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license.INTRODUCCIÓN: 

  

 A través de un concepto innovador basado en estilos de vida,  diversión 

e imagen vanguardista, es el nuevo concepto que las empresas distribuidoras 

de licores desean demostrar para obtener las mejores ventas e imagen del año 

y así también lograr la aceptación y satisfacción de su grupo objetivo. 

Logrando hoy en día, implementar en sus propuestas o campañas de 

publicidad, a las relaciones públicas y a la publicidad. Considerando, a estás 

ramas como la mezcla de promoción de mayor alcance e introducción del 

producto en el mercado regional e internacional. Al proyectar y analizar estos 

elementos, se necesita hacer una indagación especulosa sobre las diferentes  

funciones, estrategias y comparaciones que existen entre estás, para obtener 

los mejores resultados en la campaña publicitaria.  

 

El principio que mueve a la publicidad y a las relaciones públicas es: la 

satisfacción del consumidor-  siendo la  esencia misma y la razón de ser, que 

nos impulsa a buscar permanentemente nuevas alternativas, que además de 

cumplir con los preceptos básicos que nos entrega la definición, sean el punto 

de partida para un mundo cada vez mejor, en el cual el hombre se sienta más 

realizado como hombre y afronte el futuro con optimismo, siguiendo los 

preceptos básicos del desarrollo sostenible. 

Nunca podemos olvidar inmersos en este mundo de la percepción, los 

productos, las marcas, la promoción, los servicios, la comunicación 

publicitaria, la competencia, las relaciones públicas y todos los demás 

elementos que conforman la mezcla de promoción y mercadeo, que la meta de 

los dueños de las compañías es siempre una: las utilidades. 
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La investigación, se interesará más que nada, en la observación (por medio 

de documentos) de los elementos que  utiliza Johnnie Walker en los anuncios 

publicitarios, los artículos periodísticos y eventos del producto. Así mismo un  

análisis comparativo de estas. Como se ha realizado hasta ahora en las 

campañas de Johnnie Walker, que ha logrado su propósito, el expandirse con 

buen prestigio a nivel internacional; por lo que mezclan estos elementos  para 

un mayor alcance positivo del grupo objetivo.  

  

A continuación se detalla un esquema para la implementación correcta de 

una estrategia. Los distintos conceptos, así como herramientas para la 

realización de los distintos pasos, si bien aquí se proporciona una explicación 

de cada uno de ellos. 

Se plantearán las funciones,  los tipos, los roles, y la comparación de la 

publicidad con las relaciones públicas,  logrando de esta manera llegar a un 

punto de balance de la eficiencia de las mismas, en la campaña publicitaria, 

siempre utilizando el método descriptivo como base de la investigación, para 

obtener resultados reales.  

 

Cada día más participa la publicidad y las relaciones públicas en el 

desarrollo de los negocios, al evolucionar en las empresas de la simple venta 

de un producto o servicio, la dinámica de estás se siente cada día más, y cada 

día pensamos más en esta ciencia, inexacta y especulativa, como una de las 

alternativas para afrontar exitosamente el futuro.  
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RESUMEN 

 
 
NOMBRE: 
“LOS ELEMENTOS PRESENTES EN LOS ANUNCIOS PUBLICITARIOS 
(PUBLICIDAD) Y LOS ARTÍCULOS PERIODÍSTICOS (RELACIONES 
PÚBLICAS), DE LA CAMPAÑA FOOTBALL CELEBRATION 2006 DEL 
PRODUCTO JOHNNIE WALKER”. 
 
 
AUTOR: 
LORRIN MELISSA PÉREZ ANTONIO. 
UNIVERSIDAD DE SAN CARLOS DE GUATEMALA, ESCUELA DE 
CIENCIAS DE LA COMUNICACIÓN, CIUDAD DE GUATEMALA, 
GUATEMALA. 
 

PROBLEMA INVESTIGADO: 

 Las grandes, medianas y pequeñas empresas, hoy en día se enfocan en 

obtener el alcance no solo de su focus group, si no también, de llamar la 

atención de mucho más público, además de procurar obtener la mejor imagen 

de su producto y/o servicio. Tomando en consideración que, las  relaciones 

públicas y la publicidad son una estrategia de comunicación, 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 público que cada vez es más 

exigente. Y para los publicistas, es de mucho interés que se pueda ampliar o 

tener más variedad de elementos, de dónde escoger para poder realizar el 

trabajo y no hacer siempre lo mismo y caer en lo monótono y aburrido de las 

campañas o propuestas publicitarias de años atrás. 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 público. Dando como resultado una investigación sobre 
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cuáles son los elementos a utilizar en los anuncios publicitarios, artículos 

periodísticos y eventos especiales en dicha propuesta.   

 

SUJETOS: 

  Los anuncios publicitarios, los artículos periodísticos 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 

- Observación 

- Análisis de Contenido 

 

PROCEDIMIENTO: 

 Se realizó a través de un anuncio publicitario y un artículo periodístico 

ambos pautados en Prensa Libre. Se asistió 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 observación, 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.  
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 Este proceso recabo información verídica del producto y la propuesta 

investigada,  por lo que se presentan datos fundamentados en la obtención de 

los resultados.  

La fundamentación teórica es fruto de una investigación bibliográfica 

especializada en comunicación, publicidad y relaciones públicas. 
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CAPITULO I 
MARCO CONCEPTUAL 
 
 

1 TEMA: 

  

JUSTIFICACIÓN: 

Las Relaciones Públicas, son ya una ciencia que se basan en un modelo 

científico de comunicación y son vistas como una actividad comercial 

provechosa y estable con un propósito definido en el mundo de los negocios, 

que tiene como parte fundamental lograr un cambio o mantenimiento de 

actitudes. Logrando qué, las relaciones públicas, la comunicación y la 

publicidad se puedan entrelazar de una manera estudiada y organizada para 

que sean eficientes; está estrategia parece de fácil uso y manejo, pero, como se 

comento anteriormente se necesita de mucho análisis y  observación para 

saber en que momento debe de aplicarse las relaciones públicas y la 

publicidad. Las agencias de publicidad han tenido muy buenos resultados al 

introducir esta mezcla o estrategia publicitaria en sus campañas publicitarias, 

considerando que está abarca un mayor grupo objetivo; además de que 

persuade de manera sofisticada, agradable y compleja al público; 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 campaña publicitaria creativa sin caer en lo exagerado y 

repetitivo para el público. A esto se debe el interés y motivación en esta 

propuesta:  
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“LOS ELEMENTOS PRESENTES EN LOS ANUNCIOS 

PUBLICITARIOS (PUBLICIDAD) Y LOS ARTÍCULOS 

PERIODÍSTICOS (RELACIONES PÚBLICAS), DE LA CAMPAÑA 

FOOTBALL CELEBRATION 2006 DEL PRODUCTO JOHNNIE 

WALKER”. 

