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1. INTRODUCCION

Vivimos en un mundo en el que tener acceso a las redes sociales esta al alcance de
todos gracias a las innovaciones del sector tecnoldgico, tanto individuos particulares
como empresas dan uso a estas redes sociales para darse a conocer a través del
mundo online que cada dia crece mas rapido.

El nacimiento de la web 2.0 y el progreso de las nuevas plataformas digitales han dado
la posibilidad de que cualquier internauta pueda producir y compartir contenido sin
una base de informacién previa.

En estos ultimos afios ha surgido un gran crecimiento del uso de la influencia en las
redes sociales alcanzando a millones de usuarios. Por este motivo, muchos
anunciantes se han sumado a este modo de llegar a las personas, contactando con
estos influencers para que comuniquen sobre su marca y sus productos, transmitiendo
una buena imagen sobre esta empresa y mejorando asi su reputacién, a la par que
aumentando el conocimiento de marca.

El papel de estos influencers va mas alld de ser colaboradores o embajadores de la
marca, sino que, a través de generar contenido, se convierten en un modelo
publicitario, creando feedback con su publico, y, como la palabra influencer significa,
influyendo en la sociedad.

A raiz de este nuevo modelo publicitario, estdn naciendo empresas intermediarias que
hacen posible la unién entre marca e influencer de forma estratégica, creando asi un
nuevo sistema de negocio que todavia esta en desarrollo.

El marketing de influencia existe desde hace varios afios, pero este nuevo modelo
publicitario que se da en las redes sociales no esta sujeto a una base tedrica
profesional, por lo que en los Ultimos meses esta siendo investigado desde el marco
juridico, llegando a calificar este tipo de publicidad como engafiosa. A través de este
trabajo estudiaremos los conceptos que engloban este nuevo campo, su
funcionamiento y agentes que intervienen, como también un estudio sobre el papel
gue realiza en las redes sociales la influencer nUmero uno de Espafia; en definitiva,

todos los aspectos que engloban este nuevo campo.



2. JUSTIFICACION

El motivo por el que hemos escogido este tema es porque es un tema novedoso y que
aun no ha sido estudiado, por esto mismo, nos parece que es una gran oportunidad de
investigacion. Es relevante el estudio de nuevas lineas de publicidad surgidas en la
actualidad por la necesidad de seguir comunicando.

De esta manera, se ayuda al estudio de una influencia social en los cambios de habitos

de consumo a través de los influencers y las redes sociales.

3. OBIJETIVOS

3.1 OBJETIVO GENERAL
Se pretende comprender el nuevo modelo de negocio publicitario, como también las

relaciones formadas entre las marcas y los influencers que confluyen en él.

3.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

- Estudio del funcionamiento y de los diferentes conceptos que engloban el
marketing de influencers.

- Anadlisis de los agentes que conforman el marketing de influencers.

- Estudio de influencers en Espafiia.

- Estudio prdctico de los cambios de habitos de consumo entre hombres y

mujeres influenciados a través de las redes sociales.



4. METODOLOGIA

La metodologia aplicada para este trabajo se compone de una primera revision
bibliografica de conceptos que engloban y forman parte del marketing de influencers,
partiendo desde la base del concepto de comunicacién.

A partir de esta base tedrica vamos a llevar a cabo una segunda investigacién usando
una estrategia de analisis empirico basado en la observacién del fenédmeno objeto de
estudio y como afecta este en los cambios de habito en el consumo en hombres y
mujeres.

Partimos de la base de que este tipo de marketing no esta desarrollado en plenitud v,
por lo tanto, se apoya en la base de la falta de conocimiento real a nivel social,
convirtiendo este modelo de negocio de las empresas en algo invisible y oculto, sin
relevancia ni conciencia en la sociedad.

Para recabar toda la informacién necesaria y obtener datos y resultados que nos
permitan establecer ciertas conclusiones validas que respondan a los objetivos
planteados en la investigacion, hemos utilizado el método cuantitativo de la encuestay
el método cualitativo de entrevistas a influencers.

Con estos métodos, el trabajo de campo se transforma en un modelo mas operativo y
completo, a diferencia de si solo se utilizase una sola fuente de informacién. Esta
metodologia cualitativa nos va a ayudar a conocer la cara b de este modelo de
marketing, recabando informacién sobre diferentes influencers; esto nos va a ayudar a
recabar una informacion mds completa para poder comprender —y descubrir de

primera mano- el funcionamiento de este nuevo marketing.

Todas estas encuestas son a nivel nacional, siendo objeto de estudio el rango de
poblacién, tanto de hombres como mujeres, comprendida entre los 15 y los 25 afios de
edad, hemos decidido escoger un publico menor de edad porque se considera que
estan expuestos en mayor medida a ser influenciables, también hacen un uso
mayoritario de las redes sociales, ya que muchos de los seguidores que tienen las
influencers espafiolas se encuentran en este rango de edad, por lo tanto su opinién va

a ser de gran ayuda a la hora de obtener unos resultados mas fiables de las encuestas.



En este método cuantitativo, hemos realizado una encuesta al publico que estd mas
expuesto y recibe mas informacidn por parte de los influencers. En estas encuestas nos
interesaba saber sobre todo el género de los encuestados, las redes sociales mas
usadas, si consideran que los influencers realizan publicidad, si estos les influyen y de
gué manera, como también si piensan que las redes sociales les influyen en sus
decisiones de compra. Veremos en profundidad las preguntas realizadas mas adelante.
Estas encuestas se han llevado a cabo para su creacién y distribucidon a través del

programa informatico google drive.

Con esta metodologia se pretende obtener unos datos actualizados y reales sobre este
modo de influir en los habitos de consumo a través de las redes sociales tanto en
hombres como en mujeres, como también hacer un estudio sobre esta nueva linea de

publicidad que es el marketing de influencers.



5. MARKETING ONLINE, UNA NUEVA LINEA DE COMUNICACION.

5.1 Definicidn, origen y contexto de la comunicacion

Para adentrarnos en el tema de este trabajo necesitamos hacer referencia a una serie
de conceptos que nos dardn la base necesaria para abordar con conocimiento y
entendimiento este tema.

En la actualidad se buscan nuevas formas de comunicacién que sigan sorprendiendo y
llegando a los diferentes publicos, no es tarea facil ya que cada vez mas el publico esta
sobreexpuesto a una gran cantidad de informacién, el publico se siente saturado y

comienza a ignorar la informacion que recibe.

Para comprender lo anteriormente escrito, es necesario partir de la base del concepto
de comunicacioén.

Comunicacién es la accién de comunicar. Es el proceso de transmisiéon de una
informacidén entre el que transmite dicha informacion (emisor) y la persona que recibe
esa informacion o mensaje (receptor).

La comunicacion se remonta a los afios 3500AC con los primeros egipcios, los cuales se
comunicaban sobre piedra o pared a través de jeroglificos, mas tarde los romanos se
comunicaban enviando personas de un lugar a otro. Incluso ya los indios americanos
usaban el fuego para comunicarse entre aldeas.

Sin embargo, la gran evolucién de la comunicacion llega en 1794 con la revolucién
francesa y la necesidad de crear un medio de comunicacién con la creacién del
telégrafo, este medio de comunicacién permitia enviarse mensajes a distancia a través
del cédigo llamado clave Morse. El telégrafo dio lugar a una nueva forma de redes
sociales.

Con el tiempo el telégrafo fue evolucionando hasta dar lugar al teléfono, hoy en dia se
ha posicionado como una herramienta fundamental de la comunicacién que nos
permite comunicarnos a través del habla y a tiempo real.

La radio también es un medio de comunicacidn muy representante en la sociedad,
permite comunicar desde noticias, musica, arte, etc, permite al receptor obtener

informacién de cualquier ambito y a tiempo real.



Con la aparicién de la radio surgié la necesidad de ir mads alld y crear algo nuevo, de
este modo surgid la television, este nuevo medio permitiria proyectar informacion a
través de imagenes y sonidos, transmitiendo los sucesos de manera inmediata.

La televisién comenzé siendo en blanco y negro, evolucionando mas tarde a color. Es

un medio masivo, econémico y de facil uso y acceso.

La television es un medio que transmite informacion sobre las diferentes noticias de
todo el mundo, entretiene y utiliza un lenguaje entendible para millones de personas,
facilitando conocimiento de las diferentes culturas que existen a nivel mundial a través

de programas, series, shows y peliculas y documentales.

Uno de los mayores avances de la comunicacién y la tecnologia ha sido la creacién de
los ordenadores, en la actualidad, con el surgimiento de las redes sociales e internet,
permiten que la sociedad pueda acceder a través de internet a la informacién que
deseen, recibiendo, almacenando y enviando informacién, con servicios como los
blogs, paginas web, chats, correo electrdnico, videoconferencias, periédicos online,
redes sociales, foros de discusidn, entre otras, permitiendo traspasar fronteras.

Los ordenadores permiten estar conectado con el mundo. Hoy en dia lo anormal es
gue alguien no posea este medio de comunicacion en su casa. En la actualidad, los

ordenadores e internet son herramientas fundamentales para la sociedad.

En este apartado también es inevitable mencionar el teléfono mévil como medio
inaldmbrico de envio y recibo de informacién y como forma de comunicacién
interpersonal. Actualmente es indispensable en nuestra vida.

Estos pequenos dispositivos cuentan con la compatibilidad de diferentes aplicaciones
gue nos permiten estar conectados las 24 horas del dia a través de internet con
personas de todo el mundo, ya sea aplicaciones que facilitan la compra por internet,
redes sociales y plataformas de musica, como aplicaciones que ofrecen la posibilidad
de chatear con personas de la otra punta del mundo. Al dia se mandan mas de 60.000
millones de mensajes a través de la aplicacion Whatsapp, empresa lider en servicio de

mensajeria mas usada por la sociedad.



Con este breve paseo por los diferentes medios de comunicacién, observamos que la
comunicacion entre los seres humanos existe desde hace millones de anos; el hombre
siempre ha buscado comunicarse, ya sea desde una sonrisa hasta un mensaje a través
de un teléfono movil. Comunicarse es una necesidad para el ser humano, y, en
consecuencia, la busqueda continua de nuevos formatos de comunicacidn a través de

las nuevas tecnologias.

5.3 CONCEPTOS

5.2.1 CONCEPTO DE MARKETING ONLINE

El Instituto Internacional Espafiol De Marketing Digital (IIEMD) califica el marketing

online como:

“Uso de las tecnologias nativas digitales para formar canales de comunicacion
comercial en linea con el objetivo de contribuir a las actividades de marketing de tipo
tradicional, y que buscan logros puntuales como, por ejemplo, la adquisicién vy
retencion de consumidores. Las innovaciones del marketing online estan
fundamentadas en que este sistema se usa para vender productos y servicios al
publico que ocupa exponencialmente el internet y los servicios digitales en linea,
haciendo uso de herramientas y servicios estratégicos que se encuentren alineado al

III

plan de marketing de la empresa, es decir, su mensaje e imagen comercia

(HEMD: www.iiemd.com/marketing-online/que-es-marketing-online)

El marketing online, también llamado marketing 2.0 surge del desarrollo tecnoldgico
de forma masiva de internet a un nivel superior, gracias a este nuevo desarrollo del
marketing es posible compartir informacidn a través de las redes sociales, dando como
resultado un feedback, entre el envio y el recibo de archivos que antes era imposible

imaginar, como fotos y videos.

10



“El término web 2.0 representa la evolucion de las aplicaciones tradicionales hacia
aplicaciones web enfocadas en el usuario final. No se trata pues de una nueva
tecnologia sino de una actitud de colaboracidn y participacidon de las personas para

proporcionar mejores datos, nuevos servicios y aplicaciones on-line”

(I.Moreno, 2014, “Importancia de las redes
sociales y la revoluciéon de internet en la

educacién”)

De este modo, internet se convierte en una gran comunidad.

El marketing digital permite unos costes asequibles, una mayor capacidad de control,
optimizacion y correccidon de las camparias, gran flexibilidad y dinamismo; también
permite una segmentacién muy especifica, personalizada y precisa, y una mediciéon

exacta de la campafia.

