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I motor de una Harley ruge 
y un frenazo llena de humo 
una moderna urbanización. 
¿ Una pareja de veinteañeros 

con ganas de jaleo? ¡No ! ¡Son los 
superabuelos del siglo XXI! Los 
avances de la cosmética, la sanidad 
y su empeño por estar en forma les 
dan un aspecto juvenil. Pero están 
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 está 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, echarán 
una partida en la videoconsola o se 
irán a hacer unos hoyos al campo 
de golf. En Harleyo sin eUa. 

Bienvenidos a la nueva sociedad 
española. Los se niors ya son un 
gran grupo de población. Pero lo 
serán todavía más, 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 Uevan ya un 
tiempo a la caza del consumidor 
maduro (cosmética), otras les tiran 
ell~zo (promoto ra~ y empresas de 
tunsmo) y otras agitan sus neuro­
nas para ver qué se les puede ofre­
cer (telecomunicaciones). 

Uno de los ejemplos más claros 
es el de Bancaja Habitat. Varios de 
sus responsables viajaron por Esta­
dos Unidos para visitar urbaniza­
ciones de jubilados (re tirement 
commUflities), de gran éxito y tradi­
ción entre los americanos. Luego 
visitaron Reino Unido y AJemania 
y lo vieron claro. ¿ Por qué los ma­
yores españoles no podían disfrutar 
igual de su edad dorada? Con este 
espíritu, Bancaja ha levantado dos 
impresionantes complejos de apar­
tamentos y bUlIgalows en Santa Po­
la y Benidonn . En entornos tran-

RETRATO ROBOT DEL SENIOR 

1. Es mayor de 55 años. 
Su grupo representa el 27 ,6% 
de la pobtación española. 

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

2. El 54% da los compren­
didlos entre 45 y 64 años tiene 8. Usa menos el móvil. 

Hay un 30% menos de usua­
rios que la media nacional. Un 
32% más utiliza prepago Y un 
22% menos prefiere contrato 
frente a la media nacional. 

• • unos mgresos superiores a 
25.000 euros. 

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

9. El 32,9% de los com­
prendidlos entre 55 y 64 años 
usa Internet; B,be 65 y 74 años, 
sólo 01 13,4%. 

4. Comprador fiel a la tien­
da de barrio por encima del 
hiper. que está más lejos. 

5. Prima la calidad sobre el 
precio o la marca. 

1 o. llIs mujenes mayores 
de 50 años representan el 
48% del valor total del mer­
cado da perfumeria e higiene. 
En 2029 habrá cuatro millo­
nes mas en este segmento. 

6. Afín a la marca local y 
regional por encima de la 
marca de distribución. 

España 
• aspIra a 

convertirse 
en la Florida 
europea 

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

Apartamentos a la medida 

Tras las aperturas de Santa Pola y 
Benidonn, el próximo objetivo es 
abrir en Tarragona y Marbella y 
llegar a tener diez complejos en 
España. Las viviendas pueden ser 
alquiladas o ad quiridas desde 
160.000 euros. De momento, los 
cl ientes son mitad españoles y mi­
tad extranjeros, y el perfil de renta 
es medio o medio alto. Desde lue­
go, la oferta es distinta, aparente­
mente más glarnourosa que la de 
las residencias de ancianos. El 
tiempo dirá si convence o si, como 
ocurre en la película Grarz Torino 
de Clint Eastwood, los mayores 
prefieren quedarse en su casa. 

En cualquier caso, la oferta turís­
tica crece entre los mayores de SS 
mos, un mercado en el que se em­
piezan a ver resultados. Si no, que 
se lo digan a Sol Meliá. La empresa 
se planteó hace dos años en qué 
nuevos mercados podia profundi­
zar. Los novios es un segmento que 
ya se trabaja en España y en Caribe. 
Pero el de los seruors (mayores de 
55 años) no se había tratado a fon­
do. Sol Meliá ha participado con 
mayoristas en un foUeto ofreciendo 
un programa de actividades en va­
rios hoteles localizados en España. 
"El primer año no funcionó por ser 
un proyecto nuevo. Pero este últi­
mo verano los resultados han sido 
increíbles. El Sol Meliá de Beni­
dorm subió su porcentaje de ocu­
pación entre cinco y seis puntos, 
que es mucho', dice Jordi de las 
Moras, director comercial de Ho­
teles Vacacionales de la compañía. 

