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A la caza del
consumidor r—

maduro

CESPERAR CON
PACIENCIA A QUE
LLEGUE EL DiA DE
DECIR ADIOS A ESTE
MUNDO? NADA DE
ESO. OCIO, TURISMO,
ESTETICA, VIDEOJUEGOS Y
ALIMENTACION
DESCUBREN UN NUEVO
FILON CON GANAS DE

VIVIR: EL DE LOS MAYORES.
POR JORDI BENITEZ
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I motor de una Harley ruge

y un frenazo llena de humo

una moderna urbanizacion.

:Una pareja de veinteaneros
con ganas de jaleo? {No! ;Son los
superabuelos del siglo XXI! Los
avances de la cosmética, la sanidad
y su empeno por estar en forma les
dan un aspecto juvenil. Pero estin
al borde de los 60 o de los 70. Tras
quitarse el casco, se dirigen a uno
de los remozados apartamentos
construidos para gente con canas.
La vivienda estd adaptada con ram-
pas para que el entusiasmo juvenil
de estos talluditos con ganas de pa-
sarlo bien no acabe con un viaje a
urgencias. Ya en el hogar, echarin
una partida en la videoconsola o se
irin a hacer unos hoyos al campo
de golf. En Harley o sin ella.

Bienvenidos a la nueva sociedad
espanola. Los seniors ya son un
gran grupo de poblacion. Pero lo
serdn todavia mds, hasta represen-
tar el principal colectivo en unos
pocos anos.

Las empresas saben que se abre
un brillante panorama para sus ne-
gocios. Por eso algunas llevan ya un
tiempo a la caza del consumidor
maduro (cosmética), otras les tiran
el lazo (promotoras y empresas de
turismo) y otras agitan sus neuro-
nas para ver qué se les puede ofre-
cer (telecomunicaciones).

Uno de los ejemplos mds claros
es el de Bancaja Habitat. Varios de
sus responsables viajaron por Esta-
dos Unidos para visitar urbaniza-
ciones de jubilados (retirement
communities ), de gran éxito y tradi-
cion entre los americanos. Luego
visitaron Reino Unido y Alemania
y lo vieron claro. ;Por qué los ma-
yores espanoles no podian disfrutar
igual de su edad dorada? Con este
espiritu, Bancaja ha levantado dos
impresionantes complejos de apar-
tamentos y bungalows en Santa Po-
la y Benidorm. En entornos tran-

RETRATO ROBOT DEL SENIOR

1 « Es mayor de 55 afios.
Su grupo representa el 27,6%
de la poblacion espanola.

2- El 54% de los compren-
didos entre 45 y 64 afios tiene
unos ingresos superiores a
25.000 euros.

3- Su principal gasto es la
alimentacion. A él dedican el
41% de su presupuesto.

4- Comprador fiel a la tien-
da de barrio por encima del
hiper, que esta mas lejos.

5 » Prima la calidad sobre &l
precio o la marca.

7 = Consume mas produc-
tos frescos que la media del
mercado (frutas, verduras,
pescado fresco).

8- Usa menos el movil.
Hay un 30% menos de usua-
rios que la media nacional. Un
32% mas utiliza prepago y un
22% menos prefiere contrato
frente a la media nacional.

9 » El32,9% de los com-
prendidos entre 55 y 64 afios
usa Intemet; entre 65y 74 anos,
solo el 13,4%.

1 0- Las mujeres mayores
de 50 anos representan el

6- Afin a la marca local y
regional por encima de la
marca de distribucion.

Espana
aspira a
convertirse
en la Florida
europea

48% del valor total del mer-
cado de perfumeria e higiene.
En 2029 habra cuatro millo-
nes mas en este segmento.

quilos, con amplia oferta de servi-
cios: teatro, centro médico y de
rehabilitacion, spa, piscina tropical,
restaurantes... “El objetivo es que
cada vez vengan mads jubilados eu-
ropeos. Creo que vamos por el
buen camino para convertirnos en
la Florida de nuestro continente”,
dicen desde la compania.

