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La garapa es el jugo, que se extrae de las cañas de azúcar al prensarlas. Típica bebida 
brasileña. La garapa es una bebida pura que, tras haber sido extraída, no necesita ser 
tratada o adulterada para su consumo. 

La garapa va directa de la caña a tus 
dulce y fresca de forma instantánea. Es el medio de supervivencia de algunos pueblos 
de Brasil, debido a sus propiedades nutritivas.

 

GaRapa surge como iniciativa de seis comunicadores, que deciden aportar una visión 
fresa y renovada de la publicidad. Los servicios que ofrece pueden ser catalogados 
como únicos y exclusivos, tanto por su creatividad, como por su innovación. 
quiere extraer el jugo de las empresas y reflejarlo en el contacto de éstas con el público, 
tanto por la vía de la publicidad, como por la de relaciones públicas. 
pero seria, sólida pero dulce. 
opción. 
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THE COMPANY 

Growth, leadership, sustainability 

OUR MISSION 

At the Coca-Cola Company we strive to refresh the world, inspire moments of optimism 

and happiness, create value and make a difference. 

OUR VALUES 

• Focus on the market 

o Focus on needs of our consumers, customers and franchise partners. 

o Get out into the market and listen, observe and learn. 

o Possess a world view. 

o Focus on execution in the marketplace every day. 

o Be insatiably curious. 

• Work Smart 

o Act with urgency. 

o Remain responsive to change. 

o Have the courage to change course when needed. 

o Remain constructively discontent. 

o Work efficiently. 

• Act Like Owners 

o Be accountable for our actions and inactions. 

o Steward system assets and focus on building value. 

o Reward our people for taking risks and finding better ways to solve 

problems. 

o Learn from our outcomes -- what worked and what didn’t. 

• Be the Brand 

o Inspire creativity, passion, optimism and fun 

 

 

 



 

 

 

 

ABOUT US 

• More than 90.800 employees worldwide.

• 48 consecutive years increased dividends.

• More than 200 countries where our beverages are sold.

• 124 years in business.

• 1,6 million serving per day.

THE COCA-COLA SYSTEM

The Coca-Cola Company and more than 300 worldwide bottling partners work together 

as the Coca-Cola system to deliver daily refreshment and drive our global success.

Our bottling partners in Spain are:

• Begano. 

• Asturbega. 

• Norbega. 

• Cobega. 

• Casbega. 

• Colebega. 

• Rendelsur. 

 

THE ADVERTISING CAMPAIGN

From Inca Kola, a sparkling beverage found in North and South America, and 

Samurai, an energy drink available in Asia; to

BonAqua, a water found on four continents, our product variety spans the globe. 
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PRODUCT  

Brand Name: Coca-Cola Blak. 

Drink Type: Soft Drink. 

Coca-Cola Blak: Coke® effervescence, with coffee essence. 

Available in the following flavor: Coffee Cola. 

Available in the following locations: Bulgaria, Canada, Czech Republic, France, 

Slovakia, United States and Spain (recently released). 

 

What does “soft drinks” means? 

Soda. Pop. Soft drinks. Anyway you say it, sparkling beverages are non-alcoholic, 

carbonated drinks containing flavorings, sweeteners and other ingredients. No matter 

what your taste, sparkling beverages come in many forms, including regular, low-

calorie, no-calorie, caffeinated and caffeine-free drinks.  

The amount of calories varies in soft drinks, depending on the sweetener used. Soft 

drinks get their fizz from the carbon dioxide added under pressure into the beverage 

solution. The pop that occurs upon opening a soft-drink container is the sound of 

carbon dioxide being released in the form of bubbles. The unique flavor profile and 

refreshing quality of a sparkling beverage is at its best when there is a good balance of 

carbonation in the drink. In liquids, carbonation helps give sparkling beverages a 

characteristic "biting" taste.  

Sparkling beverages also contain small amounts of sodium, primarily from the water 

used to produce the beverage. Soft drinks may also supply phosphorus and small 

amounts of potassium.  

OBJECTIVES 

Coca-Cola Company wants a great advertising campaign in order to reach two main 

objectives: 

• High level of brand awareness in Spain. 

• Create a quality campaign wherein our core target understands our message 

and act accordingly. 
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CORE TARGET 

Non-defined. Advertising agency should study and define the main core target 

characteristics.  

MEDIUM 

The advertising agency should recommend the most suitable media to reach our 

objectives and the core target. 

We are looking at an Above The Line campaign, but we also take into account the 

Below The Line media recommendations. 

TIMING 

The media campaign will start in January 2012 and it will be aired during twelve 

months. 

BUDGET 

Unlimited. 

 

 

 

- Lo que plantea Coca-Cola como con todos sus productos es que lo situemos 
como una costumbre cotidiana, en EEUU por ejemplo la han presentado como 
alternativa a las típicas bebidas mañaneras como el café y el té. Buscan colocarla 
al mismo nivel como una alternativa lógica y que se convierta en costumbre. 
 

- Otro valor que le dan es la calidad y el diseño. La primera campaña de EEUU 
sobre este producto fue en el festival de la academia de cine presentando el 
producto como algo de mucha calidad, como una estrella de Hollywood no sólo 
como un simple refresco. 
 
 

- Por último es importante el principio del desarrollo de la campaña ya que de no 
tener éxito en un principio la empresa coca cola no se arriesgará a situar este 
producto en España, primero tiene que gustar al público y luego se invertirá en 
la campaña. 

 

 



 

 

PAUTAS EN COMÚN 

- Innovadoras 
- Originales 
- Efectivas 
- Pegadizas 
- Para todos los públicos
- Presupuesto ilimitado
- Alegría y felicidad

TÍTULOS Y FECHAS 

•  1960: La pausa que refresca

• 1980: "La chispa de la vida"

• 1990: Es sentir de verdad

• 1995: Siempre Coca Cola

• 2001: "Para todos" 

• 2002: "Despedido" 

• 2004: "Del Pita Pita Del"

• 2006: "Estamos juntos" (Mundial de Fútbol 2006)

• 2006: "Insultos" 

• 2007: "Generación de los 80"

• 2007: "La fábrica de la felicidad"

• 2007: "Lola" 

• 2008: "Estrellas fugaces"

• 2009: "Hoy quiero" (versión latinoamericana de "Lola")

• 2010: "Destapa la felicidad"

• 2011: "Hay razones para creer en un mundo mejor

Coca-Cola también tiene una tradición de publicidad usando a Santa Claus, qu

generalmente se muestra cumpliendo sueños en Navidad y al final tomando la gaseosa como 

recompensa. 

