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Primera clase Transitos

Alabusque

eda

Discretos, sonrientes, atentos... Estas son las cualidades que siempre les han
distinguido. Pero no bastaba: los chdferes han tenido que amoldarse con celeridad
a sus inquietos pasajeros. La versatilidad es ahora una maxima. Por Chema Ybarra

1 chéfer Jon Akbary y su
majestuoso Mercedes Cla-
se S pasan largas horas
apostados a las puertas del
hotel Ritz. En esta ocasién
esperan a Van Morrison.
“Cuando viene a Espafia pregunta es-
pecificamente por mi”, cuenta conor-
gullo este irani con 3 aflos de expe-
rienciaal volante de suberlinay 25 de
residenciaen Espafia. Lo que él ofrece
no es facil de encontrar. Ademas de
garantizar total discrecion, llevar es-
culpida en la cara una sonrisa peren-
ney ser un excelente piloto, es capaz
de conducir a su cliente a las tiendas
mas exclusivas de Madrid y de reser-
var tres restaurantes ala vez en tres si-
tios distintos, para que asi se elija
mantel por el camino, sin urgencias.
“El manos libre me permite asumir
las funciones de una secretaria sin sa-
lir del coche”, explica Jon, quien
cumple con todos los requisitos que
se pueden exigir hoy a un chéfer. Para
empezar, el inglés es el idioma de su

juventud: su familia emigré cuando
eranifio de Teheran a Londres; inclu-
solo haensefiado en Espafia para pre-
parar los exigentes exdmenes de pro-
ficiency de las universidades de Ox-
ford y Cambridge. Asimismo, es un
hombre de mundo, que ha pasado por
la universidad y tuvo su propia em-
presa de importacién y exportacion.
Esto significa que sabe leer la perso-
nalidad del cliente, por muy exdtica
que sea su nacionalidad, y actuar en
consecuencia.

Personalidades

Quienes se suben a su coche no son
gente corriente. Més del 60 por ciento
son extranjeros, entre presidentes de
empresa, jefes de estado y artistas co-
mo Van Morrison o Shakira. El trato
campechano, evidentemente, no se
tolera. Si, por ejemplo, se le pregunta
por la cantante colombiana, en busca
de alguna anécdota, Jon guarda silen-
cio. “En el coche se escuchan un mon-
tén de cosas, y deben quedar ahi den-

Por sus coches los reconoceréis

“El manos
libres me

ha permitido
asumir las
funciones
deuna
secretaria”
diceun
profesional

El nuevo Maybach 57 S.

os coches por excelencia de

los chéferes son los Merce-
des clase E y S, hermanos menor
y mayor, respectivamente, de un
mismo modelo de sedan. El moti-
vo de que se elija esta marca en-
globada en el grupo Daimler-
Chrysler y no a otra hay que
buscarlo, probablemente, en su
prestigio histérico; siempre ha si-
do la mas aparente, la primera
eleccién de quienes hacian fortu-
na. Rivales como el A8 y el BMW
Serie 7, también los de mas alta
gama dentro de sus marcas, se

Mercedes Clase E 200 Kompressor.

ven menos. Las comodidades, en
cualquier caso, son similares.
Todos traen, de serie o como op-
cionales, asientos de cuero (algu-
no con funcién de masaje), mue-
ble bar, navegador GPS... Incluso
pantallas para ver peliculas en los
reposacabezas o que sean irre-
morcables, lo que significa que
no los pueden mover ni los ladro-
nes ni la temida grua.

Eso en el interior. En la carretera
destilan la misma elegancia, de-
bido sobre todo a sus motores de
gran potencia: nada menos que

Mercedes Clase S 600L.

517 CV el Mercedes Clase S
600L. En un peldafio superior hay
que situar al Bentley Continental,
los Maybach y el Rolls Royce
Phantom, que también se disefia-
ron para que los conduzca un ché-
fer. Eso si, detras sélo se encuen-
tran a los habituales de la revista
Forbes. Se trata de coches a la
carta, para que sus duefios elijan
desde el tapizado hasta el tipo de
madera. El motor importanta me-
nos. De hecho, Rolls no da la po-
tencia ni a sus clientes; es la sufi-
ciente, dicen.

tro”. Las que pueda decir él se limitan
aalguna sugerencia sobre la ruta a se-
guir o, como mucho, a realizar una in-
troduccién de la ciudad que vayan a
visitar cuando el cliente se escapa de
sus compromisos profesionales. Al
tomar tierra, las explicaciones son,
por ley, coto privado de los guias turis-
ticos oficiales.