Apartamentos a la medida

Tras las aperturas de Santa Pola y
Benidorm, el préximo objetivo es
abrir en Tarragona )’ Mﬂrbe”a y
llegar a tener diez complejos en
Espana. Las viviendas pueden ser
alquiladas o adquiridas desde
160.000 euros. De momento, los
clientes son mitad espanoles y mi-
tad extranjeros, y el perfil de renta
es medio o medio alto. Desde lue-
go, la oferta es distinta, aparente-
mente mis glamourosa que la de
las residencias de ancianos. El
tiempo dird si convence o si, como
ocurre en la pelicula Gran Torino
de Clint Eastwood, los mayores
prefieren quedarse en su casa.

En cualquier caso, la oferta turis-
tica crece entre los mayores de §5
anos, un mercado en el que se em-
piezan a ver resultados. Si no, que
se lo digan a Sol Melid. La empresa
se planted hace dos anos en qué
nuevos mercados podia profundi-
zar. Los novios es un segmento que
ya se trabaja en Espana y en Caribe.
Pero el de los seniors (mayores de
55 anos) no se habia tratado a fon-
do. Sol Melia ha participado con
mayoristas en un folleto ofreciendo
un programa de actividades en va-
rios hoteles localizados en Espana.
“El primer afio no funciond por ser
un proyecto nuevo. Pero este alti-
mo verano los resultados han sido
increibles. El Sol Melid de Beni-
dorm subié su porcentaje de ocu-
pacion entre cinco y seis puntos,
que es mucho’, dice Jordi de las
Moras, director comercial de Ho-
teles Vacacionales de la compania.

Los mayores, esta claro, tienen
ganas de viajar. Y si encima se les
ofrecen buenos precios y progra-
mas adaptados a sus necesidades,
ain mis. Sol Melid proporciona
descuentos de entre el 10% y el
15% para los paquetes de media
pension o pension completa que se
ofrecen a través de agencias y touro-
peradores. Pero ademds del precio,
el gran atractivo ha estado en po-
tenciar actividades especificas: gim-
nasia especifica, petanca, cursos de
idiomas, cursos gastronémicos...
Especialmente exitosa ha sido la
orquesta: “Les gusta mds el baile de
orquesta. Las discotecas no les gus-
tan nada’, dice De las Moras. Y por
supuesto el golf, que ha funcionado
especialmente bien en los hoteles
Melia Sancti Petri y Melid Golf Vi-
chy Catalin. En ellos se daban cur-
sos de iniciacion a este deporte.

Sin duda, si hoy en dia puede te-
ner su gracia ver a los mayores bai-
lando los grandes éxitos del Duo
Dindmico o de Tom Jones, es- »
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» pérense unos afos y ahi estardn
sonando U2, Mecano o los House-
martins para que los nostdlgicos
puedan recordar su época de indis-
cutibles reyes de la pista.

Jordi de las Moras constata que
el perfil actual de 55-60 anos tiene
tiempo, dinero y salud. Y posee
tanta confianza en este mercado,
qlle espem que 13 apucsla por IOS
mayores ayude a Sol Melid a seguir
aumentando la ocupacidn para el
proximo curso.

Nintendo abre el mercado
El ocio ve cancha en otros campos.
La consola portétil Nintendo DSy
el juego Brain Training han sabido
conquistarlos poniéndoselo mds
facil: se puede interactuar con ellos
de forma sencilla, algo que pediala
gente mayor; carecen de la multitud
de botones que tienen las consolas
estdticas; son tictiles y reconocen
la voz, algo que las hace mas ficiles
de usar. Estas cualidades han hecho
posible que las pequenas consolas
portitiles DS y DS Lite se hayan
convertido en fendmenos mundia-
les de ventas. “Han permitido que
empezaran a jugar tanto los com-
prendidos entre 50 y 55 afos como
los que tienen 75 afios’, sefiala Pe-
dro Bouza, jefe de marca de juegos
de entrenamiento mental (Brain
Training, Profesor Layton) de la em-
presa nipona en Espana.

