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A través de un concepto innovador basado en estilos de vida, diversion
e imagen vanguardista, es el nuevo concepto que las empresas distribuidoras
de licores desean demostrar para obtener las mejores ventas e imagen del afo
y asi también lograr la aceptacion y satisfaccion de su grupo objetivo.
Logrando hoy en dia, implementar en sus propuestas o campafias de
publicidad, a las relaciones publicas y a la publicidad. Considerando, a estés
ramas como la mezcla de promocién de mayor alcance e introduccion del
producto en el mercado regional e internacional. Al proyectar y analizar estos
elementos, se necesita hacer una indagacion especulosa sobre las diferentes
funciones, estrategias y comparaciones que existen entre estas, para obtener

los mejores resultados en la campana publicitaria.

El principio que mueve a la publicidad y a las relaciones publicas es: la
satisfaccion del consumidor- siendo la esencia misma y la razén de ser, que
nos impulsa a buscar permanentemente nuevas alternativas, que ademas de
cumplir con los preceptos basicos que nos entrega la definicion, sean el punto
de partida para un mundo cada vez mejor, en el cual el hombre se sienta mas
realizado como hombre y afronte el futuro con optimismo, siguiendo los
preceptos basicos del desarrollo sostenible.

Nunca podemos olvidar inmersos en este mundo de la percepcion, los
productos, las marcas, la promocion, los servicios, la comunicacidon
publicitaria, la competencia, las relaciones publicas y todos los demas
elementos que conforman la mezcla de promocidén y mercadeo, que la meta de

los duefios de las compaiiias es siempre una: las utilidades.



La investigacion, se interesard mas que nada, en la observacion (por medio
de documentos) de los elementos que utiliza Johnnie Walker en los anuncios
publicitarios, los articulos periodisticos y eventos del producto. Asi mismo un
analisis comparativo de estas. Como se ha realizado hasta ahora en las
campafias de Johnnie Walker, que ha logrado su proposito, el expandirse con
buen prestigio a nivel internacional; por lo que mezclan estos elementos para

un mayor alcance positivo del grupo objetivo.

A continuacion se detalla un esquema para la implementacion correcta de
una estrategia. Los distintos conceptos, asi como herramientas para la
realizacidon de los distintos pasos, si bien aqui se proporciona una explicacion
de cada uno de ellos.

Se plantearan las funciones, los tipos, los roles, y la comparacion de la
publicidad con las relaciones publicas, logrando de esta manera llegar a un
punto de balance de la eficiencia de las mismas, en la campaiia publicitaria,
siempre utilizando el método descriptivo como base de la investigacion, para

obtener resultados reales.

Cada dia mas participa la publicidad y las relaciones publicas en el
desarrollo de los negocios, al evolucionar en las empresas de la simple venta
de un producto o servicio, la dindmica de estds se siente cada dia mas, y cada
dia pensamos mas en esta ciencia, inexacta y especulativa, como una de las

alternativas para afrontar exitosamente el futuro.
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PROBLEMA INVESTIGADO:

Las grandes, medianas y pequefias empresas, hoy en dia se enfocan en
obtener el alcance no solo de su focus group, si no también, de llamar la
atencion de mucho mas publico, ademds de procurar obtener la mejor imagen
de su producto y/o servicio. Tomando en consideracion que, las relaciones
publicas y la publicidad son una estrategia de comunicacion, que en la
actualidad han evolucionado juntas para un mejor resultado entre las agencias
de publicidad y sus clientes; y, estos a su vez al publico que cada vez es mas
exigente. Y para los publicistas, es de mucho interés que se pueda ampliar o
tener mas variedad de elementos, de donde escoger para poder realizar el
trabajo y no hacer siempre lo mismo y caer en lo mondtono y aburrido de las
campafias o propuestas publicitarias de afos atrds. Es por eso, que el optar por
la diversidad y versatilidad de las cosas para un mejor resultado, es lo que
provoca interés para mayores conocimientos actualizados e investigar sobre

las necesidades del publico. Dando como resultado una investigacién sobre



cuales son los elementos a utilizar en los anuncios publicitarios, articulos

periodisticos y eventos especiales en dicha propuesta.

SUJETOS:
Los anuncios publicitarios, los articulos periodisticos y los eventos de
Distribuidora Marte con la marca Johnnie Walker, Etiqueta Roja, de la

propuesta Football Celebration 2006, comprendido del 07 de Junio al 08 de
Julio del 2006.

METODOS:
- Entrevista
- Observacion

- Analisis de Contenido

PROCEDIMIENTO:

Se realiz6 a través de un anuncio publicitario y un articulo periodistico
ambos pautados en Prensa Libre. Se asisti6 al evento de clausura del mundial
2006, realizado por Distribuidora Marte con la marca Johnnie Walker,
Etiqueta Roja de dicha propuesta, incluyendo explicaciones de una charla que
se sostuvo con el Gerente de Marca y el Organizador de Eventos de la
Distribuidora Marte. Estos documentos y la observacion, aclaran de manera
ordenada y por orden de importancia, cuales fueron los elementos utilizados
en la propuesta. Esto se plantea en una hoja se cotejo, esta es utilizada en dos
ocasiones. La primera expone los elementos utilizados y considerados por las
personas internas de la distribuidora, la segunda expone los elementos

observados por personas particulares-consumidores.



Este proceso recabo informacion veridica del producto y la propuesta
investigada, por lo que se presentan datos fundamentados en la obtencion de
los resultados.

La fundamentacion tedrica es fruto de una investigacion bibliografica

especializada en comunicacion, publicidad y relaciones publicas.



CAPITULO I
MARCO CONCEPTUAL

1 TEMA:

JUSTIFICACION:

Las Relaciones Publicas, son ya una ciencia que se basan en un modelo
cientifico de comunicacién y son vistas como una actividad comercial
provechosa y estable con un proposito definido en el mundo de los negocios,
que tiene como parte fundamental lograr un cambio o mantenimiento de
actitudes. Logrando qué, las relaciones publicas, la comunicacion y la
publicidad se puedan entrelazar de una manera estudiada y organizada para
que sean eficientes; esta estrategia parece de facil uso y manejo, pero, como se
comento anteriormente se necesita de mucho analisis y observacion para
saber en que momento debe de aplicarse las relaciones publicas y la
publicidad. Las agencias de publicidad han tenido muy buenos resultados al
introducir esta mezcla o estrategia publicitaria en sus campafias publicitarias,
considerando que esta abarca un mayor grupo objetivo; ademas de que
persuade de manera sofisticada, agradable y compleja al puiblico; provocando
que éste interactué con el producto o servicio y de sus opiniones ya sea del
producto o servicio y de la imagen de la empresa, obteniendo buenos
resultados de una campafia publicitaria creativa sin caer en lo exagerado y
repetitivo para el publico. A esto se debe el interés y motivacion en esta

propuesta:



“LOS ELEMENTOS PRESENTES EN LOS ANUNCIOS
PUBLICITARIOS (PUBLICIDAD) Y LOS  ARTICULOS
PERIODISTICOS (RELACIONES PUBLICAS), DE LA CAMPANA
FOOTBALL CELEBRATION 2006 DEL PRODUCTO JOHNNIE
WALKER”.

El investigar sobre las necesidades del publico, es el mayor interés para
las agencias de publicidad y las agencias de relaciones publicas; teniendo
como efecto que las relaciones publicas y la publicidad son dos elementos
que en la actualidad han evolucionado juntas para un mejor resultado entre las
agencias de publicidad y sus clientes; y, estos a su vez al publico que cada vez
es mas exigente. Y para los publicistas, es de mucho interés que se pueda
ampliar o tener mds variedad de elementos, de donde escoger para poder
realizar el trabajo y no hacer siempre lo mismo y caer en lo mondtono y
aburrido de las campafias publicitarias de afios atrds. Es por eso, que el optar
por la diversidad y versatilidad de las cosas para un mejor resultado, es lo que

provoca interés para mayores conocimientos actualizados.

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

El fin de contar con una estrategia de comunicacion de mercadotecnia,
al momento de lanzar una nueva propuesta o campaia publicitaria, es lograr el
posicionamiento del producto o servicio en el mercado y tener el buen
prestigio del publico. Siendo necesario que durante el proceso en el que se
planifica, desarrolla, ejecuta y se controla la informacion, se adapte a la
propuesta solicitada, para transmitir de manera clara y transparente lo que se

desea. Para la obtencion del objetivo de toda empresa, se necesita de una



estrategia combinada y funcional, por lo que, la publicidad y las relaciones
publicas, son la mezcla concreta que crea una accidn para provocar una
reaccion.

Esta es la estrategia que ha sido estudiada y puesta en accioén por la
Distribuidora Marte con la Marca Johnnie Walker, siendo un producto de
consumo para la celebracion y festejo, que necesita de la publicidad para
obtener el reconocimiento y ventas en el mercado; y de las relaciones publicas
para tener el contacto directo con el grupo objetivo, y lograr la imagen
positiva de la institucion.