La agencia Inbound Marketing habla de 5 herramientas principales de gran diversidad
gue ayudan a realizar desde pequefias acciones hasta complejas estrategias:

e Web o blog. Son dos de las principales herramientas desde las que centralizar
una campana de marketing digital. El uso de una web o blog como eje central
no implica exclusividad, sino todo lo contrario. Es posible utilizar, de manera
complementaria o paralela, microsites, redes sociales, plataformas de video o
foros para dar mayor visibilidad a las campafias.

e Buscadores. Los buscadores son herramientas que permiten a los usuarios de
internet encontrar contenidos relacionados con lo que estdn buscando. Para
poder posicionar, con éxito, una pdgina o blog en las primeras posiciones de los
buscadores, es imprescindible realizar acciones de posicionamiento organico
(SEO) o de pago (SEM) en la estrategia de marketing online.

e Publicidad display. Es la herramienta de marketing digital mas conocida vy
tradicional. Puede considerarse la valla publicitaria del medio digital. Se trata
de anuncios (banners) de diferentes tamafios y formatos (textos, imagenes,
graficos, videos...) que ocupan un espacio en los sitios de internet de una forma

atractiva y llamativa.
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Email marketing. Esta heredera del cldsico buzoneo es, posiblemente, la
herramienta mas veterana pero todavia eficaz por haber sabido adaptarse a los
cambios y su capacidad de trabajar en combinacidén con otras dos estrategias,
como el seguimiento y la maduracion del cliente. EI mail marketing puede
hacerse desde bases de datos propias o ajenas, a partir de las cuales se generan
mensajes en forma de newsletter, boletines, catalogos, etc.

Redes sociales. Estas herramientas digitales no han dejado de crecer y ganar
popularidad desde la aparicion del marketing digital. Ademas, han sabido
adaptarse perfectamente a los cambios y demandas de los consumidores. Las
redes sociales son completamente eficaces para la difusién de contenidos, asi
como para la creacidon de una comunidad de marca, el branding e incluso la

atencion al cliente.

(21/03/2017, www.inboundcycle.com)

5.2.2 CONCEPTO DE REDES SOCIALES

En la actualidad existe un uso masivo de las redes sociales en pleno crecimiento; este

medio de comunicacién ha dado como resultado una nueva vision de la comunicacion

en la sociedad. Gracias a las redes sociales podemos comunicarnos con personas

cercanas, a través del envio de imdgenes, audios o videos, creando feedbacks, como

también comunicarnos con personas desconocidas con las que compartimos gustos,

aficiones o filosofias de vida.

Vamos a ver diferentes autores que hablan sobre el concepto de este fenémeno.

Segun Orihuela, subdirector del Laboratorio de Comunicaciéon Multimedia:

“Las redes sociales son los nuevos espacios virtuales en los que nos relacionamos y en

los que construimos nuestra identidad.”

(J.L Orihuela, 2008, wwww.unav.es)
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Por otro lado, Clay Shirky, pionero y tedrico de los medios sociales habla de las redes

sociales:

“En la comunicacion, la audiencia se caracteriza por una relacién unidireccional entre
emisor y receptor y por la desconexion de sus miembros unos con otros: Un patrén de
uno a muchos. Por contraste, en una comunidad la gente normalmente recibe y envia
mensajes. Los miembros estdn conectados entre si, no sélo a través de un nodo
central: Es un patron de muchos a muchos.”

(C.Shirky 2002, www.eumed.net,
2002)

Las redes sociales mas usadas en Espafia en la actualidad son las siguientes:

5h 14 min.
4h 23 min. l
3h 14 min.
2hd0min. 5 35 i,
I 1h 23 min.
< B wlld © Linked [
Imagen n®1.

Esta grafica hace referencia al ranking de las redes sociales mas usadas en la actualidad,
observamos que la red Whatsapp encabeza la lista, siendo consumida en mayor medida por el
resto de redes sociales, le siguen, por orden, Facebook, Yputube, Instagram, Twitter, y, por ultimo,
Linkedin. Las definiciones de las redes sociales nombradas se exponen a continuacion.

Fuente: Ecommerce (3 febrero, 2017)
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Ranking de redes sociales mas usadas:

1. Whatsapp: Aplicacion de mensajeria instantanea.

2. Facebook: Red social en la que se intercambian conversaciones y se comparte
contenido de forma facil a través de internet.

3. Youtube: Portal de Internet que sirve para subir y visualizar contenidos de
videos y musica.

4. |[nstagram: Aplicacion que permite subir fotos o videos, dando opcién de
aplicar diferentes filtros, marcos, colores, y compartirlo con Facebook y twitter.

5. Twitter: Aplicacién para compartir mensajes instantdneos de 140 caracteres.

6. Linkedin: comunidad social de empresas, negocios y empleo. Pone en contacto
empresas y empleados. Cada usuario crea su perfil con su curriculum laboral,

creando un feedback entre empresas y usuarios.

5.2.3 CONCEPTO DE INFLUENCER
5.2.3.1 DEFINICION Y TIPOS

El concepto de influencer tiene una gran relacién con el término que conocemos de
“lider de opinién”.

Un influencer es una persona que cuenta con una gran presencia y credibilidad en las
redes sociales (seguidores), y, por tanto, una gran influencia en ellas.

El influencer tiene la capacidad de generar opiniones y reacciones en los usuarios
cuando habla de un cierto tema (o marcas), conectando asi con el publico objetivo.
Esto hace que el influencer sea atractivo para las empresas y les busquen para trabajar

con sus marcas y productos.

Diferenciamos dos tipos de influencers segun el papel que realiza con las marcas y
productos:
1. El nativo digital: El influencer es imparcial, actia de forma espontanea e

inconsciente. Recomienda una marca porque le gusta. Otras veces la marca
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contacta con el influencer para probar sus productos y que hable de ellas,
aportando asi credibilidad.

2. La celebrity online: Alguien influyente offline que en un momento dado usa esa
popularidad en internet.

(A.Del Olmo, 2013, internetria.com)

Para las marcas, hacer uso de estos influencers es mas efectivo y barato que la

publicidad convencional.

‘ dulceida Siguiendo

dulceida SORTEO 5 ENTRADAS DOBLES
PARA LA SUPER FIESTA COLORISTAEL 9
DE MARZO EN MADRID! Solo tenéis que
subir una foto rompiendo las reglas con el
pelo de color, afiadir los hastags
#DULCECOLORISTA #YourHairYourRules
#Colorista #DoltYourWay , seguir,
etiquetar y mencionar a @Lorealhair ,
seguirme a mi y tener suerte!! Anunciare a
los 5 ganadores en esta foto el dia 6 de
marzo! No se pagan desplazamientos*
MUCHA SUERTE Y AMOR! ~

O Q

123.308 Me gusta

Imagen n2.

En esta imagen de la red social Instagram, la influencer Dulceida aparece con el nuevo producto
de la marca L’oreal, y ademas hace una demostracion del producto, ya que es un tinte para el
pelo.

Fuente: Instagram de la influencer Dulceida.
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Pl o) 1320437

EI UNBOXING mas Brutal del MUNDO + Sorteo!!!

‘i HappySunnyFlowers
Lol illds 197.045 visualizaciones
= Afadira b Compartir  +ee Mas 1§ 25120 B 290
Imagen n®3.

En esta imagen de la red social Youtube, la influencer Grace Villareal muestra productos que le
han mandado diferentes marcas a sus casas, para que les prueben y se lo ensefien a sus
seguidores, haciendo publicidad fiable mediante las demostraciones directas de los productos.

Fuente: Canal de Youtube de la influencer Grace Villarreal.

5.2.3.2 AGENTES QUE CONFORMAN EL MARKETING DE INFLUENCERS

En este punto vamos a hablar de los diferentes agentes que actian en el proceso del

marketing de influencers y la funcién de cada uno de ellos dentro de él.

5.3.1.1 a. EL INFLUENCER

Uno de los objetivos de toda empresa es transmitir confianza y credibilidad, formando
unos vinculos con el publico objetivo y marcando una ventaja competitiva en el
mercado en el que operan.

Hace afios la publicidad convencional también recurria a ese papel de influenciador en
la utilizacién de personajes como cantantes o actores para publicitar productos vy
vender experiencias; el uso de famosos y celebritys aumenta la popularidad y difusion

de la campafa.
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La forma mas rdpida de incrementar seguidores en las redes sociales, tanto de las

marcas como de los influencers, es mediante sorteos, concursos, descuentos vy

promociones. Los influencers son quienes lanzan estas acciones respaldados por las

marcas que son quienes aportan el objeto del sorteo; estos seguidores soélo son a corto

plazo. Observamos un claro ejemplo de sorteo en la imagen n21 vista anteriormente.

El influencer genera el boca a boca, compartiendo su opinién y experiencia de forma

transparente sobre las marcas y productos con sus miles de seguidores en las redes

sociales, los cuales generardn conversaciones a largo plazo sobre estos productos,

llegando a un publico mucho mas extenso.

Caracteristicas esenciales de un buen influencer segun Editorial Merca2.0:

Crear eco, que sean capaces de movilizar la opinién del publico y crear
reacciones en torno a un tema especifico.

Que tenga una audiencia, personas que sigan sus pasos, el influencer debe ser
ejemplo a seguir de personas que se labran una carrera en determinado ramo.
Debe tener constante exposicion.

Participar de forma activa y frecuente en conversaciones entorno a su labor,
como por ejemplo en congresos, eventos. Es importante que se mantenga

actualizado en el tema para asi no quedarse estancado en viejas tacticas.

(Editorial Merca2.0, 2016, www.merca20.com)

Hatch hace una lista en el afio 2012 sobre las caracteristicas que debe tener un

influencer o influenciador:

Especialista: El influenciador es una persona que consume mucha informacién
para posteriormente poderla generar. Se especializan en un tema en concreto y
hablan sobre él. Definen su perfil de seguidores a través del dmbito sobre el

cual aportan informacidn y opinidn.

Participe: Los influencers suelen interactuar y participar con sus seguidores, asi

cuando publican contenido, éstos estan mas predispuestos a compartirlo.
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e Difusor: El influenciador difunde contenidos de interés para sus seguidores a

través de diversos canales online.

e Prescriptor: Su principal fin en las redes sociales es el de recomendar a sus
seguidores ciertas afirmaciones sobre el tema en el que el influyente es

especialista.

e Creible: Esta es una caracteristica bdsica para toda persona que ejerza
influencia en la red. De hecho, es uno de los principales motivos por el que

consigue sus seguidores, porque confian en ély creen aquello que les cuenta.

e Convocador: Es una persona que ademds posee un fuerte poder de
convocatoria, y es capaz de movilizar a las personas a través de los medios
sociales online.

e Lider de masas: Por ultimo, y no menos importante, no debemos olvidar que
un influenciador debe tener un publico que lo escuche y le siga, ya sea mayor o
menor.

(H. Hatch, 2012, www.merca20.com)

Vilma Nufiez (2014) expone tres escenarios en los que se lleva a cabo el marketing

de influencers:

1. Trueques: La marca regala algo para que el influyente lo publique en sus redes

sociales.

2. Pago de la accién online: La marca quiere comunicar algo y para ello paga al

influyente. El influyente publica por retribucidn.

3. Pago por imagen: La marca usa imagen, canales y crea acciones con el
influyente a cambio de una buena retribucion.

(V. Nufiez, 2014, www.vilmanunez.com)
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5.2.3.2 b. ELANUNCIANTE

Los anunciantes son las marcas que invierten y para los que se realiza la publicidad.
Estos anunciantes buscan llegar a su publico objetivo a través de los influencers, para
ello tienen que estudiar la linea y la filosofia que sigue cada influencer para ver si va
acorde con los valores y si encaja con la marca como también el perfil de seguidores
gue tiene cada influencer, para saber si nuestra marca va a llegar a ese publico o no;
por es los anunciantes necesitan trabajar con expertos que conocen los perfiles de

cada influencer.

Ante el boom de la gran influencia de estos influencers en las redes sociales, los
anunciantes estan dejando de lado las caras mas reconocidas de la televisiéon como
cantantes, actores o deportistas, ocupando su lugar los nuevos famosos sociales,
nacidos de entre la gente comun.
Segun el investigador Ferrer en su articulo publicado en el afno 2016 sobre las
plataformas elegidas por los anunciantes para el lanzamiento de sus campanas, las
redes sociales mas elegidas son:

- Youtube: 58%

- Twitter: 51%

- Facebook: 52%

- Instagram: 38%

(C. Ferrer, 2016, www.ibercampus.es)

Segln ha publicado la revista El Publicista (26 de febrero, 2014):

“Un 73% de los anunciantes y agencias de comunicacién afirma haber comenzado a
desarrollar relacién con lideres de opinidn online desde hace 2 afios o mas. La
influencia de estos lideres online llega a convertirse en un elemento clave a la hora de
desarrollar acciones de marca. El papel de los influencers es estratégico para una
empresa sobre todo en lanzamientos de producto (76%), promocion y distribucion de

contenido (57%), organizacién de eventos (50%) y gestién de crisis (44%).
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Un 82% de agencias y un 74% de empresas consideran fundamental involucrar a los
influencers en sus lanzamientos de producto y el 55% de estos organiza eventos en los
gue invitan a influencers para sus lanzamientos.”