Mientras su competencia se ha
ocupado de mejorar la técnica
(procesadores mis répidos, calidad
mas realista), Nintendo ha empren-
dido la conquista de la gente que
no jugaba. “Los adultos ya son la
mayoria de la poblacién en Japén,
y en Espafia cada vez son mis. Por
eso nos dirigimos cada vez mds
ellos”, senala Pedro Bouza.

Ademas de ponérselo ficil, la cla-
ve del éxito ha sido que la oferta de
juegos sea interesante. “Que sean
divertidos y utiles”, dice Bouza. Los
mayores no quieren marcianitos »

EL FIN DE LAS ARRUGAS

i a dia de hoy gueda bien

decirle a alguien lo bien
que se conserva, el envejeci-
miento de la poblacion podria
hacer que a mas de una le
salten las lagrimas de emo-
cion al oirlo dentro de unos
afos. Las empresas de cos-
mética ven un buen presente
y futuro a su negocio. Entre
ellas, L'Oréal. No hay mas
que ver la foto de la modelo
que anuncia uno de sus Ulti-
mos productos. Carla Von
Bergman es una mujer suda-
fricana de 65 anos que ha
puesto cara a la campafia de
Cellebiotic, que permite la re-
generacion de la piel. Segun
sefialan en la compania, las
muijeres de 50 a 64 anos re-
presentan el 25% del merca-
do de perfumeria e higiene
espafol. Las mayores de 65
afos suman el 23%. Este
segmento tiene especial pro-
tagonismo en las cremas,
donde las mujeres de mas de
50 afios suponen nada me-
nos que el 61% del mercado.
La firma de cosmética cono-
ce al detalle los rasgos que
definen a la mujer espanola.

El mercado de entre 50 y 65
anos es diferente al de las
mayores de 65: “Los 50 afios
de hoy son como los 40 de
antes en la mujer”, dicen. Las
mujeres de esta edad son un
target muy activo en todos
los sentidos, también laboral.
Con muchos proyectos. Se
preocupan todavia por estar
bellas para los demas y tie-
nen una actitud despierta ha-
cia su entorno. Consumen
mas medios de comunicacion
y tienen una actitud de bus-
queda y prueba de los cos-
meéticos.

Mientras tanto, las mayores
de 65 afos usan menos pro-
ductos cosméticos. “Deposi-
tan mas su confianza en las
marcas en las que confian, y
eso representa una oportuni-
dad para L'Oréal”, sefialan.

Desde Tormo y Asociados,
la principal consultora de Es-
pana en el terreno de las fran-
quicias, también ven un buen
futuro en el campo de la cos-
mética. “Se esta democrati-
zando mucho. Tiene unos
precios cada vez mas asequi-
bles”, sefiala Maria Dolores
Sevillano, directora de Con-
sultoria de la firma. Es algo
que, sin duda, agradecera el

AFONDO

bolsillo de las muje-

res que adquieren

este tipo de produc-

tos. De todos modos,
segun refleja un infor-

me de L'Oréal confron-
tado con datos del INE,
los ingresos de las mu-
jeres de entre 50 y 65
anos estan en linea con la
media de la mujer en Espaiia,
aunque por debajo de los que
tienen las menores de 50
anos. El mercado podria am-
pliarse gracias a la democra-
tizacion de los productos. No
SON pocos los que ven con
claridad la posible demanda
de productos de antienvejeci-
miento en el futuro. Asf lo ve
José Luis Martinez Messe-
guer, socio de consultoria del
area de Sector Publico y Sa-
lud de Deloitte: "Vemos bue-
nas posibilidades en ese tipo
de productos y en los que tie-
nen que ver con mejorar la
calidad de vida: centros de
estetica, todo lo que tenga
que ver con mantener la for-
ma fisica, etc.".