 

- Muy poca información del producto en español (muy pocos blogs hablan de este 
producto y en la página de coca
referente a este producto. 
 

- Ya ha comenzado la campaña en EEUU y se ha empezado a comercializar a 
partir del 3 de abril. 
 

- Según algunos blogs de publicidad, la multinacional está probando entre 
algunos ciudadanos españoles qué opinión les merece un refresco que mezcla el 

públicos 
ilimitado 

Alegría y felicidad en todos sus objetivos 

1960: La pausa que refresca 

de la vida" 

1990: Es sentir de verdad 

1995: Siempre Coca Cola 

2004: "Del Pita Pita Del" 

2006: "Estamos juntos" (Mundial de Fútbol 2006) 

2007: "Generación de los 80" 

2007: "La fábrica de la felicidad" 

2008: "Estrellas fugaces" 

2009: "Hoy quiero" (versión latinoamericana de "Lola") 

2010: "Destapa la felicidad" 

2011: "Hay razones para creer en un mundo mejor 

Cola también tiene una tradición de publicidad usando a Santa Claus, qu

generalmente se muestra cumpliendo sueños en Navidad y al final tomando la gaseosa como 

Muy poca información del producto en español (muy pocos blogs hablan de este 
producto y en la página de coca-cola en español no hay todavía información
referente a este producto.  

Ya ha comenzado la campaña en EEUU y se ha empezado a comercializar a 
partir del 3 de abril.  

Según algunos blogs de publicidad, la multinacional está probando entre 
algunos ciudadanos españoles qué opinión les merece un refresco que mezcla el 
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sabor de la Coca-Cola
favorable, la empresa desemb
 

- Este nuevo refresco se lanzó por primera vez en todo el mundo en Francia a 
mediados del pasado enero, poco después de que su competidor directo 
introdujera en ese mercado 
se ha lanzado principalmente por competencia con Pepsi)
 

- Por las redes sociales como 
de la marca para ir preguntando a la gente. Pero en España solo hay un evento 
de la coca-cola Black que figuran unas 50
producto.  

 

- Sabores naturales y esencia de café y sabor de coca
- especialmente formulada para satisfacer al gusto norteamericano por lo que 

además tendrá un tratamiento único del logo y su envase
- diseñada para llegar a los consumidores adultos que buscaban un indulgente y 

revitalizada alternativa a otras bebidas
- con la mitad de las calorías que otras bebidas
- excelente diseño: botella de aluminio de color marrón.
- disponible en EEUU a partir del 3 de abril
- El soporte de mercadeo para esta nueva marca se inició este mes con publicidad 

televisiva durante la ceremonia 78ª de los premios Oscar de la Academia. El 
anuncio mostró a Coca Cola como una glamorosa estrella de cine.

- Más información: www.coca

 

- Refresco más conocido y comercializado, de todo el mundo
- Todo lo que le rodea: un color "el rojo", letras blancas, en envase, valores de 

marca, etc 
- Polivalencia, pues se puede tomar sola, o 

licores, y eso hace que se pueda beber en cualquier momento y sitio, cenando, 
comiendo, de copas, en un partido, en una terraza, etc

- Grado de notoriedad que tiene con la cantidad de marcas de cola no hay 
ninguna que llegue a 

- No toda la coca-cola tiene el mismo gusto en todos los países, ya que en algunos 
es más seca, en otros más dulce, con más o con menos gas, todo depende de los 
gustos generales de un país. Pero siem

- Constantes campañas de publicidad para tener en todo momento presente la 
marca.  

- Valores de felicidad y alegría constantes en todas las campañas publicitarias.
 

Cola tradicional con una esencia de café. Si el resultado es 
favorable, la empresa desembarcará en España con el producto. 

Este nuevo refresco se lanzó por primera vez en todo el mundo en Francia a 
mediados del pasado enero, poco después de que su competidor directo 
introdujera en ese mercado Pepsi Max Cappuccino (lo que nos lleva a pensar q
se ha lanzado principalmente por competencia con Pepsi) 

Por las redes sociales como Facebook hay unos pequeños y tímidos movimientos 
de la marca para ir preguntando a la gente. Pero en España solo hay un evento 

cola Black que figuran unas 500 personas a las que les gusta este 

Sabores naturales y esencia de café y sabor de coca-cola 
especialmente formulada para satisfacer al gusto norteamericano por lo que 
además tendrá un tratamiento único del logo y su envase 

para llegar a los consumidores adultos que buscaban un indulgente y 
revitalizada alternativa a otras bebidas 
con la mitad de las calorías que otras bebidas 
excelente diseño: botella de aluminio de color marrón. 
disponible en EEUU a partir del 3 de abril 

soporte de mercadeo para esta nueva marca se inició este mes con publicidad 
televisiva durante la ceremonia 78ª de los premios Oscar de la Academia. El 
anuncio mostró a Coca Cola como una glamorosa estrella de cine.

www.coca-colablak.com 

efresco más conocido y comercializado, de todo el mundo 
odo lo que le rodea: un color "el rojo", letras blancas, en envase, valores de 

olivalencia, pues se puede tomar sola, o mesclada con una gran variedad 
licores, y eso hace que se pueda beber en cualquier momento y sitio, cenando, 
comiendo, de copas, en un partido, en una terraza, etc 

rado de notoriedad que tiene con la cantidad de marcas de cola no hay 
ninguna que llegue a semejarse a la coca-cola, se puede distinguir fácilmente. 

cola tiene el mismo gusto en todos los países, ya que en algunos 
es más seca, en otros más dulce, con más o con menos gas, todo depende de los 
gustos generales de un país. Pero siempre conserva la imagen de marca. 
Constantes campañas de publicidad para tener en todo momento presente la 

Valores de felicidad y alegría constantes en todas las campañas publicitarias.
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Para poder segmentar el público hemos utilizado el programa “Tom Micro”, el cual 
basándose en unas variables características del público, ha seleccionado que publico 
sería más propenso a consumir Coca-Cola y Café. Así hemos obtenido un resultado del 
público más propicio a consumir estas dos variables, a partir de aquí sacamos el resto 
de datos. 
 