(2014, www.elpublicista.es)

Antes de desarrollar una campafia con un influencer es necesario hacer una
investigacion previa de la audiencia de este; la empresa tiene que estar segura de que
la audiencia es la adecuada para la marca. Ninguna empresa quiere llegar a miles de
personas si estan fuera de su publico objetivo.

El anunciante tiene que tener claro cudntos influencers quiere y si puede afrontar el
coste, relacionar la marca con sdélo un gran influencer no siempre funciona en las
campanas; para dar una vision diferente se puede usar un grupo de influencers con
menor carga, pero con un vinculo real con el publico objetivo de la marca. La suma de
las diferentes audiencias de estos grupos de influencers puede ser igual al de los
grandes influences, con la diferencia de que supone un coste mucho menor.

Un estudio realizado por Fashion Monitor y Econsultancy revelé que “el 73% de los
anunciantes encuentran un reto a la hora de buscar a los influencers adecuados. Un
84% aun siguen buscando manualmente en las redes sociales, lo cual consume mucho

tiempo y es poco probable que su eleccién sea la mejor fundamentada.”

(L. Tesseras, 2016, www.marketingweek.com)

Durante el desarrollo de la campafia se pueden enviar regalos a los influencers para
gue generen contenido a través de sus redes sociales, a modo de presentacion de la
marca de una forma determinada, asi serd percibida por el publico, es importante
crear un packaging original y creativo que envuelva el producto, esto hace que se
genere una primera impresién positiva de la marca.

Ante la presentacion de estos productos la empresa debe observar las respuestas que
esta generando la campaiia; es de gran ayuda ver las publicaciones que llegan mejor y
de manera mas amplia al target o publico objetivo. En este punto se pueden hacer

modificaciones en la campafia para aumentar los beneficios.
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Una vez finalizada la campafia es importante analizar los resultados desde el inicio
hasta el final. Hay que estudiar las ganancias obtenidas por parte de la marca, como
los seguidores ganados y las repercusiones en redes sociales. Gracias a este andlisis
conoceremos en qué medida el influencer ha ayudado a la marca a atraer usuarios.

Al analizar estos nuevos seguidores la marca puede segmentarles por categorias y
utilizar mecanismos que ayuden a conocer sus gustos, intereses y afinidades que
comparten estos nuevos segmentos.

Colaborar con influencers conlleva grandes beneficios, segln los objetivos marcados
para cada accion; estas colaboraciones dan como resultado un aumento de seguidores
en las redes sociales utilizadas, aumento de la reputacién y del branding, esto es
debido a que el publico se fia de la opinidn del influencer, una mayor interaccion entre
marca, influencer y seguidores, mejor posicionamiento del sitio web (SEO), una
conexion directa con el publico objetivo, y un aumento de las ventas gracias a la buena

comunicacion realizada por los influencers.

5.2.3.2 c. LAS EMPRESAS INTERMEDIARIAS

El nuevo modelo de negocio entre marcas e influencers da lugar a la necesidad de
gestionar el contacto entre estos dos agentes.

Las empresas intermediarias en el proceso del marketing de influencers se encargan de
conectar a las marcas que buscan personas influenciadoras en el mundo de las redes
sociales con los influencers, teniendo como objetivo la creacidon de campaiias efectivas
y Unicas.

Estas agencias de influencia ofrecen a las marcas la planificaciéon y gestidon de las
campafias, llevando a cabo diferentes acciones y ofreciendo los servicios del influencer
idéneo que encaje con la marca; a su vez, estas empresas ofrecen a los influencers la
posibilidad de trabajar con diferentes marcas, creciendo de manera personal y laboral
en el mundo del marketing de influencers, y guidandoles en este nuevo modelo de

negocio desconocido para ellos.

Suié publica un estudio sobre el papel del influencer en las empresas, obteniendo que

un 84% de las marcas afirma que va a incluir a los influencers en su estrategia de
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marketing. También habla sobre los tipos de acciones que se llevan a cabo entre estos
dos agentes:

Promocionar contenido: 67%

Lanzamiento de productos: 59%

Uso de influencers para eventos: 45%

Uso de influencers en comunicaciones corporativas: 32%

Realizacion de SEO: 23%

Gestion de crisis: 14%

(C. Suné, 2015, www.solomarketing.es)

Las agencias de influencia permiten que se lleven a cabo diferentes tipos de

colaboracién entre las marcas y los influencer:

e Envio de producto: Es una de las colaboraciones mas usadas en las redes
sociales. La marca envia sus productos a los influencers para que estos los
prueben y compartan sus opiniones en las redes sociales, depende de lo
acordado pueden facilitar el link de la web, realizar un pos en su blog,
compartir una publicacién en Instagram, o realizar un video en Youtube,

dependiendo de las redes que domine el influencer.

e A

2 »
g, GRITTY GIRL de mac

Coleccidn de labiales, qué color te favorece mas, etc. | Todo sobre
labiales

H Marta Riumbau
Suscrito | @ 602K 183.145 visualizaciones

o Afadira b Compartic  see Mas PRI B

Imagen n*4.
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En la imagen aparece la influencer Marta Riumbau en su canal de Youtube, mostrando a
sus miles de seguidores una barra de labios de la marca Mac, aparte de probarle para
que los seguidores vean el resultado, también les da la referencia del labial para que
puedan adquirirlo en las tiendas.

Fuente: Canal de Youtube de la influencer Marta Riumbao.

Post patrocinados: Se realizan con bloggers. La bloggera o bloggero escribe un

post hablando sobre los productos de la marca y lo comparte en sus redes

sociales.

@ pau_eche Siguiendo

pau_eche Hoy en el blog.. «d..
#TrasLaPistaDePaula #ElleBlogs
@elle_spain @almaenpenashoes
@fetichesuances @chloe @follifollie
@prada

asunmadrid Muy guapa , feliz martes
bonitos paula @davibusta daniella ®Y®®

carmnensalgado A mi este vestido me
parece muy simpldn,nada q destacar

mariaremonperez @carporris y el silvestre
se une a la fiesta jaaa , menudo
chiripiflautico es jaa. Mira la foto

mariaremonperez @elmartodolocura a ver
romance como tal no creo que haya.
Tonteo fijo. Que el tal @nicolastoth la
buscaba desde octubre fijo. Que hacia de
todo por buscarla fijo. Lo de las comidas

inntae | a familia animandn ate Nacda

O Q

31.629 Me gusta

Imagen n®5.

En la imagen aparece la influencer Paula Echevarria en su cuenta de Instagram
anunciando que hay un nuevo post en su blog, en él la influencer habla sobre cada
prenda que lleva y su correspondiente marca; también hace referencia a ellas en la
publicacion de Instagram.

Fuente: Instagram de la influencer Paula Echevarria.

Embajadores de la marca: Es una colaboracidn a largo plazo. Consiste en el
envio de productos durante un tiempo en los que el influencer hace referencia
numerosas veces a la marca en sus redes sociales. A veces se llega a un acuerdo

de exclusividad en el que durante este periodo de tiempo el influencer no
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puede hablar de otras marcas que sean competencia de la marca colaboradora,

por lo que la colaboracién es Unica.

‘ paulagonu Siguiendo

paulagonu Personas!! Visteis en el video
de Fuerteventura como @alexchiner no
paraba de oler mi mascarilla con
#superfrutas, no??@ Vale pues estoy igual
con todo lo que me enviaron los de
@garnier_es &| Y ya no te digo en la
ducha, que dan ganas hasta de comerlo&
{Y HOY A LAS 20h HABLAMOS®+}
#NewFructis #PelazoFructis
\#EmbajadoraGarnier |

cargar mas comentarios

gaaraaziiru @real_paulagonufails
personaguapa

mariavillanueeva Parece g estas cantando
cmo si estuvieras en la ducha JAJAJAA
@silviagcelaa_

laaaaauriss Y esta eres tu cantando en la
duchas&& @dis_sip

iteharlu YA riiandn actnv

© Q

162.068 Me gusta

30 DE MAYO

Afade un comentario...

Imagen n®.

En la imagen aparece la influencer Paula Gonu en su cuenta de Instagram hablando
sobre los productos para el pelo de Garnier, haciendo referencia a sus caracteristicas. En
los hastags utiliza el de #embajadoragarnier, anunciando que es la nueva embajadora de
la marca.

Fuente: Instagram de la influencer Paula Gonu.

Post invitados: La marca invita a un influencer a escribir en el post de la marca,

aumentando visibilidad y prestigio.

Entrevista: Realizacién de entrevistas a los influences, de esta manera se gana

visibilidad ya que el influencer va a compartir en sus redes dicha entrevista,

generando un mayor alcance.

24



Entrevista Maria Pombo | The Style Outlets

- The Style Outlets
"

- Afiadira Compartic  +es Més

Imagen n7.

6.872 visualizaciones
&2 &

En la imagen aparece la influencer Maria Pombo siendo entrevistada para la marca The

Styles Outlets, mas tarde fue compartida por la influenciadora a través de sus redes

sociales, dando mas visibilidad a esta encuesta.

Fuente: Canal de Youtube de The Style Outlets, entrevista a la influencer Maria Pombo.

Disefio o creaciéon de un producto personalizado: Las marcas se ponen en

contacto con los influencers para que customicen o disefien una linea de

productos exclusiva bajo el nombre del influencer que lo ha llevado a cabo.

l .‘ arethalagalleta Siguiendo

Playa Gava

arethalagalleta Me hace muy feliz saber

que os estd encantando mi

#MyMermaidCollection x @hand_soul © ¥
1

Deciros que estamos reponiendo stock de
todo y que lo tenéis disponible en la web!

Si no visteis el video del lunes con toda la
cole, lo tenéis en mi bio! -

Por cierto...Gracias por tanto amor. Estoy

nerviosa por mafiana pero me siento muy

querida estos dias ©/¥

cargar mas comentarios
dinetteetpaillettes Preciosa &

ikerwifi Ni te preocupes todo va a salir
fenomenal ¥

shilow29 Espero que haya ido bien , un
besito @&

arethalagalleta @solomiashop nooo:)
9.565 Me gusta
8 DE JUNIO

Afiade un comentario...



Imagen n“8.

En la imagen aparece la influencer Aretha la galleta en su cuenta de Instagram
anunciando el lanzamiento de su propia coleccién de joyas con la marca Hand Soul. Esta
coleccién va a ser mas conocida que el resto de esta marca porque lleva el nombre y la
reputacion de esta influencer.

Fuente: Instagram de la influencer Aretha la galleta.

Cdédigo de descuento: Este tipo de colaboracién estd relacionado con alguna de
las anteriores, por ejemplo, el influencer recibe productos de una marca, y
después de mostrarlos a los seguidores les dice que pueden obtener esos

productos con un cddigo promocional personalizado.

% lauralopzram Siguiendo

lauralopzram ¢Natural como la vida
misma? || os recuerdo mi cédigo:
lauralop10 = con el que tenéis un 10% de
descuentoe® ¥ @fittea
jaime_borregon0508 Eso lo necesito yo
pa' regular mi transito.....pero
definitivamente @&

pacomacho Estas guapisima...& & &

© Q

789 Me gusta

Imagen n®9.

En la imagen aparece la influencer Laura Lopez en su cuenta de Instagram mostrando un
producto de la marca Fittea y recordando que tienen un cddigo de descuento con su
nombre para adquirir este producto mas barato.

Fuente: Instagram de la influencer Laura Lopez.

Evento con influencers: Organizar un evento es un tipo de colaboracidn a la que
hay dedicarle mucho tiempo y requiere un gran esfuerzo e inversién por parte
de la marca, sin embargo, la repercusion es bastante alta si acuden como

invitados varios influencers.