Para lograr esto debe haber una perfecta comunicacion y armonia al
momento del estudio y practica de la estrategia, para tener concordancia con
los elementos a utilizar en los anuncios publicitarios, articulos periodisticos y
eventos especiales para no confundir o saturar la mente del consumidor, sino
al contrario denotar lo bueno del producto, de manera sofisticada y clara.

El andlisis se realizd de la propuesta Football Celebration de Johnnie
Walker, Etiqueta Roja, Distribuidora Marte. Durante el periodo del 07 de
Junio al 08 de Julio del 2006, en la Ciudad de Guatemala.

El problema a investigar especificamente y a través de la metodologia
adecuada es ;Cuales son los elementos de los anuncios publicitarios del
producto Johnnie Walker presentes y comunes en los articulos y anuncios

relacionados con el mismo producto?

DELIMITACION DEL PROBLEMA

Esta investigacion comprende la descripcion del porqué y cuales son los
elementos presentes en los anuncios publicitarios, articulos periodisticos y
eventos especiales, de la propuesta Football Celebration de Johnnie Walker

2006. Asi como un estudio de la imagen y de la informacién el cual ayudara a



entender y apreciar mejor si existe una concordancia entre dichos elementos.
Esta investigacion de campo se realiz6 del 07 de Junio al 08 de Julio del afio

2006, en la Ciudad de Guatemala.

OBJETIVOS:
GENERAL

Establecer cuales son los elementos comunes en anuncios publicitarios
y articulos periodisticos relacionados con el producto Johnnie Walker, para su

reconocimiento en el mercado meta.

ESPECIFICOS

Determinar las principales funciones de la publicidad y las relaciones
publicas utilizadas en la propuesta Football Celebration, Johnnie Walker,
Etiqueta Roja.

Comparar el espacio otorgado en los medios impresos de los anuncios

publicitarios y los articulos periodisticos.

1.5 ALCANCES
Llegar a conocer si existe 6 no una concordancia entre las imagenes y la
informacion de los elementos presentes en los anuncios publicitarios, articulos

periodisticos y eventos especiales de la propuesta Football Celebration de

Johnnie Walker 2006.

1.6 DELIMITACION ESPACIAL
La investigacion se llevo a cabo en Guatemala, especificamente en la

ciudad Capital de Guatemala.



1.7 DELIMITACION INSTITUCIONAL

La institucion que se tomo en cuenta para la realizacién de esta
investigacion: DIAGEO (Distribuidora Marte), Whiskys Johnnie Walker,
Etiqueta Roja.

1.8 DELIMITACION PERSONAL

Para la elaboracion de esta investigacion se observo el medio impreso
Prensa Libre, siendo el medio en donde se pauto sobre la propuesta y se asistio
a uno de los dos eventos especiales de la propuesta Football Celebration de

Johnnie Walker 2006.
1.9 DELIMITACION TEMPORAL

La investigacion comprende entre el 07 de Junio al 08 de Julio, tomando

30 dias de analisis.
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CAPITULO II

2. MARCO TEORICO

PUBLICIDAD

La publicidad hoy en dia, es parte de nuestra vida diaria. Es decir, que en
donde quiera que nos encontremos, esta estara con nosotros, estimulandonos a
la compra y venta de productos o servicios, ademas de ensefiarnos lo
innovador del mundo y sus alrededores, por lo que el lugar que ha generado
hoy dia, ha sido prominente de acuerdo a la versatilidad y acoplamiento con
otras actividades importantes, para la obtencion de sus altos negocios actuales.
En este capitulo demostraremos la publicidad y la necesidad de hacer
publicidad, conociendo sus métodos a utilizar, y la mezcla y comparacion de
las Relaciones Publicas.

.QUE ES PUBLICIDAD?

Segun la conclusion de Wells, Burnett y Moriarty (1997:Pag.12) publicidad es
“comunicacion impersonal pagada por un anunciante identificado que usa los
medios de comunicacion con el fin de persuadir a una audiencia (publico) o
influir en ella”.

Para lograr la influencia de la publicidad con los la infinidad de grupos
objetivos, es necesario contar con el tipo adecuado de publicidad para llegar a
cada grupo objetivo. Clasificando de la siguiente manera, los tipos de la
publicidad.

TIPOS DE PUBLICIDAD

Publicidad Institucional o Corporativa:

Promueve a la compafiia como un todo y esta disefiada para establecer,
cambiar o mantener la estabilidad de la empresa. Por lo general no invita al
publico a que haga algo, pero mantiene una actitud favorable hacia el
anunciante y sus productos y servicios. Distribuidora Marte puede emprender
una campaia corporativa para promocionar la marca Johnnie Walker con sus
diferentes clases de whiskys, (Etiquetas Roja, Negra, Verde, Oro, Azul y
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Swing) es decir, promocionar en conjunto, en lugar de una Etiqueta en
especifico. La campaia se concentra en la diversidad de productos,
ambientalismo y la innovacion.

Publicidad de Producto:

Promueve los beneficios de un producto o servicio especifico. La etapa
del ciclo de vida en que se halla suele determinar el tipo de publicidad a usar,
las cuales son: Pionera, Competitiva y Comparativa.

Publicidad Pionera:

Trata de estimular la demanda primaria de un nuevo producto o
categoria de producto. Muy usada durante la etapa introductoria del ciclo de
vida del producto, ofrece a los consumidores vasta informacion acerca de los
beneficios de la clase del producto. Ademas también busca crear interés. Esté
es el caso de las compaifiias telefonicas, utiliza a la publicidad pionera para
introducir un nuevo aparato de teléfono mévil (el famoso celular); iniciando
con anuncios ‘“‘provocativos”, de esta manera se podrd convencer a los
consumidores de cambiar su celular “viejo” al nuevo e innovado celular.

Publicidad Competitiva:

Las empresas usan la publicidad competitiva o de marca cuando un
producto ingresa en la fase de crecimiento del ciclo de vida y otra compaiiia
entra en el mercado. En lugar de cultivar la demanda por la categoria del
producto, la meta de la publicidad competitiva consiste en influir en la
demanda de una marca especifica.

En esta fase, la promocién se vuelve menos informativa y apela mas a
las emociones. Los anuncios comienzan a destacar diferencias sutiles entre
marcas, con un fuerte énfasis en la construccidén del reconocimiento de una
marca y la recreacion de una actitud favorable hacia ella. La publicidad de
Johnnie Walker usa los anuncios competitivos, sefialando las diferencias
basadas en factores como la degustacion, la elegancia, la imagen y la calidad.

Publicidad Comparativa:

Coteja en forma directa o indirecta dos o mas marcas competidoras en
relacion con uno o mas atributos precisos. Algunos anunciantes incluso la
utilizan contra sus propias marcas. Los productos que pasan por una etapa de
crecimiento flojo o los que ingresan en el mercado contra competidores fuertes
son los que con mayor probabilidad emplearian las comparaciones en su
publicidad. Esta publicidad ha sido utilizada por los dos reconocidos refrescos
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de cola; que en un tiempo realizaron campafias con anuncios comparativos, en
el cudl Pepsi y su gente les daba a probar de los dos refrescos (“estos con la
marca oculta”) a las personas que se encontraban en el supermercado y luego
les preguntaban que refresco sabia mejor, por supuesto escogian el mejor
sabor, siendo el refresco Pepsi.

La publicidad comparativa, conlleva a problemas judiciales, si €sta hace
descripciones falsas de los productos de la competencia y si muestran sus
productos o mencionan sus marcas de manera falsa o incorrecta.

Estos tipos de publicidad requieren de la investigacién a fondo para saber
como introducirse en el mercado, y asi obtener el prestigio de su grupo
objetivo. Teniendo el resultado de la investigacion, se pasa al siguiente paso:

Campaiia de Publicidad:

Es una serie de anuncios relacionados entre si que se enfocan en un
tema, slogan y conjunto de mensajes publicitarios comunes. Es un esfuerzo
especifico de publicidad para un producto en particular que se extiende por un
periodo definido. Un caso, Distribuidora Marte emprendi6 la campafia en
torno al tema del Mundial de Football 2006 con la linea tematica: Football
Celebration. La campafia se aprovecho con el motivo de festejar un
acontecimiento esperado por todo el mundo, que se da a cada 4 afios; se
realizd un anuncio impreso, en donde se promocionaba el producto Johnnie
Walker, Etiqueta Roja; y el mismo anuncio solo que en forma de invitacion
para asistir a los eventos especiales de inauguracion y clausura del Mundial
2006. Distribuidora Marte lanza esta campafa para presentar este concepto a
los consumidores del area.

En la campaiia de publicidad es importante determinar qué metas u
objetivos se deben lograr con ella. De que trata el objetivo de publicidad:
identifica la tarea de comunicacioén especifica que una campafia debe lograr
respecto a un mercado meta especifico en un periodo determinado.