 
 El investigar sobre las necesidades del público, es el mayor interés para 

las agencias de publicidad y las agencias de relaciones públicas; teniendo 

como efecto  que las relaciones públicas 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 público que cada vez 

es más exigente. Y para los publicistas, es de mucho interés que se pueda 

ampliar o tener más variedad de elementos, de donde escoger para poder 

realizar el trabajo y no hacer siempre lo mismo y caer en lo monótono y 

aburrido de las campañas publicitarias de años atrás. 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 comunicación de mercadotecnia, 

al momento de lanzar una nueva propuesta o campaña publicitaria, es lograr el 

posicionamiento del producto o servicio en el mercado y tener el buen 

prestigio del público. Siendo necesario que durante el proceso en el que se 

planifica, desarrolla, ejecuta y se controla la información, se adapte a la 

propuesta solicitada, para transmitir de manera clara y transparente lo que se 

desea. Para  la obtención del objetivo de toda empresa, se necesita de una 
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estrategia combinada y funcional, por lo que, la publicidad y las relaciones 

públicas, son la mezcla concreta que crea una acción para provocar una 

reacción. 

 Esta es la estrategia que ha sido estudiada y puesta en acción por la 

Distribuidora Marte con la Marca Johnnie Walker, siendo un producto de  

consumo para la celebración y festejo, que necesita de la publicidad para 

obtener el reconocimiento y ventas en el mercado; y de las relaciones públicas 

para tener el contacto directo con el grupo objetivo, y lograr la imagen 

positiva de la institución. 

 Para lograr esto debe haber una perfecta comunicación  y armonía  al 

momento del estudio y práctica de la estrategia, para tener concordancia con 

los elementos a utilizar en los anuncios publicitarios, artículos periodísticos 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 análisis se realizó 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 específicamente y a través de la metodología 

adecuada es ¿Cuáles son los elementos de los anuncios publicitarios del 

producto Johnnie Walker presentes y comunes en los artículos y anuncios 

relacionados con el mismo producto? 

 

DELIMITACIÓN DEL PROBLEMA 

 Esta investigación comprende la descripción del porqué y cuáles son los 

elementos presentes en los anuncios publicitarios, artículos periodísticos y 

eventos especiales, de la propuesta Football Celebration de Johnnie Walker 

2006. Así como un estudio de la imagen y de la información el cual ayudará a 
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entender y apreciar mejor si existe una concordancia entre dichos elementos. 

Esta investigación de campo se realizó del 07 de Junio al 08 de Julio del año 

2006, en la Ciudad de Guatemala. 

 

OBJETIVOS:  

GENERAL 

Establecer cuáles son los elementos comunes en anuncios publicitarios 

y artículos periodísticos relacionados con el producto Johnnie Walker, para su 

reconocimiento en el mercado meta. 

 

ESPECIFICOS 

Determinar las principales funciones de la publicidad y las relaciones 

públicas utilizadas en la propuesta Football Celebration, Johnnie Walker, 

Etiqueta Roja.  

 Comparar el espacio otorgado en los medios impresos de los anuncios 

publicitarios y los artículos periodísticos.  

 

1.5 ALCANCES 

Llegar a conocer si existe ó no una concordancia entre las imágenes y la 

información de los elementos presentes en los anuncios publicitarios, artículos 

periodísticos y eventos especiales de la propuesta Football Celebration de 

Johnnie Walker 2006. 

 

1.6 DELIMITACION ESPACIAL 

 La investigación se llevo a cabo en Guatemala, específicamente en la 

ciudad Capital de Guatemala.  
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1.7 DELIMITACION INSTITUCIONAL 

 La institución que se tomo en cuenta para la realización de esta 

investigación: DIAGEO (Distribuidora Marte), Whiskys Johnnie Walker, 

Etiqueta Roja. 

 

1.8 DELIMITACION PERSONAL 

 Para la elaboración de esta investigación se observo el medio impreso 

Prensa Libre, siendo el medio en dónde se pauto sobre la propuesta y se asistió 

a uno de los dos eventos especiales de la propuesta Football Celebration de 

Johnnie Walker 2006. 

 

1.9 DELIMITACION TEMPORAL 

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

30 días de análisis.  
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CAPITULO II 
 
2. MARCO TEORICO 
 
 

PUBLICIDAD 
 
La publicidad hoy en día, es parte de nuestra vida diaria. Es decir, que en 
donde quiera que nos encontremos, esta estará con nosotros, estimulándonos a 
la compra y venta de productos o servicios, además de enseñarnos lo 
innovador del mundo y sus alrededores, por lo que el lugar que ha generado 
hoy día, ha sido prominente de acuerdo a la versatilidad y acoplamiento con 
otras actividades importantes, para la obtención de sus altos negocios actuales.   
En este capítulo demostraremos la publicidad y la necesidad de hacer 
publicidad, conociendo sus métodos a utilizar, y la mezcla y comparación de 
las Relaciones Públicas.  
 

¿QUÉ ES PUBLICIDAD? 
 
Según la conclusión de Wells, Burnett y Moriarty (1997:Pág.12) publicidad es 
“comunicación impersonal pagada por un anunciante identificado que usa los 
medios de comunicación con el fin de persuadir a una audiencia (público) 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 compañía como un todo y está diseñada para establecer, 
cambiar o mantener la estabilidad de la empresa. Por lo general no invita al 
público a que haga algo, pero mantiene una actitud favorable hacia el 
anunciante  y sus productos y servicios. Distribuidora Marte puede emprender 
una campaña 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 
específico.  La campaña se concentra en la diversidad de productos, 
ambientalismo y la innovación. 
 
Publicidad de Producto: 
 Promueve los beneficios de un producto o servicio específico. 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 
categoría de producto. Muy usada durante la etapa introductoria del ciclo de 
vida del producto, ofrece a los consumidores vasta información acerca de los 
beneficios de la clase del producto. Además también busca crear interés.  Esté 
es el caso de las compañías telefónicas, utiliza a la publicidad pionera para 
introducir un nuevo aparato de teléfono móvil (el famoso celular); iniciando 
con anuncios “provocativos”, de esta manera se podrá 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 compañía 
entra en el mercado. En lugar de cultivar la demanda por la categoría del 
producto, la meta de la publicidad competitiva consiste en influir en la 
demanda de una marca específica.  
 En esta fase, la promoción se vuelve menos informativa y apela más a 
las emociones. Los anuncios comienzan a destacar diferencias sutiles entre 
marcas, con un fuerte énfasis en la construcción del reconocimiento de una 
marca y la recreación de una actitud favorable hacia ella. La publicidad de 
Johnnie Walker usa los anuncios competitivos, señalando las diferencias 
basadas en  factores como la degustación,  la elegancia, la imagen y la calidad. 
 
