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LA TIRANA BELLEZA 1I» La venta de lentes de contacto cosméticos se ha incrementado
en los ultimos afos. ;Qué esta uno dispuesto a hacer para alcanzar lo inalcanzable?

Una biisqueda obsesiva

NELLY LUNA AMANCIO

¢Qué esla belleza para un ciru-
jano plastico? “Aquello que es
agradable a los sentidos”, dice
Miguel Morillas, el cirujano
que ha aumentado, reducido y
corregido los cuerpos de 15 mil
mujeres que buscaban alcanzar
laperfeccién ensusformas. Pero
labelleza, arbitrariay capricho-
sa, siempre dependerd del ojo
de quien mira. Y Anggiel Tacca,
la maestra de secundaria que
gastalamitad desusueldo“para
verse bien”, mira a través de esos
0jos grises que se compro como
regalo de Afio Nuevo 2009. Para
ellalabelleza es “que les gustes
aotros”.

El30dediciembredel afio pa-
sado fue ala quinta cuadra delji-
rén Rufino Torrico, en el Centro
deLima—esa calle que se ha con-
vertido en el mercado delos ojos
deseados—decididaacomprarse
‘ojos nuevos’. “Queria recibir el
Ao Nuevo distinta”. Ese dia se
probdlosseis coloresdelentesde
contacto cosméticos que se ven-
denenlastiendasyeligid el gris.
De sus 0jos marrones oscuros no
quedémas queel recuerdo.

Hasta estejjirénlamaestraha
vuelto para comprarse un parde
lentes més, ahora quiere los de
colorhazel. “Desde quelosusola
gente me mira mas, a los chicos
lesencanta”. Luegoirdaunsalén
de belleza para que le pinten el
cabello “acorde conlaestaciéon”.
El préximo mes Anggiel inverti-
ramasde 300 dolares pararedu-
ciresas “llantitas” que tiene enla
cintura. Nuncaserdsuficiente.La
bellezale cuesta, dice.

EL PODER DEUNAMIRADA
Labelleza esun asunto rentable
paraelmercado. “Desdelosafios
80 del siglo pasado, la bellezay
lasalud handejadode serunme-
dio para convertirseenun finen
si mismos. Las personas sufren
una gran presién medidtica y
social para conseguir un cuerpo
bello y joven. Estar sano ya no
es una aspiracion natural, sino
una tiranfa que ha convertido
la salud en un deber que, segtin
la industria del bienestar, solo
podemos satisfacer mediante el
consumo de determinados pro-
ductosyservicios”, escriben José
Antonio Diaz y Ricard Morant,
investigadores espafioles de la
Universidad de Valencia.

El mercado de cosméticos y
cuidado personal mueve millo-
nesdeddlaresentodoelmundo.
En el Pert, el vertiginoso creci-
miento econdémico de los ulti-
mos afios impulsé el desarrollo

Lasalud se ha
convertidoenundeber
que se satisface
con elconsumo
de determinados
productos

deeste sector, adormecidohasta
mediadosdeladécadadelos90.

Entre el 2006 y el 2007 las
ventasde estos productos crecie-
ron en 35% y, durante el 2008,
bordearon el millén de ddlares.
Lo dice con entusiasmo Teresa
Rodriguez, presidentadela Aso-
ciacion Peruanade Quimica Cos-
mética: “El sector viene crecien-
dohace afios entre 20%y 30%".
Segtin Latinpanel, el consumo
per capitade estosarticulosenel
Pertinosuperalos36ddlares.

Los lentes de contacto cos-
méticos pertenecen a este sec-
tor, pero no existen referencias
exactas sobre las cantidades que
seimportan yvenden. La Sunat
no dispone de cifras reales por-
que muchosingresan por contra-
bando a través de Desaguadero,
TacnaoporlafronteraconEcua-
dor. Se sabe que comenzaron a
venderse amediados dela déca-
dadel 90, pero que el auge llegd
hace tansolounosafios.
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EN RUFINO TORRICO.Esla
segundavez que Anggiel compra
sus lentes de contacto cosméti-
cos. “Laprimeravez me demoré
unahoraen colocarlos. Mis 0jos
lagrimearon, pero después se
acostumbraron”.

OJOS POPULARES. “Misami-
gas usan lentes de color verde,
pero yo prefiero colores mas na-
turales”, dice Anggiel.

CAMBIODELOOK. Conlos
‘nuevos 0jos’ no basta. Elcambio
debe sertotal, dicelamaestra. Se
tine el cabello color marrén cao-
ba. “Yanimeacuerdo cualesel
color original de mi cabello, hace
ochoanos que melo pinto”.

ENPUNTOS

CIFRAS

Tengaen cuenta estas recomendaciones

La belleza genera ventas millonarias

El oftalmélogo Jaime Moran
dio algunas recomendacio-
nesalas personas que desean
usar lentes de contactos cos-
méticos:

Antesdelacompradeun
lente cosmético, el paciente
debe serrevisado por un oftal-
mologo. No basta con la opi-
nion del optémetra.

Elmédico debe descartarla
presencia de alguna patologia
(inflamacién, enrojecimiento,
queratitis, sequedad ocular o
Ulceras) queimpidaelusode
estos productos.