Los mayores, está claro, tienen 
ganas de viajar. Y si encima se les 
ofrecen buenos precios y progra­
mas adaptados a sus necesidades, 
aún más. Sol Meliá proporciona 
descuentos de entre el 10% Y el 
15% para los paquetes de media 
pensión o pensión completa que se 
ofrecen a través de agencias y touro­
peradores. Pero además del precio, 
el gran atractivo ha estado en po­
tenciar actividades específicas: gim­
nasia específica, petanca, cursos de 
idiomas, cursos gastronómicos ... 
Especialmente exitosa ha sido la 
orquesta: "Les gusta más 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 
Meliá Sancti Petri y Meliá Golf Vi­
chy Catalán. En ellos se daban ror­
sos de iniciación a este deporte. 

Sin duda, si hoy en día puede te­
ner su gracia ver a los mayores bai­
lando los grandes éxitos del Dúo 
Dinámico o de Tom Jones, es- .... 
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• pérense unos años y ahí estarán 
sonando U2, Mecano o los House­
martins para que los nostálgicos 
puedan recordar su época de indis­
cutibles reyes de la pista. 

Jordi de las Moras constata que 
el perfil actual de 55-60 años tiene 
tiempo, dinero y salud. Y posee 
tanta confianza en este mercado, 
que espera que la apuesta por los 
mayores ayude a Sol Meliá a seguir 
aumentando la ocupación para el 
próximo curso. 

Nintendo abre el mercado 

El ocio ve cancha en otros campos. 
La consola portátil Nintendo DS y 
el juego Brain Training han sabido 
conquistarlos poniéndoselo más 
fácil: se puede interactuar con ellos 
de forma sencilla, algo que pedia la 
gente mayor; carecen de la multitud 
de botones que tienen las consolas 
estáticasj son táctiles y reconocen 
la voz, algo que las hace más fáciles 
de lIsar Estas cualidades han hecho 
posible que las pequeñas consolas 
portátiles DS y DS Lite se hayan 
convertido en fenómenos mundia­
les de ventas. "Han permitido que 
empezaran a jugar tanto los com­
prendidos entre 50 y 55 años como 
los que tienen 7S años", señala Pe­
dro Bouza, jefe de marca de juegos 
de entrenamiento mental (Brain 
Training, Profesor Layton ) de la em­
presa nipona en España. 

Mientras su competencia se ha 
ocupado de mejorar la técnica 
(procesadores más rápidos, calidad 
más realista), Nintendo ha empren­
dido la conquista de la gente que 
no jugaba. "Los adultos ya son la 
mayoría de la población en Japón, 
y en España cada vez son más. Por 
eso nos dirigimos cada vez más 
ellos", señala Pedro Bauza. 

Además de ponérselo fácil, la cla­
ve del éxito ha sido que la oferta de 
juegos sea interesante. "Que sean 
divertidos y útiles~ dice Bouza. Los 
mayores no quieren marcianitos .. 
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EL FIN DE LAS ARRUGAS 

