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RESUMEN

En la Gltima década, el desarrollo y los avances de la tecnologia han permitido el
desarrollo de nuevos canales de comunicacion Ilamados redes sociales. A través de
estas aplicaciones, los usuarios tienen una demanda rapida y efectiva, esto ha hecho
que los blogs y canales de YouTube aumenten su popularidad. Estos personajes se
han convertido en "influencers", provocando una nueva estrategia publicitaria para
diferentes marcas y productos. Actualmente no hay ningun estudio que confirme o
demuestre la influencia de estas personalidades en nuestro pais. Hasta el dia de hoy,
los blogs y los canales de YouTube no han alcanzado su maximo potencial como
herramienta de publicidad local. Es por esto por lo que esta investigacion busca
determinar la influencia que los bloggers y Youtubers pueden generar en la decision
de compra del consumidor.

La investigacion se llevara a cabo en la ciudad de Atuntaqui cabecera cantonal de
Antonio Ante en la provincia de Imbabura, especificamente para jovenes de la
generacion Z (a partir del afio 2000 en adelante), de la misma manera se obtendré
informacion de los Youtubers locales. sobre temas relacionados con YouTube,
publicidad, estrategias de marketing, redes sociales, entre otros.

PALABRAS CLAVE:

Influencia, YouTube, Blog, bloggers, youtubers, influenciadores, redes sociales,
publicidad, tendencias, estrategias, estrategias online, web 2.0, generacion Z,

comunicacion, moda.
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CAPITULO |
MARCO TEORICO

1.1. El marketing

“Es la actividad, el conjunto de instituciones y los procesos que intervienen en la
creacion, comunicacion, la entrega y el intercambio de ofertas que tiene valor para
consumidores, clientes, socios y la sociedad en su conjunto” (Shiffman &
Wisenblit, 2015).

Son procesos Y actividades que se realizan para la creacion, comunicacion, entrega
e intercambio de diversas ofertas que son de interés y valor para clientes
potenciales.

Esta disciplina se responsabiliza de estudiar el comportamiento de los
mercados y de las necesidades de los consumidores. Analiza la gestion
comercial de las compafiias con la finalidad de atraer, captar, retener y
fidelizar a los clientes finales a través de la satisfaccion de sus deseos y
resolucion de sus problemas. (CARDONA, 2020)

El objetivo del marketing es la satisfaccion de las necesidades del cliente para ganar
la fidelizacion de este, los clientes se sentirdn atraidos por la marca que mejor
cumpla sus necesidades, ellos buscan la satisfaccion propia y lo buscan en méas de
un producto o servicio, y quien aplique de manera correcta el objetivo del marketing
tendré a un cliente fidelizado.



Las compafiias orientadas al marketing no buscan persuadir a los clientes
para que compren los productos que fabricaron; por el contrario, fabrican
unicamente los productos que saben que pueden vender, satisfaciendo de
ese modo las necesidades de los consumidores y convirtiéndolos en clientes
leales. EI concepto del marketing ha evolucionado a partir de diversos
planteamientos de negocios previos enfocados en la produccion, en el
producto mismo y en la venta. (Shiffman & Wisenblit, 2015)

El marketing ha sufrido muchos cambios hasta ahora, esto por el rapido crecimiento
de la poblacion y la adquisicion de nuevas tecnologias y formas de consumo, las
empresas han cambiado su estrategia y objetivo de marketing, ahora ya no es
“vender por vender”, si no, mas bien vender sabiendo que habréd ganancias, ya no
es tan rentable tener productos para todos los segmentos esperando que sean
adquiridos, se debe concretar una venta segura y enfocarse en el segmento de
consumidores frecuentes y sus habitos de compra.

1.1.1. El marketing viral

El marketing viral es un conjunto de técnicas que hacen uso de medios en
internet tales como las redes sociales (entre otros) para lograr aumentar las
ventas de productos/servicios o el posicionamiento de una marca gracias a
la propagacion del mensaje en forma de exponencial o viral entre los
interesados. (Rodriguez, 2012)

El marketing viral practicamente nace con la aparicion de las redes sociales y como
estas ayudan a viralizar un contenido de manera efectiva, rapida y que llegue a gran
cantidad de gente. Si se quiere dar a conocer una marca, un producto o servicio,
esta es la manera mas eficaz, realizar un contenido viral es ganar la atencién de
todos: nifios, jovenes y adultos sin importar barreras de tiempo o distancia.