 
 
Coca-Cola Black 
Mezcla Premium de Coca-Cola, sabores naturales y esencia de café. 
 

De acuerdo con las características del producto, público y competencias 
Se trata de un producto con marca “the Coca-cola Company” lo que supone un 
fuerte impulso en cuanto a publicidad e inversión en el mercado asegurada, por el 
conocimiento de la marca. 
Pero se dispone a competir con empresas y marcas ya consagradas en este nuevo 
concepto de café, como es Starbucks.  
Pero este café por su composición, accesibilidad y facilidad está diseñado para la 
gran masa. Ya que su calidad y precio no es comparable con la del Starbucks por 
ejemplo. 
 
No se trata del típico refresco de Coca-cola, ni tampoco del ya tradicional café. Es 
algo nuevo, y aunque por la filosofía de la marca no podemos dirigir el producto a 
una franja concreta de edad, si que decimos que el público joven es el que más 
posibilidades de consumo tiene con este nuevo lanzamiento. 
Relacionado con esto (la captación del público joven), es de especial interés la 
campaña que se puso en marcha en Cartagena de Indias – Colombia para que se 
incrementase el consumo de café por parte del público joven, a propósito de una 
gran caída de ventas.  Aquí se ve que puesto que el público joven es el menos 
arraigado y edificado, será el más propicio a experimentar con nuevos sabor. 

 

 

 

Siguiendo un sistema de afinidad de productos y buscando la relación con respecto a 
los productos con sabor a cola o los que tienen sabor a café, podemos decir que nuestro 
público. 
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Así pues y contrastando por sexos, vemos que el consumo de refrescos de cola es 
superior en los hombres ya que es una bebida con gran contenido de azúcares y 
enfocada al deportista, mientras que el consumo de refrescos de café es superior en las 
mujeres ya que es un producto más delicado y suave que carece de un contenido 
excesivo de azúcares, siendo las cifras más o menos proporcionales y alcanzando a 
ambos sexos, cifras parecidas en sus mininos y en sus máximos. En base a esto, hemos 
decidido no enfocar nuestro producto a un sexo en concreto, sino que buscaremos 
hacerlo llegar a los individuos de ambos sexos, sin excepciones. 

Así pues, y englobando a todo en nuestro público en un solo grupo, sin diferencia de 
sexos, pasamos a buscar entre los individuos cuales son las edades que son más afines 
al consumo de este tipo de productos. 

 

 

14 A 19 AÑOS 

Tras un estudio exhaustivo de los grupos aspiracionales, vemos que nuestro público se 
engloba dentro de un marco que está entre los 14-15 años y los 44 años. Esto se debe a 
que productos como éstos (los cuales tienen un contenido notable de cafeína) son 
rechazados por los sectores con edades inferiores a los 14 años, ya que los individuos 
que lo engloban son reacios al sabor del café y no se les deja un consumo excesivo de 
bebidas de cola, ya que ésta anula el sueño.  

Por otro lado, el porcentaje de los consumidores con edades superiores a los 44 años 
baja en picado cuando se tratan de este tipo de productos, ya que según varios estudios, 
las personas que superan la barrera de los 44 años tienden a dormir peor. Y es por esto 
que dejan de consumir productos que les puedan quitar el sueño. 

Así pues, enfocaremos el producto a estudiantes de entre los 14 y los 19 ya que son el 
sector que más consume productos de cola, y que ya empiezan a tomar café. Sobre todo 
aquellos que estén preparando estudios universitarios, o estén acabando los estudios de 
secundaria, ya que este hecho supone para ellos un cambio de la adolescencia a la 
madurez, y el café resulta un producto asociado a la madurez. 

 También es importante saber que los productos de cola son los más consumidos por 
este sector y por tanto nos tendremos que apoyar en él para desarrollas toda la 
campaña. Es importante añadir que el hecho de que la Marca esté asociada a la felicidad 
es porque la mayor parte de sus consumidores son un público joven, y ésta edad es el 
símbolo de la felicidad; son el mayor referente en lo que se refiere a dos términos que 
son el espíritu de la entidad: la juventud y la espontaneidad. 
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20 A 24 AÑOS 

Dentro del grupo que configuran los individuos de entre 20 y 24 años, encontramos el 
mayor porcentaje de gente que consume los dos tipos de productos de forma 
proporcional. Ya que éste sector se encuentra en segundo lugar con respecto a los 
consumidores de refrescos de cola, y a la cabeza en lo que se refiere al consumo de 
refrescos de café. De ésta forma, nos encontramos ante un público que está en plenos 
estudios universitarios o que acaba de introducirse en el mundo laboral. Por tanto un 
público completamente joven, que aporta la energía y la frescura de las generaciones 
nuevas que se abren camino. 

 Por tanto, éste es un grupo que no deja de ser un importante consumidor de productos 
de cola ya que necesita su energía y porque su sabor le gusta a todo el mundo. Además 
porque en parte el consumo de productos de cola se ve impulsado por la actividad 
nocturna ya que durante esta etapa de la vida es muy activa. Por otro lado, no deja de 
ser el mayor consumidor de café. Porque el café no deja de ser el producto más 
consumido en los desayunos y después de comer.  

Y esto se debe a que este público es gente que se está viendo sometida a uno de los 
mayores pasos de su vida. El paso a la madurez, el paso a empezar a tomar sus propias 
decisiones y a labrarse su futuro. El pasó ante un mercado laboral o ante el  ambiente 
universitario donde tendrán que competir contra el resto, y donde tendrán que coger 
fuerzas para logras sus propias metas. Por ello ven la necesidad de tomar café, ya que 
éste despierta y supone la asimilación plena de su paso a la madurez. 

