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EL COMERCIO DOMINGO 20 DE ENERO DEL 2008

Los negocios del cuidado del cuerpo, especialmente enla época de verano, son para mu-
chasempresas unabuena oportunidad paradiversificar sus serviciosy captar mas clientes.
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500

nuevos productos cosméticos se
estrenan alanoen el pais.

MINEGOCIO Il 9

Se calcula que el mercado de cosméticosy
cremas esta valorizado en US$500 millones.
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NATALIA VERA RAMIREZ

Latemporada deveranono
es solo sinénimo de mayo-
resventas paralos fabrican-
tes de gaseosas, cervezasy
helados, sino también una
oportunidad para aumen-
tar los ingresos de las em-
presas dedicadas a literal-
menteesculpirel cuerpode
mujeresy brindarles servi-
cios cosméticos que tienen
gran demanda en los pri-
meros meses delafio.

Setratadelos spay cen-
trosespecializados debelle-
za, que ofrecen desde una
sencillamanicureypedicu-
rehastatratamientosdede-
pilacién y masajes reducto-
resyque,enestatemporada
vencrecer suclientelahasta
enun50%. Esel casodelas
empresas especializadas
en tratamientos corporales
quealdiaatiendenaun pro-
medio de 30 mujeres que
no tuvieron tiempo de ins-
cribirse a una larga tempo-
rada en el gimnasio, por lo
que acuden a tratamientos
noinvasivos para terminar
conalgunos centimetrosde
masenelcuerpo.

Gladys Segura, gerenta
general del Centro de Be-
lleza, Estética y Rejuve-
necimiento Siglo XXI,
revela que en su local de
Miraflores (tiene dos mis),
vienen hasta40 personasal
dia porunaconsulta, y prin-
cipalmente por sus progra-
mas de pérdida de medidas
y anticeluliticos. ¢Lainver-
sion? Pues depende del ti-
podetratamiento. Paraeste

verano preparan paquetes
especialesquevandelos S/
.1.080yS/.1.380, queinclu-
yen seis sesiones y la com-
binacién de sofisticados
tratamientos como la car-
boxiterapia (que consiste
en la inyeccién bajo la piel
de CO, que combate la gra-
sa focalizada), todos reali-
zados con equipos traidos
de Europa.

Y aunque pueden pare-
cer precios elevados, Gladys
Segura afirma que cada dia
son mas las personas que
demandan estos tratamien-
tos, ya que las mujeres se
preocupan por verse bien
y estan dispuestas a pagar
un buen precio porlograrlo.
“Hace diez afios eraimposi-
ble pensar que las peruanas
se sometieran a estos trata-
mientos, pensaban solo en
loshijosyel esposo, perono
enellas”,asegura.

LAS ARMAS
Para Yécomo Ca-
sas, duefio y
gerente gene-
ral de Vie Spa,
abrir un spa
no es cosa de
juegos. “Mu-
chos lugares
se autodeno-
minan spa, pero

son sololocales con algu-
naszonasimplementadas”
afirma.

Y es que para abrir un
spa se necesita una fuerte
inversion, principalmente
en equipos (aproximada-
mente el 50% del capital
sedestinaaesterubro), que

EN PUNTOS

H La capacitacion del
personal es fundamen-
tal. En Kiabi, las traba-
jadores reciben clases
de marketing y sobre la
importancia del cuidado
del cuerpo que son trans-
mitidas a los clientes.

m No basta con dar el
servicio. La atencion al
cliente incluye la adecua-
cién de espacios de espe-

ra,y elacondicionamiento
de bares o cafés para
gue quien acuda a estos
centros se sienta lo mas
cdmodo posible.

m Se debe tener una base
de datos de clientes ac-
tualizada para saber a
quiénes enviar las pro-
mociones especiales
y tener garantizado el
regreso de los mismos.

