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Envejecimiento de la poblacion y sus habitos de consumo
Ratio de dependencia: Niimero de personas de mas de 65 afios

por cada 100 personas de entre 15y 64 afios
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El envejecimiento de la poblacion
abre una nueva era en el consumo

La mitad de los espafioles tendran mas de
cincuenta afios en 2030, y acumularan el
mayor poder adquisitivo

Compraran sobre todo productos y servicios
de viajes, ocio, bienestar, alimentacion,
salud... Y estaran hiperconectados

M. J. PEREZ-BARCO

isponen de tiempo para

disfrutar, se preocupan

por cuidarse y serdn el

segmento de poblacion

con mas poder adquisi-

tivo. En unos anos se
convertiran en el colectivo de consu-
midores mas numeroso. La explosion
de los seniors estd a la vuelta de la es-
quina, pero se trata de un target que
todavia no esta suficientemente aten-
dido y cuidado por las marcas y las
empresas, aungue empiezan a hacer-
lo conscientes de que suponen una
gran oportunidad de negocio. Por eso,
comprender las necesidades de este
grupo y sus motivaciones para las de-
cisiones de compra puede marcar la
diferencia en los proximos anos en nu-
merosos sectores.

Realmente los nuevos seniors sony
seran las generaciones del «baby boom»
espafiol, que nacieron entre 1958-1977.
La mayor parte se encuentra todavia
en plena edad laboral. Entre esas fe-
chas vinieron al mundo casi 14 millo-

nes de ninos. Algunos ya han cumpli-
do los 50, incluso se han jubilado. Pero
la gran mayoria lo empezard a hacer a
finales de esta década y principios de
la siguiente. Son también conocidos
como los «baby boomer».

Un fenémeno global

Eso significa que dentro de quince
anos casi la mitad de los espanoles
tendran 50 afos o mas, segin datos
del Instituto Nacional de Estadistica
(INE). Representaran el 49,2% de la
poblacién, nada més y nada menos
que 22 millones de personas. Y en 2050
la cifra aumentard: supondran el 54%
y 23,7 millones de ciudadanos. Hoy
suman 17 millones

del mundo con la ratio de dependen-
cia mas elevada (poblacién mayor de
64 anos frente a los que tienen entre
15y 64), solo por detras de Japon y muy
por encima de la media de las econo-
mias avanzadas, advierte el informe
«El envejecimiento

ma Liliana Marsan, responsable del
Observatorio de Cetelem, entidad ban-
caria especializada en la concesion de
créditos al consumo. «Son importan-
tes no solo por lo que ellos consumen
—explica— sino por lo que ayudan a

consumir, ayudan

de la poblacion y sus . a sus hijos con
efectos en el merca- Esstgt?[l:iceunl:f:rgls Ce“’?‘l‘:ss gastos de vivien-
go laboral espafiol, compras de alimenhactaceiény da y bienes de
elaCEOE. hogar por la comodidad y por equipamiento.
Pero no solo se el trato personal Mas del 80% de

trata de que los se-

niors se convertiran

en el colectivo mas

numeroso de con-

sumo. Ademas, se-
gun datos que ofreci6
la empresa de gran consumo P&G en
un encuentro reciente en Madrid, «en
Europa, las personas mayores de 50
afios tienen en sus manos hasta el 70%
de la riqueza y controlan mas de la mi-
tad del gasto total en gran consumo».
Por tanto, un reto no sélo para los
gobiernos que se enfrentan a desafios
como garantizar la sostenibilidad del
sistera sanitario y de pensiones para
una poblacién cada vez mds enveje-
cida, también para las empresas que
tendran que aten-

de efectivos (38%). der las necesida-

El envejecimien- Internet des de un colec-
todelapoblacisnes ~ Las dos actividades que mas tivo con sus pro-
unfendmenogabal  lesmetianparsIavegrion  p i a s
eimparable. Pero en 2 s 2 especificidades.