26



‘ dulceida Siguiendo

dulceida Buenas noches preciosos! ¢{Os he
dicho ya que quiero una casa como el
stand de @tezenisofficial ..? Hoy estoy
chof, serd por los casi 40 grados y que me
faltan horas en los dias? Aha, y porque
estoy un poco loca tambien 2 Os amo ¥
#tezenisxsonar #dulceidaxtezenis

cargar mas cor (o}
crbarrutia Habersitemuerespesa
pilargonnzalez Bafiador @paauruizz
caarmenrc25 @paulaacg_

juditmaaso7 @mariaangelorench no soc la
inica ge s ha copiat&#( pero jo sense voler)

paauruizz ¢

J@pilargonnzalez

mondolirondoluxurybrands Te gusté lo
que hemos disefiado para @tezenisofficial
Dulceida??9¥

© Q

122.937 Me gusta

127 i iar ilirama aen

martafmarti
.l,. Soénar Music Festival g

martafmarti Festival Season's on« ¥
#tezenisxsonar #tezenisyoung

afri97 guapaaa™ ™

martaclavero Bueno, Bueno, bueno®
aleixserra <

copel.97 Vale divaaaaaaaaa

martafmarti @afri97 « @ @

martafmarti @martaclavero has visto?
martafmarti @aleixserra marina dor digam
martafmarti @copel.97 valeeee® &
alejandraferrerlux Guapa!!! ‘9%
_polfernandezz Tezenis x bad bunny

martafmarti @annabmm annitaaaa
veiemnos

martafmarti @alejandraferrerlux Y

© Q

4.145 Me gusta

Anade un comentario... oo

imagen n°11.

En las imagenes 10 y 11 aparecen dos influencers en sus respectivas cuentas de Instagram
mostrando que han acudido al evento realizado por la marca de ropa interior Tezenis en
colaboracion con el festival de musica Sonar.

Imagen 10. Fuente: Instagram de la influencer Dulceida.

Imagen 11. Fuente: Intagram de la influencer Martafmarti.
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Blogtrips: Evento que incluye un viaje, la marca busca crear experiencias y que
sean transmitidas a los seguidores, pueden ser incluso viajes de varias semanas

de duraciéon. Puede ser remunerado o solamente incluir el viaje y gastos

= alexdomenec Siguiendo
3 h Holbox 2

alexdomenec 97

#viajaway #trendingtropic

pagados.

cargar més comentarios

laudezgz Ahi no parece ... Jajajaja
@martamort

sandra.manen Wuapo

albaalvarez_ @laaaudiaaaz wewe
simplealexz @

arydima Guapissim Aleeex¥¥9¥
_gianc___ Cool

liidiaa_15 Guapo®

albbbbb_ms Vigilante de la playa e

claaranieto Guiale el camino% @leeyregc
@sheiiilaal4 @raquerlss @mirimv__

viajaway

mirocomplements @
34.582 Me gusta

20 DE MAYO

Afiade un comentario...

Imagen n®12.

albapaulfe o
@ Isla Mujeres Siguiendo

albapaulfe Splash v26267 #Cancln
#mexico #trendingtropic @viajaway
cargar mas comentarios
chantyc_21 Mori de amor=*
boulevard.2016 Y99V

lepsiful WG ® ©W shot@9®W¥
boniuska_ Mamacita @

coco_salon

maregee Estoy en Cancun ahora & es la
. cosa mAs hermosa ... td igual

soffia_21 Increiblew

maria_or24 Como haceis esosfotones tio
afuu q depresion yo hago eso y salgoo
como...JAJAJAJA

josie.cortez5 Medusi
victor.ruizgolobart =

® Q

101.323 Me gusta
11 DE MAYO

4 viajaway

2 ”

Afiade un comentario... o
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Imagen n°13.

En las imagenes 12 y 13 aparecen dos influencers en sus respectivas cuentas de Instagram
mostrando que estan disfrutando en México gracias a que la empresa ViajaWay, de
viajes para jovenes, les ha llevado a ellos y a un grupo de influencers a disfrutar de una
gran experiencia.

Imagen 12. Fuente: Instagram del influencer Alex Domenec.

Imagen 13. Fuente: Instagram de la influencer Alba Paul.

5.2.3.3 MARKETING DE INFLUENCERS EN ESPANA

En los ultimos afos ha habido un fuerte crecimiento de estos personajes
influenciadores en Espafia, predominando en redes sociales como Instagram y
Youtube; a continuacion, se va a realizar un pequefio estudio a través de estas dos
redes sociales para poder conocer el ranking de las influencers mas reconocidas
(influenciantes) en nuestro pais, y las mas solicitadas por las marcas para trabajar con

ellas.

Ranking de influencers en Instagram:

Posicionamiento N2 de seguidores N2 de seguidos
Dulceida 1,9 millones 733
Lovely Pepa 1,4 millones 851
Laura Escanes 717K 346
Nina Urgel 705K 724
Jessica Goicoechea 622K 501
Belén Hostalet 509K 970
Maria Pombo 504K 609
Marta Lozano 482K 351
Inés Arroyo 343K 921
Teresa Andrés 281K 454
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Tabla 1. Informacién sobre el ranking de los 10 influencers en Instagram en Espaia, esta tabla
nos aporta la informacién sobre el niimero de seguidores y el numero de seguidos que tienen.
En esta tabla observamos que en Espana hay una evidente mayoria de influencers del género
femenino, debido a que el mundo de la moda y la belleza estd mas puesto al dia en mujeres,
siendo este género el que hace un mayor uso de las redes sociales, esto lo veremos mas delante
en el caso practico sobre los cambios de habito de consumo influenciados en las redes sociales
en mujeres y en hombres.

1K= 1.000 seguidores

Datos sacados de las redes sociales de Instagram de cada uno de los influencers. Elaboracién

propia.

Ranking de influencers en YouTube:

Posicionamiento N2 de suscriptores N de visualizaciones
El rubius 22 millones 4.000 millones
Vegetta777 16 millones 6.000.000.000 visitas
Willyrex 11 millones 7 millones
ItownGamePlay 8 millones 10 millones
Alexby11 6 millones 9 millones
Luzugames 6 millones 991 millones
Zarcortgame 5 millones 1.000.000.000 visitas
Staxxcraft 5 millones 1.000.000.000 visitas
El rincon de Giorgio 5 millones 880 millones

Toys and Funny Kids | 5 millones 5.000.000.000 visitas
surprise eggs

Tabla 2.

En esta tabla, al contrario que la tabla n°1, el ranking de influencers en YouTube observamos que
predominan los influencers del género masculino.

Hay un importante predominio de hombres que se dedican al juego de videojuegos o gaming a
través de youtube, los influencers que se dedican a ello se les considera gamers (persona que pasa
un minimo de tiempo jugando a videojuegos).

No encontramos la primera influencer en YouTube femenina hasta el puesto 24 del ranking.

Fuente: Marketing4ecommerce.
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5.2.3.3 a. INFLUENCER N21 EN ESPANA

No podemos negar que en la actualidad el papel que realizan los influencers se ha
convertido en una nueva forma de trabajo que se ha ido abriendo hueco en los medios

de comunicacion del mundo 2.0.

La influencer nimero uno en Espafia y mas reclamada por las marcas es, sin duda, Aida
Domenech, més conocida como Dulceida.

Esta influencer de las redes sociales cuenta con 1,9 millones de seguidores en
Instagram, 1,2 millones de seguidores en su canal de Youtube, 176K seguidores en
twitter, y cuenta con mas de 20.000 visitas diarias a su blog.

Dulceida ha conseguido hacer el imperio Domenech, ya que junto a su madre ha
creado la agencia de influencers Inmanagement Agency; ademas, todos los que la
rodean, amigos, mujer y hermano, se han convertido en influenciadores cada vez mas
reclamados por las marcas espafiolas, formando la pandilla mas branded en Espana, la
#dulcesquad, como asi se llaman.

Su publico objetivo estd comprendido entre los 15 y los 25 afios.

Dulceida cuenta con un libro propio sobre moda, un perfume disefiado por ella, un
festival de moda llamado DulceWeekend que cada afio se realiza en Barcelona, ha
aparecido en tv en el programa Quiero Ser, programa que consiste en encontrar al
proximo/a influencer en Espafia a través de pruebas realizadas y evaluadas por tres
influencers espafioles. Su ultimo proyecto ha sido el lanzamiento de su propia marca
de ropa Dulceida Shop. También ha sido otorgada con premios como el premio
europeo Best Style Fashion Blog (mejor blog de estilo de moda) en la semana de la

moda de Berlin.

Esta influencer es conocida por sus numerosas frases que se han hecho virales entre

sus casi dos millones de fans, cuyos seguidores siguen fielmente su misma filosofia y la

siguen alla donde va.
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Vamos a hacer un seguimiento del recorrido de esta influencer desde sus inicios hasta
el dia de hoy para abarcar lo que significa ser la influenciadora mas poderosa en
nuestro pais.

Aida Domenech, influencer espafiola de 29 afios, nacié en Badalona (Barcelona).
Comenzo en el mundo de las redes sociales en el afio 2009 cuando decidié abrirse un
blog e ir subiendo posts como hobby, hoy en dia el blog ha crecido tanto que se ha
convertido en su trabajo. El blog recibe mas de 20.000 visitas a diario, en él cuelga sus
diferentes marcas que la acompafian en cada viaje y escapada que realiza. Esta
plataforma permite mostrar mas fotos de un mismo tema que en otras plataformas,

como, por ejemplo, en Instagram.

19.4.17

TWO FASHION WEEK LOOKS - MFW

iHola preciosos! ¢Como estais? Yo con un jet lag terrible recién llegada de Coachella para poner rumbo a Desalia, el 10
aniversario del festival de la mano de la familia de Ron Barcelé! Tengo muchisimas ganas, pero creo que necesitaria 1938
horas de mi cama! Hoy sigo ensefiado los looks que lleve en la pasada fashion week, perdonar por estar tan ausente por
aqui, pero es que mi agenda es una locura y no puedo con todo, prefiero no fallaros en youtube ni en instagram y estar
aqui cuando pueda, ya sabéis que me encanta y jamas lo dejare! Al lio, os ensefio dos looks juntos, el que lleve para el
desfile de Diesel Black Gold mas casual y el que lleve para el desfile de BluGirl algo més elegante con la chaqueta y
complementos de Dsquared2. ¢Con cual os quedais? Yo, aunque tenga amor puro por la chaqueta de Dsquared2 me
quedo con el primero porque me senti super comoda y es muy rockero! Espero que os guste y mucho, pero que
muchisisiimo amor!!!

Hello cuties! How are you? I just landed from Coachella to get ready to Desalia with Ron Barcelé. I can't wait but first
I think I should sleep for hours. Today's about more outfits from the last Fashion Week. I'm so sorry for not being
around lately but I'm so busy and I prefer posting on Instagram and on my Youtube channel. However, you already
know I will never leave my blog. I'm showing you two outfits: the one I wore for the Diesel Black Gold and the one for
the Bluegirl one and Dsquared2 accessorizes. Which one is your favorite? I'd rather get the first one because it's super
rocker and comfy. Hope you like it and lots of love!

Imagen n®14.

Imagen n°15.
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Jacket, Earrings, Shoes: Dsquared2 / Pants: Topshop / Blouse: Zara

Imagen n®17.

Las imagenes 14,15,16 y 17 corresponden a un post escrito por Dulceida para su
blog, en él nos habla de la fashion week de Milan, muestra las diferentes
combinaciones de prendas que ha llevado para el desfile de cada marca,
ensenando cada detalle de las prendas y haciendo referencia a que marca es
cada una.

Fuente: Blog de la influencer Dulceida.

De un hobby, su profesion. Es en el afio 2015 cuando comienza a tomarse en serio el
mundo de las redes sociales. Decide abrir su propio canal de YouTube, y en menos de
medio afo ya le seguian mas de 52.000 seguidores. “Es como si hubiera empezado de
cero otra vez porque no me llevo nada por estos videos, pero me encanta porque todo
trabajo tiene su recompensa. Los que mas me gustan son los videos personales. Por
ejemplo, uno en el que me hacia preguntas y yo las respondia, este es el que mas
visitas tiene. Otro ensefiando mi armario, ensefiando lo que me he comprado, viajes...

m
|

Es un poco todo de mi” Explicaba Aida en 2015 para LaVanguardia.com.
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A dia de hoy cuenta con mas de un millén de seguidores y cada video registra unas

700.000 visitas, contando con videos que llegan al millén de visitas.

Dulceida ~ Suscrito | @ | 1.255.038

Inicio Videos Listas de reproduccion Canales Comentarios Més informacién
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LO QUE PASO EN DESALIA 2017 - PRUEBAS Y RETOS EN LA CALLE LO MEJOR DE COACHELLA 2017 VESTIDOR TOUR - DULCEIDA UNA SEMANA CONMIGO -

DULCEIDA con MI HERMANO - DULCEIDA - DULCEIDA 952.595 visualizaciones DULCEIDA
624,658 visualizaciones + Hace 1 mes  680.745 visualizaciones + Hace 1 mes  753.730 visualizaciones + Hace 1mes ~ * Hace 2 meses 763,057 visualizaciones
cc + Hace 2 meses

Imagen n®18.