 

25 A 34 AÑOS 

En cuanto al grupo que engloban los individuos de entre los 25 y los 34 años, decir que 
son una segmentación donde el consumo de productos de cola baja bastante, pero 
donde el consumo de café se mantiene más o menos entre los mismo perfiles, a pesar de 
que también baje algo con respecto a los individuos de entre los 20 y los 24 años. 

 Este grupos, es un grupo donde se ve mayor estabilidad y algo de mayor moderación. 
La gente no deja de ser un grupo joven y laboralmente en ascensión. Son momentos de 
máxima competitividad en el mundo laboral.  

La gente sigue consumiendo muchos productos de cola porque es joven y lo sabe, 
porque no deja de necesitar la energía para combinar el trabajo y el deporte, y donde se 
sigue consumiendo productos de cola combinados con bebidas espirituosas ya que la 
vida nocturna sigue siendo también muy activa. Y el café no deja de ser el producto 
estrella en los desayunos y después de comer, y más en un país donde los momentos 
para comer son casi un tradición o un evento institucionalizado. 
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25 A 34 AÑOS 

Este grupo es el de mayor edad dentro del público objetivo al que vamos a enfocar 
nuestro producto. Destaca por que con respecto a los otros grupos, baja bastante el 
consumo de refrescos de cola y café.  Es un público ya asentado, normalmente con un 
trabajo fijo y con ritmo de vida que continúa en ascensión laboral, pero que por lo 
general lleva un ritmo de vida algo más tranquilo y con menos sobresaltos. 

Por tanto el consumo de productos de cola ha bajado, pero  sigue siendo grande ya que 
los individuos siguen consumiendo un producto que toman desde pequeños, y que no 
solo les produce nostalgia sino que sigue aportando el mismo espíritu de juventud y de 
frescura. Es felicidad embotellada. Es algo grande que siempre ha estado ahí y que 
siempre estará con ellos. No ha cambiado el sabor, no ha cambiado el formato (ya que 
siempre hemos tratado de llevar la misma línea) y no ha cambiado el espíritu. 

Con respecto al consumo de café, éste también ha bajado, pero sigue siendo un habitual, 
es algo que tampoco ha cambiado nunca. Es un sabor inconfundible y único. Y con 
respecto a sus propiedades no deja de ser el la bebida natural con el componente 
aditivo para estar despierto. 

 

 

Lo enfocaremos a las clases sociales Alta, Media alta, y Media-media. Esto se debe a 
que son los que más consumen café. El consumo de café ha sido durante mucho tiempo 
un suceso social que reportaba un status. 

 También es importante decir que los refrescos de cola son y serán también algo que 
sea para todo el mundo pero lo englobaremos dentro de las clases sociales de media a 
alta, porque al no ser un producto de primera necesidad igual que el café,  el consumo 
entre las clases sociales inferiores baja bastante.  

Además es un producto asociado a la felicidad, y son éstas clases sociales las que 
encarnan el espíritu. 

 

 

El nivel de consumo de productos de cola está por encima de la media a partir de las 
ciudades con más de 10.000 habitantes, pero buscaremos enfocar nuestro porque en el 
caso de los productos de café, es en este tipo de urbes donde el nivel se dispara. 
Además, de que también es aquí donde abunda los tipos de clase social hacia los que 
enfocaremos nuestro producto. Son gente que vive bien, con un poder adquisitivo por 
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lo menos medio, que busca cada vez un mayor bienestar, y donde el consumo de café es 
un acto casi institucionalizado y completamente cotidiano. 

 

 

 

DESCRIPCIÓN DE LA ACCIÓN 

Se trata de la primera acción que se va a poner en marcha para la campaña. Comenzara el 10 de 

enero de 2012. Consiste en una campaña que pretende despertar la atención de los ciudadanos 

y a la vez su implicación, sin que se sepa aún de que producto se trata. 

 

El diez de enero las marquesinas de las calles expondrán un cartel en el que saldrá una 

interrogante con la palabra clave de la campaña “Blak”. Este interrogante pretende reflejar la 

incertidumbre acerca de la campaña, ya que la gente vera la campaña y recibirá un bombardeo 

de imágenes en el que el logotipo se le quedara grabado sin saber de qué se trata. 

Acompañando a estas acciones de marquesinas, las redes sociales a través de una página y 

evento oficial, expondrán el mismo anuncio y propondrán la participación en un concurso 

fotográfico. 
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Este concurso fotográfico lleva por nombre “Blak city”. El objetivo es que la gente suba a 

Facebook fotos de su ciudad por la noche y se vayan acumulando en la página de la campaña 

incógnita, para generar más expectación.  

El veinte de enero se daría a conocer el nombre de la campaña interrogante y se sabría así 

también que la Coca-Cola Blak es la organizadora del concurso. Posteriormente se dará a 

conocer el resultado del concurso. 

 

PÚBLICO 

 

Puesto que la acción se divide en dos. Una parte (la de las marquesinas) irá dirigida a gente de 

la calle. 

La acción del concurso fotográfico a pesar de que se difundirá especialmente a través de redes 

sociales, también tendrá espacios en los autobuses urbanos y otros lugares. Así que el público 

más abundante serán jóvenes (especialmente universitarios), pero también se considera una 

franja bastante grande de entre 30 y 45 años. 

 

¿POR QUÉ? 

 

Creemos que esta forma de iniciar la campaña es una forma de conseguir captara a la 

gente, ya que dará que hablar previamente y eso incrementará nuestro nivel de 

conocimiento. 

CÓMO CONTRIBUYE A LA CAMPAÑA 

 

 

DESCRIPCIÓN 

El resto de campañas de coca-cola se han caracterizado por un constante bombardeo de 

acciones publicitarias en todos los ámbitos. Se crearán carteles en los que se reflejará 

principalmente la exclusividad del producto y lo refrescante que es. Los carteles se basarán 

principalmente en las siguientes pautas: 
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- Alegría 

- Exclusividad 

- Originalidad 

- Refrescante 

- Elegancia  

 

Los carteles se colocarán en zonas estratégicas de las grandes ciudades. Usaremos 

principalmente formatos en el mobiliario urbano, monopostes y algunas lonas. También 

Scroling en las zonas interiores de la ciudad donde haya mucha circulación.  