1.2. El consumidor

Los consumidores son individuos complejos, sujetos a diversas necesidades
psicoldgicas y sociales. Ademas, las necesidades y prioridades de distintos
segmentos de consumidores difieren drasticamente entre si. Para disefiar
productos y estrategias que satisfagan las necesidades del consumidor, los
mercaddlogos deben estudiar a profundidad su comportamiento de
consumo. (Shiffman & Wisenblit, 2015)

Entender al consumidor es realmente un reto para el marketing, sus necesidades son
muy diversas y cambiantes, actualmente las nuevas generaciones y subculturas, han
hecho el mercado més segmentado a micro mercados, los expertos deben estudiar
el comportamiento del consumidor a profundidad para llegar a obtener resultados
fiables, de esta manera las empresas podran seguir creciendo ante un mercado tan
competitivo y cambiante.

1.3. Comportamiento del consumidor

“El comportamiento del consumidor desde el punto de vista del marketing
representa un conjunto de actividades que las personas realizan desde el momento

que se presenta una necesidad, hasta que se logra satisfacer” (Quiroa, 2019).

El comportamiento del consumidor es la manera en cémo los individuos toman las
decisiones para gastar su dinero, tiempo y esfuerzo en algin producto o servicio
que sea de su preferencia, esto para satisfacer sus necesidades, los consumidores
tomaran sus decisiones en base a sus experiencias y costumbres. El estudio del
comportamiento del consumidor nos ayuda a atender cuéles son los productos y
marcas que los clientes adquieren, cuando y por qué los adquieren, en donde y con
qué frecuencia, también nos ayuda a entender como los evallan después de la
compra.



1.3.1. La tecnologia y los consumidores

Los avances tecnoldgicos han hecho que los consumidores adopten nuevos
patrones de comportamiento al comprar y usar productos y servicios. Por
ejemplo, a través del uso de la Internet, un consumidor puede buscar y
encontrar rapidamente informacion sobre productos y servicios; puede
evaluar y comparar productos y precios con tan solo unos clicks; fijar el
precio de un producto o incluso el proponer precios a vendedores; unirse a
comunidades o grupos y servicios. (Castafio, 2013)

La tecnologia es la principal causante del gran cambio en el marketing, en cémo los
clientes adquieren sus productos, en los gustos y preferencias de estos, la tecnologia
cambié todo, pero no solo para los consumidores, también cambi6é para las
empresas y cdmo estas segmentan a su publico, con ayuda de aparatos tecnoldgicos
gue usamos diariamente, las empresas monitorean nuestro comportamiento a traves
del rastro informativo que dejamos.

En el tiempo que pasan online, los consumidores generan valor para las
empresas al ponerse “al descubierto” y permitir que estas comercialicen sus
productos con mayor eficacia y precisién. Los consumidores pagan por el
aparente contenido gratuito en Internet ofreciendo informacion casi
ilimitada sobre si mismos, las empresas recopilan, analizan y utilizan tal
informacidn para su beneficio. (Shiffman & Wisenblit, 2015)

Cada que utilizamos nuestro celular, laptop, tablet, o algin otro dispositivo
electronico, estamos dejando bases de datos para las empresas, esta informacion es
muy valiosa, ya que por medio de esta pueden mantenerse al tanto de gustos,
preferencias, incluso estados de animo de los clientes; el marketing recopila, analiza
y utiliza esta informacion para beneficio de la empresa.



Seguln un estudio realizado por Nielsen, el 92% de los consumidores confia
en las opiniones de los demas y en lo conocido por el boca a boca, a la hora
de confiar o no en la publicidad de una marca. Este dato refleja por qué es
tan importante para las empresas que los clientes dejen sus comentarios
personales en las redes sociales, foros, blog, etc. (Digboost, 2016)

Los consumidores tienen el poder de compartir lo que piensa sobre un producto o
servicio que han adquirido anteriormente, y lo hacen a través de las redes sociales,
en donde varias comunidades comparten sus gustos y preferencias y es el lugar ideal
en donde pueden expresar sus ideas libremente, ellos califican al producto, y el
producto depende de sus comentarios que pueden ser positivos 0 negativos. Las
empresas también usan las redes sociales para obtener informacion valiosa y que
les ayudara a ver las falencias de sus productos o servicios, usando informacion
para segmentar de mejor manera a sus clientes potenciales.