La imagen pertenece al canal de youtube de la influencer, en €l aparecen sus tultimos videos, las
visualizaciones en cada uno (una media de mas de 700.000 visitas), y el nimero de seguidores
que tiene sdlo en esta red social (mas de un millon).

Fuente: Canal de Youtube de la influencer Dulceida.

En el afo 2016 decide sacar a la venta su primer libro, una guia de estilo en el que la
mayoria es contenido fotografico; en él muestra fotos exclusivas suyas y habla sobre su
evolucién en las redes sociales, también habla sobre sus diferentes viajes, experiencias
y festivales; y, por supuesto, de las diferentes tendencias del mundo de la moda en las
diferentes estaciones del afio, también habla sobre productos de belleza.

El libro se posicioné6 como n21 en ventas instantdneo en Amazon, agotandose en las

librerias pocos dias después de la venta.
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“Lo verdaderamente complicado es conseguir que una editorial como Planeta llame a
tu puerta y te ofrezca publicartelo dadndote total libertad.” Declaraba Dulceida a la

revista Mujer Hoy en el aiio 2016.

(2016, Revista Mujer Hoy)

> » o) 145/816

MI LIBRO - GUIA DE ESTILO - #DULCEIDABOOK - DULCEIDA

E Dulceida
Suscrito 2 42.548 vi aciones
uscrito | | 12M 342.548 visualiz

Imagen n®19.
El pasado julio de 2016, se lanza en el mundo de los festivales, creando su propio festival de
moda, el Dulceweekend fashion festival, formado por stands de marcas con las que ha colaborado
y con las que se siente identificada, un mercadillo con su propia ropa, ademas de actuaciones de
artistas y DJs.

Fuente: Canal de Youtube de la influencer Dulceida.

En 2016 Dulceida dio el salto a la televisidon con el programa Quiero Ser dedicado a la
busqueda de creadores de tendencias, a través de la superacion de pruebas
relacionadas con la moda que van proponiendo los 3 profesores e influencers

espanoles, entre ellos Dulceida. Este programa fue renovado en el aifio 2017.
A principios de este ano, la influencer saca al mercado su primer perfume Mucho Amor

by Dulceida, el nombre de este perfume representa la frase con la que se despide en

cada uno de sus videos, es una frase-reclamo hacia la sociedad.
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MUCHO AMOR by DULCEIDA - MI PERFUME

g Dulceida ¢
 Susciito| @ 12M 1.086.547 visualizaciones

=+ Afiadira b Compartic  ses Més 1§ 58403 B 1520

Imagen n®20.
Esta imagen corresponde al spot que lanzd de su perfume, este video alcanzé mas de un millon
de visualizaciones en su canal de Youtube.

Fuente: Canal de Youtube de la influencer Dulceida.

Durante este afio también saca a la vente su primera coleccién de ropa bajo su firma
Dulceida Shop, prendas de ropa que la caracterizan y asequibles para todos los

publicos.

Como buen influenciador, Dulceida no sélo hace su papel de influenciadora con las
marcas, sino que intenta cambiar la sociedad, ayudando a sus seguidores en temas
como la igualdad y la orientacion sexual, siendo un tema muy cercano a ella, ya que
hace un ano contd a través de su canal de Youtube su nueva orientacidén sexual,
apoyandose en sus seguidores y animandoles a que sean ellos mismos en todo

momento. Este video tuvo mas de dos millones de visualizaciones.
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MI ORIENTACION SEXUAL -
DULCEIDA

2.712.062 visualizaciones * Hace 1 afio

Imagen n®21.

Esta imagen pertenece al video mencionado anteriormente donde la influencer sale del armario y
anima a todos aquellos que la estan viendo a que se muestren tan y como son y no tengan
miedo de nada. Este reclamo de libertad llegd a mas de dos millones de personas a través de
Youtube.

Fuente: Canal de Youtube de la influencer Dulceida.

“Muchisimas seguidoras y seguidores me han dicho que gracias a mis videos han
decidido dar el paso de experimentar con su sexualidad o de contar publicamente que
son homosexuales o bisexuales”

(2016, www.eslang.es)

Dulceida ha llegado tan lejos gracias a su carisma que transmite a través de las redes
sociales, proclamando el amor por encima de todo y la libertad de expresion.

Los influencers tienen un papel muy importante en la sociedad que va mucho mas alla
de la publicidad, tienen en sus manos la posibilidad de cambiar la sociedad y hacer de
ella un mundo mejor.

Los seguidores hacen lo que sus ven a sus lideres hacer, les imitan; esto ha sido asi

desde hace muchos afios atras durante toda la historia de Espaia.
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5.2.3.3 b. GENERACION Y ANALISIS DE CONTENIDO

Los influencers suelen colaborar con marcas que les gustas, que consumirian y con los
gue se sienten identificados, ya sea por su filosofia o por su linea de productos. Si los

influencers ven que la marca con encaja con ellos, acaban rechazando trabajar con ella.

Desde hace tiempo hay un debate abierto sobre la calificacién de trabajo de los
influencers, ya que estos disfrutan con lo que hacen, y de sus hobbies se han

transformado en trabajo y dedicaciéon, muchas veces las 24 horas al dia.

No es lo mismo trabajar con influencers que estan empezando y son nuevos en el
mundo del marketing online, ya que muchas veces no saben cuanto hay que pagar (las
empresas intermediarias son quienes les aconsejan), que un influencer con cierto
caché y un gran numero de seguidores. No es lo mismo el precio que deben de pagar
los anunciantes, como tampoco es lo mismo el alcance que van a tener debido a los

seguidores.

La pagina influencity.com habla de algunas cifras orientativas que van a hacer que nos

hagamos una idea de los diferentes precios en el mundo 2.0:

Una persona que tenga unos 2.000 seguidores en Twitter puede cobrar unos 15 euros,
mientras que otra que cuente con unos 100 K puede llegar a pedir 250 euros.
Influencers que ya poseen un caché cobran un plus de lo que se puede encontrar mas
o0 menos estipulado; por ejemplo 1.500 o 2.000 euros por imagen en Instagram,
cuando normalmente un perfil de unos 1.000 seguidores se le paga unos 100 euros.
Aqui se sitian Maria Pombo, Dulceida o Lovely Pepa, nombradas anteriormente en el
ranking de influencers en Instagram.

Esta claro que cuantos mas K, el precio de la accidon es mas elevada. Pero este hecho
esta cada vez siendo mas discutido tras las polémicas por la compra de seguidores, por

lo que también hay que tener en cuenta:
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- El sector. La moda es el escenario que mas influencers acumula, por lo que, si
una persona se mueve en el sector médico, del Big Data o del ajedrez suma una
experiencia que poca gente tiene.

- El engagement. Puede que ese influencer aglutine pocos seguidores, pero
mucha interaccidn con su audiencia, por lo que su influencia puede ser mucho
mayor que otro que no genera dicho engagement.

- El contenido. Un contenido de calidad y trabajado, aunque sea de una tematica
poco frecuente, también atrae a muchas marcas de sectores muy concretos.

- Lared social. No es lo mismo publicar un tweet que cuidar todos los detalles de
una imagen de Instagram o preparar un video de Youtube. La red social o la
elaboracion de un post también marcan diferencias a la hora de cobrar un
precio u otro.

(influencity blog, https://influencity.com/es/blog)

La web amenzing.com habla de las posibles tarifas de la influencer Dulceida:

“Su popularidad es un gran tiron para las marcas que colaboran con ella para dar a
conocer sus productos. Las tarifas de Dulceida partirian de los 3.000 euros. Estos son
los precios que estarian pidiendo desde su management para los siguientes conceptos:
- Por la asistencia a un evento: 3.000 euros.
- Sila marca quisiera que Dulceida retransmita el evento en redes sociales: 4.000
euros.
- Sise quiere que la influencer haga una convocatoria en sus redes sociales y que
posteriormente publique un post en su web: 6.000 euros.
Imaginamos que estos precios seran negociables y que para colaboraciones de
larga duracion los precios podrian incluso ser mas altos. Hay que tener en cuenta el
alcance de, por ejemplo, su Instagram, que llega a mas de un millén de personas,

un canal gigantesco de comunicacion que interesa mucho a las marcas.”

(Cuanto cobra Dulceida, 2016, www.amenzing.com)
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“Domenech sube fotografias al blog donde especifica a qué marcas pertenecen las
prendas que lleva puesta. En algunos casos, la descripcidn viene acompanada de
un enlace para redirigir a los usuarios a las respectivas tiendas online de cada
marca.

La audiencia de Dulceida esta a medio camino entre la generacion millenial y la Z:
Jévenes de 15 a 25 aios, en su mayoria chicas. “Aida funciona muy bien para las
marcas que buscan esta franja de publico, los millennials, seifala Jesus Barreda,

director general del 4rea digital en Piazza Comunicacion”.

(J. Barreda, Marzo 2017, Modaes,)

Dulceida, en datos

Q% Seguidores 3.037.832
£ Facebook 197.904

D Twitter 166.000

Instagram 1.600.000

) Youtube 1.073.928

Lnn Marcas D€G, Chanel, Miu Miu, Miss Hamptons, 21 Buttons
@ Anos en el negocio Ocho
@ Publicacion promocional en Instagram 3.500€
|ﬁ Media de ‘likes’ por publicacion 135.071
@ Diversificacion Mucho Amor by Dulceida (perfume) (2017)
Dulceida. Guia de estilo (libro) (2016)

FUENTE: ELABORACION PROPIA Quiero Ser (programa televisiéon) (2016)

Imagen n®22.

En la imagen aparecen datos de las diferentes redes sociales de la influencer Dulceida;
cuenta con mas de tres millones en sus cuatro redes sociales. Se observa que las redes
sociales que predominan por excelencia son Instagram y Youtube, mientras que las redes
sociales Facebook y Twitter son redes secundarias.

Fuente: Modaes, Marzo 2017.
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Dulceida obtiene una media de 135.071 de likes en cada foto, y llega a cobrar 3.500
euros por cada publicacién promocional en la red social Instagram, segun afirma

Modaes.

La red social de Youtube funciona de la misma forma, cuantos mas suscriptores
tenga el canal del influencer, mayor va a ser la cantidad que va a cobrar por cada

video, obteniendo de esta manera cantidades desde los 100 euros hasta los 6.000.

5.2.3.3 c. MARCO JURIDICO

En la actualidad, el marketing de influencers cada vez estd mds cuestionado,
calificando este trabajo como el negocio encubierto de los influencers, si asi fuese
estariamos hablando de marketing oculto.

Estos dos conceptos hacen referencia al hecho de hacer publicidad sin que los
seguidores perciban que lo es, siendo asi engafiados. Los seguidores veran las
publicaciones de los influencers como la verdad, en vez de publicidad, cuya
finalidad es vender.

Por este motivo es necesario el uso de hastags en las publicaciones en el caso de
Instagram o Twitter, y diciéndolo o mediante texto en Youtube, haciendo
referencia que esa publicacion es fruto de un acuerdo entre una marca con el
influencer.

El #hastag es sindonimo de etiqueta, va precedido del simbolo de la almohadilla (#).
La Federal Trade Comission (FTC), el maximo organismo regulador de la publicidad
en Estados Unidos, ha exigido a estos influyentes que identifiquen de forma clara
esas colaboraciones con las marcas, mediante el uso de los hastags: #ad,
#sponsored o #advertisement, términos que advierten que son acciones de
publicidad.

En Espafa existe una Ley de Servicios de la Sociedad de la Informacién del
Comercio Electrénico, que impone que se identifiguen estas formas de

comunicacion comercial. Las multas alcanzan los 30.000 euros.
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Los influencers siguen ignorando estas leyes porque muchas veces por cada
publicacion obtienen un mayor ingreso que dichas multas, por lo que les sale
rentable seguir haciendo publicidad encubierta; aunque tienen que tener cuidado
con las publicaciones porque la pérdida de credibilidad por parte de sus seguidores
podria suponer un gran numero de pérdidas, no sdlo de dinero, sino de seguidores,

impactos, y, por consiguiente, trabajos con marcas.

Volvemos a la influencer Dulceida para investigar si realiza publicidad encubierta o
actua de manera correcta frente a estas leyes. Descubrimos que en su viaje
(patrocinado por Rimmel London) al festival Coachella, en Los Angeles, EE.UU, ha
obtenido unos ingresos de mas de 1.000 ddélares por cada post de este viaje,
publicando solamente en Instagram 21 fotos, si calculamos los ingresos obtenidos
nos da una cifra muy elevada teniendo en cuenta que al ser un viaje patrocinado
por Rimmel London —marca de la que es embajadora- va con los gastos de
transporte y alojamiento pagados, como también los gastos de su esposa (la cual
también compartié fotos del festival). Esto hace que los ingresos que obtiene la
influencer sea todavia mayor.