Publicidad Comparativa:     

Coteja en forma directa o indirecta dos o más marcas competidoras en 
relación con uno o más 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 emplearían 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 campañas con anuncios comparativos, en 
el cuál 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 escogían el mejor 
sabor, siendo el refresco Pepsi.  

La publicidad comparativa, conlleva a problemas judiciales, si ésta 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 investigación a fondo para saber 

como introducirse en el mercado, y así obtener el prestigio de su grupo 
objetivo. Teniendo el resultado de  la investigación, se pasa al siguiente paso:  

 
Campaña de Publicidad:  
 Es una serie de anuncios relacionados entre sí que se enfocan en un 
tema, slogan y conjunto de mensajes publicitarios comunes. Es un esfuerzo 
específico de publicidad para un producto en particular que se extiende por un 
periodo definido. Un caso, Distribuidora Marte emprendió la campaña en 
torno al tema del Mundial de Football 2006 con la línea temática: Football 
Celebration. La campaña se aprovecho con el motivo de festejar un 
acontecimiento esperado por todo el mundo, que se da a cada 4 años; se 
realizó un anuncio impreso, en donde se promocionaba el producto Johnnie 
Walker, Etiqueta Roja; y el mismo anuncio solo que en forma de invitación 
para asistir a los eventos especiales de inauguración y clausura del  Mundial 
2006. Distribuidora Marte lanza esta campaña para presentar este concepto a 
los consumidores del área.  
 
 En la campaña 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 comunicación específica que una campaña debe lograr 
respecto a un mercado meta específico en un periodo determinado.  
 Todos los objetivos de publicidad deben definir con precisión el público 
meta, el porcentaje deseado de cambio en alguna medida especifica de 
efectividad y el marco de tiempo en el que ese cambio tendrá lugar.  
 Una vez definidos los objetivos, puede iniciarse el trabajo creativo de la 
campaña publicitaria. El desarrollo creativo de la campaña podría centrarse en 
crear atención, despertar el interés, estimular el deseo o conducir por fin a la 
acción de compra del producto.  

Para que el consumidor pueda conocer u obtener el producto o servicio, se 
necesita de un elemento importante en cualquier campaña publicitaria: 
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Mezcla de Medios de Comunicación: 
 Es la combinación de los medios que se utilizarán. Las decisiones 
respecto de la mezcla de medios suelen basarse en varios factores: el costo por 
contacto, el alcance, la frecuencia, el público al que se dirige, la flexibilidad 
del medio, el nivel de ruido y la duración del medio. Estos medios de 
comunicación son –televisión, radio, periódicos, revistas, libros, correo 
directo, espectaculares y publicidad en autobuses urbanos y taxis- estos serán 
elegidos dependiendo de la estrategia de promoción 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 número de personas a la vez. Por esta razón, 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 Comunicación transmite diferentes tipos de información de mercado 
para reunir a vendedores y compradores en un mercado.  
Rol Económico las dos principales escuelas concernientes a los efectos que 
produce la publicidad en el mercado económico son la escuela del poder del 
mercado y la escuela de la competencia en el mercado.   
Rol Social nos informa sobre artículos novedosos y nos enseña cómo usar 
esas innovaciones.  
 

Es muy importante saber cómo, cuándo y porqué necesitamos utilizar a 
la Publicidad, para lograr la introducción de un producto o servicio al mercado 
con éxito rotundo, pero aún más 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 disposición organizacional más 
común 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 
típica compañía que fabrica productos de consumo de múltiples marcas, la 
responsabilidad se divide por marca, cada una de ellas es administrada por un 
gerente de marca. Él funge como líder 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, así como de la publicidad y otras 
promociones. Por esto y muchas más razones, es conveniente que cada vez, se 
aproveche la oportunidad de innovación en la publicidad, solo así se logrará el 
afecto de los consumidores, logrando el mejor propósito de la publicidad, 
reconocimiento y mayores ventas en el mercado. 
 

A esto, se suma la integración de la Publicidad con otras 
comunicaciones y/o actividades de la mercadotecnia a fin de lograr un mayor 
beneficio para una organización. De esta manera, en el siguiente Capítulo, se 
da ampliación al tema de las Relaciones Públicas. 
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RELACIONES PÚBLICAS 
 
 

Algunos pensaran que hacer Relaciones Públicas es realizar los famosos 
cócteles de prensa, y que su éxito esta medido sobre el hecho de ver muchos 
flashes y cámaras de video en la conferencia de prensa.  Muchos pensaran que 
hacer relaciones públicas es enviar información a los medios de comunicación 
sobre alguna o algunas marcas en específico.  Con el propósito de lograr un 
espacio en los medios sin pagar algún centavo, para lograr la confiabilidad de 
la gente.  El fin es vender un producto, servicio, idea o la imagen positiva de 
una institución.  Pues bien, las Relaciones Públicas es una tarea ardua, técnica 
y sobre todo estratégica.   
 

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

 
¿QUÉ SON LAS RELACIONES PÚBLICAS? 

 
Una función de la gerencia que permite a las organizaciones lograr relaciones 
efectivas con las diversas audiencias (público) por medio de una comprensión 
de las opiniones, actitudes y valores de la audiencia. “Las Relaciones Públicas 
son la ingeniería del consentimiento humano”. 1   Otra definición más sencilla 
“Las relaciones públicas son el uso de la información para influir en la opinión 
pública”.2 
  

En Estados Unidos surgió un hombre que tuvo gran influencia sobre las 
relaciones públicas: Edward L. Bernays, quien fue el primer relacionista 
público y describió sus funciones. Considerando que, el principal propósito de 

                                                 
1 Edward L. Bernays, Crystallizing Public Opinión.(1923). 
2 Robert L. Dischneider y Dan J. Forestal, Public Relations Handbook, Tercera Edición revisada (1987) 5. 
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cualquier programa de relaciones públicas es influir en la opinión. Esto se 
hace comunicando los mensajes de la empresa al público seleccionado.  
 
Estos mensajes tienen uno o varios objetivos. Los cuales pueden ser:  
 

• MODIFICAR: Una opinión muy extendida, cuando ésta ha dejado de 
reflejar la verdadera situación o posición de la compañía y de sus 
productos.  