Estas y no otras son las cualidades
personales que tienen en cuenta para
contratar chéferes Gerard y Osvald
Martret, los jévenes fundadores de
Drivania [www.drivania.com]. Diri-
gen una compafiia atipica, que a dife-
rencia de la mayoria de sus competi-
dores, que gestionan flotas, no tiene
un solo coche en propiedad: funciona
como intermediaria entre las agen-
cias de viaje y los conductores aut6-
nomos, con los que se llegan a acuer-
dos puntuales tras la pertinente en-
trevista, como ocurri6 con Jon
Akbary en Madrid. “La monitoriza-
cién es constante”, asegura Osvald.
“Buscamos a choferes que, con mu-
cha discrecién, puedan convertirse
en personas de confianza, hasta el
punto de que los clientes lleguen a pe-
dir su ayuda para abrir una cuenta
bancaria”.

Serviciointegral

Quiza exagere, pero lo cierto es que
Drivania es capaz de poner en bande-
jaun servicio integral, para lo que ha-
ce falta flexibilidad y un trabajo per-
manente de intermediacion desde su
centralita en Barcelona entre chéfe-
res, secretarias, agencias de viaje...
Asi, las frecuentes anomalias pueden
solucionarse con la mayor brevedad
posible. “Si no fuera por el teléfono
movil, nuestra empresa no existiria”,
resalta Osvald.

Efectivamente, con una llamada
llegan a cualquier rincén del mundo;
en concreto, a 30 ciudades de Espafia
y 250 ciudades del resto del mundo
-Londres, Shanghai, El Cairo...—, en
donde se cobra cerca de 90 euros por
un traslado desde el aeropuerto si se
contrata con ellos a través de una
agencia de viaje; directamente sale
mas caro. Y por tener a disposicion to-
do el dia al conductor y un sedan co-

mo el Mercedes clase S, la tarifa pue-
de ascender alos 400 0 500 euros.
Esas son también las cifras de Li-
mousines Premier [www.limousines-
premier.com], una empresa malague-
fia fundada en 1994 por José Luis
Cantalapiedra. Su hija Irene, mano
derecha, incide en las mismas ideas:
“Ya no se ofrece servidumbre sino un
servicio profesionalizado”. Al igual
que Drivania, desde sus oficinas fun-
cionan como gestores de improvistos.
sQué el pasajero necesita llegar a Ma-
drid lo antes posible? Ellos se ocupan:
llaman a Renfe, Iberia o a quien haga
falta. Pero adiferencia dela firmabar-
celonesa, si tienen chéferes y coches
en plantilla: 5 conductores y 20 vehi-
culos, entre limusinas, sedanes y mo-
novoliimenes. La razdn es que su ra-
diodeacciénse circunscribe ala costa
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del Sol, con un 90% de clientes de ha-
blainglesa.

Limousines Premier, por tanto, se
hasituadoenellugar adecuado. Auto-
moéviles Dachs [www.automoviles-
dachs.com] lo estuvo hace tiempo. Se
les puede encontrar en el puerto de
Barcelona. “De los cruceros bajaban
antes norteamericanos que pagaban
3.000 euros por el pasaje, mientras
que a los de ahora les sale por 800, y
ese tipo de personas no contrata un
chéfer”, se lamenta Pedro Dachs.

Bodasy bautizos

Ahora, trabaja en laborales y festivos,
y para lo que haga falta, incluidos bo-
dasybautizos, paraasino tener su flo-
ta de diez coches aparcados, ni sus
seis conductores con los brazos cru-
zados mirando al mar. Drivania, en

El 90 por
ciento de los
clientes de
Limousine
Premier

son de habla
inglesa

De izquierda a derecha, Osvald y Gerard Martret, fundadores de Drivania.

cambio, ha preferido como centro de
operaciones el espacio radioeléctrico.
La idea se le ocurri6 a Gerard con
23 afios, mientras lavaba coches en
una empresa de limusinas moribun-
da. La empresa la constituyd poco
después, en 2001. Cuatro afios des-
pués, Drivania facturd dos millones
de euros, lo que consideran el princi-
pio de la historia. Los hermanos Mar-
tret quieren copiar el modelo esta-
dounidense, donde los ejecutivos
buscan chéferes para apurar el tiem-
po al méximo cuando viajan por moti-
vos laborales. “En Bloomberg tienen
un departamento especifico de 4 per-
sonas para la gestiéon de conducto-
res”, cuenta Osvald, quien suefia con
que alguna de las grandes empresas
espafiolas emule en el futuro a la
agencia de noticias norteamericana.