Un formato de mobiliario urbano que llevaremos a cabo será asemejar las farolas a botellas de 

coca-cola Black (ver ilustración en el power point) 

En las principales carreteras de entrada y salida de las ciudades utilizaremos un Monoposte en 

cada una.  

Para llegar al público joven y universitario se colocarán en los principales autobuses en 

dirección a las universidades publicidad aludiendo a su consumo. También en marquesinas, 

colocadas principalmente en las que están más cerca de las tiendas de refrescos y cafeterías.  

También en el metro, principalmente en las líneas 6, 7, 9 y 10 (en el caso de Madrid) que son 

las que pasan por la mayor parte de zonas empresariales y universitarias.  

Dado que disponemos de un presupuesto ilimitado debemos exprimir la originalidad a la hora 

de establecer los formatos. Debemos llamar la atención para que durante unos días la ciudad 

esté pendiente de nuestra campaña.  

 

PÚBLICO 

Al definido en nuestro target. No buscamos nada más concreto ya que estará a la vista de todo 

el mundo.  

¿POR QUÉ? 

Consideramos que es esencial en toda campaña efectiva mantener la presencia 

constante de nuestro producto durante unos días. Pretendemos que siempre esté 

presente en todo momento, sobre todo los días de calor ya que si se pasa calor por la 

calle y te anuncian un producto refrescante es lo primero que compras cuando tienes 

oportunidad.  
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¿CÓMO CONTRIBUYE A LA CAMPAÑA? 

Principalmente en mantener presente el producto y en posicionarlo como una 

alternativa fiable al resto de bebidas refrescantes y cafés. Por otro lado a recordar los 

valores que tiene la marca coca-cola como felicidad, originalidad, etc. desde el primer 

momento del día hasta el último, que la imagen de coca-cola no desaparezca de la 

mente. Por ello, el mayor énfasis que le daremos a esta acción será entre verano e 

invierno para que no decaigan las ventas.  

Por último añadir que, a pesar de la multitud de formatos que vamos a usar, los 

carteles serán limitados a las zonas descritas  ya que abusar de la imagen de este 

producto sería conseguir el efecto contrario al que pretendemos.  

 

 

ACCIONES 

La creación de un juego en red tipo minijuegos que se mueva por las redes sociales y en 

el cual se den premios a los que consigan la mayor puntuación. Se darán premios a las 

mayores puntuaciones y habrá concursos a nivel internacional.  

Creación de páginas promocionales en las principales rede sociales como facebook, tuenti 

o twitter que informen de promociones y de las características del producto. 

Consideraremos importante el no saturar la red con nuestra publicidad para no obtener 

el efecto contrario que queremos.  

Un ejemplo: 
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PÚBLICO 

Principalmente al público joven de entre 15 y 30 años. Es un target prioritario para la 

marca que nos interesa mantener como potenciales clientes de nuestro producto. 

¿POR QUÉ? 

Es importante, para triunfar en una campaña actualmente, triunfar en las redes 

sociales. Gracias a estas acciones conseguiremos ganar al público joven. 

¿CÓMO CONTRIBUYE A LA CAMPAÑA? 

Principalmente posicionando nuestro producto por las redes sociales algo fundamental 

para el éxito de nuestra campaña. Mantener presente el producto, por otro lado, 

cuando la campaña de stands, spots y carteles finalice.  

 

 

DESCRIPCIÓN 

El spot consistirá en un óleo con tinta invisible en el cual se deje caer una gota de tinta 

negra que recorra una superficie blanca hasta entrar en una botella de coca-cola 

formando su silueta. Irá acompañado de un single característico de este producto y su 

correspondiente logo.  

El objetivo de esta acción es primero presentar el producto y segundo presentarlo 

como algo muy exclusivo, como si fuera un artículo de alta gama al que tiene acceso el 

público de a pié.  

El anuncio se emitirá durante todo el día en las franjas de máxima audiencia. 

Pretendemos comenzar “con fuerza” la 

campaña para posicionarnos rápidamente. 

Buscamos este tipo de programas para que 

nuestro producto se relacione con una 

vida sana.  
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PÚBLICO 

Irá dirigido a un público de entre 16 y 44 años descritos previamente en el target.   

¿POR QUÉ? 

Damos mucha importancia a la campaña de TV. Es importante que el principio de la 

campaña se dé de una manera muy agresiva para que consiga tener efecto. El resto de 

las campañas de coca-cola se han caracterizado por su alegría, su alusión a la felicidad y 

por ser innovadoras. Pretendemos seguir en esa línea de acción con esta campaña en 

TV. Crear un anuncio del que después se hable, con un single pegadizo y sobretodo 

original y por supuesto aludiendo a la felicidad. 

¿CÓMO CONTRIBUYE A LA CAMPAÑA? 

Contribuye a posicionar el producto como algo exclusivo, presentarlo como una 

estrella de cine: con elegancia, originalidad y buen gusto. Consideramos que la TV es 

la manera más directa y efectiva de empezar una campaña por lo que el anuncio debe 

ser impresionante. Es importante que se posicione desde el primer momento como un 

producto de gran calidad, por ello hemos elegido este anuncio que además se mantiene 

en la propia línea de las campañas anteriores: original, alegre y efectivo. 

 

 

DESCRIPCIÓN 

En este segundo spot publicitario trataremos de mostrar de forma visual las cualidades 

de la Coca-cola Blak. El spot televisivo consistirá en un hombre que se levanta muy 

rápido para ir al trabajo. Llega al metro, el cual está muy lleno y hace mucho calor, sale 

de éste corriendo y llega al trabajo. Allí, el hombre estará a punto de dormirse por ello 

decide tomarse un café de máquina. Se acercará a la expendedora y se servirá un café 

con leche y al tomarlo, el hombre que estaba sudando, se quema.  

Entonces se envía una pregunta al público: ¿No puedes disfrutar ni del café de media 

mañana? Y la respuesta será: Coca-cola Blak. 
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Tras esto se explicarán las cualidades del producto. Y sus ventajas frente a un café. 