; y leer prensa digital ;
Europay en especial «Son potenciales
Espafia es donde re- compradores,
P de los mayores de 60

sultard mas acusa- 68% = con un poder ad-
do. En 2050, nuestro s atcedealaied quisitivo superior
pais serd el segundo a la media», afir-

600/0 g:fg:;:il;)s super

los seniors euro-
peos apoyan fi-
nancieramente a
sus familias».
En efecto, se
trata de un colecti-
VO muy jugoso para la empresa. Sin
embargo, «pese a que el segmento de
personas mayores representa un mer-
cado importante y en crecimiento,
atn no reciben la atencion que pre-
cisan por parte de las empresas», con-
cluye el informe «Grandes oportuni-
dades, grandes consumidores, gran-
des desconocidos», un reciente studio
de la Fundacion General de la Univer-
sidad de Salamanca sobre la vida y
las actitudes de los consumidores se-
nior.

Particularidades

Quizd no se les preste toda la aten-
€ion que merecen como a otras gene-
raciones (por ejemplo, los «millen-
nials»), pero algunas entidades ya mi-
ran a este incipiente target. «Todavia
queda mucho camino por hacer, pero
las marcas son conscientes de que
este segmento tiene un enorme po-
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Evolucion de la poblacion de
16 a 64 afios por tramos de edad

En miles de personas
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tencial. De hecho, algunas ya estan
adaptando sus etiquetas para que
sean mas visibles, o las comidas para
que resulten mads faciles de digerir,
incluso hay marcas que han nacido
solo para mayores», opina Ramon Ari-
lla, profesor del departamento de In-
vestigacion de Mercados de la escue-
la de negocios ESIC, que realizé la te-
sis doctoral «La universidad de la
experiencia: Los mayores a través de
sus expectativas culturales».

Los seniors que estan por venir po-
seerdn sus particulares caracteristi-
cas, diferentes no sélo a las del resto
de la poblacidn sino también a las de
sus predecesores. «Por tanto, su de-
manda de productos y servicios resul-
tara diferente», afirma el profesor. Ade-
mds, serd un colectivo en continua evo-
lucién. Llegaran alos 50 y ala edad de
jubilacion con mejor formacion, en
mejores condiciones de salud, con ma-
yor esperanza de vida y con un nuevo
handicap: las nuevas tecnologias, a las

Los diez productos que mas compran online los seniors
En %. Anillo exterior (50-64 anos). Anillo interior (mas de 65 anos)
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que empiezan a perder el miedo. Por
si fuera poco, su poder adquisitivo sera
mas alto que la actual generacién de
jubilados. «Habran trabajado duran-
te toda su vida. Como no saben qué
pueden esperar del actual sistema de
pensiones, muchos tendran sus pro-
pios fondos y planes de pensiones pri-
vados. Y eso hara que posean una ca-
pacidad mayor de consumo», asegu-
ra el profesor.

Se prevé gue el consumo senior pi-
votard en dos direcciones: hacia el dis-

Los seniors de hoy en dia

tos y servicios de forma diferente a
como lo hace la generacion senior de
ahora. «Lo de quedarse en casa ha ter-
minado. Los viajes no seran como los
del Imserso, en grupo y a Benidorm.
Los senior buscaran visitas especifi-
cas para aprender, viajes culturales,
buscaran sus propias experiencias»,
senala Ramon Arilla.

Envejecer con buena salud es el
principal deseo para el 85% de los se-
niors europeos, seguin un estudio del
Observatorio Cetelem, aunque en el
caso de los espafioles también dan
mucha importancia a disponer de una
buena situacién financiera. De ahi,
que recibiran con buen agrado todos
los productos y servicios relaciona-
dos con la salud, porque los seniors
de mafnana hardn deporte con cin-

El estudio «Grandes oportunidades, grandes
consumidores, grandes desconocidos», de la
Fundacion General de la Universidad de Sala-
manca, estd basado en 950 encuestas a mayores
de 60 afios y en otras 500 a personas menores de
esa edad. Sus conclusiones sirven para conocer
los habitos de consumo de este target:

El 68,5% de ellos dispone de conexion a
internet, sobre todo para usar el correo electréni-
coy leer la prensa. Apenas utilizan la Red para
compras online, porque no quieren dar datos
personales ni bancarios, o les resulta complicado
el proceso de compra. Para comprar productos
de alimentacion y hogar prefieren los estableci-

mientos cercanos y los supermercados del barrio,
porque se desplazan a pie. Estdn dispuestos a
pagar mas por tener una atencion personal. De
ahi, que gasten mas en mercados municipales.
Compran mas productos ecolégicos y con
denominacion de origen.

