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Hoy en día el 56% de perua-
nos se considera de clase 
media, sostuvo el presidente 
de Arellano Marketing, Ro-
lando Arellano. 

“Empiezan a sentir que ya 
no pertenecen a los más ba-
jos niveles socioeconómicos 
sino a la media, además se 
sienten más importantes 
dentro de la sociedad y pide 
que los traten así”, dijo.

Este comportamiento 
obedece  a que perciben que 
están creciendo adquisitiva-
mente, al notar que pueden 
cubrir más allá de sus nece-
sidades básicas. 

Como, por ejemplo, la 
mayor adquisición de vehí-
culos nuevos, la percepción 
del desarrollo inmobiliario,  
incursión de nuevas univer-
sidades (lo que significa que 
se está invirtiendo más en 
educación) o la posibilidad 

El 56% de peruanos 
se considera parte 
de la clase media 

COMPORTAMIENTOS

Aunque en las últimas 16 
ediciones de los Effie Awards 
Perú,  la mayoría  de los pre-
mios se lo han llevado las 
campañas de productos de 
consumo masivo, en el pre-
sente año la categoría servi-
cios será la que repuntará, 
señaló la  gerente general de 
los premios Effie Perú, Fla-
via Maggi.

Explicó que, el sector ser-
vicios no ha alcanzado mu-
chos galardones, debido a 
que es difícil hacer campa-
ñas de gran efectividad en 
un mercado tan competiti-
vo, y precisamente el Effie 
Awards mide este indicador 
y su aporte a lograr los obje-
tivos de marketing.

se tiene un consumidor dis-
tinto que utiliza estos  
medios.

En ese sentido, expuso 
que el reto de la publicidad 
será captar la atención del 
usuario haciendo que linkee 
lo que se publicita, que le 
preste atención  y retransmi-
ta el mensaje.

“Ahora las campañas pu-
blicitarias van a tender a me-
dirse desde el lado de los 
medios tradicionales,  no 
tradicionales y digitales”, 
anotó.

mo- se mantendrían 12 ca-
tegorías, en el 2013 se in-
cluirá la digital, que reco-
nocerá a las campañas que 
se vienen haciendo en los 
medios digitales. 

Tendencia
Flavia Maggi, comentó que 
la tendencia del mercado 
publicitario peruano apunta 
a invertir cada vez más en la 
publicidad digital que ac-
tualmente solo tiene el 3% 
de la inversión total, sobre 
todo teniendo en cuenta que 

—Esto debido a las mayo-
res campañas de reposi-
cionamiento que vienen 
haciendo los bancos, segu-
ros, telefonía, Afp´s. Cate-
gorías que lideran las in-
versiones publicitarias.

Sin embargo, refirió que 
los bancos, empresas de se-
guros, telecomunicaciones 
y las Afp´s están haciendo 
grandes esfuerzos publicita-
rios de reposicionamiento, 
siendo estas categorías las 
primeras en el ranking de in-
versión publicitaria.

Cabe señalar que las cam-
pañas de servicios solo han 
ganado tres veces este pre-
mio. (Ver cuadro).

Indicó que aunque en la 
presente edición- a reali-
zarse el 24 de mayo próxi-

Empresas de 
servicios brillarán 
en premiación Effie

CAMPAÑAS PUBLICITARIAS 
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También precisó que el 
mercado publicitario le 
está dando mayor impor-
tancia a la marcas, así las 
empresas vienen hacien-
do esfuerzos importantes 
para diferenciarse, a fin de  
que sean sólidas y logren 
lealtad.

Además sostuvo que es 
importante que la publici-
dad apoye la innovación 
de productos de las empre-
sas, que se dan a través de 
lanzamientos o relanza-
mientos, entre otros.

Evento. Los premios Effie 
se desarrolla en 39 países de 
Europa,  Asia,  América del 
Norte  y  Sudamérica. 

Difusión.  Participan   
campañas difundidas entre 
julio del 2010 y marzo del 
2012.

Recepción.  Hasta el 13 de 
abril se  recepcionarán las  
campañas participantes  en 
el Effie Awards.

Categoría.  El concurso 
considera la categoría  de 
campañas cuya inversión 
total es menor a S/. 200.000. 

LAS CLAVES

Capacitación. El 24 de 
febrero y el 2 de marzo se 
realizarán las charlas sobre 
‘Cómo ganar un Effie’. ¿La 
finalidad?, dar a conocer las 
pautas que los anunciantes 
deberán seguir para elaborar 
la mejor presentación y ganar 
en el Effie Awards 2012.

EN CORTO

Pautas para ganar 
un premio Effie

Aeropuertos Andinos del Pe-
rú (AAP) anunció que ya 
cuenta con ‘luz verde’ para 
empezar a mediados de 
marzo las obras de la etapa 
inicial de construcción y/ o 
remodelación del segundo 
grupo de aeropuertos  
regionales. 