Seguidamente se verá al hombre más fresco disfrutando de una Coca-cola Blak que ha 

sacado de una máquina expendedora que está al lado llena del propio producto.  

PÚBLICO 

En general a todos los trabajadores que precisan de una buena dosis de cafeína para 

rendir mejor en su trabajo y no tener esa sensación de cansancio continúa. En el 

anuncio, el personaje, es un hombre sin coche, que viaja en transporte público, no por 

ello tiene que estar destinado a la clase obrera más desfavorecida, sino que es una 

manera de exagerar la situación de cansancio y agobio mañanero y que todos los que 

sientan esa sensación vean una forma de aliviarse con una refrescante Coca-cola Blak. 

El mejor momento para emitir este anuncio es por la noche, pues es cuando más 

trabajadores están frente al televisor y se sienten identificados con esa escena. .  

¿POR QUÉ? 

Las campañas publicitarias de Coca-cola siempre suelen estar destinadas a representar 

la felicidad que proporciona el producto. En este caso, también repartimos felicidad de 

alguna manera, pues gracias a la Coca-cola Blak logrará estar más despierto. De hecho 

en el plano final del anuncio se podrá ver al hombre que disfruta del producto con una 

gran sonrisa y cara de satisfacción. 

¿CÓMO CONTRIBUYE A LA CAMPAÑA? 

Ayuda a explicar las cualidades del producto. Y a posicionarlo como sustitutivo del café 

de media mañana.  

Tras este anuncio, se utilizará la imagen del hombre disfrutando de la Coca-cola Blak 

para utilizarla en carteles, anuncios de periódico etc. con eslóganes llamativos como: 

“repartiendo la felicidad desde primeras horas del día” o “te damos la felicidad sin que 

tengas que renunciar a tus costumbres” 

Tanto este, como el anterior anuncio serán emitidos en las principales cadenas del país 

a nivel nacional.  
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El día del lanzamiento de nuestro producto será un día crucial en la campaña. Una de 

las principales acciones que tenemos preparadas es esta: la colocación de stands en 

puntos estratégicos.  

DESCRIPCIÓN  

Dado que una parte muy importante de nuestro target son los adultos trabajadores y 

los universitarios buscaremos zonas importantes donde colocarnos. El objetivo es que 

en las principales zonas empresariales de las grandes ciudades, colocar stands con 

azafatas de buen ver que anuncien el producto y que muestren todas las características 

del mismo. El día del lanzamiento se repartirá gratis, al igual que el principio de 

exámenes universitarios.  

Estos stands estarán colocados estratégicamente en las cafeterías de las universidades,  

edificios de empresa y zonas de trabajo como por ejemplo Pza. de Castilla. Cuando se 

den los descansos normales de media mañana en la que muchos de los trabajadores se 

dirigen a las máquinas de café, cafetería, etc. se encontrarán con nuestros stands de tal 

manera que en el momento en el que la gente vaya a comprar café se le ofrezca como 

una alternativa refrescante y buena nuestro producto.  

También se colocarán en puntos muy visibles del centro de las grandes ciudades como 

a Gran Vía de Madrid o las Ramblas de Barcelona cumpliendo la misma función. Y, por 

último, en los centros comerciales como El corte-inglés se colocarán en las entradas con 

música y gran colorido.  

También sería interesante colocarlos en los lugares donde la gente a fumar en grandes 

superficies como centros financieros, empresariales o comerciales, ya que es bien sabido 

que a la gente fumadora le suele gustar acompañar su cigarro con un café, y debido a 

que el producto es un sustitutivo de éste, sería acertado. 

Otro lugar donde se debe repartir es en el metro, ya que estará muy relacionado con 

uno de los anuncios televisivos 

Las características del stand serán: Dos azafatas vestidas con los colores de la Coca-

cola Blak ofrecen el producto explicando a grandes rasgos las características y mejoras  
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frente al café de éste, invitando así a todo el mundo a probarlo. El stand tendrá una 

foto con el personaje del anuncio, los colores y el logo de Coca-cola Blak. 

DESCRIPCIÓN 

En primer lugar los universitarios. Debemos mostrar que nuestro producto es una 

alternativa fiable a las bebidas estimulantes tipo Red Bull y derivados.  

Por otro lado tenemos el público que ya está trabajando. A ellos debemos mostrarles 

que nuestro producto es una buena alternativa al café. 

Dirigido a quienes no les guste el café, o prefieran un refresco con las mismas 

características 

¿POR QUÉ? 

Pretendemos influir y reforzar actitudes. Una actitud que está muy inmersa hoy en día 

en la sociedad es la del café de la mañana. Repartiendo el producto de Coca- cola Blak 

que puede sustituir estas bebidas con cafeína pretendemos cambiar el que la gente tome 

café a que la gente tome coca cola.  

Por ello lo de colocar los stands cerca de las máquinas de café y las principales 

cafeterías. Debemos mostrar las ventajas de nuestro producto: es más barato, más fácil 

y cómodo de beber, más accesible y mucho más refrescante. Y, por supuesto, es de la 

misma calidad y exclusividad que cualquier café.  

¿CÓMO CONTRIBYE A LA CAMPAÑA? 

Principalmente al posicionamiento del producto. En el caso de los jóvenes deben ver en 

este producto algo exclusivo y un símbolo de seriedad y madurez. Una bebida que se 

toma en ambientes empresariales y exclusivos. Es decir: deben ver este producto como 

un símbolo de independencia. Vemos un gran potencial en este target y pretendemos 

explotarlo al máximo. Los potenciales clientes tendrán la oportunidad de probar la 

coca-cola Blak y poder opinar sobre ella. La gente gracias a esto sabrá para qué sirve 

realmente nuestro producto y cuál es la mejor manera de consumirlo. Es decir, se 

llevará a la práctica el consumo de nuestro producto.  
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El diseño de la Coca-cola Blak es un diseño muy estudiado para parecer exclusivo y de 

calidad. Tendrá lugar también el día del lanzamiento del producto.  

 

DESCRIPCIÓN 

Colocar una gran maqueta de la botella característica de nuestro producto en un punto 

concreto de una ciudad importante del país. Junto a ese gran formato se colocarán 

varios stands en el cual se dará información del producto.  