Todos los objetivos de publicidad deben definir con precision el publico
meta, el porcentaje deseado de cambio en alguna medida especifica de
efectividad y el marco de tiempo en el que ese cambio tendra lugar.

Una vez definidos los objetivos, puede iniciarse el trabajo creativo de la
campaifia publicitaria. El desarrollo creativo de la campafia podria centrarse en
crear atencion, despertar el interés, estimular el deseo o conducir por fin a la
accion de compra del producto.

Para que el consumidor pueda conocer u obtener el producto o servicio, se
necesita de un elemento importante en cualquier campana publicitaria:

13



Mezcla de Medios de Comunicacion:

Es la combinaciéon de los medios que se utilizaran. Las decisiones
respecto de la mezcla de medios suelen basarse en varios factores: el costo por
contacto, el alcance, la frecuencia, el publico al que se dirige, la flexibilidad
del medio, el nivel de ruido y la duraciéon del medio. Estos medios de
comunicacion son -—television, radio, periodicos, revistas, libros, correo
directo, espectaculares y publicidad en autobuses urbanos y taxis- estos seran
elegidos dependiendo de la estrategia de promocién utilizada en la propuesta
Football Celebration, Johnnie Walker, Etiqueta Roja.

Uno de los principales beneficios de la publicidad es su capacidad para
comunicarse a un gran numero de personas a la vez. Por esta razon, la
publicidad cuenta con el estudio de los diferentes roles, para introducir y
ubicar de la mejor manera el producto o servicio en el mercado meta. Los
roles son los siguientes:

Rol de Mercadotecnia es el proceso estratégico que un negocio utiliza para
satisfacer las necesidades y deseos de sus consumidores mediante bienes y
servicios para lograr un intercambio.

Rol de Comunicacion transmite diferentes tipos de informacion de mercado
para reunir a vendedores y compradores en un mercado.

Rol Econoémico las dos principales escuelas concernientes a los efectos que
produce la publicidad en el mercado econdmico son la escuela del poder del
mercado y la escuela de la competencia en el mercado.

Rol Social nos informa sobre articulos novedosos y nos ensefia como usar
esas innovaciones.

Es muy importante saber cdmo, cuando y porqué necesitamos utilizar a
la Publicidad, para lograr la introduccion de un producto o servicio al mercado
con ¢xito rotundo, pero ain mds importante es contar con el
DEPARTAMENTO DE PUBLICIDAD. Este departamento es muy
importante en la empresa, integrado con personas estudiadas y capacitadas en
el rol de la publicidad. Considerando que la disposicion organizacional mas
comun en una empresa grande es el departamento de publicidad. La
responsabilidad primordial de una empresa recae en el gerente de publicidad,
quien por lo regular, reporta el director de mercadotecnia. En el caso de la
tipica compaiiia que fabrica productos de consumo de multiples marcas, la
responsabilidad se divide por marca, cada una de ellas es administrada por un
gerente de marca. El funge como lider en los negocios que se hacen con la
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marca y, en ultima instancia, es el responsable de las ventas, desarrollo del
producto, presupuesto y utilidades, asi como de la publicidad y otras
promociones. Por esto y muchas mas razones, es conveniente que cada vez, se
aproveche la oportunidad de innovacién en la publicidad, solo asi se lograra el
afecto de los consumidores, logrando el mejor propdsito de la publicidad,
reconocimiento y mayores ventas en el mercado.

A esto, se suma la integracion de la Publicidad con otras
comunicaciones y/o actividades de la mercadotecnia a fin de lograr un mayor
beneficio para una organizacion. De esta manera, en el siguiente Capitulo, se
da ampliacién al tema de las Relaciones Publicas.
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RELACIONES PUBLICAS

Algunos pensaran que hacer Relaciones Publicas es realizar los famosos
cocteles de prensa, y que su éxito esta medido sobre el hecho de ver muchos
flashes y camaras de video en la conferencia de prensa. Muchos pensaran que
hacer relaciones publicas es enviar informacion a los medios de comunicacidon
sobre alguna o algunas marcas en especifico. Con el proposito de lograr un
espacio en los medios sin pagar algun centavo, para lograr la confiabilidad de
la gente. El fin es vender un producto, servicio, idea o la imagen positiva de
una institucién. Pues bien, las Relaciones Publicas es una tarea ardua, técnica
y sobre todo estratégica.

Por lo que ahora la nueva funcidon de la publicidad y las relaciones
publicas se representa como la estrategia de comunicacion de mercadotecnia
de una empresa. Lo que dice la publicidad de una empresa, como lo dice y qué
medio utiliza tiene una consecuencia directa en la estrategia de relaciones
publicas de la empresa y viceversa. Es por esto, que las relaciones publicas
han interesado a las companias, organizaciones, asociaciones comerciales y
profesionales, organizaciones no lucrativas, la industria del turismo y los
viajes, el sistema educativo, sindicatos laborales, politicos y medios de
comunicacion. Asi es como las relaciones publicas constituyen una industria
en crecimiento.

.QUE SON LAS RELACIONES PUBLICAS?

Una funcion de la gerencia que permite a las organizaciones lograr relaciones

efectivas con las diversas audiencias (publico) por medio de una comprension

de las opiniones, actitudes y valores de la audiencia. “Las Relaciones Publicas

son la ingenieria del consentimiento humano”. ' Otra definicion mas sencilla

“Las relazciones publicas son el uso de la informacion para influir en la opinion
29

publica”.

En Estados Unidos surgi6 un hombre que tuvo gran influencia sobre las
relaciones publicas: Edward L. Bernays, quien fue el primer relacionista
publico y describio sus funciones. Considerando que, el principal propoésito de

! Edward L. Bernays, Crystallizing Public Opinién.(1923).
? Robert L. Dischneider y Dan J. Forestal, Public Relations Handbook, Tercera Edicion revisada (1987) 5.
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cualquier programa de relaciones publicas es influir en la opinién. Esto se
hace comunicando los mensajes de la empresa al publico seleccionado.

Estos mensajes tienen uno o varios objetivos. Los cuales pueden ser:

e MODIFICAR: Una opinion muy extendida, cuando ésta ha dejado de
reflejar la verdadera situacion o posicion de la compaiia y de sus
productos.

e CREAR: Una nueva opinion o actitud, tal vez basada en productos
nuevos o preparar el camino para la iniciacion de planes a largo plaza.

¢ REFORZAR: Aquellas opiniones y actitudes ya existentes, en los
casos en que todavia reflejen lo que la compafia desea, para asi
proteger su situacién actual.

¢ CORREGIR: Una opinion, que halla variado sea por no haberla
reforzado, por el aumento de la actividad de terceros, por lo general y
de manera destacada, de los competidores.

A las relaciones publicas les incumbe la reputacion de una empresa o
marca; reputacion que debe ser tal que haga que la gente tenga confianza en la
empresa, a la vez que otorgue a la empresa una credibilidad total. Y esto se
puede lograr conociendo atn mas de las TECNICAS DE RELACIONES
PUBLICAS, que cuenta con variedad de instrumentos disponibles para el
experto en relaciones publicas siendo vasta y diversa.

Una manera de organizar el material disponible consiste en dividirlo en
dos categorias: Medios Controlados y Medios No Controlados.

MEDIOS CONTROLADOS

Anuncio o Comunicacion Interna, es aquel que prepara la organizacion para
utilizarlo en una publicacién propia o en una publicacion sobre la que tiene
cierto control. Esta va dirigida a los empleados de la empresa y otras
audiencias.

Anuncios para el servicio publico, estos anuncios son realizados por

organizaciones civicas y de caridad y se transmiten por television o radio o
bien se presentan en medios impresos sin costo alguno.
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Publicidad Corporativa, no se intenta vender ningun producto en particular.
En ocasiones, este tipo de publicidad adopta la forma de afirmaciones de
posicidn dirigidas al publico.

Estas actividades, son necesarias para el funcionamiento interno (con los
empleados) y externo (con sus clientes, proveedores, etc.) de la empresa, asi
estaran en constante comunicacion de los avances, retrasos, propositos,
problemas, etc, que se presentan en la empresa. En pocas palabras estar en
constante informacion, la empresa y su entorno.

MEDIOS NO CONTROLADOS

Publicaciones en la Prensa, es el medio primario que se utiliza para
transmitir los mensajes de relaciones publicas a los diversos editores y
reporteros de los medios. Esta informacion es manejada por la propia empresa,
es decir, que la empresa envia la informacion que se desea publicar. Es
recomendable, redactar de diferente manera para cada medio adaptandose a las
limitaciones de espacio y tiempo. En este medio se utiliza el Articulo
Periodistico.

,Qué es el Articulo?