Sin embargo, durante estas publicaciones, Dulceida no ha usado ningun hastag

identificativo de publicidad.

dulceida

Palm Springs, Cali... Siguiendo

" e ARERSEES  dulceida Wild wild love
A 3 SR .. . T i) #rimmelgirlincoachella #dulceidaxrimmel
rimmellondones 2 /| PRE.  #ghdwanderlust #GlobalHairDays

_ceciiii__ @eri_08strng.prds &6

zaidamartin_ @davibarranco

JAJAJAJAJAJAAJ @saamidlc_
una_caracolamas @mariaaa.rc

O Q

193.419 Me gusta

Imagen n23.



En la imagen de la red social Instagram aparece la influencer en el festival Coachella, diciendo
que es una chica Rimmel y etiquetando a la marca en sus pestafas, ya que Rimmel es una
marca de maquillaje y estd haciendo publicidad de sus mascaras de pestafias; en ningtin
momento la influencer hace referencia que esa publicacién es en colaboracién con esta
marca, y, por tanto, la estan pagando por hacer publicidad.

Fuente: Instagram de la influencer Dulceida.

, dulceida Siguiendo
LAX - Los Angeles.. g

dulceida Bye bye #Coachella ® Ha sido
alucinante ‘& Gracias a mi family de
@rimmellondones por traerme . Me
quedan muchas fotis para vosotros y ahora
mil horas de vuelo para llegar a
#AniversarioDesalia o3
#rimmelgirlincoachella #dulceidaxrimmel

cargar mas comentarios
albiii_02 &
niicoleehernandezzz Sois lesbis?

arilene_bea27 @valeriajimenez

arilana haa927 Cetne enan miy Anale ~rantinn:

® Q

215.485 Me gusta

17 DE ABRIL

Afade un comentario...

Imagen n24.

En esta imagen pasa lo mismo que en la anterior, la influencer da las gracias a la marca
Rimmel London por llevarla a Los Angeles, haciendo referencia en sus hastags que es una
chica Rimmel. No hay ninguna evidencia de que esta publicacion es publicidad, ya que ni lo
nombra, ni utiliza los hastags que la ley obliga a usar.

Fuente: Instagram de la influencer Dulceida.

Otro claro ejemplo en Espafia, es la actriz e influencer Blanca Suarez, la cual hace
claramente uso de la publicidad, sin embargo, los seguidores no son capaces de
saber si es publicidad encubierta o simplemente estd compartiendo sus gustos

personales por una marca, vemos un ejemplo:
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Q blanca_suarez Siguiendo

blanca_suarez Que el color tendencia es el
BlueCoral... Pues una #SMARTGgirl siempre
va a la moda... ¥ Eso es asi.

#GalaxyS7edge
@samsungespana

ezepassamonte Que potra
@blanca_suarez lo linda que sos Ju

susanaurzuag_ Eres Hermosaaaaa!!

ciieananrziian Toa amn@

® Q

39.573 Me gusta

Imagen n®25.

En la imagen de la red social Instagram de Blanca Suarez, aparece haciéndose una foto con el
movil de la marca Samsung, en ella se califica como Chica Smart, diciendo que ella, como su
teléfono, siempre va a la moda. En ningtn lado dice que es una colaboracion con la marca,
ni aparecen los hastags haciendo referencia a la publicidad que esta realizando.

Fuente: Instagram de la actriz e influencer Blanca Suarez.

El trabajo del influencer en este nuevo modelo de negocio se ha consolidado como
una estrategia de marketing online, por lo que es necesario que esta nueva forma
de trabajo esté regulada por unas normas y leyes, como también que esté vigilado
por los diferentes organismos legales.

La ley se ha puesto de parte del consumidor, por lo que sélo nos queda esperar a
ver si esta ley se cumple; estamos ante un mercado muy novedoso, vy, por lo tanto,

poco explorado aun en el dmbito de lo legal.

Los influencers son personas normales que tienen cierto poder para dar su opinién
sobre los diferentes productos que hay en el mercado, esto produce una cercania
con sus seguidores, los cuales confian en ellos y se creen esas valoraciones

positivas de los productos, aumentando la necesidad de probarlos, y, como
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consecuencia, aumentando la necesidad de compra, esto significa un cambio en el
habito de consumo, ya que, si no estuviéramos en constante exposicion ante
productos nuevos, no tendriamos esa necesidad de comprar productos que en

realidad no necesitamos.
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6. DESCRIPCION Y ANALISIS DE UN CASO PRACTICO: CAMBIOS DE HABITO DE
CONSUMO EN ESPANA ENTRE HOMBRES Y MUJERES INFLUENCIADOS A TRAVES
DE LAS REDES SOCIALES.

6.1 FORMULACION DE HIPOTESIS

La hipdtesis principal de esta investigacion sera:
“Los influencers influyen en el hdbito de consumo de la sociedad espaiiola,
modificando los hdbitos de compra tras verse influenciados en las redes sociales por

estos influencers”.

En relacion a esta hipdtesis se van a plantear una serie de objetivos generales:
- La publicidad encubierta que generan los influencers a través de sus cuentas en

las redes sociales.

- El publico femenino esta expuesto a una mayor influencia en las redes sociales;
debido a que el mundo de los influencers es un mundo en el que

influenciadores, moda y tendencias caminan de la mano

- Aunque el publico joven conoce muy bien las redes sociales, existe una falta de
conocimiento, esto quiere decir que el publico no sabe diferenciar si las
publicaciones que ve a diario a través de las diferentes cuentas de sus
influencers a los que sigue son publicidad o simplemente estan hablando de

productos que han adquirido como las personas normales.

Con estos objetivos generales vamos a investigar sobre el grado en que la sociedad
joven espafiola es influenciada a través de las redes sociales, y descubrir el género mas

influenciado.
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Con este caso concreto pretendo conocer a la poblacién joven espafiola en este

mundo tan poco explorado como es el marketing de influencers.

6.2 METODOLOGIA

En este caso practico se va a utilizar una estrategia de andlisis empirico basado en la
observacién del fenédmeno objeto de estudio, los cambios de habito de consumo en la
poblacidn espafiola entre hombres y mujeres influenciados por las redes sociales. Asi
mismo, se ha establecido con anterioridad a la investigacion una hipdtesis cuya base es
la falta de conocimiento por parte de la poblacién joven espaiiola, debido a que los
influencers no comunican que sus posts son publicidad con los debidos hastags que se
han nombrado en el punto anterior. Esto se traduce también en la existencia de una
compra basada en el engafio producido por los influenciadores, ya que, las personas
compran creyendo cada palabra positiva que escuchan sobre el producto, obviando los
aspectos negativos; de esta manera los productos parecen maravillosos, siendo

imposible no adquirirlos para seguir las tendencias marcadas por estos influenciadores.

Para recabar toda la informacion necesaria y obtener datos y resultados que nos
permitan establecer ciertos pardmetros que respondan a los objetivos e hipdtesis
planteados, hemos utilizado el método cuantitativo de la encuesta y el método
cualitativo de la entrevista. De esta manera el peso de este caso practico se encuentra
en la parte cuantitativa, y con la informacidn obtenida por medios cualitativos
podemos rellenar esos huecos y espacios que no cubren una encuesta cerrada.

Con estos dos métodos, el trabajo de campo se transforma en un modelo mas
operativo y completo, a diferencia de si solo utilizdsemos una sola fuente de
informacién. Hay que tener en cuenta que la informacidn obtenida por cualquiera de
las vias mencionadas serda la informacidn sesgada e incompleta por lo que
consideramos que el uso de varios métodos nos puede ayudar a cubrir esos vacio o
inconvenientes que puede presentar cada método de manera individual. El

acercamiento a la problematica del objeto de estudio serd mas completo y fiable a esa
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realidad, obteniendo unos resultados mas claros que nos acerquen un poco mas a

comprender el marketing online de influencers.

En primer lugar, en el método cuantitativo, hemos realizado una encuesta al publico
gue esta mas expuesto y recibe mas informacién por parte de los influencers. En estas
encuestas nos interesaba saber sobre todo el género de los encuestados, las redes
sociales mas usadas, si consideran que los influencers realizan publicidad, si estos les
influyen y de qué manera, y si piensan que las redes sociales les influyen en sus
decisiones de compra. Veremos en profundidad las preguntas realizadas mas adelante.
Estas encuestas se han llevado a cabo para su creacién y distribucidon a través del

programa informatico google drive.

En segundo lugar, dentro del método cualitativo, se han realizado entrevistas a
diferentes influencers de la red social Instagram, conocidas como instagramers, son
aquellas personas que tienen muchos seguidores en esta red social. El motivo de
realizar estas entrevistas era conocer la cara b del marketing de influencers, conocer
gué supone ser influencer, cual es su dia a dia, cémo han cambiado sus vidas y cuales
son sus opiniones sobre el mundo de las influencers. Incluir estas entrevistas al
presente caso prdactico nos parece que va a enriquecer de forma positiva la
informacién obtenida, ya que al tener informacion sobre las dos caras del marketing de

influencers, nos va a ser mucho mas facil comprender este nuevo formato online 2.0.

El tamafio conseguido en la encuesta de cambios de habito de consumo en Espafia
entre hombres y mujeres influenciados por las redes sociales ha sido de 200 personas.
Consideramos que, aunque habria sido mejor una muestra mayor, la participacién ha
sido satisfactoria y también suficiente para estudiar los datos obtenidos y extraer

algunas conclusiones al respecto.

En lo relativo a la encuesta, la difundimos primeramente a través de la red social
Whatsapp, a mis contactos comprendidos entre los rangos de edad delimitados en la

encuesta, y pidiendo su difusion a personas también dentro de este rango,
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comenzando asi el efecto bola de nieve; después decidimos llevar esta encuesta a la
calle, asegurandonos asi que la edad de cada uno de los encuestados era la que
necesitaba para llevar a cabo esta investigacion.

El plazo de tiempo que hemos estimado necesario para dejar la encuesta abierta ha
sido de tres semanas, del 10 de mayo de 2017 al 31 de mayo de 2017.

Una vez cerrada, procedimos a la obtencién, codificacién y analisis de los datos.

Las conversaciones o entrevistas llevadas a cabo con las instagramers se han realizado
via llamada telefdnica durante el mes de mayo de 2017.

Para las entrevistas hemos tomado una muestra muy pequeiia con informaciéon no
susceptible de generalizacidon en ningun aspecto en concreto. A pesar de ello, nos sirve
para corroborar o descartar datos obtenidos del método cuantitativo y rellenar

algunos huecos que la encuesta no termina de completar.

6.3 ANALISIS DE LOS RESULTADOS

A través de los datos recogidos de manera cuantitativa se han perseguido los objetivos
de conocer mas a fondo tanto los cambios de habito de consumo a través de las redes
sociales, como los diferentes habitos de consumo entre hombres y mujeres a través de
las redes sociales. Con estos datos recogidos en las encuestas hemos obtenido

informacién muy relevante que exponemos a continuacion.

Lo primero que hemos querido tener en cuenta es el rango de edad de las personas
espanolas encuestadas, entre los 15 y los 25 afos de edad, y la identidad de su género,
para poder realizar una comparacion y ver el género que esta mas expuesto a ser

influenciado a través de las redes sociales.

En lo que respecta a la edad de los encuestados, hemos tomado un rango acotado y
hemos dividido esos resultados en cuatro grupos (de 15 a 17 afios, de 18 a 20 afios, de
21 a 23 aiios, y de 24 a 25 aiios). Esta divisién la hemos basado en rangos de edad igual

de amplios, excepto el Ultimo tramo de 24 a 25 ainos.
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Los dos primeros grupos nos ayudan a delimitar el publico que es menor y el que es
mayor de edad. Esto se debe a que consideramos que es de gran importancia separar
las influencias sociales a menores y mayores de edad, ya que hemos podido observar
gue también cambian los resultados de acuerdo a la edad de los encuestados en lo que

respecta al percibir la informacién como publicidad o no.

EDAD

200 respuestas

@ 1517
® 18-20
® 21-23
@ 24-25

Grafica 1.

En esta primera grafica se observan los diferentes porcentajes de los cuatro rangos de edad

encuestados.

Volviendo a la edad, los porcentajes de influenciados segun la edad estan bastante
igualados, ya que, en los resultados obtenidos, el 74,5% se fia de las recomendaciones

de los influencers, frente a un 25,5% que dice no hacerlo.