«Los mayores de 60 afios son un nicho clave
para las agencias de viaje y un negocio rentable
para las empresas hoteleras», dice el informe. A
los mayores les gusta viajar, ademads disponen de
tiempo para ello. Buscan comodidad en el aloja-
miento y contratan a través de agencias. Tienen
preferencia por los viajes culturales, y a veces se
desplazan para visitar a familiares y amigos.

indica el profesor. De hecho, los ali-
mentos saludables son gracias a este
segmento de poblacién uno de los mo-
tores de crecimiento de los mercados
alimentarios en Europa, Estados Uni-
dos y Japén.

Muchas cosas cambiardn, y tam-
bién debera dar un giro el espiritu de
la empresa a la hora de captar este
segmento de poblacién, como reco-
mienda Ramon Arilla. «<No hay que
mirar al mayor como una persona que
se encuentra en larecta final de su
vida. Si perciben cualquier mensaje
en ese sentido, despreciaran el pro-
ducto o el servicio. Ellos no se sien-
ten mayores, sino personas capaces
de hacer cualquier cosa. Por eso, su
demanda sera menos acomplejada»,
indica Arilla.

Sin miedo a las TIC

La nuevas tecnologias estdn calando
entre ellos. Han ido poco a poco em-
papandose en estas nuevas herramien-
tas. De tal forma que ahora «pasan tan-
to tiempo viendo la tele como nave-
gando. Los seniors se han incorporado
al mundo digital para buscar informa-
cién pero todavia no se deciden a com-
prar», explica Liliana Marsan, del Ob-
servatorio de Cetelem. Un estudio de
este organismo a nivel europeo sefia-
la que este colectivo invierte a la se-
mana 13,15 horas en navegar por in-
ternet y 1345 en ver television. Los es-
panoles son los unicos que destacan
por encima de la media a la hora de
utilizar la Red, pero no en la compra
online, Sin embargo, esto podria cam-
biar. Ante estos datos, Marsan reco-
mienda a las empresas y marcas seg-



Abc -Empresa

Madrid

Seccién: E & F Valor: 23.962,00 € Area (cm2): 683,5 Ocupacién: 82,85 %

05/06/16
Prensa:  Semanal (Domingo)
Tirada: 154.276 Ejemplares
Difusion: 107.801 Ejemplares

a4

920886201 :P9O

Pagina: 6

Documento: 3/3 Autor: M. J. PEREZ-BARCO  Num. Lectores: 573000

El grupo de poblacion de mas de 50 anos de edad se convertira en el mas numeroso en 2030

mentar las campanas de publicidad y
marketing en los dos canales para lle-
gar a este perfil de consumidor.

Todo hay que tenerlo en cuenta. El
senior de hoy «tiene mas clara su de-
cision de compra; es mas racional e
inteligente; méas cauto a la hora de gas-
tar, y esta conectado las 24 horas, lo
que le permite personalizar sus nece-
sidades», dice la responsable del Ob-
servatorio de Cetelem. Pero este per-
fil puede mutarse con los afios. Es un
colectivo dindmico. «Creemos que sera
menos fiel, es decir mds impulsivo y
se dejara llevar por nuevas experien-
cias, realizando mds actos de compra
con una cesta inferior a la media. Aun-
que seguird manteniendo el habito de
compra presencial, serd un consumi-
dor habituado a la inmediatez que ge-
neran las nuevas tecnologias. Y las
empresas deberdan adaptar sus pro-
ductos a un consumidor experto que
buscara en sus experiencias de com-
pra productos que primen la salud y
el bienestar fisico», estima Javier
Scherk, fundador y presidente de Win-
che Redes Comerciales, empresa de
outsourcing comercial.

Son un segmento muy amplio de
edad, por eso diversas consultoras de
consumo diferencian grupos: de 50 a
64, todavia trabajando y con hijos en
casa; de los de 65 a 75, recién jubila-
dos y con hijos ya emancipados; de los
de 75 en adelante, o incluso a partir de
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Un informe realizado por la
CEOE, a partir de datos del
Instituto Nacional de Estadisti-
ca (INE), advierte del panorama
demografico que le esperaala
poblacion espaiiola. Seremos
menos personas y mas envejeci-
dos en un futuro no tan lejano.
Entre 2015 y 2025 la poblacion se
reducird en torno a 620.000
ciudadanos. Algo que sera mas
acusado entre los jovenes: 1,3
millones menos en las cohortes

La evidencia demogrdfica de
un cambio de ciclo

menores de 14 afios y en los
tramos intermedios, con una
disminucién de 3,2 millones
entre los 25 y 44 anos. Por el
contrario, la poblacion mayor de
45 anos aumentara en 3,3
millones, concentrandose mas
de la mitad (1,7) a partir de los 65
anos. En conjunto, la poblacion
entre 16 y 64 afos, donde se
concentra la mayor parte de la
poblacién activa, se reducira en
1,1 millones de efectivos.