Es un escrito de caracter subjetivo, en el cual no existen escrituras ni
reglas previamente establecidas. El unico hilo conductor del articulo es la
logica en el razonamiento del escritor y el uso adecuado del lenguaje, el
articulo siempre lleva firma responsable.’ Hay varios tipos de articulos, pero
este medio se especializa en el Articulo Periodistico. Gonzalo Martin Vivaldi,
dice respecto al articulo periodistico

Escrito, de muy variado y amplio contenido, de varia y muy diversa
forma, en el que se interpreta, valora o explica un hecho o una idea actual, de
especial trascendencia, seglin la conviccion del articulista.

La principal caracteristica del articulo periodistico puede ser: opinar
sobre hechos de actualidad o actualizados. Por lo que se define en los medios
controlados.

? Carlos Interiano, El abc del Periodismo (1998) 107.
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Conferencias de Prensa, esta es una de las actividades mas riesgosas de la
Relaciones Publicas, ya que, es una reunion publica de la empresa, para con
personas de los medios con el proposito de establecer la posicion de la
empresa o hacer una declaracion.

El Manejo de las Crisis, el manejo de las malas noticias es responsabilidad
de las Relaciones Publicas, a esto se debe anticipar el estratega de las
relaciones publicas, a la posibilidad de una crisis y establecer un mecanismo
para manejarla y asegurarse que no volvera a presentarse.

Estas son actividades de alto riesgo, pero pueden representar grandes
beneficios si se manejan en forma correcta. De esta manera se demostrara la
buena imagen corporativa que toda empresa desea tener, ademas de mostrar la
manera de trabajar en equipo.

Ya que, en relaciones publicas se puede trabajar en equipo, se
especializa también en los famosos y sofisticados eventos. Los eventos, son
sucesos importantes, programados y de indole social para la empresa. Por lo
que se necesita de una gran organizacion y tiempo para la planificacion de
lo que se va a necesitar y utilizar en el evento. Teniendo estas bases se podra
contar con un evento elegante y llamativo para los invitados.

Por esto se presenta un kit, con insumos bésicos para lograr una buena
comunicacion con la prensa y por consiguiente, que otra persona sea quien
hable bien de nuestra marca.

Insumos basicos para su implementacion:
Kit de prensa:

Boletin de Prensa. Impreso. 1 cuartilla.

Boletin de Prensa. CD. Data, fotos, graficas, estatisticas, video, etc.
Sobre Manila

Afiche 11 x 17 pulgadas

Articulo promocional.

Ficha del control de entrega a medios. Firma y sellos.

Lista de medios de comunicacion

Lista de directores de medios o jefes en edicion

Organizar conferencia de prensa. Adentro / Afuera.

Edecanes

19



Hasta ahora se ha hablado de la publicidad y de las relaciones publicas
con sus respectivos derivados, ambos son elementos que pertenecen a la
Estrategia de Promocién. Pero esta estrategia, cuenta con otros elementos de
igual interés al momento de promocionar el producto o servicio en el mercado.
A esto se le da énfasis en el siguiente capitulo sobre La Mezcla de Promocion
y sus cinco elementos.
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MEZCLA DE PROMOCION

Objetivos Globales
De Marketing
Mezcla de Marketing MEZ.CI?A DE PROMOCION
*Publicidad
*Producto i g
e, *Relaciones Publicas
*Plaza (Distribucion) > c
., *Promocion de Ventas
*Promocion
Precio *Ventas Personales
*Merchandising
Mercado Meta Plan de Promocion

LA MEZCLA DE PROMOCION

La mayoria de las estrategias de promocion utilizan varios ingredientes
o elementos (publicidad, relaciones publicas, ventas personales promocion de
ventas y merchandising) en un plan coordinado, y asi llegar al mercado meta.
El mercaddlogo determina las metas de la estrategia de promocion de la
empresa a la luz de las metas globales de la compafiia para la mezcla de
marketing: producto, plaza (distribucion), promocion y precio. Con estas
metas totales, los mercaddlogos combinan los elementos necesarios y
correctos para la estrategia de promocion. Teniendo en cuenta que serd la
mezcla de promocion correcta que podra satisfacer las necesidades del
mercado meta y cumplira las metas globales de la empresa. Mientras mas
fondo se asigne a cada elemento de promocioén y las personas especializadas
(mercadologos y publicistas) conceda més importancia a cada técnica, mayor
sera la importancia que ese elemento tendra en la mezcla global.
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Publicidad

Casi todas las compaiias que venden un producto o servicio utilizan
alguna forma de publicidad, ya sea en forma de campafia multimillonaria o de
un simple anuncio clasificado en un periodico. La publicidad es cualquier
forma de comunicacion pagada, en la que se identifica al patrocinador o la
empresa. Los medios de comunicacion masiva tradicionales —como television,
radio, periodicos, revistas, libros, correo directo, espectaculares y publicidad
en autobuses urbanos y taxis- son los que mas se utilizan para transmitir la
publicidad a los consumidores. Con la creciente fragmentacion de las opciones
de medios tradicionales, los mercaddlogos estan descubriendo muchas formas
nuevas ¢ innovadoras de enviar sus anuncios a sus consumidores, como la
tecnologia de video interactivo, que se encuentra en las tiendas
departamentales y en los supermercados y por medio de los sitios Web de
Internet y el correo electronico.

Relaciones Publicas

Preocupadas por la forma en que los mercados meta las perciben, las
empresas con frecuencia gastan grandes sumas para cultivar una imagen
publica positiva. Las relaciones publicas son la funcion de marketing que
evalta las actitudes del publico, identifica areas dentro de la empresa que le
interesarian a este y ejecuta un programa de accidon para ganarse la
comprension y la aceptacion del mismo. Las relaciones publicas contribuyen a
que una empresa se comunique con los clientes, proveedores, accionistas,
funcionarios del gobierno, empleados y la comunidad donde opera. Los
mercaddlogos utilizan las relaciones publicas no sélo para mantener una
imagen positiva, sino también para educar al publico respecto a las metas y
objetivos de la empresa, introducir nuevos productos y ayudar al esfuerzo de
ventas.

Un programa so6lido de relaciones publicas genera publicidad no pagada
o favorable de la empresa. Publicidad no pagada es la informacioén publica
respecto de una empresa, bienes o servicios, la cual aparece en los medios de
comunicacion masiva como noticia. Por lo general, no se identifica a la
empresa como la fuente de la informacion.

Aunque una empresa no paga por esta clase de publicidad en los medios
de comunicacidon masiva, no debe pensarse que es gratuita. La preparacion de
boletines de prensa y la tarea de convencer al personal de los medios para que
los publiquen o los divulguen cuestan dinero.
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Promocion de Ventas

Consiste en todas las actividades de marketing diferentes a las de ventas
personales, publicidad y relaciones publicas: que estimulan la compra por
parte de los consumidores y la efectividad del distribuidor. Por lo general la
promocion de ventas es una herramienta de corto plazo utilizada para
estimular incrementos inmediatos en la demanda. Puede enfocarse a los
consumidores finales, los consumidores industriales o los empleados de la
empresa. Las promociones de venta incluyen muestras gratis, concursos,
bonificaciones, ferias industriales, vacaciones gratuitas y cupones. Lo cudl,
recurre a otro elemento de la mezcla de promocion, el Merchandising.

Merchandising

Es la parte del marketing tiene por objeto aumentar la rentabilidad en el
punto de venta. Es el conjunto de estudios y técnicas comerciales que
permiten presentar el producto o servicio en las mejores condiciones al
consumidor final. En contraposicion a la presentacion pasiva, se realiza una
presentacion activa del producto o servicio utilizando una amplia variedad de
mecanismos que lo hacen més atractivo: colocacion, presentacion, etc.

Se pueden definir dos puntos de vista en relacion al merchandising:

« El del fabricante: conjunto de actividades promocidnales realizadas a
nivel del cliente con objeto de incrementar al maximo la atraccion del
producto.

« El del distribuidor: conjunto de métodos utilizados para maximizar la
rentabilidad del establecimiento.

Técnicas utilizadas por el Merchandising:

Una de las técnicas de merchandising habitualmente utilizadas por
supermercados y grandes superficies consiste en la:

Animacion del Punto de Venta: La atencion del consumidor tiene que ser
provocada constantemente con nuevos estimulos lo que lleva a los
distribuidores a organizar campafias promocidnales en el establecimiento por
tiempo limitado. Generalmente, la campafia tiene un tema y un eslogan
especifico y se publicita ampliamente a través de diversos soportes: carteles,
displays, muebles expositores, etc.
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Algunos periodos indicados para animar el establecimiento son:

« Apertura del establecimiento.

« Aniversarios.

« Fechas clave: dia de San Valentin, dia del padre, etc.
« Periodos clave: de regreso al colegio

Cada periodo lleva aparejada la promocidén especifica de una o varias
secciones determinadas. Por ejemplo, dia del padre - ropa de caballero,
perfumeria, regalos, etc.

Blister: suelen utilizarse para productos de pequeiio tamafo constituyendo en
muchas ocasiones por si mismos una unidad de venta Una ldmina de
cartoncillo sirve de soporte al producto aprovechandose a menudo para
insertar determinados mensajes destinados al usuario: marca del producto,
logotipo, instrucciones de manejo, precauciones de uso, etc.

