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Les Rambles, el
patrimoni cul-
tural de Gaudi,
I'’Anella Olimpi-
ca i les munta-
nyes de Mont-
serrat. Aquest
és el recorre-
gut classic de
qualsevol  tu-
rista que decideixi visitar la
ciutat de Barcelona. Pero que
passaria si decidis convertir-
se en habitant de veritat du-
rant la seva estada?

Aquest és, justament, I'ob-
jectiu de Be a Local, una em-
presa especialitzada en in-
termediacié turistica que va
saber aprofitar el buit que hi
havia al sector.

Des de l'any 2008, la seva
fundadora, Angels Creus, crea
itineraris a mida i ofereix una
proposta d’experiencies uni-
ques per a gent amb inquie-
tuds. “La persona que con-
tracta els nostres serveis no
és qui se’n va a una agéncia
de viatges i contracta un pa-
quet organitzat, sind que és
algl que normalment gestio-
na viatges a través d’internet
perd que alguna vegada es
planteja un petit luxe”.
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cases modernistes impossi-
bles de visitar si I'empresa no
conegués els propietaris, o
que algun modista obri el seu
showroom especialment per
al viatger, o que un xef prepari

se li passi pel cap. El primer
pas és omplir un formulari a
la pagina web (www.be-a-lo-
cal.com) amb questions basi-
ques. A partir d'aqui, I'’Angels
estableix

una biblia, on apareixen els
detalls del servei contractat,
aixi com un teléfon de contac-
te 24 hores al dia i informacio
util com saber a quin centre
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un curs de cuina a l'aparta-
ment mateix, o que gent de la
teva professio t'organitzi una
trobada... | aixi fins a qualsevol
activitat o capritx que al client

una relacié molt
estreta amb el client durant,
com a minim, sis setmanes,
per coneixer minuciosament
les seves preferencies. Un cop
dissenyat el viatge, es lliura

el gust del viatger

has d'anar si tens un proble-
ma médic. A més, I'Angels es
troba com a minim una vega-
da amb el client durant el vi-
atge per assegurar-se que tot
esta en ordre.

De moment, Be a Local ofe-
reix dues destinacions, Barce-
lona i Londres, perd en el fu-
tur 'empresa s'obrira a ciutats
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com Nova York i alguna itali-
ana. “No les he triat només
perque hi va molta gent, sind
perqué el meu coneixement
n'és molt bo i puc establir una
xarxa de suport important”.
Per aixo I'’Angels no té pensat

inaugurar moltes més desti-
nacions. “El servei que dénes
és tan personal que I'empresa
ha de ser molt artesanal”.
Com que les empreses
s’han de reinventar cada dia
i estem en un moment deli-
cat, el que si que oferira en
breu Be a Local és un servei
de relocation. “L'objectiu és
que un executiu que vingui a
treballar un temps a Barce-
lona també se senti com un
Local”. Per aixd I'ajudaran a
trobar casa i escola per als
seus fills, a familiaritzar-se
amb el barri i la ciutat, a sa-
ber on estan els equipaments
que necessita, etc.
» Anabel Herrera