Si a dia de hoy queda bien 
decir1e a alguien lo bien 

que se conserva, el envejeci­
miento de la población podría 
hacer que a más de una le 
salten las lágrimas de erro­
ción al oiMo dentro de unos 
años. Las empresas de cos· 
mética ven un buen presente 
y futuro a su negocio. Entre 
ellas, L'Oréal. No hay más 
que ver la foto de la modelo 
que anuncia uno de sus últi· 
mos productos. Garla Von 
8ef'gman es una mujer suda­
fricana de 65 años que ha 
puesto cara a la campaña de 
Cellebiotic, que 1l"i1l1tte la re­
generación de la piel. Según 
señalan en la compañía, las 
mujeres de 50 a 64 años re­
presentan el 25% del merca­
do de perfulI lelÍa e higiene 
español. Las mayores de 65 
años suman el 23%. Este 
segmento tiene especial pro­
tagonismo en las cremas, 
donde las mujeres de más de 
50 años suponen nada me­
nos que el 61 % dellllelcado. 
la firma de cosmética cono­
ce al detalle los rasgos que 
definen a la mujer española . . 
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El mercado de entre 50 y 65 
años es d~erente al de las 
mayores de 65: "Los 50 años 
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 todavía por estar 
bellas para los demás y tie­
nen una actitud despierta ha­
cia su entorno. Consumen 
más Illedios de comunicación 
y tienen una actitud de bús­
queda y prueba de los cos­
méticos. 

Mientras tanto, las mayores 
de 65 años usan menos pro­
ductos cosméticos. "Deposi­
tan más su confianza en las 
marcas en \as que confían, y 
eso representa una oportuni­
dad para L'Oréal", señalan. 

Desde Tormo y Asociados, 
la principal consultora de Es­
paña en el terreno de las fran­
quicias, también ven un buen 
futuro en el campo de la cos­
mética. "Se está democrati­
zando mucho. Tiene unos 
precios cada vez más asequi· 
bies", señala María Dolores 
Sevillano, directora de Con· 
sultoría de la firma. Es algo 
que, sin duda, agradecerá el 
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bolsillo de las muje-
res que adquieren 
este tipo de produc­
tos. De todos modos, 
según refleja un infor· 
me de L'OréaJ confron­
tado con datos del INE. 
los ingresos de las mu· 
jeres de entre 50 y 65 
años están en línea con la 
media de la mujer en España, 
aunque por debajo de los que 
tienen las menores de 50 
años. El mercado podría am­
pliarse gracias a la democra­
tización de los productos. No 
son pocos los que ven con 
claridad la posible demanda 
de productos de antienvejeci­
miento en el Muro. Así lo ve 
José Luis Martinez Messe­
guer, socio de consultoría del 
área de Sector Público y Se­
lud de Deloitle: "Vemos bus­
nas posibilidades en ese tipo 
de productos y en los que tie­
nen que ver con mejorar la 
calidad de vida: centros de 
estética, todo lo que tenga 
que ver con mantener la fOl'· 
ma física, etc.". 

Además de los productos 
cosméticos, la Fundación de 
la Innovación Banklnter tam· 
bién lesalta el crecimiento de 
otros negocios que tienen 
que ver con aparentar ser 
más joven: "Cambiar de ima­
gen está al aicance de la ma­
no y es toda una tendencia . 
España ya es el primer país 
de Europa y el cuarto del 
mundo en intervenciones de 
cirugía estética. Se realizan 
unas 400.000 operacoones al 
año. Es un sector que crece 
un 15% al año", indican en un 
informe. Lo que sea para no 
parecer mayor, aunque uno 
realmente lo sea. 
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~ ni cortar cabezas, La línea de 
Nintendo va por el entrenamiento 
mental que permite Brain Training¡ 
el ejercicio del inglés que facilita 
English Trainitlg¡ los retos, la lógica 
y la capacidad de observación del 
increíble Profesor JAylon. 

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 
niños sólo se les regalan consolas o 
videojuegos por su Primera Comu­
nión, a final de curso o en Navidad: 
dice Bauza. Y además, no hay sólo 
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 Bauza. En el futuro sur­
girán nuevos conceptos, como ya 
ocurre con la consola DSI XL, que 
trae pantallas más grandes para la 
gente que tiene más dificultades 
con la vista. Por todo lo explicado, 
no es de extrañar que intendo vea 
un futuro brillante en el mercado 
senior. "Dentro de diez años, los que 
estén en ese segmento estarán aún 
más familiarizados con la tecnolo­
gía~ indica. 