Este es conformado por 
los terminales de Tacna, Ju-
liaca (Puno), Ayacucho, 
Arequipa y Puerto Maldona-
do (Madre de Dios), según el 
cronograma aprobado por 
el Gobierno. 

Ello luego de haber recibi-
do la aprobación de las De-
claraciones de Impacto Am-
biental mediante resolución 
directoral emitida por el Mi-
nisterio de Transportes y Co-
municaciones (MTC). 

Inversión
La inversión estimada para 
esta etapa es de US$50 mi-
llones y está orientada a 
obras de rápido impacto, re-
habilitación de terminales, 

de seguridad y equipa-
miento en general. 

Estas obras concluirán 
en los próximos dos años y 
medio e incrementará la 
capacidad operativa de los 
terminales aeroportuarios 
en mención y el bienestar 
de los pasajeros.

MTC da ‘luz verde’ a 
Aeropuertos Andinos 
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Acuerdo. En enero del 
2011, el Ministerio de 
Transportes y el Consorcio 
Aeropuertos Andinos 
del Perú (integrado por 
Corporación América 
de Argentina y Andino 
Investment Holding del 
Perú), firmaron el contrato 
de concesión del segundo 
grupo de aeropuertos 
regionales, integrado por 6 
terminales aéreos del sur.

PARE RECORDAR

Contrato de 
concesión

Últimos 10 años
Año  Categoría Anunciante Agencia Campaña
2011 Imagen corporativa San Fernando Circus Reinvención en la granja
2010 Servicios de cualquier tipo Interbank JWT Interbank, liderazgo en  
    tiempos de crisis
2009 Lanzamiento de nuevos P&G Yellow S.A.C. Downy, libre enjuague de  
 productos   Ariel
2008 Producto de cualquier tipo Backus & Johnston Publicis y Asociados Reposicionamiento Pilsen  
    Callao
2007 Servicios de cualquier tipo América Móvil Perú Mayo FBC Todo el Perú es territorio  
    Claro
2006 Servicios BCP Leo Burnett Valor - Imagen BCP
2005 Productos  CPPQ Publicidad Causa American Colors 100%  
    resina  acrílica 100% lavable
2004 Lanzamiento de productos Alicorp Leo Burnett Mimaskot
2003 Lanzamiento Altomayo Perú Leo Burnett El sabor natural del café
2002 Productos Alicorp Leo Burnett Favorita Cocinera  
FUENTE: EFFIE AWARDS PERÚ.
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de comprar una casa que 
antes no se podía acceder.

Este sentimiento de per-
tenencia a la clase media se 
ha duplicado en los últi-
mos seis  u ocho años, tiem-
po en el que el consumo ha 
sido impulsado por las 
nuevas clases sociales 
emergentes. 

Estilos de Vida
En cuanto a estilos de vida, 
señaló que la clase alta co-
pia muchos de los gustos y  
preferencias de la clase 
media mas. 
La valorización de los pla-
tos tradicionales en todos 
los segmentos sociales, co-
mo el gusto por la cumbia o 
el reconocimiento de dise-
ñadores provenientes de 
emporios comerciales po-
pulares como Gamarra,  
son algunos de los cambios 
que a experimentado la éli-
te del país.

Estas declaraciones se 
realizaron luego de la pre-
sentación de la nueva jun-
ta directiva de la Sociedad 
Peruana de Marketing 
(SPM). La institución está 
liderada por Percy Marqui-
na Feldman.

Segmentos. Hace agunos  
años atrás el 16% de los 
peruanos se consideraban 
ser parte de la clase media 
del país.

Percepción. La oportunidad 
de trabajo actual ha 
generado que el poder 
adquisitivo familiar se haya 
duplicado.

PRECISIONES

CAMBIOS

La empresa 
auspicia con 
buen fútbol 
Para que el fútbol peruano 
cambie su imagen negativa 
actual y que sea atractivo, 
tiene que ser reestructura-
do completamente, sostu-
vo Rolando Arellano, presi-
dente del directorio de Are-
llano Marketing.  

De esta manera las em-
presas van a querer aliarse 
con los equipos triunfado-
res ya que no van a querer 
hacerlo con un producto 
que no cumple. 

“Creo que es bueno aus-
piciar, pero las  empresas 
deben exigir ciertas condi-
ciones: como una buena ca-
lidad, resultados, compor-
tamiento profesional y na-
da de escándalos que perju-
diquen a las empresas”, 
precisó. Para que se haga un 
buen marketing en el fút-
bol,  dijo que este tiene que 
ser bueno, tiene que haber 
clubes que se preocupen en 
formar jugadores profesio-
nales  y dirigentes serios. 

Rolando Arellano.