La generalizacion de los blister ha venido de la mano de la proliferacion
de establecimientos de libre servicio (supermercados, hipermercados, grandes
o medianas superficies, etc). Asi, determinados productos que antes se
solicitaban en el mostrador, ahora se exhiben en las estanterias, cubetas o
colgados de ganchos. El blister permite exponer ordenada y armoniosamente
determinados articulos que de otra manera apenas se distinguirian por su
pequefio tamafo y al aumentar su tamafio se dificulta que se esconda en algin
bolsillo para probarlo. Ademas, los establecimientos aprovechan espacios
poco comerciales como rincones o paredes para presentarlos al publico.

Algunos productos que se venden en blister son:

o Productos de papeleria: lapiceros, tijeras, gomas, paquetes de
rotuladores, etc.

« Componentes eléctricos: enchufes, cables, etc.

« Articulos de tocador: gomas para el pelo, broches, maquillaje, etc.

o Juguetes

« Productos farmacéuticos: capsulas, pildoras, comprimidos, etc.

Degustacion: las degustaciones de producto son pruebas de uno o varios
productos que se ofrecen a los clientes que visitan un supermercado o
hipermercado. El objeto de las degustaciones es potenciar la venta de un
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producto nuevo o existente permitiendo a los clientes que lo prueben antes de
comprarlo. Por lo general, una azafata se encarga de ofrecer tacos o porciones
del alimento que se muestran junto a envases originales. En caso de bebidas,
se ofrece una pequefia cantidad en vaso desechable. La degustacion se suele
combinar con una promocion o descuento del producto para hacer mas
atractiva su compra. La propia azafata suele informar sobre las caracteristicas
del producto y las condiciones de la promocion.

Ment degustacion es una comida a precio cerrado en la que se sirven
diversos platos que constituyen la especialidad de la casa.

Todas estas técnicas de merchandising son conocidas como Publicidad
en el Lugar de Venta (PLV). También se le conoce como POP, por sus siglas
en inglés.

Su principal objetivo es favorecer el recuerdo de marca de los productos
publicitados y, fundamentalmente, apelar a la decision "compulsiva" de
compra. Tal vez uno de los mejores ejemplos de esto sean los displays
ubicados al lado de las cajas de los supermercados, ya que mientras el cliente
hace la espera para la compra, recuerda un articulo de ultimo momento y ahi
decide la compra.

Ventas Personales

Implican que dos personas se comunican en una situacion de compra,
con objeto de influir una en otra. En este caso, tanto el comprador como el
vendedor tienen objetivos especificos que desean alcanzar. El comprador
quizd exija llevar al minimo el costo o asegurar un producto de calidad,
mientras que el vendedor talvez trate de elevar al maximo los ingresos y las
ganancias.

Los métodos tradicionales de ventas personales incluyen una
presentacion planeada a uno o mas posibles compradores con el proposito de
realizar una venta. Ya sea que tenga lugar frente a frente o por via telefonica,
las ventas personales tratan de persuadir al comprador al fin de que acepte un
punto de vista o convencerlo para que realice alguna accion.

La gente se comunica entre si por muchas razones: buscan divertirse
piden auxilio, brindan ayuda o instrucciones, proporcionan informacion y
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expresan ideas y pensamientos. Por otra parte la promocion busca modificar el
comportamiento y los pensamientos en algin sentido.

La promocion desempefia una o mas de tres tareas: Informar al publico
meta, Persuadirlo o Recordarle. Con frecuencia un mercaddlogo tratard de
realizar dos 0 mas de estas tareas al mismo tiempo. Por esta y otras razones es
vital el conocimiento sobre la mezcla de promocion.

CARATERISTICAS DE LOS ELEMENTOS EN LA MEZCLA DE PROMOCION

Publicidad

Relaciones Publicas

Promocion de
Ventas

Ventas
Personales

Merchandising

Indirecta e

Comunmente indirecta

Comunmente

Directa y cara a

Directa y cara a

Modo de Comunicacion |. ) indirecta e
impersonal e impersonal . cara cara
impersonal
Control del
Comunicador sobre la Bajo Moderado a bajo Ig/[ gderado a Alto Mgderado a
. < ajo bajo
Situacion
Cantidad de Poca a Poca a
Retroalimentacion Poca Poca moderada Mucha moderada
Veloc1df1d de . Demorada Demorada Varia Inmediata Inmediata
Retroalimentacion
Dlrecc1.0n del Flujo de Unidireccional Unidireccional Unidireccional Bidireccional Unidireccional
Mensaje en general en general
Control de.l Contenido S S S S S
del Mensaje
Identlf.icacwn del S S S S S
Patrocinador
Velocidad para llegar a |, . L L . -
un gran Auditorio Rapida Usualmente rapida Rapida Rapida Répida
Flexibilidad del Igual mensaje a Habltualmente con Igual mensaje a |Elaborado para Igual mensaje a
. todos los control directo del diversos el  comprador|diversos
Mensaje o . . .
auditorios mensaje auditorios prospecto auditorios
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WHISKY ESCOSES JOHNNIE WALKER f)/‘

-Escocia pertenece al Reino Unido en las Islas Britanicas (Escocia, Inglaterra,
Gales e Irlanda Del Norte.

- Es un pais famoso por su naturaleza, sus inventores y el espiritu de su gente.

- El escocés tiene 1,000 afios de historia, destilado inicialmente por monjes.

- En gaélico se decia “usqueba” pronunciado “ushkey-bah”, de donde se
derivo “Whisky”.

LA HISTORIA DEL WHISKY ESCOCES

.QUE COMPONE AL WHISKY ESCOCES?

- Usa una combinacion tUnica de ingredientes naturales y materiales
tradicionales, siendo 4 los mas importantes:

AGUA: La calidad distintiva del agua escocesa influye directamente
Cada destileria tiene su propia provision tradicional.

GRANOS: Cada destileria selecciona su cebada y otros granos.

LEVADURA: El catalizador del proceso de fermentacioén

TURBA: Un f6sil vegetal que solamente se obtiene en Escocia.

ESCOCIA: Solo el Whisky destilado y madurado en Escocia puede ser

llamado legalmente “Whisky Escocés”.

(COMO SE PRODUCE EL WHISKY ESCOCES?
El proceso se divide en 5 fases:
Malteado: La Cebada se sumerge en agua, se dispersa en el suelo para que
germine, luego la cebada se seca en un horno especial sobre fuego de turba. La
turba le da su sabor especial.

Maceracion: La cebada malteada se muele y se logra un polvo que se mezcla
con agua.
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Fermentacion: La levadura se agrega a la pasta y ocurre una reaccion natural
con el azucar de la pasta, lo que produce el alcohol.

Destilacion: El alcohol se coloca en un recipiente de cobre muy grande y se
cocina hasta que el alcohol se vaporiza. El vapor se eleva y condensa y se
recolecta. Esto se hace 2 veces.

Maduracion: Luego pasa a barriles de roble para madurarse por 3 afios. Solo
después de este periodo se puede llamar legalmente “Whisky Escocés, la
madera permite “respirar” por lo que los aromas del entorno se integran al
whisky. Se usan barriles de Jerez, “Bourbon” o de vino.

DOS TIPOS DE WHISKY ESCOCES

Whisky de Malta (Maltas Puras):
- Producido de 100 % cebada malteada en lotes Unicos por una misma
destileria.

Whisky de grano:
- Producido de trigo, maiz o de cebada poco malteada, son Whiskys ligeros,
suaves, de sabor y textura mas delicadas.

WHISKY MEZCLADO (BLENDED)

Por qué se mezclan los Whiskys?

- La mezcla es un proceso comprobado en varios productos. Los Champagnes
y los cognacs, los perfumes que son mezclas de esencias, los hacen mas
sofisticados y agradables.

Beneficios:

- Complejidad: Se logran mas sabores, aromas lo que estimula los sentidos.

- Balance: Los sabores y aromas deben coexistir en armonia. Ninguno debe
dominar la mezcla.

- Consistencia: Los maestros mezcladores pueden reproducir las mezclas
complejas y balanceadas, una y otra vez.

Ahora bien, teniendo en claro la historia del whisky, de como nace, como se
produce, etc. Se procede a la historia del Whisky Johnnie Walker.
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HISTORIA & HERENCIA JOHNNIE WALKER

En 1820, a la edad de 15 afios, John Walker inicidé un pequefio negocio de
abarrotes en la ciudad de Kilmarnock. Como parte de este negocio, el suplid
varios whiskys, incluyendo su propia etiqueta, que ¢l cuidadosamente reunio
de destilerias locales. Su hijo Alexander, llevdo a cabo los negocios,
concentrandose cada vez mas en su pasion de crear una rica y poderosa
mezcla. Su filosofia fue “hacer nuestro whisky de una calidad tal que nada
parecido hubiera antes en el mercado”. Cuando ¢l murio, los dos jovenes hijos
de Alexander: Alexander y George, continuaron expandiendo el negocio de la
familia. En 1909, ellos crearon Johnnie Walker Etiqueta Negra Whisky
Escocés y Johnnie Walker Etiqueta Roja Whisky Escocés manteniendo la
distintiva etiqueta inclinada y la botella cuadrada. En 1920, Johnnie Walker
fue establecido como una de las primeras marcas de real dmbito global
vendido en mas de 120 paises.