1.3.2. La toma de decisiones del consumidor

“La toma de decisiones del consumidor se encuentra bajo la influencia de distintos
factores que van apareciendo dentro de un proceso antes de escoger un producto o
servicio” (Solares, 2018).

La toma de decisiones del consumidor siempre seguird tres puntos basicos, el
primer punto es la fase de entrada en donde el factor de las influencias esta presente,
los socioculturales y los del marketing. El segundo periodo de procesamiento es
donde los consumidores toman las decisiones, los factores psicoldgicos se ven
involucrados en esta etapa. La fase de salida, en donde se puede observar dos
actividades que son: el comportamiento de compray la evaluacién después de esta.
Este proceso es esencial para las empresas, aqui es donde los clientes potenciales y
los innovadores aparecen, las empresas recopilan esta informacion obtenida para su
beneficio.



1.3.3. Personalidad del consumidor

La personalidad consiste en las caracteristicas psicolégicas internas que
determinan y reflejan la manera como pensamos y actuamos y que, en
conjunto, forma el caracter distintivo de cada individuo. Es frecuente que
los consumidores compren productos y marcas a los publicistas, dotan de
una personalidad que las diferencias de las ofertas de la competencia.
(Shiffman & Wisenblit, 2015)

La personalidad son las caracteristicas que nos reflejan y que nos hace distintos a
cada individuo, cada uno somos diferentes en como actuamos y pensamos, cada
individuo tiene su propio recuerdo y personalidad y puede llegarse a sentir
identificado por un producto o servicio, esto es recopilado por la empresa para
futuras adquisiciones, de esta manera se garantiza la fidelizacion del producto,
generando emociones en el consumidor.

La personalidad de los consumidores es un factor que debe ser tomado en
cuenta en la elaboracion del plan de marketing. A través de esta
informacidn, las marcas pueden realizar una segmentacion mas precisa del
mercado. Por otro lado, tener pleno conocimiento de sus consumidores, sus
habitos y rasgos de personalidad, ayuda a las marcas a generar una estrategia
de comunicacion mucho mas efectiva. (Molina, 2015)

Para lograr una mejor clasificacion, las empresas deben asociar los tipos de
personalidades a una gama de productos, en vez de a una marca o producto en
especifico

Para tener en cuenta la personalidad de cada consumidor, se necesitaria un estudio
muy profundo y complejo, son muchos factores que intervienen en la caracteristica
del consumidor, pero hoy en dia es algo mucho mas facil y eficiente gracias a la
tecnologia y los miles de millones de usuarios conectados, las empresas buscan
obtener informacion de los clientes innovadores, estos consumidores son muy
importantes para el estudio y eficiencia de su producto o servicio.



1.3.4. Consumidores innovadores y gustos por la innovacion

“Investigaciones recientes muestran que el consumidor genera grandes cantidades
de innovacion de productos. Estos hallazgos son una llamada de atencion tanto para
las empresas como para el consumidor, y tienen implicaciones significativas para
nuestra comprension del desarrollo de nuevos productos” (Valuexperience, 2019).

Los consumidores innovadores son usuarios de mente abierta, son los primeros en
probar un producto o servicio y en comentar sobre ellos, de estos consumidores
depende si un producto o servicio sera exitoso o no, otros clientes se guiaran por
sus comentarios y si estos son negativos el producto o servicio simplemente no sera
rentable y habra que mejorarlo o cambiarlo.

Los consumidores innovadores son entusiastas de los productos novedosos,
y tienen la capacidad de acelerar su aceptacion en el mercado, les cuentan a
otras personas sobre sus compras y suelen mostrar los nuevos articulos,
cuanto mas comenten estos consumidores sobre los nuevos productos y sus
virtudes mayor sera la competencia en el comportamiento innovador.
(Shiffman & Wisenblit, 2015)

Los consumidores comparten sus experiencias con el nuevo producto o servicio que
adquirieron, comentan las virtudes y caracteristicas dejando muy en claro si algo
no les gusto, lo cual, puede ser clave para las empresas, de ellos depende el éxito
del producto o servicio, por esto los consumidores innovadores son muy
importantes para la empresa.