¢ Te fias de las recomendaciones de los influencers, bloggers, youtubers..?

200 respuestas

® Si
® No
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Grafica 2.
En esta segunda grafica se observan las respuestas ante la pregunta de si se fian de las

recomendaciones de los influencers, siendo predominante la respuesta afirmativa con un 74.5%.

La diferencia se encuentra en que los rangos de mayor edad (21-23 y 24-25) afirman
gue las redes sociales influyen en su decision de compra, 73,5% frente al 26,5% que
piensa que no les influyen, pero se fian de los influencers, este segundo grupo

pertenece a los rangos de menor edad (15-17, 18-20).

¢ Crees que influyen las redes sociales en tu decisién de compra?

200 respuestas

@ si
@ No

Grafica 3.
En esta tercera grafica se observan las respuestas frente a la pregunta de si creen que influyen
las redes sociales en sus decisiones de compra; siendo predominante la respuesta afirmativa con

un 73.5%.

Esta contradiccion es claramente la prueba que afirma uno de los objetivos generales
planteados con anterioridad, que los publicos de menor edad no son conscientes de
gue estan siendo victimas de herramientas publicitarias; en cambio personas de mayor
edad saben que es publicidad y que les influyen en sus habitos de compra.

Ante la pregunta sobre por qué siguen a estos influencers en las redes sociales, las
respuestas de los grupos comprendidos entre 15 y 20 afios contestan que les siguen
porgue son cercanos y les entretienen cada dia. Mientras que los grupos entre 21 a 25

anos afirman que los influencers les ayudan a estar al dia de las nuevas tendencias,
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ensefando los nuevos productos del mercado y sus usos. Los grupos que ya tienen una
cierta edad y madurez les interesa el aprendizaje sobre los productos de manera
practica, como también para aprender sobre los nuevos productos y tendencias del
mercado; mientras que los mas jovenes les siguen como sus fans, diciendo que lo que
mas les gusta de los influencers son su fama, que tienen buenas cualidades fisicas, que
son divertidos y se inspiran en ellos; en otras palabras, les idolatran, y como fans suyos
se creen todo lo que dicen a través de las redes sociales, influyendo de manera directa
en la compra. El 72% afirma que las redes sociales influyen en su decisién de compra,

frente a un 28% que afirma lo contrario.

Ante la pregunta que se les hizo a los encuestados sobre si alguna vez habian
comprado productos vistos en las redes sociales que no comprarian de manera
normal, el 65% afirma que si, frente al 35% que dice lo contrario.

¢Alguna vez has comprado un producto que has visto en las redes sociales

que no comprarias de manera normal?

200 respuestas

® si
® No

Gréfica 4.
En esta grafica aparecen las respuestas obtenidas sobre la pregunta de si alguna vez han
comprado un producto que han visto a través de las redes sociales y que no comprarian de

manera normal, la respuesta mayoritaria fue que si, con un 65% de respuestas.
Esto quiere decir que las redes sociales son una herramienta de consumo, ya que si no

estuviéramos expuestas a ella no habria tanto consumo; las redes sociales crean un

deseo de compra que solo se satisface al comprar ese producto, pero ese deseo de
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compra nunca queda satisfecho porque estamos expuestos a tanta publicidad que

siempre queremos adquirir mas productos.

Una de las preguntas claves de la encuesta es si los encuestados creen que los
influencers realizan publicidad, con esta pregunta nos dariamos cuenta de la gravedad
gue cometen los influencers al no comunicar que estan realizando publicidad en sus
publicaciones. Sélo un 54,4% afirman que es publicidad, frente a un 30,5% que no lo

sabe, y un 15% que piensa que no es publicidad.

:Crees que los influencers, bloggers, youtubers... realizan publicidad?

200 respuestas

@ si
® No

No lo sé

Grafica 5.
En esta grafica aparecen las respuestas ante la pregunta de si creen que los influencers realizan
publicidad. Un 15% cree que estos no hacen publicidad, un 30,5% no lo sabe, porque no hay

nada que distinga que una publicacién es publicidad o no, y un 54.5% afirman que si que hacen

publicidad.

Esto significa que mas de un 45% de los usuarios de las redes sociales estan siendo
enganados con publicidad encubierta, debido a que los influencers no siguen las leyes
de regulacién de este nuevo marketing, ocultando en cada publicacién realizada bajo

el concepto de publicidad.

Las encuestas también nos han servido de ayuda a la hora de saber qué productos son

los mas comprados a través de las redes sociales, el 100% de las respuestas han

afirmado haber comprado productos que han visto a través de las redes sociales, estas
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han afirmado que son productos relacionados con ropa y productos de belleza. En
relacidon a esta pregunta, el 86,5% de los encuestados afirma que han conocido marcas

nuevas a través de las redes sociales.

:.Has descubierto nuevas marcas a través de las redes sociales?

200 respuestas

®si
® No

Grafica 6.
En esta grafica aparecen las respuestas ante la pregunta sobre si han descubierto nuevas marcas
a través de fias redes sociales, la gran mayoria afirma que si han descubierto nuevas marcas

(86.5%), frente a una minoria (13.5%).

Esta encuesta nos ha ayudado a saber cudles son las redes sociales mas usadas por la
poblacidn espafiola en este rango de edad, Instagram es la red social mas usada por

antonomasia, seguido por Youtube y Twitter.

6.3.1 COMPARACION DE LOS HABITOS DE CONSUMO

A través de los datos recogidos de manera cuantitativa hemos observado una clara

diferenciacién entre los habitos de consumo entre hombres y mujeres en Espafiia.

El rey de las redes sociales mas usada es Instagram, usada por el 100% de las mujeres
encuestadas, le siguen Youtube y Twitter. Youtube es utilizado tanto hombres como
mujeres, y Twitter es utilizado mayormente por hombres. Esto tiene una relacién

directa con que los influencers son seguidos en su mayoria por mujeres, los cuales
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predominan en redes sociales como Instagram o Youtube, mientras que Twitter es
usado de manera secundarias por los influencers, generando menos contenido, y por
lo tanto menos seguido por mujeres y mas usado por hombres, que buscan estar al dia
de noticias a través de esta red social. Youtube se encuentra en el medio, ya que esta
plataforma cuenta, como hemos visto en el ranking de los influencers en youtube, con
un gran numero de influenciadores masculinos.

El 90% de los encuestados afirma que se fijan en los productos que usan los influencers
porgue son lo ultimo en el mercado, porque les gusta estar al dia y conocer productos
nuevos, y porque las influencers les ensefian como usar esos productos nuevos. De
este porcentaje el 75% son mujeres y el 15% restante son hombres. El 10% restante
son hombres que afirman no fijarse en los productos usados en las publicaciones de

estos influenciadores.

Ante la pregunta sobre si creen que influyen las redes sociales en su decisién de
compra el 100% de las mujeres que han respondido afirman que si que influyen las
redes sociales a la hora de decidir comprar, porgque ven en las influencers el resultado
final de los productos en personas normales y reales. De los hombres encuestados, el
80% piensa que no le influyen las redes sociales a la hora de comprar, y un 20% afirma
que si.

De ese 80% que se siente influido por las redes sociales, nos llama la atencién porque
el rango de hombres entre 15 y 20 afios afirman haber comprado un producto que han
visto en las redes sociales, esto claramente es una influenciaciéon por parte de los
influencers a causa de su publicidad encubierta; el rango entre 21 y 25 afios afirma no
haber comprado productos vistos en las redes sociales. Con esto nos reafirmamos en
qgue el publico menor es mucho mas influenciable y no sabe diferenciar cuadndo esta

expuesto ante publicidad.

Ante la pregunta de si se fian de las recomendaciones de los influencers el 100% de las
mujeres afirma que si confian en ellos, mientras que en el género contrario sélo se fia
un 30%; esto contesta a uno de los objetivos generales planteados sobre que el género
femenino es mucho mas influenciable que los hombres porque hacen un uso mucho

mayor de las redes sociales.
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6.3.2 CONCLUSIONES DEL CASO PRACTICO

En cuanto a las conclusiones de las entrevistas de las influensers:

Las tres entrevistadas tienen algo en comun, altas cifras de seguidores en Instagram.
Podemos ver segun las declaraciones de estas tres chicas que coinciden en que
empezaron en Instagram como un hobby o como una cuenta de alguien normal a la
gue subian fotos con amigos y de su dia a dia pero que nada tenia que ver con la

moda, las tres a dia de hoy son bastante conocidas en Espafia.

Dos de las entrevistadas tienen en comun que preparan sus outfits (conjuntos de ropa)
diarios o semanales antes de hacerse las fotos y se dieron cuenta que cuantas mas
fotos subian solas mas likes (me gustas) tenian en las fotos y mas aumentaban los

seguidores.

En cuanto a las desventajas podemos decir que reciben criticas en comentarios que
como es normal les afecta. Ademas, aunque ellas insisten en que contestan
comentarios encantadas, todas estudian a la vez y a veces resulta ser un agobio para

ellas.

En cuanto a las ventajas podemos decir que ante el aumento constante de seguidores
han podido realizar trabajos con algunas marcas y empresas para los que han sido
contratadas para sacar diferentes productos en sus cuentas de Instagram y asi
poderlos hacer famosos.

Todas ellas son adictas a Instagram y afirman que de alguna manera también se

consideran influenciadas por los mas altos rangos de esta comunidad.

En cuanto a sus expectativas de futuro también podemos decir que coinciden en que
les gustaria trabajar en esto, pero no dedicarle el 100% de su tiempo, ya que ambas

tres estan estudiando una carrera.

Con las declaraciones de estas entrevistadas podemos decir que los objetivos

generales planteados anteriormente se confirman, las marcas se ponen en contacto
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con las influencers para hacer que ensefien sus productos a cambio de, o bien una
remuneracién, o bien con la entrega de productos de la propia marca, haciendo asi un
trabajo llamado hoy en dia como publicidad. Con esta afirmacién se cumple el objetivo
general planteado anteriormente sobre la existencia de la publicidad encubierta en las

redes sociales a través de los influencers.

En cuanto a las conclusiones de las encuestas:

Nos encontramos ante una sociedad claramente influenciada por las redes sociales y
por quienes forman parte de el: Los influencers. Este nuevo campo de negocio como es
el marketing online estd permitiendo que los influencers hagan uso de la publicidad
encubierta.

Los influencers llegan a un numero tan amplio de personas que les siguen porque
actluan como amigos, son reales y actian de manera natural, muchas veces les dicen a
sus seguidores que les quieren sin apenas haberse conocido, y les dan las gracias por el
apoyo que reciben, esto hace que se cree un lazo muy estrecho entre influencer e

influenciado, que hace que este se crea todo lo que se publica en las redes sociales.

Hoy en dia, los adolescentes van cambiando sus intereses en torno a la tecnologia. Este
cambio social se produce en la época mds temida por todos, la adolescencia, cuando
se pasa de ser nifios a adultos. En esta época no solo existen cambios fisiolégicos sino
también psicolégicos y sociales. En ellos existen la falta de autoestima ya que se
encuentra en maduracién. Ante esta falta de autoestima los adolescentes buscan
apoyo a través de las redes sociales, y es ahi cuando se convierten en influenciados por

parte de sus “amigos” los influencers.

Lo increible de las redes sociales, es la velocidad acelerada para compartir informacion,

fotos, o mensajes. Esto hace que los jovenes se conviertan de una forma

imprescindible para mantenerse informado entre la sociedad, lo que provoca que se
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gueden hasta alta horas de la noche enganchados viendo el dia a dia de sus influencers

y el contenido de sus redes sociales.

En los ultimos tiempos debido al nacimiento de la web 2.0, han nacido los influencers.
No sélo estdn en Instagram, sino en todas las redes sociales y tienen la capacidad de
influenciar a otras personas que los siguen.

Son capaces de no sélo influenciar los habitos de consumo, sino también actitudes de
vida; en ocasiones, un influencer tiene mas poder que una campafia publicitaria. Hoy
en dia las personas confian mas en una recomendacion de un influencer que en la de
una marca.

Los influencers abarcan todo tipo de temas, como consejos de belleza, moda,
preparacion para recetas de cocina, videojuegos.... Admiten toda clase de temas; los
influencers tienen una serie de caracteristicas que no se habian visto antes y éstas
hacen de ellos que sean un éxito, como, por ejemplo, que poseen un sentido de la
transparencia, la sostenibilidad y el compromiso social, lo que provoca que los
influenciados estén en continuo contacto con el influencer, ya que provoca que los

influenciados sean parte del mismo personaje.
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7. CONCLUSIONES

7.1 CONCLUSIONES GENERALES

Una vez realizada esta investigacién podemos elevar a definitivos con caracter general

las siguientes conclusiones:

- Los influencers influyen de manera directa y masiva en sus seguidores,

aumentando su deseo de compra.