JOHNNIE WALKER. (

Si, como se escribid, 120 paises en donde se encuentra a la venta este
producto, por lo que Johnnie Walker cuenta con 6 diferentes clases de whiskys
para cada diferente grupo objetivo y ocasion especial para festejar.

Johnnie Walker Etiqueta Roja

Johnnie Walker Etiqueta Negra

Johnnie Walker Green Label

Johnnie Walker Gold Label

Johnnie Walker Etiqueta Azul

Johnnie Walker Swing

Pero en esta investigacion se presentan solo dos clases de Johnnie Walker
Etiqueta Roja y Johnnie Walker Etiqueta Negra.
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JOHNNIE WALKER ETIQUETA ROJA

MARCA

Johnnie Walker Etiqueta Roja Whisky Escocés es la marca de whisky
individual lider del mundo. Distinguidamente envasado en una botella
cuadrada con una etiqueta roja inclinada, es una mezcla de cuerpo abundante
de rico sabor conteniendo maltas de las seis regiones de Escocia.

MERCADO META

Hombres adultos jovenes entre 25 y 35 afios. El consumidor tipico de Johnnie
Walker Etiqueta Roja se establece a si mismo en la vida, en términos de
carrera, relaciones y gustos. Jovenes profesionales en pleno desarrollo de su
carrera.

GUSTO

El Whisky Escocés Johnnie Walker Etiqueta Roja es de color rojizo oro. Tiene
aromas directos y frescos, con pequefios rastros de vainilla y malta ahumada
seca. Suave y algo dulce al paladar, Johnnie Walker Etiqueta Roja tiene una
cantidad de maltas ahumadas balanceadas a través de bordes mas dulces y
pizcas de especies.
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COMO TOMAR JW ETIQUETA ROJA

Johnnie Walker Etiqueta Roja es tradicionalmente tomado solo con hielo o
con agua minera. Su caracter rico y seco le permite mezclarse con otros
mezcladores como 7Up, Sprite, ginger ale o similares, en un vaso alto con
abundante hielo.

ASPECTOS DE VENTA CLAVE

e Johnnie Walker Etiqueta Roja es la marca de whisky numero uno del
mundo y ha sido internacionalmente reconocido lider mundial desde
1920.

¢ Johnnie Walker Etiqueta Roja es una rica Mezcla Escocesa de maltas de
islas y regiones altas. Es embotellado en una presentacion distintiva de
Johnnie Walker Whisky Escocés: botella cuadrada, etiqueta inclinada
dorada. 35 Tipos de Malta.

e Johnnie Walker Etiqueta Roja es la personificacion del caracter,
masculinidad y espiritu pionero y emprendedor.

e Un Whisky para todas ocasiones de celebracion con un toque de
distincidon pero en un ambiente relajado con un excelente valor por su
precio.

e Considerado un Whisky estandar de 6 a 11 afios de afiejamiento, segun
la Asociacion de Whisky Escocés.

e Presente en mas de 200 paises

¢ EI Whisky méas premiado del mundo, Londres 1996, 1925, Sidney 1885,
Paris 1880 entre otros.
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MARCA

Johnnie Walker Etiqueta Negra Whisky Escocés es unico, de lujo, Whisky
Escocés de 12 afios de edad, mezcla de una seleccion de las mas finas maltas
de seis regiones de Escocia.

COMO NACE ETIQUETA NEGRA

Su hijo Alexander, llevé a cabo los negocios, concentrandose cada vez mas en
su pasion de crear una rica y poderosa mezcla. Su filosofia fue “hacer nuestro
whisky de una calidad tal que nada parecido hubiese antes en el mercado”.
Cuando ¢l muri6, los dos jovenes hijos de Alexander: Alexander y George,
continuaron expandiendo el negocio de la familia. En 1909, ellos crearon
Johnnie Walker Etiqueta Negra Whisky Escocés y Johnnie Walker Etiqueta
Roja Whisky Escocés manteniendo la distintiva etiqueta inclinada y la botella
cuadrada. A pesar del éxito mundial por casi un siglo, y a diferencia de otras
marcas, Johnnie Walker Etiqueta Negra se ha mantenido leal a los valores
edificados por el negocio de los Walker y es aun embotellado en Kilmarnock,
solo a unos pocos pasos de la tienda original.

MERCADO META
Hombres profesionales independientes, ejecutivos y empresarios de 30 a 45

afos de edad. Consumidores que tienen confianza en sus habilidades para el
¢éxito, independientes, orientados a la calidad y progresando en la vida.

32



GUSTO

Un color oro profundo con destellos naranja oro. Un aroma complejo de
mezcla ahumada con dulce de pasas, suave al paladar, sabor profundo
envasado con una rica humeante malta y turba.

Coémo tomar JW Etiqueta Negra

Johnnie Walker Etiqueta Negra puede ser tomado puro o con hielo y un poco
de agua.

ASPECTOS DE VENTA CLAVES

* No.1 Whisky Escocés Mundial de lujo.

* Creado de una seleccion de 40 de las mas finas maltas Escocia afiejadas por
un minimo de 12 afos.

* Sabor fuerte, complejo y balanceado, persistente en el paladar.

» Ideal para ocasiones sofisticadas en ddénde es necesaria una atencion
especial, un excelente regalo a nivel empresarial

* El whisky para los que esperan mas de la vida.
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OBJETIVOS DE JOHNNIE WALKER
Johnnie Walker, tiene como objetivos primordiales

e Posicionarse en Guatemala como el lider, el mejor y el tnico
whisky, de manera elegante, sofisticado y progresivo con
Etiqueta Roja.

e Concienciar  la responsabilidad social, de disfrutar con
moderacion. Beba con responsabilidad.

e Estar siempre vigentes, con la mejor imagen corporativa para el
publico.

PROPUESTA O CAMPANA A INVESTIGAR

Football Celebration, esta propuesta fue realizada en el mes de Junio 7
al 8 de Julio, meses en el que se realizo el Campeonato Mundial de Football
2006. Esta propuesta se apega a una accidén para provocar una reaccion. Por lo
que, Distribuidora Marte concreto esta propuesta, considerando un evento
mundial, que se da una vez, cada 4 afios. Originando miles de consumidores
ansiosos por disfrutar de la mejor manera el tan esperado mundial y que mejor
compaifiia que Johnnie Walker Etiqueta Roja. Y mas atn cuando se motivo a
la asistencia de eventos espectaculares, degustaciones y obsequios de acorde a
su grupo objetivo (material P.O.P.) todo esto totalmente gratis, ademas de
promociones en la compra del producto.

ESTRATEGIA DE COMUNICACION DE MERCADOTECNIA

Realizaron la Mezcla de Publicidad, Relaciones Publicas vy
Merchandising. La publicidad transmite el mensaje a través de los medios
como anuncios en prensa, (Prensa Libre, Con espacio de media Pag.) revistas
especiales, suplementos (afiliados con Supermercados Paiz), vallas, mupis (en
la Zona 10/Viva), siendo el objetivo de la publicidad, conocer mejor y
demostrar la manera correcta de consumir el producto y por consiguiente
inducir a la compra. Las Relaciones publicas “Espacios dirigidos hacia los
consumidores,  generalmente por medios masivos, igual los medios
especificos como revistas especializadas o capsulas de ciertos programas que
van dirigidas a un target especifico. Profundizando en la propuesta, un tema
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social, en el caso de Johnnie Walker, que siempre enfatiza el tema de la
responsabilidad social. Ademds de los atributos del producto, la parte de la
distribucion y de la exposicion de imagen como empresa. Esto es lo clave de
relaciones publicas”. Explica Alejandro Vaides, Gerente de Marca,
Distribuidora Marte.

La estrategia de relaciones publicas fue, la elaboracion de articulos
periodisticos, por que estos explican con mayor amplitud la promocion y lo
que se esta vendiendo; programaron también eventos, ya que el nombre de la
propuesta era Football Celebration, siendo una propuesta adecuada para que
Johnnie Walker se acercara al consumidor y demostrara la manera correcta de
como consumir el producto para tener una mejor experiencia y mejor
degustacion, sin necesidad de excederse.

Y Merchandising para tener un contacto directo con sus consumidores, a
través de la promocion y su publicidad en los eventos especiales y
supermercados, siendo estos los puntos de exposicion; esta mezcla de
promocion fue elegida con el objetivo de cerrar el circulo de la campafia
publicitaria.