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

• REFORZAR: Aquellas opiniones y actitudes ya existentes, en los 
casos en que todavía reflejen lo que la compañía desea, para así 
proteger su situación actual.  

• CORREGIR: Una opinión, 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 públicas les incumbe la reputación de una empresa o 

marca; reputación 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 aún más de las TÉCNICAS DE RELACIONES 
PÚBLICAS, que cuenta con variedad de instrumentos disponibles para el 
experto en relaciones públicas  siendo vasta y diversa.  

 
Una manera de organizar el material disponible consiste en dividirlo en 

dos categorías: Medios Controlados y Medios No Controlados. 
 
 

 
MEDIOS CONTROLADOS 

 
Anuncio o Comunicación Interna, es aquel que prepara la organización para 
utilizarlo en una publicación propia o en una publicación sobre la que tiene 
cierto control. Esta va dirigida a los empleados de la empresa y otras 
audiencias. 
 
Anuncios para el servicio público, estos anuncios son realizados por 
organizaciones cívicas y de caridad y se transmiten por televisión o radio  o 
bien se presentan en medios impresos sin costo alguno. 
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Publicidad Corporativa, no se intenta vender ningún producto en particular. 
En ocasiones, este tipo de publicidad adopta la forma de afirmaciones de 
posición dirigidas al público.  
 
 
Estas actividades, son necesarias para el funcionamiento interno (con los 
empleados) y externo (con sus clientes, proveedores, etc.) de la empresa, así 
estarán en constante comunicación de los avances, retrasos, propósitos, 
problemas, etc, que se presentan en la empresa. En pocas palabras estar en 
constante información, 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 públicas a los diversos editores y 
reporteros de los medios. Esta información es manejada por la propia empresa, 
es decir, que la empresa envía la información que se desea publicar. Es 
recomendable, redactar de diferente manera para cada medio adaptándose a las 
limitaciones de espacio y tiempo. En este medio se utiliza el Artículo 
Periodístico.  
 
¿Qué es el Artículo? 
 Es un escrito de carácter subjetivo, en el cual no existen escrituras ni 
reglas previamente establecidas. El único hilo conductor del artículo es la 
lógica en el razonamiento del escritor y el uso adecuado del lenguaje, el 
artículo siempre lleva firma responsable.3 Hay  varios tipos de artículos, pero  
este medio se especializa en el Artículo Periodístico. Gonzalo Martín Vivaldi, 
dice respecto al artículo periodístico 
 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, según la convicción del articulista. 
 
 La principal característica del artículo periodístico puede ser: opinar 
sobre hechos de actualidad o actualizados. Por lo que se define en los medios 
controlados.  
 

                                                 
3 Carlos Interiano, El abc del Periodismo (1998) 107. 



 19 

Conferencias de Prensa, esta es una de las actividades más riesgosas de la 
Relaciones Públicas, ya que, es una reunión pública de la empresa, para con 
personas de los medios con el propósito de establecer la posición de  la 
empresa o hacer una declaración.  
 
El Manejo de las Crisis, el manejo de las malas noticias es responsabilidad 
de las Relaciones Públicas, a esto se debe anticipar el estratega de las 
relaciones públicas,  a la posibilidad de una crisis y establecer un mecanismo 
para manejarla y asegurarse que no volverá a presentarse. 
 

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

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

  Por esto se presenta un kit, con insumos básicos para lograr una buena 
comunicación con la prensa y por consiguiente,  que otra persona sea quien 
hable bien de nuestra marca. 
 
 
Insumos básicos para su implementación: 
 
Kit de prensa: 
 
Boletín de Prensa. Impreso. 1 cuartilla. 
Boletín de Prensa. CD. Data, fotos, gráficas, estatísticas, vídeo, etc. 
Sobre Manila 
Afiche 11 x 17 pulgadas 
Articulo promocional. 
Ficha del control de entrega a medios.   Firma y sellos. 
Lista de medios de comunicación 
Lista de directores de medios o jefes en edición 
Organizar conferencia de prensa. Adentro / Afuera.   
Edecanes 
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Hasta ahora se ha hablado de la publicidad y de las relaciones públicas 
con sus respectivos derivados, ambos son elementos que pertenecen a la 
Estrategia de Promoción. 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 Promoción 
y sus cinco elementos.  
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LA MEZCLA DE PROMOCIÓN  
 

 La mayoría de las estrategias de promoción utilizan varios ingredientes 
o elementos (publicidad, relaciones públicas, ventas personales promoción de 
ventas  y merchandising) en un plan coordinado, y así llegar al mercado meta. 
El mercadólogo determina las metas de la estrategia de promoción de   la 
empresa a la luz de las metas globales de la compañía para la mezcla de 
marketing: producto, plaza (distribución), promoción y precio. Con estas 
metas totales, los mercadólogos combinan los elementos necesarios y 
correctos para la estrategia de promoción. Teniendo en cuenta que será la 
mezcla de promoción correcta que podrá satisfacer las necesidades del 
mercado meta y cumplirá las metas globales de la empresa. Mientras más 
fondo se asigne a cada elemento de promoción y las personas especializadas 
(mercadólogos y publicistas) conceda más importancia a cada técnica, mayor 
será la importancia que ese elemento tendrá en la mezcla global.  
 

MEZCLA DE PROMOCIÓN 

Objetivos Globales 
De Marketing 

Mezcla de Marketing 
•Producto 
•Plaza (Distribución) 
•Promoción  
•Precio 
 

 
MEZCLA DE PROMOCIÓN 
•Publicidad 
•Relaciones Públicas 
•Promoción de Ventas 
•Ventas Personales 
•Merchandising  
 
 

Mercado Meta 
Plan de Promoción 
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Publicidad 
 Casi todas las compañías que venden un producto o servicio utilizan 
alguna forma de publicidad, ya sea en forma de campaña multimillonaria o de 
un simple anuncio clasificado en un periódico. La publicidad es cualquier 
forma de comunicación pagada, en la que se identifica al patrocinador o la 
empresa. Los medios de comunicación masiva tradicionales –como televisión, 
radio, periódicos, revistas, libros, correo directo, espectaculares y publicidad 
en autobuses urbanos y taxis- son los que más se utilizan para transmitir la 
publicidad a los consumidores. Con la creciente fragmentación de las opciones 
de medios tradicionales, los mercadólogos están descubriendo muchas formas 
nuevas e innovadoras de enviar sus anuncios a sus consumidores, como la 
tecnología 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 electrónico.  
     
