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mi potencial como
compositor”
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primera ronda para
un TLC entre China
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TURISMO, CONFECCIONES Y COSMETICA TIENEN OPORTUNIDADES

Estudio sefiala potencial para hacer
negocios en el mercado homosexual

n Central de medios
OMD realiz6 informe
para América Latina,
incluido nuestro pais

n Los consumidores
gays gastan hasta
US$1.000 millones
al ano en el mundo

LUIS FELIPE GAMARRA

Un estudio sobre las tendencias
de consumo del mercado homo-
sexual o gay, hecho por Opti-
mum Media Direction (OMD), la
redinternacional de centrales de
medios mis grande del mundo,
sefala quedicho sectorestilleno
de compradores impulsivos con
una alta capacidad de consumo,
quienes, ademads de satisfacer
sus necesidades bdsicas, tien-
dena gastarmas por satisfaccion
personal o por placer. Esto otorga
una gran oportunidad de nego-
cios paralasempresas.

Las conclusionesalas quelle-
ga OMD en el estudio “Entre lo
publico y lo privado” se apoyan
en un andlisis hecho a través de
encuestas colgadas en las prin-
cipales websites dirigidas al pt-
blico homosexual de Argentina,
Chile, Colombiay Uruguay. En
nuestro pais, OMD realiz6 200
entrevistas personales para ob-
tener resultados directos.

“Hemos podido recabar su-
ficiente informacién, que nos
permite concluir que se trata de
consumidores hedonistas. He-
mos encontrado que los ingre-
sos que tienen estdn muchas ve-
ces por encima del promedio del
consumidor heterosexual. Son
masaventureros alahorade com-
prar. Como consumidores, no le
temen al fracaso, a diferencia de

CONOCEDORES. Firmas como Hyundai, Dolce & Gabana, Levi’s y Ten tienen pautas diferenciadas para el
consumidor gay. En el Peru, los negocios en el mercado homosexual apenas asoman en los servicios turisticos.

los heterosexuales, que son mas
cautos”, sefiala Marisa Cavero, ge-
rente general de OMD Pert. Esta
investigacién se realizé entre el
publico homosexual de la regién
para que se transforme en un ins-
trumento para las empresas que
deseen aprovechar las oportuni-
dades que ofrece este segmento.
Entrelas principales conclusio-
nes del estudio cuantitativo se en-
cuentraque el 40% delos encues-
tados estd siempre informado so-
brelos principales destinos turis-
ticos del mundo, que el 26% gas-
ta dinero sin pensar, que el 26%

poseelos aparatos electronicos de
moday que el 35% cuando ve una
marca nueva de productos de su
interésla comprasin pensar.
Otras cifras indican que el
57% posee modelos modernos
de celular, 50% una laptop, 32%
una casa o departamento pro-
pio, 14% un home cinemay que
destinan el aproximadamente el
26% de sudineroen salidas.
Segiin Cavero, “la poblacién
homosexual consume mas que
laheterosexual”, entre otrasrazo-
nes porque tiene menos carga fa-
miliar. “Poseen diferentes tipos

de consumo, que van desde los
espacios publicos (por ejemplo,
restaurantes) hastalos privados
(espacios mas reservados, como
spas)”, apunto.

OMD haidentificadotres sec-
tores que podrian aprovecharlas
potencialidades de este mercado
en el Pert. El turismo, desde las
agencias de viaje hasta los ho-
teles y los restaurantes, porque
muchos turistas gays de paises
alejados de América Latina es-
tan visitando la regién en busca
delugares exdticos. Ademds, los
sectores de textiles y cosméticos,

Esungrupo
emergente

11 El principal ‘insight’ (térmi-
no publicitario que vinculala
propuesta publicitariaconla
vida cotidiana del individuo)
deestemercado es: cadavez
que me miro en el espejo ne-
cesitoreconocerme.

Il ParaOMD esunmercado
importante, emergenteyen
constitucion que posee mu-
chas oportunidades de ne-
gocio en categorias como las
agencias de viaje, restauran-
tes, ropay cosmética.

Il En Estados Unidos se apli-
caeltérmino ‘canastarosa’ a
todos los productos que sue-
len estarenlas comprasde
unaparejahomosexual.

I Diversos estudios sefia-
lan que este mercado esta
integrado por personas con
ingresos superiores al pro-
medio que estainteresado en
comprar por placery calidad.

porque setratade un ptblicoque
busca verse bien.

TURISMO HOMOSEXUAL

En el Per(i, existen empresas
que no necesitaron el andlisis de
OMD para descubrir este mer-
cado. Lima Tours, por ejemplo,
ofrece paquetes exclusivos para
grupos y parejas homosexuales
desde el afio 2000. “Basicamente
es el mismo tour que para cual-
quier viajero que visita el Pert, lo
Gnico que cambia es el itinerario
nocturno. El mercado gay repre-
senta el 15% de toda nuestra ope-

racién. Es bastante atractivo por-
que setratade parejas de profesio-
nales que gastan muchoenlas co-
sasmasexclusivas”, explica David
Rodriguez, jefe del departamento
de Mérketing de Lima Tours.

“El turismo gay es un ‘boom’
en el mundo, paises como Brasil
y Argentina lo han desarrollado
mucho, el Perties bastante atrac-
tivo por su ingrediente méagicoy
milenario”, sefiala José Espejo,
gerente de Gay Perti Travel, em-
presa que ofrece paquetes y reco-
rridos parahomosexuales.

En el mundo, diversos depar-
tamentos de marketing han lla-
mado ‘pink market’ (mercadoro-
sa) alas marcas que hablanen el
idioma de este mercado. Se han
desarrollado en este segmento
marcas como Zara, D&G, Caro-
lina Herrera, Benetton, Lacoste,
Hugo Boss, Diesel, Kenneth
Cole, Armani, CKy Levi’s. Tam-
bién Toyota y Absolut han elabo-
rado publicidad exclusiva para
estenicho.

“Enel Perino existe informa-
cién sobre este tema, por eso las
empresas no estan interesadas
eninvertir. Pero desde que esun
mercado compuesto por perso-
nas en su mayoria profesiona-
les sin hijos, con alta capacidad
de consumo, deberia ser objeto
deestudio para cualquier empre-
sa”, sefiala Hernan Chaparro, ge-
rente dela consultora Conecta.

En EE.UU. se ha acufiado el
término ‘dinks’ para este merca-
do, que significa ‘double income
nokids’ (dobleingreso sin hijos).
La Camara de Comercio Gay y
Lésbico de Espafia sefiala que se
trata de un mercado que gasta al-
rededor de US$1.000 millones
cada afio, basicamente en arti-
culos que brindan satisfaccién
personal, como ropa, perfumes
y juguetes electrénicos, y que
concentra el 16% de la poblacién
mundial. n
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SU VERANO
...SUS compras solo

con una llamada.

+ Los precios de los productos son los mismos que los de Lima.
Todas nuestras ofertas son validas para Wong Pedidos.
El envio de productos perecibles se hace en camaras refrigeradas.
Los pagos pueden realizarse en efectivo o con tarjeta de crédito.
Ud. puede solicitar boleta o factura.

No tiene que dar propinas.

El recargo por flete se aplica de acuerdo a la distancia.
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+ Haga sus pedidos de 9 a.m.a 7 p.m. si desea recibirlo el mismo dia

y hasta las 9:00 p.m. para recibirlo al dia siguiente.

+ Los pedidos para las playas del Norte se hacen con un dia de anticipacion.
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Pedidos Playas
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Donde comprar es un placer