Johnnie Walker, cuenta con 6 clases de whisky. ;Porqué en la
propuesta Football Celebration solo promocionaron Etiqueta Roja?

Etiqueta Roja es la bienvenida al whisky, es decir es el mas suave de los
whiskys y por esto su amplia mezcla con otras bebidas, siendo un target joven
(25 a 35 afios, NSE B y C+ , mujeres y hombres) de celebracion y festejo,
teniendo presente la responsabilidad social, beber con moderacion, evitar el
exceso de bebida, explica Gustavo Estrada, Distribuidora Marte.
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CAPITULO III

MARCO METODOLOGICO

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA:

El problema en esta investigacion es ;Cudles son los elementos de los
anuncios publicitarios del producto Johnnie Walker, presentes y comunes en
los articulos y anuncios relacionados con el producto Johnnie Walker,

Etiqueta Roja?

1.3 DELIMITACION DEL PROBLEMA

Esta investigacion comprende la descripcion del porqué y cudles son los
elementos presentes en los anuncios publicitarios, articulos periodisticos y
eventos especiales, de la propuesta Football Celebration de Johnnie Walker
2006. Asi como un estudio de la imagen y de la informacién el cuél ayudara a
entender y apreciar mejor si existe una concordancia entre dichos elementos.

Esta investigacion de campo se realizo del 07 de Junio al 08 de Julio del afio

2006, en la Ciudad de Guatemala.

1.3 TIPO DE INVESTIGACION

El método utilizado en este trabajo de investigacion fue una observacion
documental, la cudl consiste en realizar la observacion del problema a estudiar
del material documental o documentos disponibles que sean de ayuda para
apreciar el problema, en este caso el material documental utilizado para

realizar la observacion fueron los anuncios publicitarios y los articulos
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periodisticos, los cudles contenian los elementos que fueron objeto del estudio
y andlisis. Ademas de asistir a uno de los dos eventos especiales que se

realizaron en la propuesta Football Celebration, Johnnie Walker 2006.

3.4 TECNICA

La técnica que estuvo presente en de toda la investigacion fue: la
observacion y la entrevista, la cudl se le realizé a las personas encargadas del
manejo de la marca y personas que asistieron al evento de clausura de la

propuesta Football Celebration.
3.5 INSTRUMENTOS

Hoja de Cotejo: Para evaluar mejor y detalladamente los resultados

obtenidos de la investigacion.
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CAPITULO IV

ANALISIS DE RESULTADOS

Analisis de la observacion de los elementos presentes en la propuesta
Football Celebration, Johnnie Walker, Etiqueta Roja:

Se realizaron dos ‘“hojas de cotejo” (hojas de Observacion), 1. Elementos
observados por los consumidores y 2. Elementos observados por las personas
encargadas y entrevistadas de la marca Johnnie Walker.

Elementos observados por las personas que manejan la marca Johnnie
Walker (Entrevista realizada al Gerente de Marca y Organizador de
Eventos, Distribuidora Marte)

En esta observacion y a través de una entrevista realizada al Gerente de
Marca de Johnnie Walker, Alejandro Vaides y Gustavo Estrada, Creador de
Eventos, se constato qué, la publicidad y las relaciones publicas son la mezcla
perfecta al momento de realizar cualquier propuesta nueva para Johnnie
Walker, ya que, como producto pretende comunicar a través de la moda de
accion, es decir lo que actualmente esta en la mente de los consumidores (el
Mundial de Football 2006). Tomando en cuenta que en esta ocasion o
celebracion se da a cada 4 afios, necesitando de algo sencillo pero eficaz y
claro para llamar la atencion de los consumidores.

Por esto, los elementos fundamentales a utilizar de parte de la empresa
para mostrar la linea de lo que se quiere vender, lo que tratan de comunicar y
lo que se va a promocionar en ese momento especifico. Dando como resultado
el material Football Celebration, basicamente lo que representa es la moda de
accion de la época del mundial. Realizando una gira promocional alrededor
del mundial con Etiqueta Roja.

Siendo estos los elementos importantes, para la empresa:
1. Mostrar el producto de una forma atractiva, elegante, llamativa, con sus

atributos: botella cuadrada, muy distintiva, cinta dorada impreso algunos de
los premios mas importantes que ha ganado.
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2. El Color Rojo: va de acuerdo a la clase de whisky que se esta
promocionando, Etiqueta Roja y rojo pasion, la pasion del football, (siendo
esta la manera en que nos expresamos todos por el deporte).

3. Se observa también unas lineas / rayas, que significan: rayo de luz, accion
progresiva, el caminante hacia la derecha.

4. Otro elemento muy importante para la empresa es: la responsabilidad
Social, disfrutar con moderacion. Campafia social para indicar que no es
necesario el exceso.

5.Y por ultimo, pero, no sin mayor importancia, mostrar el logotipo y slogan
Keep Walking / Johnnie Walker, (EI Caminante). Ademas del distribuidor del
producto, en este caso Distribuidora Marte.

ELEMENTOS OBSERVADOS POR LOS CONSUMIDORES:

Al realizar esta observacion la muestra fue directamente recopilada y
almacenada. Teniendo como informacion un anuncio pautado (viernes 16 de
Junio 2006) y un articulo periodistico, (sabado 24 de Junio 2006) ambos
pautados en Prensa libre con espacio de media pagina. También se les
pregunto a un grupo de personas que asistieron al evento de clausura
(domingo 8 de Julio 2006) de la Propuesta Football Celebration. Realizando el
analisis de una manera tranquila y transparente para obtener mejores
resultados los cuales serviran para poder constatar los objetivos planteados. Se
tomo una poblacion de 10 personas particulares que asistieron al evento de
clausura, a estas personas se les presento también los documentos recopilados
para que la observaran y opinaran sobre los elementos presentes en ambos
documentos y evento. A esto expusieron los siguientes elementos:

1. Botella cuadrada: Elegante, atractiva, sofisticada y provocativa.
2. Color Rojo: Pasion por el Football, Johnnie Walker, Etiqueta Roja.
3. Lineas / rayas doradas: luz, alegria y diversion.

4. Slogan: Keep Walking / Johnnie Walker (El Caminante).
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5. Responsabilidad Social: disfrutar con moderacién, a la hora de festejar o
celebrar con whisky.

En el momento de recopilar y observar la investigacion de campo, se
fue analizando y comparando si se presentaban los mismos elementos en los
documentos recopilados, también teniendo como base las opiniones del
evento.

Teniendo como resultado: Que se presentan los mismos elementos, en
anuncios de prensa y articulos periodisticos. Asi como también se observan
los mismos elementos en anuncios de prensa y el evento clausura de la
propuesta.

En las opiniones en cuanto al trato de la empresa para su grupo objetivo,
las personas se expresaron de manera positiva y agradecida; confirmando que
lo que se presenta en el anuncio, es lo que, ofrecen en el evento y mejor aun.
Es decir, que las relaciones publicas y la publicidad en este caso han logrado
una mezcla efectiva en la propuesta Football Celebration, Johnnie Walker,
Etiqueta Roja. La publicidad anunci6 la promocion de venta y las relaciones
publicas convencieron, comprobaron y vendieron la idea y buena imagen de la
empresa.
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ANALISIS DE RESULTADOS

Andlisis de los resultados de las entrevistas realizadas a 10 personas que
asistieron al evento clausura de Jhonie Walker.

ENTREVISTA

*Tres preguntas pequeias, a las personas que asistieron al evento clausura-consumidores.

Entrevista # 1

1. ; Qué elementos observa en este anuncio (se le muestra el anuncio)?

2. ;Qué elementos observo en el evento clausura, de Johnnie Walker?

3. (Qué le parecio el evento de clausura?
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En la ler. pregunta realizada ha 10 de los méas de 100 invitados al
evento clausura de Jhonie Walker, sobre que observan en el anuncio de Prensa
Libre; el mayor resultado es de 19% observaron las lineas o rayas doradas y
también con 19% que predominaba el color rojo en el anuncio, el 13% opina
que la botella etiqueta roja, empatando (13%) con la elegancia del anuncio,
dos 9% mencionan a Juanito (el caminante) y el festejo y alegria, un 7%
observa invitacion al football, otro 7% ve la responsabilidad social, el 2% la
casa distribuidora con otro 2% observan el no al exceso.

1. Qué elementos observa en este anuncio? (se le muestra el anuncio impreso)

OBotella Etiqueta Roja

2% 2% B Color Rojo
13% .
ORayas o Lineas Doradas

13%

OEI Caminante
B Festejo-Alegria
O Football

B Responsabilidad Social
7%

OElegancia-Fino
19%

B La Distribuidora

B No al Exceso

7%

19%

9%

43



En la pregunta 2: sobre los elementos observados en el Evento Clausura
Jhonie Walker, los resultados son: 20% dice observar alegria y buen ambiente,
12% el football, 10% whisky etiqueta roja, 10% predomina el color rojo, 10%
responsabilidad social, 10% mucha promocion y obsequios, 8% musica, 6%
amigos, 4% elegancia y 2% concursos.