Relaciones Públicas 
 Preocupadas por la forma en que los mercados meta las perciben, las 
empresas con frecuencia gastan grandes sumas para cultivar una imagen 
pública positiva. Las relaciones públicas son la función de marketing que 
evalúa las actitudes del público, identifica áreas dentro de la empresa que le 
interesarían a este y ejecuta un programa de acción para ganarse la 
comprensión y la aceptación del mismo. Las relaciones públicas contribuyen a 
que una empresa se comunique con los clientes, proveedores, accionistas, 
funcionarios del gobierno, empleados y la comunidad donde opera. Los 
mercadólogos utilizan las relaciones públicas no sólo para mantener una 
imagen positiva, sino también para educar al público respecto a las metas y 
objetivos de la empresa, introducir nuevos productos y ayudar al esfuerzo de 
ventas.  
 Un programa sólido de relaciones públicas genera publicidad no pagada 
o favorable de la empresa. Publicidad no pagada es la información pública 
respecto de una empresa, bienes o servicios, la cual aparece en los medios de 
comunicación masiva como noticia. Por lo general, no se identifica a la 
empresa como la fuente de la información.   
 Aunque una empresa no paga por esta clase de publicidad en los medios 
de comunicación masiva, no debe pensarse que es gratuita. La preparación 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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Promoción de Ventas 
 Consiste en todas las actividades de marketing diferentes a las de ventas 
personales, publicidad y relaciones públicas: que estimulan la compra por 
parte de los consumidores y la efectividad del distribuidor. Por lo general la 
promoción 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 cuál, 
recurre a otro elemento de la mezcla de promoción, 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 contraposición a la presentación pasiva, se realiza una 
presentación activa del producto o servicio utilizando una amplia variedad de 
mecanismos que lo hacen más atractivo: colocación, presentación, etc. 

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

• El del fabricante: conjunto de actividades promociónales realizadas a 
nivel del cliente con objeto de incrementar al máximo la atracción 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: 

Animación del Punto de Venta: La atención del consumidor tiene que ser 
provocada constantemente con nuevos estímulos lo que lleva a los 
distribuidores a organizar campañas promociónales en el establecimiento por 
tiempo limitado. Generalmente, la campaña tiene un tema y un eslogan 
específico 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: día de San Valentín, día del padre, etc.  
• Periodos clave: de regreso al colegio  

Cada periodo lleva aparejada la promoción específica de una o varias 
secciones determinadas. Por ejemplo, día del padre - ropa de caballero, 
perfumería, regalos, etc. 

Blister: suelen utilizarse para productos de pequeño tamaño constituyendo en 
muchas ocasiones por sí mismos una unidad de venta Una lámina de 
cartoncillo sirve de soporte al producto aprovechándose a menudo para 
insertar determinados mensajes destinados al usuario: marca del producto,  
logotipo, instrucciones de manejo, precauciones de uso, etc. 

La generalización de los blister ha venido de la mano de la proliferación 
de establecimientos de libre servicio (supermercados, hipermercados, grandes 
o medianas superficies, etc). Así, determinados productos que antes se 
solicitaban en el mostrador, ahora se exhiben en las estanterías, cubetas o 
colgados de ganchos. El blister permite exponer ordenada y armoniosamente 
determinados artículos que de otra manera apenas se distinguirían por su 
pequeño tamaño y al aumentar su tamaño se dificulta que se esconda en algún 
bolsillo para probarlo. Además, los establecimientos aprovechan espacios 
poco comerciales como rincones o paredes para presentarlos al público. 

Algunos productos que se venden en blister son: 

• Productos de papelería: lapiceros, tijeras, gomas, paquetes de 
rotuladores, etc.  

• Componentes eléctricos: enchufes, cables, etc.  
• Artículos de tocador: gomas para el pelo, broches, maquillaje, etc.  
• Juguetes  
• Productos farmacéuticos: cápsulas, píldoras, comprimidos, etc. 

 

Degustación: 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 pequeña cantidad en vaso desechable. La degustación se suele 
combinar con una promoción o descuento del producto para hacer más 
atractiva su compra. La propia azafata suele informar sobre las características 
del producto y las condiciones de la promoción. 

Menú degustación 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 decisión "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 artículo de último momento y ahí 
decide la compra.  
Ventas Personales 
 Implican que dos personas se comunican en una situación de compra, 
con objeto de influir una en otra. En este caso, tanto el comprador como el 
vendedor tienen objetivos específicos que desean alcanzar. El comprador 
quizá exija llevar al mínimo el costo o asegurar un producto de  calidad, 
mientras que el vendedor talvez trate de elevar al  máximo los  ingresos y las 
ganancias. 
 Los métodos tradicionales de ventas personales incluyen una 
presentación planeada a uno o más posibles compradores con el propósito de 
realizar una venta. Ya sea que tenga lugar frente a frente o por vía telefónica, 
las ventas personales tratan de persuadir al comprador al fin de que acepte un 
punto de vista o convencerlo para que realice alguna acción.  
 
 La gente se comunica entre sí por muchas razones: buscan divertirse 
piden auxilio, brindan ayuda o instrucciones, proporcionan información y 
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expresan ideas y pensamientos. Por otra parte la promoción busca modificar el 
comportamiento y los pensamientos en algún sentido.  
  

La promoción desempeña una o más de tres tareas: Informar al público 
meta, Persuadirlo o Recordarle. Con frecuencia un mercadólogo tratará de 
realizar dos o más de estas tareas al mismo tiempo. Por esta y otras razones es 
vital el conocimiento sobre la mezcla de promoción.  
 
 

 
 
 
 
 
 
 

 

                  CARATERÍSTICAS DE LOS ELEMENTOS EN LA MEZCLA DE PROMOCIÓN  

  Publicidad Relaciones Públicas  
Promoción de 
Ventas 

Ventas 
Personales 

Merchandising 

Modo de Comunicación  
Indirecta e 
impersonal 

Comúnmente indirecta 
e impersonal 

Comúnmente 
indirecta e 
impersonal 

Directa y cara a 
cara 

Directa y cara a 
cara 

Control del 
Comunicador sobre la 
Situación 

Bajo Moderado a bajo 
Moderado a 
bajo 

Alto 
Moderado a 
bajo 

Cantidad de 
Retroalimentación 

Poca Poca 
Poca a 
moderada 

Mucha 
Poca a 
moderada 

Velocidad de 
Retroalimentación  

Demorada Demorada Varía  Inmediata Inmediata 

Dirección del Flujo de 
Mensaje 

Unidireccional Unidireccional 
Unidireccional 
en general 

Bidireccional 
Unidireccional 
en general 

Control del Contenido 
del Mensaje  

Sí Sí Sí Sí Sí 

Identificación del 
Patrocinador 

Sí Sí Sí Sí Sí 

Velocidad para llegar a 
un gran Auditorio 

Rápida Usualmente rápida Rápida Rápida Rápida 

Flexibilidad del 
Mensaje 

Igual mensaje a 
todos los 
auditorios 

Habitualmente con 
control directo del 
mensaje 

Igual mensaje a 
diversos 
auditorios 

Elaborado para 
el comprador 
prospecto 

Igual mensaje a 
diversos 
auditorios 
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WHISKY ESCOSES JOHNNIE WALKER 
 