1.3.5. La motivacion

La motivacion es un estado interno que activa, dirige y mantiene la conducta
de la persona hacia metas o fines determinados; es el impulso que mueve a
la persona a realizar determinadas acciones y persistir en ellas para su
culminacion. La motivacion es lo que le da energia y direccion a la conducta,

es la causa del comportamiento. (Garcia, 2014)

La motivacion es lo que nos lleva hacer algo, es la fuerza que necesitamos para
cumplir lo que deseamos, este incentivo nos lleva a actuar y comportarnos de una
manera, es un estimulo que nos impulsa a adquirir o no un producto o servicio. Si
no hay algo atractivo simplemente no haremos nada.

1.3.6. La necesidad

“Se llamaréa necesidad a aquellas sensaciones de carencia, propias de los seres
humanos y que se encuentran estrechamente unidas a un deseo de satisfaccion de
las mismas” (Ucha , 2010).

Es lo que conduce nuestra motivacion, tenemos nuestras necesidades basicas y
satisfacerlas son de vital importancia para nuestra salud fisica y seguridad, estan las
obligaciones que creemos que son basicas satisfacerlas, tenemos exigencias que no
son de importancia, pero creemos que si, y la publicidad se encarga de manipular
esto.



1.4. La Web (Redes Sociales)

“Las redes sociales son estructuras formadas en Internet por personas u
organizaciones que se conectan a partir de intereses o valores comunes. A través de
ellas, se crean relaciones entre individuos o empresas de forma rapida, sin jerarquia
o limites” (Rdstation, 2020).

Son lugares de interaccion, en donde la gente crea, comparte, e intercambia
contenido de diversos temas de su preferencia con personas de todo el mundo, todo
esto lo hacen en comunidades virtuales creadas en estas redes. Actualmente, las
redes mas populares son Facebook, Twitter, Instagram, WhatsApp, YouTube, ya
no son simples plataformas de comunicacion e intercambio de contenido, el poder
que llegan a tener estas plataformas para cambiar una idea en todo el mundo o para
generar ayuda masiva para personas que estan en riesgo, un simple mensaje, una
simple fotografia tomada en el momento, o un simple video que es enviado por
estas redes, puede cambiar la vida de muchos.

1.4.1. La influencia en las redes sociales

A manera de ejemplo, el grado de influencia que tiene un individuo se mide
en funcion del nimero de seguidores, el nimero de personas que siguen a
los seguidores, la frecuencia de posteo y el grado en que se hace referencia
a sus posts o se citan. (Shiffman & Wisenblit, 2015)

La influencia que puede llegar a tener una persona varia mucho ya sea nimero de
seguidores, cantidad de sus posts, entre otras, pero todo depende del contenido que
ofrezca al publico, ellos no veran algo que no tenga un buen contenido o que sea de
relevancia para ellos, existen muchos “bots” o seguidores falsos, que simplemente
no sirven de nada, no tienen ningun aporte. Un buen contenido genera comentarios
y comparten a otros usuarios, esto hace la cuenta sea mas vista y gane mas
influencia.



“Se debe dirigir el mercado hacia las redes sociales y manejar una nueva estrategia
de comunicacion en un ambiente digital” (Weber, 2010).

Es necesario cambiar la mentalidad de las personas o empresas que no quieren
cambiar a un entorno digital, tal vez por el desconocimiento, pero saber de los
beneficios que otorgan las redes sociales es un beneficio.

1.4.2. La estrategia del Social media

“Los expertos en marketing estd invirtiendo mas y mas en videos como forma de
incrementar los puntos de venta en los cuales un consumidor adquiere mas interés
en su producto” (Weber, 2010).

El marketing en las redes sociales es una estrategia viable para negocios grandes y
pequefios, los videos se estan convirtiendo en algo muy importante, es una gran
forma de expresar una marca. Si se quiere llamar la atencién del cliente que mejor
manera de hacerlo que con la creacion de un clip, en donde se puede expresar varias
ideas de forma creativa.