- Gracias al papel que realizan los influencers, existe un gran conocimiento de
marca en los seguidores, los cuales cada dia conocen marcas nuevas a través de

los influenciadores a los que siguen.

- Los influencers estan al dia de los productos nuevos en el mercado, esto hace
gue sean una fuente de referencia en el dia a dia de sus seguidores, los cuales

les idolatran y quieren ser como ellos.

- Los influencers tienen éxito por ser naturales y creibles; su credibilidad viene
dada por la demostracion en la utilizacién de los productos y en dar su opinién
y consejos sobre ellos, aunque siempre es positivo porque estan habiendo

publicidad sobre una determinada marca o producto.

- Una gran parte de los seguidores no son conscientes de que estan expuestos

ante publicidad con las publicaciones que realizan sus influencers.

- Las mujeres son el grupo mas influenciable porque siguen mas de cerca el

mundo de la belleza y de la moda, interesandose asi por las marcas y productos

que publican los influencers.
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No se cumple la ley sobre el uso de hastag para avisar de que el contenido que
se estd generando es publicidad, por lo tanto, existe una publicidad encubierta

en las redes sociales.

Los influencers inspiran a sus seguidores, actuando sobre ellos como lideres de
opinidn. Estos seguidores les siguen y apoyan en todo lo que hacen. Esto
asegura el éxito del influencer en cada accién, campafia, evento, etc realizado

para las marcas.

Las marcas son los que acuden a los influencers para que hablen sobre ellas y
sus productos a través de las redes sociales. Se guian segun el niumero de

seguidores que posea el influenciador.

7.2 CONCLUSIONES ESPECIFICAS

El publico mas adictivo a las redes sociales son los jovenes, los que piden dia y
noche estar actualizados de noticias de todas clases. Al ser el target que mas
interactividad tiene es normal que sea el mas influido por ellas, es mas son mas
vulnerables a la hora de las influencias ya que por su edad empiezan a forjar
sus personalidades, estan en un continuo periodo de cambio para encontrar su
identidad. Por lo tanto, los influencers que también participan en estas redes
juegan un papel muy importante en la vida de estos, ya que son referencias a
seguir para muchos de sus seguidores. Ellos son referentes para los jovenes con

lo que la mayoria copian sus tipos de conductas ya sean para bien o para mal.

Encontramos una mayor influenciacién por parte de las mujeres, las cuales
consumen moda y tendencia, palabras con las que se identifican las diferentes

influencers, expertas en estos campos gracias a los productos que les ofrecen
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las marcas. Son mas expuestas porque dedican mds tiempo de su dia a dia a
consumir estas redes sociales.

- Los hombres son menos influenciables ya que consumen menos la red social de
Instagram donde se hace un mayor uso de la publicidad encubierta. Estos

destinan su tiempo a las redes sociales para estar al dia de noticias.

- Los hombres menores de edad creen que no estan influenciados por las redes
sociales, sin embargo, muchos de ellos han comprado un producto a través de
haberlo visto en las redes sociales, inconcluencia que hace ver que las redes

sociales influyen al publico mds joven sin que este se dé cuenta.

- Cuanta mas edad tiene un seguidor mas nocién tiene de que los influencers
publican por el beneficio que les aporta las marcas, por lo tato son menos

influenciables, y si lo son, son conscientes de ello.

- Las redes sociales modifican claramente los habitos de consumo entre hombres
y mujeres en Espafia, los influencers crean conocimiento de marca y deseos de
compra que sélo se satisfacen cuando adquieren ese producto que han visto, es
una cadena que nunca para, porque el publico esta continuamente expuesto a
nueva informacién, a nueva publicidad, cuando compran un producto ya han

visto otro nuevo en otra influencer diferente.

- En las redes sociales existe un gran nimero de casos de publicidad oculta, los
influencers nos siguen las normas dictadas por la ley, esta dice que cada
publicacion tiene que estar escrito que estdn haciendo publicidad con las
marcas, sin embargo, los influencers cuentan con una gran arma que es la
confianza y el apoyo de sus seguidores, los cuales se fian de ellos, les siguen, y

se creen sus recomendaciones.

Este trabajo de investigacion es el punto de inicio de investigaciones mas ambiciosas

gue tendran como objeto el marketing de influencers dado que se ha podido
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demostrar la gran influencia social que tiene sobre sectores sensibles de la poblacidn
junto con una dudosa legalidad en cuanto a su difusion; queda abierto el tema a
posteriores investigaciones mas ambiciosas como tesis doctorales o trabajos de fin de
master de los cuales, sin duda se obtendran notables y sorprendentes resultados. Sirva

este trabajo como inicio de todos ellos.
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9.ANEXOS

En este Ultimo apartado del presente trabajo voy a incluir las conversaciones realizadas

a las tres influencers:

- Entrevista numero 1: Influencer Paula Cremades.

paucremades HEEEE B8 -

922 publicaciones 15,7k seguidores 498 seguidos

Paula Cremades Sirvent * infopaucremades@gmail.com
Alicante ? Valencia® www.micolet.com/tienda/armario/12762?
utm_medium=wardrobe&utm_source=micolet

Imagen n226. Fuente: Instagram de la influencer entrevistada Paula Cremades.

INSTAGRAM

Paula comenzé con su cuenta en Instagram hace como unos tres afos y comenzé
como un perfil normal que utilizaba para subir fotos con sus amigos y ahora se ha
convertido en una cuenta conocida a la cual dedica mucho tiempo. Segln sus
declaraciones su dia a dia para mantener su perfil actualizado se mantiene informada
sobre los looks que se llevan para poder mantener a sus seguidoras informadas,
diariamente sube fotos con looks distintos que dedica un tiempo a elegirlos, ademas
suele elegirlos durante la semana.

En un dia suele cambiarse varias veces para hacerse fotos que después sube a su

cuenta de Instagram.
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Paula se da cuenta que su éxito en Instagram porque cuando sube fotos sola sus likes
son mucho mayores que cuando sube fotos acompainada, ademas suele dedicar mas la
cuenta para subir looks y fotos en los que aparece ella sola porque sus seguidores

aumentan mas. Podemos decir que su cuenta es exclusiva para subir outfits.

VENTAJAS Y DESVENTAJAS DE TENER SEGUIDORES EN INSTAGRAM

Gracias al aumento de sus seguidores en Instagram Paula ha colaborado para algunas
firmas o empresas pequenas, y ademas esos trabajos han sido remunerados. No ha
reconocido tener ningun problema con el crecimiento de sus seguidores, ha
mencionado algin mal comentario al que ni siquiera ha prestado atencion.

Ella piensa que afecta para bien a sus seguidoras, intenta mostrar su estilo para que
cada persona tome segun su personalidad algunos aspectos que le puedan gustar y
adaptarlos a ella mismas. Ella sin ningln problema cuando recibe comentarios y
preguntas de sus seguidores, les contesta encantada, ademas se siente muy acogida

por sus seguidoras ya que mediante comentarios la apoyan mucho.

INFLUENCIADA POR OTRAS INFLUENCERS

Normalmente via Instagram (especifica que es la red social que mas utiliza en la
actualidad) y que se mete todos los dias para informarse como una seguidora mas, asi
ver otras fotos de instagramers internacionales (podemos decir que también es una
influenciada) y también se inspira en looks de algunas de las influencers a las que visita,
aunque recalca que sigue teniendo su propio estilo.

También aclara que nunca se pondria algo que no le gusta por mucho que lo lleve

alguien que es su inspiracion. Se considera adicta a Instagram

EXPECTATIVAS DE FUTURO

En un futuro si sigue sumando seguidores si le gustaria trabajar en ello, lo tiene como
una expectativa de futuro porque le gustaria dedicarse al mundo de la moda, pero no
solo lo ve como un trabajo exclusivo lo compaginaria con un trabajo relacionado con la

carrera que es cursando en la actualidad
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- Entrevista niumero 3: Influencer Elisa Serrano

elisaserranot  siguiendo v -

1.045 publicaciones 124k seguidores 624 seguidos

Elisa Serrano En el mar elisaserranotorres@gmail.com

Imagen n227. Fuente: Instagram de la influencer entrevistada Elisa Serrano.

INSTAGRAM

Por lo que nos ha contado Elisa, comenzé con su cuenta en Instagram en 2013,
inicialmente comenzd a subir fotos sin mds de la nueva ciudad a la que se habia
mudado, Madrid, y colgaba fotos con intencién de ensefar a sus amigas los sitios en
los que estaba e iba descubriendo por alli, hasta que ella misma se dio cuenta que
tenia fama y dia tras dia sus seguidores aumentaban. Cantidad de chicas le enviaban
mensajes para saber de qué tiendas se compraba la ropa y de esta forma, poco a poco
fue convirtiéndose en lo que es hoy en dia, influencer.

Elisa afirma que planifica sus outfits y que cada dia improvisa algo diferente, y a la
gente le encanta. Es consciente de su gran éxito cuando las marcas se ponen en

contacto con ella para que les ensefie a sus seguidores los productos.
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VENTAJAS Y DESVENTAJAS EN TENER SEGUIDORES EN INSTAGRAM

En la entrevista, Elisa confiesa que tener tantos seguidores hace que su fama crezca y
ella esta cada dia al tanto de que todos los mensajes estén contestados. Cada rato libre
gue tiene lo dedica exclusivamente por y para ella, les tiene mucho aprecio a sus
seguidoras.

Por otro lado, ella estd estudiando periodismo en Madrid, por lo que se siente a veces
agobiada en sus estudios y la responsabilidad que conlleva tener que contestar

diariamente a miles de mensajes y compaginarlo con sus obligaciones.

EXPECTATIVAS DE FUTURO

No tiene en mente trabajar Unica y exclusivamente para ser influencer, aunque le
apasione la moda. Por eso, se lo compagina con la carrera de periodismo y mas
adelante se lo compaginara con su trabajo. Se lo toma como un pasatiempo, un hobby

y se dedicara a ello hasta que deje de serlo.

- Entrevista niUmero 3: Influencer Leyre Fernandez.

leyrefernandez97 IEZZE BB -

318 publicaciones 2.306 seguidores 1.245 seguidos

<+ Pamplona-Alicante Publicidad y RRPP en la UA

Imagen n228. Fuente: Instagram de la influencer entrevistada Leyre Fernandez.
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Leyre es una joven de 19 afios procedente de Pamplona, pero residente actualmente
en alicante. Ha decidido dedicarnos unos minutos para contarnos como es su dia a dia

e intentar ensefiar a jovenes que quieran empezar en este mundillo.

INSTAGRAM

Leyre empezd su cuenta sobre el 2013, confiesa que en un primer momento ella
pensaba que era un programa de edicién de foto y que cuando se dio cuenta que en
realidad era una red social le toco borrar cantidad de fotografias y empezd a tomarselo
mas en serio, tan en serio que se pasa dentro de la aplicacidén todo el dia a todas horas
no solo actualizando su perfil sino también poniéndose al dia de las cuentas de otras

personas.

EXPECTATIVAS DE FUTURO

Leyre tiene las ideas muy claras en ningun momento quiere dejar la cuenta de
Instagram, pero dice que no le dedicaria el 100% de su vida ni de su trabajo a llevar
esta red social, prefiere dedicarse en un futuro a lo que estd estudiando y ya en sus
ratos libres continuar con las redes sociales.

Sabe perfectamente lo que cuesta ganarse el pan de cada dia y mas aun en las redes
sociales, nos dice, ella empezé de cero y agradece a todas aquellas personas que le
apoyaron en cada paso que dio y de una manera lo devuelve ayudando a las pequefias

marcas a promocionarse.

VENTAJAS Y DESVENTAJAS DE TENER SEGUIDORES EN INSTAGRAM
No es de pensar sus looks para ella eso es mas natural, aunque si que algun dia le
cuesta mas que otro. Es una chica de lo mds normal que se alegra con los comentarios

positivos, entristece con los negativos.

INFLUENCIADA POR OTROS INSTAGRAMERS

Al igual que el resto de las chicas se siente influenciada por los miembros mas altos de
esta comunidad de cualquier estilo, aunque principalmente suelen ser instagramers
internacionales, o famosos, aunque también admite seguir a algun que otro

instagramer espanol.
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Para concluir la entrevista le pregunto sobre qué pueden hacer los jévenes que
quieran ser influencers como ella y su consejo: “Sé tU mismo, no intentes copiarte de

nadie, y llegaras muy lejos”.
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