 

 
 
 

LA HISTORIA DEL WHISKY ESCOCES 
 
-Escocia pertenece al Reino Unido en las Islas Británicas (Escocia, Inglaterra, 
 Gales e Irlanda Del Norte.                 
- Es un país famoso por su naturaleza, sus inventores y el espíritu de su gente. 
- El escocés tiene 1,000 años de historia, destilado inicialmente por monjes. 
- En gaélico se decía “usqueba” pronunciado “ushkey-bah”,  de donde se                 
  derivo “Whisky”. 

 
 

¿QUÉ COMPONE AL WHISKY ESCOCES? 
 

- Usa una combinación única de ingredientes naturales y materiales 
tradicionales, siendo 4 los más importantes: 
 
AGUA:            La calidad distintiva del agua escocesa influye directamente  
                Cada destilería tiene su propia provisión tradicional. 
GRANOS:      Cada destilería selecciona su cebada y otros granos. 
LEVADURA: El catalizador del proceso de fermentación 
TURBA:         Un fósil 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. 
Maceración: La cebada malteada se muele y se logra un polvo que se mezcla 
con agua. 
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Fermentación: La levadura se agrega a la pasta y ocurre una reacción natural 
con el azúcar de la pasta, lo que produce el alcohol.  
Destilación: 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. 
Maduración: Luego pasa a barriles de roble para madurarse por 3 años. Solo 
después de este período 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 únicos por una misma 
destilería. 
 
Whisky de grano: 
- Producido de trigo, maíz o de cebada poco malteada, son Whiskys ligeros, 
suaves, de sabor y textura más 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 más 
sofisticados y agradables. 
 
Beneficios: 
- Complejidad: Se logran más sabores, aromas lo que estimula los sentidos. 
- Balance: Los sabores y aromas deben coexistir en armonía. 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 cómo 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 años, John Walker inició un pequeño negocio de 
abarrotes en la ciudad de Kilmarnock. Como parte de este negocio, el suplió 
varios whiskys, incluyendo su propia etiqueta, que él cuidadosamente reunió 
de destilerías locales. Su hijo Alexander, llevó a cabo los negocios, 
concentrándose cada vez más en su pasión de crear una rica y poderosa 
mezcla. Su filosofía fue “hacer nuestro whisky de una calidad tal que nada 
parecido hubiera antes en el mercado”. Cuando él murió, los dos jóvenes 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 ámbito global 
vendido en más de 120 países.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Sí, como se escribió, 120 países 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 ocasión 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 investigación 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 líder 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 jóvenes entre 25 y 35 años. El consumidor típico de Johnnie 
Walker Etiqueta Roja se establece a si mismo en la vida, en términos de 
carrera, relaciones y gustos. Jóvenes 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 pequeños 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 más dulces y 
pizcas de especies.   
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CÓMO TOMAR JW ETIQUETA ROJA 
 

  
Johnnie Walker Etiqueta Roja es tradicionalmente tomado solo con hielo o 
con agua minera. Su carácter 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 

 
• Johnnie Walker Etiqueta Roja es la marca de whisky número uno del 

mundo    y ha sido internacionalmente reconocido líder mundial desde 
1920. 

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

• Johnnie Walker Etiqueta Roja es la personificación del carácter, 
masculinidad y espíritu pionero y emprendedor. 

• Un Whisky para todas ocasiones de celebración con un toque de 
distinción pero en un ambiente relajado con un excelente valor por su 
precio. 

• Considerado un Whisky estándar de 6 a 11 años de añejamiento, según 
la Asociación de Whisky Escocés.  

• Presente en más de 200 países 
• El Whisky más premiado del mundo, Londres 1996, 1925, Sidney 1885, 

Paris 1880 entre otros.  
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JOHNNIE WALKER ETIQUETA NEGRA 
 

 
 
 
 

 
 
 

MARCA 
 
Johnnie Walker Etiqueta Negra Whisky Escocés es único, de lujo, Whisky 
Escocés de 12 años de edad, mezcla de una selección de las más finas maltas 
de seis regiones de Escocia.  
 

 
COMO NACE ETIQUETA NEGRA 

 
Su hijo Alexander, llevó a cabo los negocios, concentrándose cada vez más en 
su pasión de crear una rica y poderosa mezcla. Su filosofía fue “hacer nuestro 
whisky de una calidad tal que nada parecido hubiese antes en el mercado”. 
Cuando él murió, los dos jóvenes 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 
años de edad.  Consumidores que tienen confianza en sus habilidades para el 
éxito, independientes, orientados a la calidad y progresando en la vida.   
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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.   
Cómo 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 selección de 40 de las más finas maltas Escocia añejadas por 
un mínimo de 12 años.  
• Sabor fuerte, complejo y balanceado, persistente en el paladar. 
• Ideal para ocasiones sofisticadas en dónde es necesaria una atención 
especial, un excelente regalo a nivel empresarial   
• El whisky para los que esperan más de la vida. 
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OBJETIVOS DE JOHNNIE WALKER 
  
Johnnie Walker, tiene como objetivos primordiales 
 

• Posicionarse en Guatemala como el líder, el mejor y el único 
whisky, de manera elegante, sofisticado y progresivo con 
Etiqueta Roja.  

• Concienciar  la responsabilidad social, de disfrutar con 
moderación. Beba con responsabilidad. 

• Estar siempre vigentes, con la mejor imagen corporativa para el 
público. 

 
  
 

PROPUESTA O CAMPAÑA A INVESTIGAR 
 

Football Celebration, esta propuesta fue realizada en el mes de Junio 7 
al 8 de Julio, meses en el que se realizó el Campeonato Mundial de Football 
2006. Esta propuesta se apega a una acción para provocar una reacción. Por lo 
que, Distribuidora Marte concreto esta propuesta, considerando un evento 
mundial, que se da una vez, cada 4 años. Originando miles de consumidores 
ansiosos por disfrutar de la mejor manera el tan esperado mundial y que mejor 
compañía que Johnnie Walker Etiqueta Roja. Y más aún 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, además de 
promociones en la compra del producto. 
 