son las principales armas
de trabajo de estas empre-
sas. Casas recuerda que
hace cuatro afios, cuando
decidié abrir su spa de 300
m2 en una zona exclusiva
de Monterrico, tuvo que
desembolsar US$300.000,
ylamayor parte de este ca-
pital se destin6 ala compra
deequiposyalaimplemen-
taciéon delainfraestructura
ydisefio dellocal, lo cualle
hapermitidoatenderunto-
tal de 4.800 pacientes des-
desucreacién.
Actualmente, suequipo
lo forman 14 especialistas

de salud, cosmética y nu-
tricibn que hanlogradoque
losingresosdel spacrezcan
aunritmode20%alafio.
Pero esta inversién no
termina con la apertura del
local. Para captar clientes
es necesario actualizarse
conlas Giltimas tendencias
de tratamientos corpora-
les y tener los equipos mds
modernos. Por eso, en las
proéximas semanas, Siglo
XXI contara con el ‘bioca-
vity’, maquina traida desde
Alemania y que cuesta na-
damenos que US$40.000.
¢Lanovedad de este apara-

to? Realiza unaliposuccién
sinnecesidad de cirugia

No obstante,hay centros
especializados mas peque-
fios, que con una inversiéon
menor también han logra-
do captar clientes, como el
spa Manos de Angel, de Pa-
tricia Escudero, quien con
S/.10.000 adquirié maqui-
nasdeultrasonidoy bandas
térmicasyatiendeacercade
cincopersonasaldia. Latari-
faesS/.50porsesion.

MANOS Y PIES

Perolareduccién de medi-
das no es la Ginica preocu-
pacién. La manicure y pe-
dicure también tienen su
espacio en esta temporada.
Muestra de eso es lalarga
lista de espera para conse-
guir atencién en el centro
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UNAS. El cuidado de las ufias se ha conver-
tido en un héabito entre las mujeres.

.. PREFERENCIA.
| 2 Cada vez més
las mujeres
recurren a los
masajes
reductores
para perder
peso.

especializado de uifias y
pies, Kiabi. Actualmente
hay 58 chicas —diez mas
queen latemporada de in-
vierno— que atienden aun
promedio de ocho clientes
aldia.

Maria Luisa Carrasco,
duefiadelampliolocal ubi-
cado en Jestis Maria, atri-
buye la buena acogidaala
creacién de un solo con-
cepto en un solo lugar: el
cuidado delas ufias de ma-
nosypies.

“No ofrecemos masa-
jes ni depilaciones, nos es-
pecializamos en estoy por
eso nos prefieren”, dice
Maria Luisa, quien afirma
que el 60% de las personas
que asisten a Kiabi son sus
clientes habituales.

Asimismo, ante la cre-
ciente demanda de sus
servicios, en los préximos
meses lanzara la franqui-
cia de Kiabi en San Borja
y Trujillo. Por ahora, con-
tinda con su tarifa desde
S/.8lamanicurey S/.211a
pedicure.

Por su parte, para Va-
leria Bocangel, gerente de
Pinky Nails, la estrategia
para mantener a sus clien-
tes cautivos es la calidad
delservicioydelos produc-
tos. “Diariamente con solo
siete chicas atendemos a
un promedio de 50 perso-
nas.Lomdsimportanteen
esta temporada es ofrecer
servicios diferentes. Por
ejemplo, ahora que es ve-
rano se utiliza diferentes
técnicas, se aplica fortifi-
cadores, se hace exfolia-

la belleza

cionesydeacuerdoconeso
dependelatarifa”, comen-
ta. En este salén de San isi-
dro, las tarifas van desde
los S/.12 hasta por encima
delos S/.45.

CUESTION DE PIEL
En Kiarab, centro espe-
cializado de depilacioén,
serealiza un promedio de
60 depilaciones con cera
distribuidas en sus seis
cabinas personales. Esta
empresa también brinda
complementariamente el
servicio de manos y pies,
pero el 70% de los clientes
asiste para terminar con
losvellosindeseados.
Kiarab, empresa her-
mana de Kiabi, abri6 sus
puertas en diciembre, mes
en que la depilacién crece
un 50% y mantiene ese rit-
mo hasta marzo. Con este
crecimiento, la empresa
proyecta que la inversioén
de S/.50.000 se recupere
enmenos de dos afios.
Perosicree que el nego-
cio de los spay centros de
belleza se termina con el
fin delverano, se equivoca.
Eninvierno, lostratamien-
tos faciales para sanar la
piel maltratada por el sol
los mantiene ocupados.
Y aunque la inversién es
fuerte para abrir este tipo
deempresas, el crecimien-
to de afluencia de ptblico
mas preocupado por su
apariencia y la combina-
cién de un buen servicio
garantizan una pronta re-
cuperacién y un negocio
maés que saludable.