1.4.3. Contenido creado por consumidores

“En el nuevo marketing, los mejores sitios web combinaran contenido profesional
con el generado por los usuarios. Usted esta fomentando esto cuando crea un
ambiente en donde habla de su producto o servicio, el contenido generado por el
usuario contintia el dialogo” (Weber, 2010).

Las empresas hoy en dia no son las Gnicas creadoras de contenido, los consumidores
ahora también desarrollan y comparten sus ideas con el mundo, y las empresas usan
esto para tener mas cerca a sus clientes al compartir sus experticias e ideas con ellos,
ahora todos intercambian informacion y todos se han convertido en medios de
comunicacion. Asi que mientras se interna en las redes sociales
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1.4.4. La publicidad en las redes sociales

“La publicidad en redes sociales consiste en mostrar anuncios pagados por marcas
a los usuarios de una red social, ya sea entremezclados en el contenido o en forma
de display” (Boada, 2019).

La publicidad en redes sociales es actualmente una de las herramientas mas
poderosas para conseguir resultados efectivos en cualquier negocio ya que en estas
redes sociales podemos encontrar a nuestro publico potencial.

Actualmente vivimos conectados dia a dia, internet se ha vuelto en algo
fundamental en nuestras vidas, desde ya hace mucho afios se ha convertido en parte
de nuestra cultura popular ahora tenemos una vida online y parte de esa vida son
las redes sociales como Facebook, Twitter, Instagram, YouTube, entre muchas
otras mas, plataformas que han cambiado nuestra forma de comunicacion y
socializacion en muchos &mbitos de nuestra vida, llegando a tener un gran impacto
en la educacion, en lo personal, en lo profesional, llegando a manipular nuestro
estado de &nimo y en cOmo nos sentimos, y todo esto ha sido aprovechado por las
empresas encontrando un nuevo medio de comunicacion y persuasion masivo y
mucho mas barato y rentable en donde el marketing digital llega a tener gran
importancia generando oportunidades de negocio para las empresas.

“Desde su creacion hace diez afios, YouTube ha crecido hasta convertirse en el
segundo buscador mas importante de internet (por detras del todopoderoso Google)
y es la principal plataforma de la red para ver y subir contenido audiovisual, con
una media diaria de mas de 200 millones de videos” (Azafia, 2016).

El éxito de YouTube se debe a una gran estrategia de marketing de atraccién
ofreciendo al usuario contenido de su interés que el usuario esta buscando y necesita
de esta manera poder captar su atencion de una forma eficiente, aqui la experiencia
del consumidor lo es todo se debe involucrar al pablico para que se siente parte esto
la interaccién de cliente es muy esencial hacer que el publico no sea un simple
espectador sino que también cree su propio contenido, es un gran estrategia para
que un contenido sea viral.
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En esta plataforma existen muchos tipos de videos que captan mucho la atencién
como son los tutoriales, los informativos, gameplay, video blogs, entre muchos
otros, el objetivo es la originalidad y tratar de sorprender; se debe tener muy claro
a qué publico van enfocados, no a todo el mundo va a gustarle el contenido que se
realice, pero si a quien nos dirigimos.

Tener una cuenta en YouTube tiene grandes ventajas no solo porque es el segundo
mayor buscador usado en el mundo, el primero es Google esto va a generar un
trafico mayor hacia el canal, pagina web y las redes sociales que estén enlazadas,
esto potenciara a que el contenido sea viral.

No solo es un gran recurso para las grandes empresas, para las Pymes es una gran
oportunidad de dar a conocer su producto o servicio mediante un video promocional
creando un contenido viral manteniendo la atencién y buen trato al consumidor y la
interaccion.

1.5. Los publicistas y la tecnologia

Los publicistas estan ofreciendo cada vez mas contenido online, porque los
espectadores ya estan acostumbrados a ver sus programas en dispositivos
como teléfonos mdviles y tablets, de manera que las fronteras que existian
entre la television tradicional y los videos en internet se han desvanecido.
(Shiffman & Wisenblit, 2015)