 

ESTRATEGIA DE COMUNICACIÓN DE MERCADOTECNIA 
 

Realizaron la Mezcla de Publicidad, Relaciones Públicas y 
Merchandising. La publicidad transmite el mensaje a través de los medios 
como anuncios en prensa,  (Prensa Libre, Con espacio de media Pág.) 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 públicas “Espacios dirigidos hacia los 
consumidores,  generalmente por medios masivos, igual los medios 
específicos como revistas especializadas o cápsulas 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. Además de los atributos del producto, la parte de la 
distribución y de la exposición de imagen como empresa. Esto es lo clave de 
relaciones públicas”. Explica Alejandro Vaides, Gerente de Marca, 
Distribuidora Marte.   
 

La estrategia de relaciones públicas fue, la elaboración de artículos 
periodísticos, por que estos explican con mayor amplitud la promoción 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 demostrará la manera correcta de 
cómo consumir el producto  para tener una mejor experiencia y mejor 
degustación, sin necesidad de excederse.   
 
Y Merchandising para tener un contacto directo con sus consumidores, a 
través de la promoción y su publicidad en los eventos especiales y 
supermercados, siendo estos los puntos de exposición; esta mezcla de 
promoción fue elegida con el objetivo de cerrar el circulo de la campaña 
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 más suave de los 

whiskys y por esto su amplia mezcla con otras bebidas, siendo un target joven 
(25 a 35 años, NSE B y C+ , mujeres y hombres) de celebración y festejo, 
teniendo presente la responsabilidad social, beber con moderación,  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 investigación es ¿Cuáles son los elementos de los 

anuncios publicitarios del producto Johnnie Walker, presentes y comunes en 

los artículos y anuncios relacionados con el producto Johnnie Walker, 

Etiqueta Roja? 

 

1.3 DELIMITACION DEL PROBLEMA 

 Esta investigación comprende la descripción del porqué y cuáles son los 

elementos presentes en los anuncios publicitarios, artículos periodísticos y 

eventos especiales, de la propuesta Football Celebration de Johnnie Walker 

2006. Así como un estudio de la imagen y de la información el cuál ayudará a 

entender y apreciar mejor si existe una concordancia entre dichos elementos. 

Esta investigación de campo se realizó del 07 de Junio al 08 de Julio del año 

2006, en la Ciudad de Guatemala. 

 

1.3 TIPO DE INVESTIGACION 

El método utilizado en este trabajo de investigación fue una observación 

documental, la cuál consiste en realizar la observación 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 observación fueron los anuncios publicitarios y los artículos 
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periodísticos, los cuáles contenían los elementos que fueron objeto del estudio 

y análisis. Además 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 investigación fue: la 

observación y la entrevista, la cuál se le realizó  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 investigación. 
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CAPÍTULO IV 

 
 
ANÁLISIS DE RESULTADOS 
 
 
Análisis de la observación de los elementos presentes en la propuesta 
Football Celebration, Johnnie Walker, Etiqueta Roja: 
 
Se realizaron dos “hojas de cotejo” (hojas de Observación), 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 observación 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 públicas 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 
acción, es decir lo que actualmente esta en la mente de los consumidores (el 
Mundial de Football 2006). Tomando en cuenta que en esta ocasión o 
celebración se da a cada 4 años, necesitando de algo sencillo pero eficaz y 
claro para llamar la atención de los consumidores. 

 Por esto, los elementos fundamentales a utilizar de parte de la empresa 
para mostrar la línea de lo que se quiere vender, lo que tratan de comunicar y 
lo que se va a promocionar en ese momento específico. Dando como resultado 
el material Football Celebration, básicamente lo que representa es la moda de 
acción 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 más 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 pasión, la pasión del football, (siendo 
esta la manera en que nos expresamos todos por el deporte). 
 
3. Se observa también unas líneas / rayas, que significan: rayo de luz, acción 
progresiva, el caminante hacia la derecha. 
 
4. Otro elemento muy importante para la empresa es: la responsabilidad 
Social, disfrutar con moderación. Campaña 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, (El Caminante). Además del distribuidor del 
producto, en este caso Distribuidora Marte. 

 
 
ELEMENTOS OBSERVADOS POR LOS CONSUMIDORES: 
  

Al realizar esta observación la muestra fue directamente recopilada y 
almacenada. Teniendo como información un anuncio pautado (viernes 16 de 
Junio 2006) y un artículo periodístico, (sábado 24 de Junio 2006) ambos 
pautados en Prensa libre con espacio de media página. 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 
análisis de una manera tranquila y transparente para obtener mejores 
resultados los cuales servirán para poder constatar los objetivos planteados. Se 
tomo una población 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: Pasión por el Football, Johnnie Walker, Etiqueta Roja. 
 
3. Líneas / rayas doradas: luz, alegría y diversión. 
 
4. Slogan: Keep Walking / Johnnie Walker (El Caminante). 
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5. Responsabilidad Social: disfrutar con moderación, a la hora de festejar o 
celebrar con whisky.   
 
 En el momento de recopilar y observar la investigación 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 artículos periodísticos. Así 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 aún. 
Es decir, que las relaciones públicas y la publicidad en este caso han logrado 
una mezcla efectiva en la propuesta Football Celebration, Johnnie Walker, 
Etiqueta Roja. La publicidad anunció la promoción de venta y las relaciones 
públicas convencieron, comprobaron y vendieron la idea y buena imagen de la 
empresa. 
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ANÁLISIS DE RESULTADOS 

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

 
 

ENTREVISTA 
 
*Tres preguntas pequeñas, 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 pareció el evento de clausura? 
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 En la 1er. pregunta realizada ha 10 de los más 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 líneas 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  alegría, un 7% 
observa invitación 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)

13%

19%

19%

9%

9%

7%

7%

13%

2% 2%

Botella Etiqueta Roja

Color Rojo

Rayas o Líneas Doradas

El Caminante

Festejo-Alegría

Football

Responsabilidad Social

Elegancia-Fino

La Distribuidora

No al Exceso
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En la pregunta 2: sobre los elementos observados en el Evento Clausura 
Jhonie Walker, los resultados son: 20% dice observar alegría y buen ambiente, 
12% el football, 10% whisky etiqueta roja, 10% predomina el color rojo, 10% 
responsabilidad social, 10% mucha promoción y obsequios, 8% música, 6% 
amigos, 4% elegancia y 2% concursos. 
 