Ademas de los productos
cosmeéticos, la Fundacion de
la Innovacion Bankinter tam-
bién resalta el crecimiento de
otros negocios que tienen
que ver con aparentar ser
mas joven: “Cambiar de ima-
gen esta al alcance de la ma-
no y es toda una tendencia.
Espafa ya es el primer pais
de Europa y el cuarto del
mundo en intervenciones de
cirugia estética. Se realizan
unas 400.000 operaciones al
ano. Es un sector que crece
un 15% al afio”, indican en un
informe. Lo que sea para no
parecer mayor, aunque uno
realmente lo sea.
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» ni cortar cabezas. La linea de
Nintendo va por el entrenamiento
mental que permite Brain Training;
el ejercicio del inglés que facilita
English Training; los retos, lalogica
y la capacidad de observacién del
increible Profesor Layton.

Pantallas que se vean mejor

El principal reto para ganarse a los
mayores es salvar la barrera inicial:
en todos los casos es la primera vez
que juegan. Sorteada esta dificul-
tad, tienen la ventaja de que com-
pran en cualquier momento. A los
nifios s6lo se les regalan consolas o
videojuegos por su Primera Comu-
nién, a final de curso o en Navidad’,
dice Bouza. Y ademds, no hay sélo
un mercado masculino, como ocu-
rre en otros segmentos del negocio:
“Al Brain Training juegan el mismo
porcentaje de hombres que de mu-
jeres”, dice Bouza. En el futuro sur-
girdn nuevos conceptos, como ya
ocurre con la consola DSI XL, que
trae pantallas mds grandes para la
gente que tiene mds dificultades
con la vista. Por todo lo explicado,
no es de extranar que Nintendo vea
un futuro brillante en el mercado
seriior. “Dentro de diez anos, los que
estén en ese segmento estardn ain
mas familiarizados con la tecnolo-
gia”, indica.

Eso mismo espera Telefénica.
Aunque los mayores prefieren Mo-
vistar por quince puntos de diferen-
cia respecto a su inmediato perse-
guidor, siguen siendo un mercado
mas pequeno. Hay un 30% menos
de usuarios respecto al resto de seg-
mentos. Por eso hace dos anos la
empresa intenté promocionarlo
mas. Primero, se dieron charlas so-
bre uso de los méviles a los padres
de los empleados. Luego se exten-
di6 a los mayores en general, y este
ano ha sido el mds intenso: nada
menos que 300 charlas en toda Es-
pana entre octubre y diciembre. Ahi
aprovechan para preguntar qué son
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La estética les vuelve locos
Escala de 1 a 10. Perspectivas de negocio empresarial entre los mayores.
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Fuente: Fundacion de la Innovacion Bankinter.

Telefonica
recorre
Espana para
hablar de
moviles a los
mayores

El teléfono
podria
ayudar a
seguir mejor
al enfermo

los sobrecitos, y se les explica que
es un mensaje corto, o preguntan
qué es una llamada perdida. Vamos,
las clasicas preguntas de las que un
adolescente se escandalizaria al oi-
rlas. {Pero qué dices abuelo!

Cuando acaban las sesiones, se
les dala posibilidad de que accedan
a un nuevo moévil més adaptado a
sus posibilidades (pantalla, tamaiio
de letra, menu simplificado...). “A
finales de afio podremos medir el
éxito comercial. De momento es
una labor més divulgativa. No cu-
brimos costes”, dice Gema Zarago-
za, gerente de comercializacion de
segmentos (nifos, jovenes, familias
e inmigrantes) de Telefénica.

De cara al futuro, el negocio pue-
de cambiar bastante. En cuanto a
los terminales, la responsable de
Telefénica piensa que la pérdida de
agudeza visual y auditiva seguira
condicionando, pero el manejo del
movil ya no. “Dentro de diez afos,
la gente mayor estard en otra situa-
cion. Serd mds ficil que use servi-
cios mds complejos basados en la
transmision y recepcion de datos”,
indica Zaragoza. Uno de ellos po-
dria ser la teleasistencia. Zaragoza
cree que ahora tiene un uso muy
basico: un botdn de panico, colgado

al cuello, que sirve para avisar de
inmediato al 112 si hace falta. La
teleasistencia también se aplica gra-
cias a la localizacién que permite el
GPS. Hay aplicaciones pensadas
para enfermos de alzheimer que
detectan si la persona se sale de un
margen de confianza.