Los publicistas deben generar mas contenido online, que se agradable e interactivo,
esto para poder ganar la atencion del pablico, se debe dar a conocer de una manera
innovadora, el publico de ahora es netamente visual y se debe presentar contenido
de este tipo como fotografias y videos, siendo los videos los méas acertados
obteniendo mayor interaccion.
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Los publicistas retiraron una parte de sus inversiones en la exhibicion
tradicional de anuncios para utilizarla en medios como Facebook, que tiene
la capacidad de llegar a enormes audiencias. Sin embargo, muchos de estos
especialistas afirman de la posibilidad, de que, habiendo tanto contenido en
el mercado y tantas plataformas, las audiencias se fragmenten todavia mas.
(Shiffman & Wisenblit, 2015)

Los medios tradicionales como afiches, volantes o algun otro tipo de medio impreso
estdn quedando atras, y varios publicistas lo saben, el futuro estd en las redes
sociales como Facebook o YouTube, plataformas populares en donde existen
mayores oportunidades de negocio. El contenido del publicista puede llegar a un
publico masivo sin gastar tantos recursos. La inconformidad de algunos expertos
menciona que el publico se fragmentara mucho mas y serd mucho mas complicado
segmentar la audiencia, pero asi mismo como crece el nimero de segmentos
también crece el nimero de diversas herramientas suficientemente capaces y
profesionales que estaran a disposicion de las empresas y publicistas para realizar
esta tarea de manera maés eficiente.

1.6. La cultura

La cultura es el conjunto de formas y expresiones que caracterizaran en el
tiempo a una sociedad determinada. Por el conjunto de formas y expresiones
se entiende e incluye a las costumbres, creencias, practicas comunes, reglas,
normas, codigos, vestimenta, religion, rituales y maneras de ser que
predominan en el coman de la gente que la integra. (Florencia Ucha, 2008)

La cultura es el conjunto de varias costumbres, tradiciones, normas, reglas, valores
gue mantienen a una sociedad, la unién de una cultura o un pueblo reflejada en sus
valores. La cultura es la base de todo lo que somos y esta en nosotros desde que
nacemos son todos los valores y aspectos morales de nuestro padres y abuelos que
nos inculcaron desde pequefios.

Cada pueblo desarrolla su propia cultura, desarrollan reglas y normas para mantener
una buena organizacion social, filosofica y de espiritualidad, desarrollan su propia
economia y educacion. Todo esto forma su propia identidad como pueblo y cada
costumbre y tradicion debe ser valorada y mantenida con la practica de cada
generacion.
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1.6.1. Las empresas y la aculturacion

“La aculturacion es importante para las empresas que venden productos en los
mercados multinacionales. Las empresas deben analizar las culturas de sus clientes
potenciales, para determinar si sus productos son aceptables y como comunicar sus
caracteristicas eficazmente” (Shiffman & Wisenblit, 2015).

Esto es esencial para las empresas grandes que venden sus productos en varios
paises del mundo, no se puede llegar a usar las mismas estrategias en todos los
paises, cada cultura es diferente y es necesaria una investigacion previa.

1.6.2. Las subculturas

Bajo identidad entendemos el hecho de pertenecer a una colectividad
particular. Ya sea a un grupo geografico, social, cultural, o empresarial.
Entre las muchas formas de identidad podemos diferenciar la identidad
nacional, la identidad de género o la identidad que surge en base a una
subcultura. (Reflecta, 2018)

Las subculturas son grupos pequefios que comparten las mismas creencias o
valores, tienen intereses similares, estas forman parte de una sociedad, los factores
gue determinan que las determinan pueden ser geogréficas, de edad o género.

1.6.3. Tipologia de las generaciones

Cada una de las generaciones de personas que se han ido formando a lo largo
del tiempo, han tenido sus vivencias y experiencias particulares que vienen
marcadas, por caracteristicas Unicas que las diferencias de las demas y que
determinan en muchos casos, la forma de relacionarnos con el mundo
online. (Cajal, 2018)
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1.6.4. Generacion “X” (1965-1980, 39 y 54 afios aprox.)

Alguna de sus caracteristicas:

-La mujer se incorpora en mayor nimero al mercado laboral por la necesidad de
cubrir los gastos diarios.

-Son personas que saben trabajar en equipo y fomentan las relaciones laborales.

-Desean desarrollo profesional dentro de la misma empresa y reflexionan antes de
dar un gran cambio en su vida profesional.

-Vivieron la llegada del internet a sus vidas, asi como todo el desarrollo tecnoldgico
posterior.

-Es la generacion mas adaptable al cambio.