 
 
 

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

12%

20%

8%

10%10%

10%

8%

2%

10%

4%

6%

Football

Alegría-buen ambiente

Amigos

Whisky-Etiqueta Roja

Predominaba el color rojo

Responsabilidad Social 

Música

Concursos

Mucha promoción-Obsequios

Elegancia

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

3  ¿Qué le pareció el Evento Clausura Jhonie Walker?

23%

12%

14%
12%

14%

9%

2%

7%

7%

Muy Bueno-Lo Mejor-Excelentisimo

Lo Maximo- Alegre

Whisky Gratis

Comida Gratis

Obsequios-Regalos-Premios

Muy Buena Atención de Jhonie Walker

Contacto con el producto

Bien Organizado

Elegante
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ANUNCIO  JOHNNIE WALKER PRENSA LIBRE, MEDIA PÁGINA 
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Fotos: EVENTO CLAUSURA FOOTBAL CELEBRATION 2006 
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Prensa Libre, Sección Sociedad: Articulo Inauguración Football 
Celebration, propuesta de Distribuidora Marte.  14 de Junio de 2006, 
(pág. 6) 
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Prensa Libre, Anuncio Promocional de Football Celebration, de Jhonie 
Walter. Viernes 16 de Junio de 2006. (pág. 24) 
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Prensa Libre, Suplemento Pais. Promoción de Football Celbration. 29 de 
Junio 2006. 
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Prensa Libre, Vamos de compras. Anuncio Jhonie Wlaker, Red Label. 16 
de Julio de 2006. (pág. 6). 

 
 
 
 
 
 
 
 
 



 54 

Prensa Libre, Vamos de Compras. Anuncio Jhonie Walter, Black Label. 
29 de Julio de 2006. (pág. 6) 
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Material promocional o/y obsequios del producto, que se dieron al 
público, en la propuesta Football Celebration de Jhonie Walker, Etiqueta 
Roja. 
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APÉNDICE 1 

 
*Estos elementos son observados por los consumidores. 

ELEMENTOS 
OBSERVADOS 

ANUNCIOS  
PUBLICITARIOS 
IMPRESOS 

ARTÍCULOS  
PERIODÍSTICOS 

EVENTOS  
ESPECIALES 

 
1. Botella 
Cuadrada. 
Etiqueta Roja 
 
 
 
 
2. Color: Rojo 
 
 
 
 
3. Rayas / líneas 
doradas 
 
 
 
4. Slogan: Keep 
Walking/Johnnie 
Walker (El 
Caminante) 
 
 
5.Responsabilidad 
Social, disfrute 
con moderación.  
 
 
 

 
Prensa Libre 
Pauta: Football 
Celebration  
 
 
 
Prensa Libre 
Pauta: Football 
Celebration 
 
 
 
Prensa Libre 
Pauta: Football 
Celebration 
 
 
Prensa Libre 
Pauta: Football 
Celebration 
 
 
 
Prensa Libre 
Pauta: Football 
Celebration 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
Prensa Libre 
Artículo: Football 
Celebration 
 
 
 
 
 
 
 
 
Prensa Libre 
Artículo: Football 
Celebration 
 
 
 
Prensa Libre 
Artículo: 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 
 
 
Hotel Camino Real 
Evento: Clausura 
Football 
Celebration 
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APÉNDICE 2 
 
*Estos elementos son observados por las personas que tienen a su cargo la marca 
Johnnie Walker. 

ELEMENTOS 
OBSERVADOS 

ANUNCIOS  
PUBLICITARIOS 
IMPRESOS 

ARTÍCULOS  
PERIODÍSTICOS 

EVENTOS  
ESPECIALES 

 
1. Producto  
Botella/Cuadrada 
Etiqueta Roja 
 
 
 
2. Color: Rojo 
Etiqueta Roja y 
Pasión del 
football 
 
 
3. Rayas / líneas 
doradas. Acción 
Progresiva 
 
 
4. Slogan: Keep 
Walking/Johnnie 
Walker (El 
Caminante) 
 
 
5.Responsabilidad 
Social. Disfruta 
con Moderación  
 
 
 

 
Prensa Libre 
Pauta: Football 
Celebration  
 
 
 
Prensa Libre 
Pauta: Football 
Celebration 
 
 
 
Prensa Libre 
Pauta: Football 
Celebration 
 
 
Prensa Libre 
Pauta: Football 
Celebration 
 
 
 
Prensa Libre 
Pauta: Football 
Celebration 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
Prensa Libre 
Artículo: Football 
Celebration 
 
 
 
 
 
 
 
 
Prensa Libre 
Artículo: Football 
Celebration 
 
 
 
Prensa Libre 
Artículo: 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 
 
 
Hotel Camino Real 
Evento: Clausura 
Football 
Celebration 
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CONCLUSIONES 

 

1. Se presentan los mismos elementos en los anuncios de prensa y 

artículos periodísticos. En estos últimos se incluyen fotografías, 

colaborando con la observación requerida. Esto también se pudo evaluar 

en los eventos, ya que el salón fue decorado de acuerdo a la propuesta, 

(vallas, mantas y obsequios del producto) además se pudo  observar la 

atención de las personas encargadas para el público presente y 

comprobar y degustar el producto.   

2. El espacio utilizado en prensa en este caso fue de media página, ya sea, 

para anuncios y artículos periodísticos. 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 

empezará 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 públicas 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 públicas, 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 cómodos 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 ámbito de la comunicación  

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 públicas. 

2. Por lo que se necesita generar investigación de este tipo, a efecto de que 

los publicistas comprendan la importancia de realizar campañas o 

propuestas apoyadas dentro del marco de las relaciones públicas, en los 

que se incluyan: Los Eventos especiales y otros elementos que sirvan de 

apoyo a la publicidad, para tener un contacto más cercano con su grupo 

objetivo, además de conseguir la buena opinión del público y lograr que 

estos, sean los que hablen bien del producto o servicio con los demás, 

generando una buena imagen de la empresa. 

3. Esto es lo que ha venido realizando Distribuidora Marte, por lo que hoy 

en día, es una de las empresas consideradas grandes en el país, 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 países. Con una buena 

imagen de empresa y del producto. 

4. Es necesario saber: Que la publicidad nos enseña lo innovador del 

mundo y sus alrededores, a través de los distintos medios de 

comunicación, mientras que las relaciones públicas contribuyen a la 

mejora de imagen positiva de una institución.  Pues bien, las Relaciones 

Públicas constan de una tarea ardua, técnica y sobre todo estratégica 

para que sea eficaz. 
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