En el caso de Madrid, se colocará en zonas importantes como Pza. de Castilla, Sol y 

Moncloa.  

En el caso de Barcelona en las Ramblas y el paseo marítimo.  

En la base de la maqueta se colocarán stands con azafatas repartiendo botellas gratis, 

se pondrá música de ambiente y se regalarán camisetas y otros objetos promocionales.  

Dado que el objetivo de esta acción es realizar marketing viral, se rodará y se realizará 

un montaje con música de cómo ha ido ese día. Un video para mover por las redes 

sociales en los cuales se vea a la gente dentro del ambiente que montaremos probando 

nuestro producto. La visión de ejecutivos tomando Coca-cola Blak será la que 

intentemos reflejar en esos videos.  

PÚBLICO 

Según la localización de la maqueta. Principalmente trabajadores/as definidos en el 

target 

¿POR QUÉ? 

Principalmente para generar interés. Pretendemos atraer a los diferentes medios de 

comunicación. Previamente se mandarán notas de prensa a los medios para anunciar 

nuestra acción e invitarles a probar nuestro producto.  

 



24 

 

 

¿CÓMO CONTRIBUYE A LA CAMPAÑA? 

Contribuye creando expectación e interés en nuestro producto y sobretodo que se 

hable de él. Pretendemos que vengan medios de comunicación de todo tipo y que lo 

comenten como noticia. También mostrándolo como una alternativa totalmente fiable.  

 

 

DESCRIPCIÓN 

Creamos una canción pegadiza y repetitiva que incluya las características del producto 

y sus mejoras frente al café para que así la gente conozca el producto con mayor 

facilidad y también para qué sirve. 

PÚBLICO 

Irá destinado al mismo público objetivo que el propio producto, ya que los jingles son 

pegadizos y funcionan con cualquier persona. Aunque está claro que funcionará mejor 

con los universitarios, un público joven que tiene más facilidad para que se le queden 

grabados estos mensajes.  

¿POR QUÉ? 

Dar a conocer el producto es sencillo, ya que es un producto de Coca-cola, pero es un 

producto novedoso dentro de su marca, y la intención es que se conozcan sus 

características, esto nos ayudará a recordarlas. 

¿CÓMO CONTRIBUYE A LA CAMPAÑA? 

La intención es que la gente consiga recordar las cualidades del producto, pero si 

además logramos que se convierta en una melodía que la gente silbe o cante sin darse 

cuenta habremos logrado que la gente se acuerde más de nuestro producto. 
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DESCRIPCIÓN 

En el mes de octubre, con motivo del paso del verano patrocinaremos una carrera 

popular de atletismo en Madrid ciudad o por la comunidad. 

La idea es repartir en la carrera a modo de publicidad el producto para hacer ver que 

sirve también como bebida energética y que puede ser utilizada por deportistas. 

También haremos arcos bajo los que pasarán los corredores y repartiremos el producto 

no solo a los corredores sino al público que esté viendo la carrera.  

¿POR QUÉ? 

Esta acción nos permitirá acercarnos al público deportista, y que el producto sea visto 

por el público como un producto no solo sustitutivo del café, sino que puede ser 

concebido como una bebida energética que puede competir contra otros productos de 

ese tipo. 

PÚBLICO 

Las personas que practican deporte, no tanto deportistas de élite, sino personas que 

practican algún deporte como hobby.  

¿CÓMO CONTRIBUYE A LA CAMPAÑA? 

Nos acercará al sector más deportista, personas que no fuman ni tienen dependencia 

del café, pero pueden utilizar la Coca-cola Blak como bebida energética. 

También ayudará a ver el producto como una bebida para gente que se cuida, lo cual 

hará que la gente lo vea como una bebida sana. 
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DESCRIPCIÓN 

Crearemos un spot para tratar de acercarnos a los clientes y felicitarles la Navidad.  

Coca-cola siempre realiza spots publicitarios sin anunciar nada, simplemente para 

felicitar la Navidad y así conseguir reforzar su imagen.  

¿POR QUÉ? 

La idea es que el público se acuerde de nosotros en estos momentos de felicidad y así 

que nos asocien con esos valores. Por esas fechas se cumplirá casi un año del 

lanzamiento del producto, así que también será interesante recordarlo.  

PÚBLICO 

En este país es tradición celebrar con toda la familia la Navidad, y dado que nuestro 

spot irá destinado a felicitar la Navidad el público en general será toda la familia. Pero 

en especial irá destinado a todos los clientes que consumen habitualmente nuestro 

producto. 

 ¿CÓMO CONTRIBUYE A LA CAMPAÑA? 

Ayudará a reforzar la imagen del producto, así pues, los clientes verán que la marca se 

acuerda de ellos en esos momentos. Y así conseguiremos que en la vuelta al trabajo 

vuelvan a consumirlo. 

 

 

DESCRIPCIÓN 

A continuación exponemos la promoción y las bases del concurso que se llevará a cabo 
en la campaña de verano.  

Nombre:        K A L D I U S   H A P P Y   T R A V E L 

Hemos llamado el concurso Kaldius Happy Travel, porque el nombre de Kaldius, hace 
referencia a una leyenda muy comentada y difundida sobre el origen del café, la cual da 
su descubrimiento a un pastor de Abisinia (actual Etiopía), llamado Kaldi, el cual  
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observó el efecto tonificante de unos pequeños frutos rojos de arbusto en las cabras que 
lo habían consumido en los montes, efecto comprobado por él mismo al renovarse sus 
energías. 

Kaldi llevó unas muestras de hojas y de frutos a un monasterio, donde los monjes por 
curiosidad las pusieron a cocinar. Al probar la bebida la encontraron de tan mal sabor, 
que arrojaron a la hoguera lo que quedaba en el recipiente. Los granos a medida que se 
quemaban, despedían un agradable aroma. Fue así como a los monjes se les ocurrió la 
idea de preparar la bebida a base de granos tostados. 