Eso mismo espera Telefónica. 
Aunque los mayores prefieren Mo­
vistar por quince puntos de diferen­
cia respecto a su inmediato perse­
guidor, siguen siendo un mercado 
más pequeño. Hay un 3096 menos 
de usuarios respecto al resto de seg­
mentos. Por eso hace dos años la 
empresa intentó promocionarlo 
más. Primero, se dieron charlas so­
bre uso de los móviles a los padres 
de los empleados. Luego se exten­
dió a los mayores en general, y este 
año ha sido el más intenso: nada 
menos que 300 charlas en toda Es­
paña entre octubre y diciembre. Ahí 
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. 

Fuente: 

Telefónica 
recorre 
España para 
hablar de 
móviles a los 
mayores 

El teléfono 
podría 
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 clásicas preguntas de las que un 
adolescente se escandalizaría al oi­
rlas. iPero qué dices abuelo! 

Cuando acaban las sesiones, se 
les da la posibilidad de que accedan 
a un nuevo móvil más adaptado a 
sus posibilidades (pantalla, tamaño 
de letra, menú simplificado ... ). "A 
finales de año podremos medir el 
éxito comercial. De momento es 
una labor más divulgativa. No cu­
brimos costes", dice Gema Zarago­
za, gerente de comercialización de 
segmentos (niños, jóvenes, familias 
e inmigrantes) de Telefónica. 

De cara al futuro, el negocio pue­
de cambiar bastante. En cuanto a 
los terminales, la responsable de 
Telefónica piensa que la pérdida de 
agudeza visual y auditiva seguirá 
condicionando, pero el manejo del 
móvil ya no. "Dentro de diez años, 
la gente mayor estará en otra situa­
ción. Será más fácil que use servi­
cios más complejos basados en la 
transmisión y recepción de datos", 
indica Zaragoza. Uno de ellos po­
dría ser la teleasistencia. Zaragoza 
cree que ahora tiene un uso muy 
básico: un botón de pánico, colgado 

al cuello, que sirve para avisar de 
inmediato al 112 si hace falta. La 
teleasistencia también se aplica gra­
cias a la localización que permite el 
G PS. 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 móvil 
podría ser el dispositivo ideal para 
el seguimiento de enfermedades 
crónicas como la diabetes o la hi­
pertensión. "Hay muchas enferme­
dades de las que se puede hacer 
seguimiento de un modo sencillo 
a través del móvil. También se pue­
den consultar cambios de medica­
ción o ver si es necesario que el 
enfermo vaya a la consulta~ dice. 

Otro servicio, que está en fase de 
investigación, podria permitir tra­
ducir códigos de barras de medica­
mentos en sus indicaciones, poso­
logía, etc. El procedimiento se 
efectuaría a través de una pantalla 
de móvil, ordenador o televisión. 
Así, gracias a la tecnología, un mé­
dico podría explicar al paciente qué, 
cómo y cuándo tomar un medica­
mento prescrito por él. Pero Zara­
goza reconoce que "aún no hay ... 
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• una sola solución o modelo de 
negocio, que satisfaga a clientes ni 
empresas. Estamos investigando. 
Tienen que pasar dos o tres años 
para que la teleasistencia y la tele­
medicina exploten comercialmen­
te y han de llegar dispositivos que 
todavía no existen~ dice. 

Gastan más 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
sión. Sayer busca negocio en suple­
mentos vitamínicos para la vista, el 
corazón, la cabeza y las articulacio­
nes para prevenir enfennedades y 
carencias propias de estas edades. 
TropicanaJ 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 prevención de 
enfermedades coronarias. 

El mundo de la alimentación es 
otro de los que está experimentan­
do el buen apetito de los más ma­
yores. Mientras el hogar medio 
gastó un 0,5% menos el año pasado, 
el senior gastó un 2% más. "Son los 
claros dinarnizadores del mercado. 
No sólo 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 sitúa 
por encima de los 65 años, tiene sus 
rasgos específicos: 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 terminallá­
cil de usar y la senci­
lla aplicaciórl Milami­
lia, una persona ma­
yor puade avisar si le 
hace lalta algo. Tam­
bién tiene un servicio 
de localización que 
nos permtte saber 
dórlde está. 