2. Qué elementos observa en el evento clausura de Jhonie Walker?

6%
4%

=% \

8%

10%

12%

20%

10%

O Football

W Alegria-buen ambiente

O Amigos

O Whisky-Etiqueta Roja

Bl Predominaba el color rojo

O Responsabilidad Social

@ Musica

O Concursos

B Mucha promocién-Obsequios
B Elegancia

O Pantallas Gigantes
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En la 3re. y Gltima pregunta: que le parecio el evento clausura Jhonie Walker,
a lo que respondieron, 23% muy bueno, lo mejor y excelentisimo; 14%
obsequios, regalos y premios; 14% whisky gratis, 12% comida gratis, 12%
muy alegre, 9% muy buena atencion de Jhonie Walker (Distribuidora Marte),
7% bien organizado, 7% elegante y 2% contacto con el producto.

3 ¢Qué le parecio el Evento Clausura Jhonie Walker?

7%

23%

2%

9%

12%

14%

14%
12%

O Muy Bueno-Lo Mejor-Excelentisimo

B Lo Maximo- Alegre

0O Whisky Gratis

O Comida Gratis

B Obsequios-Regalos-Premios

O Muy Buena Atencién de Jhonie Walker
B Contacto con el producto

O Bien Organizado

H Elegante
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ANUNCIO JOHNNIE WALKER PRENSA LIBRE, MEDIA PAGINA
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Fotos: EVENTO CLAUSURA FOOTBAL CELEBRATION 2006
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24 pr JuNID BE 2006

Guaremaia,

Prensa

e PrinsA LinRe

Libre,
Celebration, propuesta de Distribuidora Marte.
(pag. 6)

El sabor del Mundial

Football Celebration es la propuesta
de Distribuidora Marte para el Mundial
Alemania 2006.

Esta promocién consiste en ver los partidos de esta
competenciadeportivaen pantalla gigante acompa-
fiado de una bebida Johnnie Walker. La temporada
inici6 justo con el partido de inauguracién, el cual
fue proyectado en grandes pantallas, en los salo-
nes del Centro de Convenciones de Hotel Westin
Camino Real.

Los invitados degustaron de bebidas y bocadillos
cortesiade Distribuidora Marte y Pepsi, y participa-
ronensorteos de balones oficiales del Mundial, pla-
yeras y dlbumes con fotografias de los futbolistas,

Ademis, en las tiendas de Dj ribuidora

situadas en los centros co:net':ital,g‘ Mim.ﬂ:::;n;

oo asi como zona 10, los clientes
€on premios de

AGENDA EMPRESAR|,

RN

&2

Seccion Sociedad: Articulo Inauguracion Football

14 de Junio de 2006,
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Prensa Libre, Anuncio Promocional de Football Celebration, de Jhonie
Walter. Viernes 16 de Junio de 2006. (pag. 24)
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Prensa Libre, Vamos de compras. Anuncio Jhonie Wlaker, Red Lbel. 16
de Julio de 2006. (pag. 6).
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Prensa Libre, Vamos de Compras. Anuncio Jhonie Walter, Black Label.
29 de Julio de 2006. (pag.6)
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LKING

= WaukeR. 4

Material promocional o/y obsequios del producto, que se dieron al
publico, en la propuesta Football Celebration de Jhonie Walker, Etiqueta
Roja.
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Apendices



APENDICE 1

*Estos elementos son observados por los consumidores.

ELEMENTOS ANUNCIOS ARTICULOS EVENTOS
OBSERVADOS | PUBLICITARIOS | PERIODISTICOS ESPECIALES
IMPRESOS
1. Botella Prensa Libre Hotel Camino Real
Cuadrada. Pauta: Football Evento: Clausura
Etiqueta Roja Celebration Football

2. Color: Rojo

3. Rayas / lineas
doradas

4. Slogan: Keep
Walking/Johnnie
Walker (El
Caminante)

5.Responsabilidad
Social, disfrute
con moderacion.

Prensa Libre
Pauta: Football
Celebration

Prensa Libre
Pauta: Football
Celebration

Prensa Libre
Pauta: Football
Celebration

Prensa Libre
Pauta: Football
Celebration

Prensa Libre
Articulo: Football
Celebration

Prensa Libre
Articulo: Football
Celebration

Prensa Libre
Articulo: Football
Celebration

Celebration

Hotel Camino Real
Evento: Clausura
Football
Celebration

Hotel Camino Real
Evento: Clausura
Football
Celebration

Hotel Camino Real
Evento: Clausura
Football
Celebration

Hotel Camino Real
Evento: Clausura
Football
Celebration
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APENDICE 2

*Estos elementos son observados por las personas que tienen a su cargo la marca

Johnnie Walker.
ELEMENTOS ANUNCIOS ARTiQULOS EVENTOS
OBSERVADOS | PUBLICITARIOS | PERIODISTICOS ESPECIALES
IMPRESOS
1. Producto Prensa Libre Hotel Camino Real
Botella/Cuadrada | Pauta: Football Evento: Clausura
Etiqueta Roja Celebration Football
Celebration

2. Color: Rojo
Etiqueta Roja y
Pasion del
football

3. Rayas / lineas
doradas. Accion
Progresiva

4. Slogan: Keep
Walking/Johnnie
Walker (El
Caminante)

5.Responsabilidad
Social. Disfruta
con Moderacion

Prensa Libre
Pauta: Football
Celebration

Prensa Libre
Pauta: Football
Celebration

Prensa Libre
Pauta: Football
Celebration

Prensa Libre
Pauta: Football
Celebration

Prensa Libre
Articulo: Football
Celebration

Prensa Libre
Articulo: Football
Celebration

Prensa Libre
Articulo: Football
Celebration

Hotel Camino Real
Evento: Clausura
Football
Celebration

Hotel Camino Real
Evento: Clausura
Football
Celebration

Hotel Camino Real
Evento: Clausura
Football
Celebration

Hotel Camino Real
Evento: Clausura
Football

Celebration
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CONCLUSIONES

1. Se presentan los mismos elementos en los anuncios de prensa y
articulos periodisticos. En estos ultimos se incluyen fotografias,
colaborando con la observacién requerida. Esto también se pudo evaluar
en los eventos, ya que el salon fue decorado de acuerdo a la propuesta,
(vallas, mantas y obsequios del producto) ademas se pudo observar la
atencion de las personas encargadas para el publico presente y
comprobar y degustar el producto.

2. El espacio utilizado en prensa en este caso fue de media pagina, ya sea,
para anuncios y articulos periodisticos. En los eventos se utilizo el
tiempo de 4 horas, considerando que 2 horas eran para observar y
disfrutar del partido de Football, las otras 2 horas, una antes de que
empezara el partido y una después del mismo se utilizaron para degustar
y festejar con los amigos y por supuesto Johnnie Walker, Etiqueta Roja.

3. La mezcla de la publicidad y relaciones publicas puede ser utilizada
para obtener los mejores objetivos y por lo tanto resultados positivos.

4. La publicidad, da a conocer lo que se vende y se promociona a través de
los medios. Las relaciones publicas, explican y demuestran a través del
contacto personal, lo que transmiten los medios. Logrando satisfacer al
consumidor, con sus obsequios y degustaciones del whisky, haciéndolos
sentir comodos con el consumo del producto sin necesidad de exceso

del mismo.
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RECOMENDACIONES

1. A partir de las nuevas tendencias, en el dmbito de la comunicacion
publicitaria, los estudiantes de la carrera de publicidad y sus docentes
deben tomar en cuenta la importancia que tiene la mezcla de la
publicidad con las relaciones publicas.

2. Por lo que se necesita generar investigacion de este tipo, a efecto de que
los publicistas comprendan la importancia de realizar campafias o
propuestas apoyadas dentro del marco de las relaciones publicas, en los
que se incluyan: Los Eventos especiales y otros elementos que sirvan de
apoyo a la publicidad, para tener un contacto mas cercano con su grupo
objetivo, ademas de conseguir la buena opinion del publico y lograr que
estos, sean los que hablen bien del producto o servicio con los demas,
generando una buena imagen de la empresa.

3. Esto es lo que ha venido realizando Distribuidora Marte, por lo que hoy
en dia, es una de las empresas consideradas grandes en el pais, teniendo
a su cargo muchas marcas de productos, siendo una de ellas el Whisky
Escocés, Johnnie Walker. Este producto es reconocido a nivel
internacional, vendiéndose actualmente en 120 paises. Con una buena
imagen de empresa y del producto.

4. Es necesario saber: Que la publicidad nos ensefia lo innovador del
mundo y sus alrededores, a través de los distintos medios de
comunicacidon, mientras que las relaciones publicas contribuyen a la
mejora de imagen positiva de una institucién. Pues bien, las Relaciones
Publicas constan de una tarea ardua, técnica y sobre todo estratégica

para que sea eficaz.
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