85. «Los hdbitos de compra son muy
diferentes para cada grupo», explica
Joan Riera, director del sector de ali-
mentacion de Kantar Worldpanel. «El
retiro —contintia— cambia el estilo de
vida (mas tiempo disponible), la ren-
ta disponible (mayor estabilidad) y los
habitos de consumo (mas preocupa-
cion por la salud)».

La jubilacion, en efecto, marca di-
ferencias, como reflejan datos aporta-
dos por Kantar Worldpanel. El gasto
en alimentacion en los hogares de 50
a 64 afos es un 19% mayor que la me-
dia, mientras que en las familias que
el responsable de la compra tiene 65

«Lajubilacion
cambia el estilo de
vida, larenta
disponibley los
habitos de consumo»

«Tienen mas clara su
decision de compra,
son mas racionales e
inteligentes y mas
cautos a la horade
gastar»

anos o mas, el gasto solo esta un 5%
mas elevado que la media.

Los jubilados destinan el 30% de su
presupuesto a compras de alimenta-
cion en canales mas especialistas (fru-
terias, carnicerias, mercados de ba-
rrio...), mientras que en el caso de los
de mas de 50, es un 23% de su presu-
puesto el que va a este tipo de estable-
cimientos. Esto quiere decir que los
primeros buscan la cercania, el con-
tacto personal; buscan mas produc-
tos frescos, naturales y saludables;
prefieren marcas y productos locales,
y compran con mayor frecuencia.
Mientras los segundos van a hiper-
mercados y supermercados, en cana-
les menos especializados.

«A medida que pasa la edad se bus-
can mas la cercania, productos fres-
cos, naturales y saludables y se incli-
nan por marcas locales. Y cuanto mas
joven se tiende a la comodidad y a con-
centrar las compras en un solo viaje»,
matiza Riera.

El gran consumo es un sector en el
que las empresas pueden competir
para ganarse la confianza del senior,
como sugiere Riera, «desarrollando
formatos mas pequenos y adaptados
a sus habitos de compra, sin ser es-
pecialmente penalizados por un pre-
cio muy diferente a la compra de for-
matos grandes o familiares. Por ejem-
plo, un hogar de mas de 65 afios
compra alimentacion con una fre-
cuencia un 17% por encima de la me-
dia». Las recomendaciones de Riera
pasan por hacer apuestas de futuro:
invertir en productos mas naturales
y saludables, «con una comunicacién
clara tanto en el producto como en
los medios de los beneficios que apor-
ta», dice.

Y teniendo en cuenta que a este tar-
get le gustan los productos frescos y
que frecuentan mucho mas los cana-
les especialistas (mercados, frute-
rias...), «las marcas deberian estar
mas presentes en estos canales para
que los puedan encontrar con facili-
dad», aconseja.

La cuarta edad

Los consumidores senior presentan
oportunidades para el mercado del
gran consumo siempre y cuando se
atiendan sus necesidades funcionales
y emocionales. Como explica Silvia Vi-
llaverde, consumer insigths leader de
Nielsen Iberia, «se trata de seguir tra-
bajando en tres claves: ofrecer infor-
macion clara de producto, etiquetas
faciles de leer y sentirse reflejado en
las campafias de marketing, que pien-
senenél.».

Eso si, las empresas y marcas tie-
nen un gran reto por delante, ala vez
que una oportunidad para ampliar el
negocio, para satisfacer a este publi-
co en algo tan cotidiano como hacer
la compra por internet. «El senior del
manana ya esta conectado y usa la tec-
nologia hoy...», afirma Villaverde. En
el horizonte existe otro gran desafio:
la cuarta edad, como lo ha calificado
la consultora Kantar Wordpanel, las
personas que habran cumplido 80 afos
y que supondran el 8% de la poblacion
en 2025, a la vuelta de la esquina.