Otra rama de servicios con mu-
cho futuro en este segmento es la
telemedicina, con la que el mévil
podria ser el dispositivo ideal para
el seguimiento de enfermedades
crénicas como la diabetes o la hi-
pertension. “Hay muchas enferme-
dades de las que se puede hacer
seguimiento de un modo sencillo
a través del mévil. También se pue-
den consultar cambios de medica-
cién o ver si es necesario que el
enfermo vaya a la consulta”, dice.

Otro servicio, que estd en fase de
investigacion, podria permitir tra-
ducir codigos de barras de medica-
mentos en sus indicaciones, poso-
logia, etc. El procedimiento se
efectuaria a través de una pantalla
de mévil, ordenador o television.
Asi, gracias a la tecnologia, un mé-
dico podria explicar al paciente qué,
c6mo y cuando tomar un medica-
mento prescrito por él. Pero Zara-
goza reconoce que “aun no hay »
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» una sola solucién o modelo de
negocio, que satisfaga a clientes ni
empresas. Estamos investigando.
Tienen que pasar dos o tres afios
para que la teleasistencia y la tele-
medicina exploten comercialmen-
te y han de llegar dispositivos que
todavia no existen”, dice.

Gastan mas en comidas

La salud y el bienestar son, sin du-
da, un campo de futuro. Novartis
populariza en Estados Unidos un
programa de control de la hiperten-
sién. Bayer busca negocio en suple-
mentos vitaminicos para la vista, el
corazon, la cabeza y las articulacio-
nes para prevenir enfermedades y
carencias propias de estas edades.
Tropicana, una empresa distribui-
dora de zumos, introduce un zumo
de naranja con Omega-3, una sus-
tancia que los expertos indican que
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es beneficiosa para la prevencion de
enfermedades coronarias.

El mundo de la alimentacién es
otro de los que estd experimentan-
do el buen apetito de los mds ma-
yores. Mientras el hogar medio
gastd un 0,5% menos el afio pasado,
el senior gasto un 2% mds. “Son los
claros dinamizadores del mercado.
No solo es un target de presente.
También de mucho futuro”, dice
Stephane Roger, director de desa-
rrollo de negocio de TNS Worldpa-
nel. Este segmento, que TNS sita
por encima de los 65 anos, tiene sus
rasgos especificos: son comprado-
res fieles a la tienda de barrio de
toda la vida. El 34,5% del negocio
global de este segmento procede de
sus bolsillos. El hiper, que les supo-

LA FAMILIA
SIEMPRE A MANO
Con este terminal fa-
cil de usar y la senci-
lla aplicacion Mifami-
lia, una persona ma-
yor puede avisar si le
hace falta algo. Tam-
bién tiene un servicio
de localizacion que
nos permite saber
dénde esta.

Wii

AFICIONADOS A
LOS JUEGOS

Wi Fit Plus y Brain
Training son dos
ejemplos de produc-
tos lanzados por Nin-
tendo en Japén que
cosechan un gran
éxito en Espana. Del
primero, para mante-
nerse en forma, se
han vendido 650.000
unidades; el segun-
do, para ejercitar la
memoria, rebasa los
dos millones.

ne desplazarse,
tan solo representa
el 11%. Ademas, pare-
ce que les gustan las marcas.

Gastan tres puntos menos en la
marca de distribucién que la media
de hogares espanoles. “Empresas
como Pascual o Nestlé estin diri-
giéndose especialmente bien a los
mayores’, indica Juliin Villanueva,
profesor del IESE.