Wii 

-_.­.-

AFICIONADOS A 
LOS JUEGOS 
Wii Fft Plus y arain 
Training son dos 
ejemplos de produc­
tos lanzados por Nin­
tendo en Japón que 
cosechan un gran 
éxtto en España. 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 sólo representa 

el 11 %. Además, pare­
ce que les gustan las marcas. 

Gastan tres puntos menos en la 
marca de distribución que la media 
de hogares españoles. "Empresas 
como Pascual o Nestlé están diri ­
giéndose especialmente bien a los 
mayores~ indica Julián Villanuev3, 
profesor del !ESE. 

M ás ayuda al ahorrador 

y si esto ocurre con la alimentación, 
¿qué pasa con el ahorro? Pues que, 
de momento, hay un poco más de 
despiste. El 80% de los españoles 
entre 45 y 55 años no ha planifica­
do nada para su jubilación, y el 50% 
no sabe cuánto debería tener aho­
rrado para afrontarla. Pero no se 
preocupen. Tras descubrírlo de la 
mano de TNS Finance, Deutsche 
Sank pensó en lanzar un producto 
que en España no existe y en otros 
paises es más habitual. "Aquí los 
bancos te ayudan quitándote una 
comisión o mostrándote el catálogo 
de productos que tienen. Pero no 
hay un acompañamiento al cliente 
para que planifique mejor su jubi­
lación y dé un mejor rend.irnjento 
a sus ahorros", señala Rosa Peña, 
directora del área financiera de 
TNS. En definitiva, se trataría de 
que el director o el empleado de la 
oficina se sentara con el cliente y 
viera cuál es su situación financiera, 
su capacidad de ahorro, cuántos 
años le quedan para la jubilación y 
qué expectativa de gastos tiene. En 
definitiva: nada de intentar colocar­
nos productos. 

Peña cree que puede ser un buen 
momento para que este tipo de .... 
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,.. servicios prospere. "Servicios 
concretos para mercados concre­
tos~ dice. De hecho, según un estu­
dio que realizó su compañía a final 
de 2008, lo que más demandan los 
clientes de bancos y cajas es saber 
cómo les va a afectar la crisis y"que 
se lancen productos que les ayuden 
a gestionar sus ahorros en este com­
plicado entorno econ6mico~ 

Si los mayores gestionan bien sus 
ahorros, podrían gastar en otros 
servicios. Por ejemplo, servicios a 
domicilio: "Caterillg; peluquería 
para personas mayores, servicios de 
compañía o ayudar a hacer gestio­
nes~ indica Carlos Garda Cebrián, 
secretario general de Seniors Espa­
ñoles para la Cooperación Técnica 
(SECOT), una asociación de anti­
guos empresarios y ejecutivos sur­
gida del Círculo de Empresarios. 

También "limpieza y organiza­
ción del hogar", indica María Do­
lores Sevillano, director. de Con­
sultoría de Tonno y Asociados. Eso 
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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 
20 15 en la Ley de Dependencia. 
¿Servirá para tener residencias más 
atractivas? De momento, el capital 
riesgo español 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
joraría si se subieran las tarifas. "Por 
atender a un anciano recibimos 60 
euros al día. 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 sería recibir 
80-90 euros al día, que nos daría 
2.500 euros al mes por anciano", 
señala Rafael Iglesias. 

Subir esta tarifa, que se encarga 
de fijar el Gobierno de cada comu­
nidad, sería, según 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, 
mínimo, cuarenta empleados", dice 
Iglesias. Un argumento más para 
pensar que los mayores serán los 
grandes protagonistas de los nego­
cios del futuro. Fíjense qué chollo. 
Los mayores no sólo serán el mayor 
mercado de consumo. Atenderles 
también servirá para crear más 
puestos de trabajo. Muchos puntos 
a favor para ser optimistas con la 
próxima edad de oro. • 
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