Durante laconsulta, el oftal-

mologo podra advertirtambién
—segun seael caso-sobreal-
gunasalergias en el paciente
desarrolladas por uso cons-
tante delacomputadora.

Loslentes que se compren
deben serdelaboratorios re-
conocidosy deben contar con
el respectivoregistro sanitario.

Comprados loslentes, se
debenusartres veces al dialos
lubricantes. Las visitas al oftal-
mologo deben ser frecuentes.

Loslentes cosméticos de-
ben usarse el menortiempo
posible durante el dia, y nunca
mas de seis meses.

30%

representaen promedio el pu-
blicomasculinoque acude a
los salones de belleza, segln
varias cadenas consultadas.

6.000

salones de belleza funcionan
solo en LimaMetropolitana,
segun unainformacién pu-
blicadaen “SemanaEcono-
mica”.

59

millones de soles al afio se es-
tima que podrianrepresentar
las ventas del mercado delos

salones de belleza, sefiald Mi-
guel Rivera, gerente de Cortey
Café, enlamisma publicacion.

11%

creciélaventade cremas fa-
ciales parahombres entre el
2006y el 2007, segun Unique.

6.600

millones de dolares gastaron
enlacompraderopalas muje-
res hispanas en Estados Uni-
dos durante el 2007 (lacrisis
econdmica estabatodavia le-
jana). Esta cifra es muy similar
almonto enremesas que en-
vian los mexicanos asu pais.

Eluso descontrolado de estos
lentes, sin embargo, puede des-
encadenar algunos problemas.
Jaime Moran, oftalmélogo del
Colegio Médico del Pert, sefiala
que hay que tener precauciones
alahoradeusarestoslentespues
muchos se venden sin el regis-
tro sanitario respectivo. “Todos
los diasrecibimos pacientes con
enrojecimiento enlos ojos o con
algunainflamacién, sino se tie-
ne cuidado se puede desarrollar
ulcerasoculares”, se preocupael
médico,debidoaquetaleslentes
sevenden sin control, incluso en
las galeriasde MesaRedonda.

Para tener una idea de la ex-
plosién de este mercado, segtin
los distribuidores solo en las 6p-
ticasdelosjirones Rufino Torrico
yHuancavelicasevendenalrede-
dorde 10millentesal afio. “Estos
lentesse venden muchomas que
los de medida, hay personas que
sellevan més de dos colores dis-
tintos”, comenta unavendedora.
Cuestanen promedio 80soles.

SIEMPRE SE QUIERE MAS
El color de ojos ideal es apenas
uneslabén enlalargabtisqueda
delabelleza. Va delamano con
los spaylaspeluquerias. Soloen
Jesuis Maria, por ejemplo, en los
ultimos 12 meses el niimero de
localesseincrementdenun 50%:
lamunicipalidad entreg6 100 li-
cencias para salones de belleza,
que se suman a los casi 200 que
yafuncionaban en el distrito. Al
otrolado, en Miraflores, lasitua-
cién essimilar: 306 peluquerias
abren todoslos dias sus puertas.
Lomismo haocurrido con el ne-
gocio de las cirugias plasticas,
cuyontumero se haduplicadoen
losultimos 10 afios.
ParaTeresaRodriguez, el cre-
cimiento de estos sectores res-
ponde, en parte, alasexigencias
queimponeelmercado: “Lasem-
presas promueven entre sus tra-
bajadores el cuidado de la apa-
riencia”, sostiene. Los expertos
aseguranqueentiemposde crisis
elsectorquemenosse afectaesel
cosmético. Es comossilos desér-
deneseconémicosreforzaranlos
gastosenel cuidado personal.
“Yo me vestia sencilla, luego
entendi que variarla vestimenta
erabéasicoalahoradebuscarem-
pleo”, dice Anggiel. Trasel cam-
bioderoperovinoladieta, luego
la compra masiva de cosméticos
yeltefiido de cabello. “En todos
ladoste exigen buena presencia.
Cambié porque las circunstan-
ciasmeobligaron, noporque sea
coqueta”.

ELDATO

Quérico huele

Elrubro que masvendié en

el sector cosmético fue el de
fragancias: el 2008 se vendi6
50% mas que el ano anterior.
De estetotal, el 51% fue de
productos paramujeres.

La busqueda de la belleza es
obsesiva. Lamaestra Anggiel re-
ducirdsucinturael proximomes.
Dice que conesobastara. ;Lo se-
ra? Otrasmujeresnosedetienen:
luego deunacirugiavan pormas.
Morillas cuenta el caso de una
mujeralaqueintervino 10veces.
“Siempreles digo que lo perfecto
esenemigo delobueno”, recalca
el ciryjano pldstico, pero luego
agrega, comosise tratarade una
fatalidad impuesta por el merca-
do: “Laperfeccién no existe, esta
destinadaaser conseguida”.

Enese camino, el psicoanalis-
taMoisésLemlijsefiala (verentre-
vistaen la paginasiguiente) que
elmérketingnosvendelaideade
que todos podemos ser maravi-
llososybellos. Esainalcanzabley
frustrante btisqueda parece mds
unacondenarepetidaenlosespe-
josdequienesladesean. Poralgo,
Borges deciadeellos: “Prolonga
este vano mundo incierto en su
vertiginosatelarafia”. [