Mas ayuda al ahorrador

Y si esto ocurre con la alimentacion,
¢qué pasa con el ahorro? Pues que,
de momento, hay un poco més de
despiste. El 80% de los espanoles
entre 45y 55 afos no ha planifica-
do nada para su jubilacién, y el 50%
no sabe cudnto deberia tener aho-
rrado para afrontarla. Pero no se
preocupen. Tras descubrirlo de la
mano de TNS Finance, Deutsche
Bank pens6 en lanzar un producto
que en Espana no existe y en otros
paises es mds habitual. “Aqui los
bancos te ayudan quitindote una
comisién o mostrandote el catdlogn
de productos que tienen. Pero no
hay un acompanamiento al cliente
para que planifique mejor su jubi-
lacién y dé un mejor rendimiento
a sus ahorros”, senala Rosa Pena,
directora del drea financiera de
TNS. En definitiva, se trataria de
que el director o el empleado de la
oficina se sentara con el cliente y
viera cudl es su situacion financiera,
su capacidad de ahorro, cudntos
anos le quedan para la jubilacion y
qué expectativa de gastos tiene. En
definitiva: nada de intentar colocar-
nos productos.

Peiia cree que puede ser un buen
momento para que este tipo de »



A FONDO

» servicios prospere. “Servicios
concretos para mercados concre-
tos”, dice. De hecho, segiin un estu-
dio que realiz6 su compania a final
de 2008, lo que mds demandan los
clientes de bancos y cajas es saber
cémo les va a afectar la crisis y “que
se lancen productos que les ayuden
a gestionar sus ahorros en este com-
plicado entorno econémico”.

Si los mayores gestionan bien sus
ahorros, podrian gastar en otros
servicios. Por ejemplo, servicios a
domicilio: “Catering; peluqueria
para personas mayores, servicios de
compania o ayudar a hacer gestio-
nes’, indica Carlos Garcia Cebrian,
secretario general de Seniors Espa-
fioles para la Cooperacién Técnica
(SECOT), una asociacién de anti-
guos empresarios y ejecutivos sur-
gida del Circulo de Empresarios.

También “limpieza y organiza-
cion del hogar”, indica Maria Do-
lores Sevillano, directora de Con-
sultoria de Tormo y Asociados. Eso
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PHOTONONSTOP

si los mayores se quedan en casa en
lugar de ir a una residencia. El Go-
bierno tiene previsto invertir 26.000
millones de euros entre 2007 y
2015 en la Ley de Dependencia.
:Servird para tener residencias mds
atractivas? De momento, el capital
riesgo espaiol y extranjero estudia
las empresas de residencias. “Nos
hemos reunido con varias firmas’,
asegura Rafael Iglesias, director ge-
neral del Grupo Amma.

La residencia crea empleo

Y si muestran interés, es porque ven
negocio. El problema es que la ren-
tabilidad de estas residencias me-
joraria si se subieran las tarifas. “Por
atender a un anciano recibimos 60
euros al dia. Esto nos da 1.800 euros
al mes, con lo que conseguimos un
ebitda (resultado antes de intereses,
impuestos y amortizaciones) posi-
tivo, pero no devolver los créditos
ni el interés. Lo ideal seria recibir
80-90 euros al dia, que nos daria
2.500 euros al mes por anciano’,
senala Rafael Iglesias.

Subir esta tarifa, que se encarga
de fijar el Gobierno de cada comu-
nidad, seria, segtin el director gene-
ral de Amma, uno de los principales
atractivos para el capital riesgo. Si
eso sirve para que estemos mejor
atendidos en el futuro, qué mejor
motivo para hacerlo. Y si encima
sirve para crear puestos de trabajo,
como es el caso, mucho mejor. “Es-
te sector crea mucho empleo. Por
cada cien residentes, ha de haber,
minimo, cuarenta empleados”, dice
Iglesias. Un argumento mds para
Pensﬂr que IOS mayores seran los
grandes protagonistas de los nego-
cios del futuro. Fijense qué chollo.
Los mayores no sdlo serdn el mayor
mercado de consumo. Atenderles
también servird para crear mds
puestos de trabajo. Muchos puntos
a favor para ser optimistas con la
proxima edad de oro. w

Jjordi.benitez@capital.es
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