 

BASES DEL CONCURSO 

Con motivo de la presentación de la nueva Coca Cola Blak en España, Coca Cola 

Company tiene el orgullo de presentarles el Coca Cola Blak Happy Travel. De los 
creadores de Robertus Fanta, llega el “Kaldius Happy Travel”, el primer concurso 
que organiza para su nuevo producto con café: Coca Cola Blak. 

Hasta ahora, Coca Cola solo había 
desarrollado el “Robertus Fanta”. 
Concurso que premiaba con viajes 
a Nueva York. 

Ahora con la aparición de Coca 

Cola Blak, Coca Cola Company te 
invita a ti y 19 amigos, a un viaje 
por el Caribe durante dos meses, a 
bordo del Happy Boat, el barco de 

Coca Cola, donde te llevará a ti y a tus 

amigos a los mejores lugares del 

Caribe. 

REQUISITOS: 

• De los 18 años hasta los 35. 

• Grupos de 20. 

INSCRIPCION 

• A través de las redes sociales Twitter, Facebook, Tuenti y también a través de la 
pagina web de Coca Cola. 

• Plazo de inscripción: finaliza mes y medio antes del comienzo del evento. 

• Plazo de entrega: finaliza un mes antes del comienzo del evento. 
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OBJETIVO 

• Enviar el mayor número de tapones o chapas de Coca Cola Blak en el plazo 
estipulado.  

PREMIO 

Un viaje increíble y único que se hace una sola vez en la vida y porque lo ganas 
disfrutando de un producto tan bueno como Coca Cola Blak. Porque durante los dos 
meses irás viajando por todo el Caribe a bordo del Happy Boat. Haciendo escala en las 
mejores ciudades del Caribe y que mejor que en compañía de tus amigos 

¿POR QUÉ? 

Para dar más empuje al producto en verano y consolidarlo mejor. también para generar 
un interés que se mantenga en principio de verano.  

¿CÓMO CONTRIBUYE A LA CAMPAÑA? 

Al consumo del producto, a fomentar el espíritu de aventura y de conseguir la felicidad 
a través del producto, y a la posibilidad de crear publicity. Es una acción que lleva 
todos los requisitos de la marca, como son la juventud y la espontaneidad encarnados 
en la aventura de un viaje por el Caribe con todos tus amigos. 

 

 

La campaña se desarrollará, según en briefing, durante 12 meses a partir de enero. En 

concreto, nuestra campaña publicitaria comenzará el 10 de enero, para no interferir en 

la campaña de Reyes Magos y de las rebajas.  

10 enero: dará comienzo la campaña en las redes sociales. Se levará a cabo la acción de 

colgar carteles promocionando el concurso de fotografía impulsado por facebook 

principalmente. 

20 enero: Por motivo del comienzo de exámenes en la mayoría de las universidades 

por la primera convocatoria se llevará a cabo la acción del reparto por universidades de 

nuestro producto. También comenzará la campaña por TV con el lanzamiento del 

primer spot publicitario que se mantendrá durante dos meses por lo menos. Por otro 

lado, comenzará la campaña de carteles con la misma duración.  
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1 marzo: daremos un gran empujón a la campaña por las redes sociales con el 

lanzamiento del juego oficial del producto y de la página web oficial.  

1 abril: dará comienzo la campaña de primavera-verano con la colocación de stands y 

de las grandes maquetas de Coca-cola Blak en las principales ciudades (indicadas en el 

target) esta fecha es susceptible de ser cambiada si hace mal tiempo. También se 

comienza a emitir el segundo spot publicitario.  

4 abril: como se indica previamente en las acciones, la acción del 1 de abril se gravará 

y posteriormente se realizará un montaje con gran ritmo que servirá para realizar 

marketing viral por internet fundamentalmente.  

1 mayo vuelven los exámenes, esta vez los de verano y realizamos el último reparto de 

coca-colas en las universidades para los exámenes. 

2 de mayo: se inicia el concurso de un viaje con Coca-cola especificado en las acciones.  

Mediados de octubre: Promoción de una carrera popular por coca cola Black. Las 

fechas de las carreras populares todavía no están fijas, es seguro que hay pero no se 

especifican cuáles.  

A partir del 15 de octubre volveremos con la campaña de carteles, esta vez 

incluyendo 2 o 3 lonas en las ciudades grandes, Scrolings y otros formatos como de 

gran tamaño para mantener la atención en el producto hasta final de año. (Más 

especificado en las acciones) 

15- 25 de diciembre: felicitación de navidad con Coca-cola blak 

31 de diciembre: fin de la campaña 
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Por ejemplo un spot en prime time (de 22.00 a 24.00 h) en la noche del jueves en el 
tercer trimestre tiene un coste de 6.500 € y en el cuarto trimestre de 21.000 €. 

• Concurso fotográfico, campaña previa y redes sociales……….……..…..5% 

• Spot publicitario………………………………………………...………….15% 

• Campaña urbanística: 
� Marquesinas y mupis………………………………………………...20% 
� Lonas…………………………………………………………..……....3% 
� Autobuses……………………………………………………………...3% 
� Farolas…………………………………………………………………1% 
� Espacios libres y aprovechados. ………………………………...…….5% 

 
• Reparto de Coca-cola muestras…………………………………………….1% 

 
• Spot de Navidad…………………..………………………...………………20% 

• Carrera popular.…………………………………… …………………….… 9% 
 

• Concurso viaje gratis para 20 personas………………………………….2´5% 

• Espacios publicitarios en televisión ,Espacios publicitarios en internet  
y Espacios publicitarios en prensa…………………………..…………….15% 
 

• Reserva…………………………………………………………………...…0,5% 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

http://es.wikipedia.org/wiki/Wikipedia:Portada 

www.eladerezo.com 

http://isopixel.net/ 

www.facebook.com/pages/Coca-Cola-
Black/38944263356 

www.theslogan.com/.../3979-coca-cola-black-con-sabor-
a-cafe 

www.cocacola.es 

www.conocecocacola.com/ 

Apuntes de teoría de la publicidad de Marisa Sarget 

www.oblicua.es/publicidad-exterior/mupis.htm 

www.prismaflex.com/.../mobiliario-urbano  

Intranet de la pagina del centro universitario Villanueva (Briefing) 

www.youtube.com 

 