Comportamiento online:

-Utiliza Facebook como red social preferida.

-YouTube y Twitter son las segundas redes sociales que mas usan.
-Su uso es muy escaso en la red social de Instagram.

-Utilizan internet como fuente de informacién practica.

1.6.5. Generacién “Y” (Millennials, 1981-1996, 23 y 38 afios aprox.)

Alguna de sus caracteristicas:
-La mujer desarrolla més su etapa profesional.

-Les gusta emprender y ser parte de la toma de decisiones su opinién es muy
importante.

-No les asusta cambiar de trabajo y crecer profesionalmente, quieren ganar
reconocimiento.

-No conciben una vida sin tecnologia y se adaptan al ritmo cambiante.
-Su mayor hobby es viajar.

-Son mas tolerantes al fracaso.
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Comportamiento online:

-Prefieren a las empresas activas en Social Media.

-Son altamente sociales y comparten mucha informacion entre ellos en sus redes.
-Es una generacion altamente visual.

-El teléfono mévil es una prioridad en su vida diaria a si como la conexion a internet
continua.

-Consideran las redes sociales como una fuente decisiva a la hora de decidir una
compra.

-Facebook sigue siendo la red social més usada, seguida de YouTube y Twitter.

-Estan mas dispuestos a realizar compras online.

1.6.3. GENERACION Z (menores de 22 afios aprox.)

Esta generacion es la que sigue a los ya mas conocidos como Millennials
(generacion de 1981 a 1995). La “generacion Z” es la de las personas que
han nacido entre 1995 y 2015, es decir, que tienen entre 0 y 20 afios. Pero
no es solo su fecha de nacimiento lo que les diferencia de la “estirpe”
anterior. (MATESANZ, 2015)

La generacién Z nace en el auge de la tecnologia moderna, los medios de
comunicacion sofisticados y el Internet, esta generacion tiene muchas diferencias
con su generacion anterior, no solo se los pude distinguir por su edad si no por sus
actitudes y caracteristicas personales como por ejemplo su modo de uso e
interaccion en las redes sociales, ellos son creadores de contenido y tienen una vida
mucho méas conectada, estas son solo algunas de las caracteristicas que los
diferencian.

“Las personas de la generacién Z son mas proclives a desenvolverse en circulos
sociales con personas de diversos grupos étnicos, razas y religiones. Seran los
primeros en ganar menos que sus padres ya que estan creciendo en una época de
cambios” (Shiffman & Wisenblit, 2015).
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Esta generacion tiene circulos sociales muy variados y aceptan méas a personas de
diferente color de piel, o diferente creencia religiosa, personas distintas a ellos, lo
cual es un aspecto positivo, pero también un punto negativo. Es el gran cambio que
esta sufriendo la sociedad y la economia se vera afectada mucho mas cuando ellos
crezcan, sera la primera generacion en ganar menos que sus padres.

“Los adolescentes de 13 a 17 afios y los preadolescentes de 8 a 12 afios. El
marketing dirigido a adolescentes y preadolescentes debe tomar en cuenta que se
trata de individuos lucrativos, esquivos y veleidosos” (Shiffman & Wisenblit,
2015).

La generacion Z esta conformada por dos grupos, los adolescentes y los
preadolescentes, el marketing debe enfocarse en estos dos grupos ya que son
diferentes y no buscan lo mismo. Ambos son clientes potenciales y bastante
lucrativos si las empresas saben como llegar a ellos.

“Son independientes, son menos apegados a sus padres, empiezan a desarrollar las
caracteristicas y comportamientos del adulto, su fidelidad a una marca puede
cambiar” (Shiffman & Wisenblit, 2015).

Los adolescentes son mas independientes porque estan en la transicién a adultos y
quieren mas libertad, no se apegan tanto a sus padres y toman decisiones por si
mismos, estos adolescentes son dificiles de fidelizar.

“Los preadolescentes son mucho mas apegados a sus padres, las familias son mas

importantes en términos de sus vidas sociales, son mas leales a la marca” (Shiffman
& Wisenblit, 2015).

Este grupo son mucho mas apegados a sus padres y familiares, cualquier decision
que tomen siempre esta el punto de vista de sus padres, los preadolescentes son mas
leales a las marcas.
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1.6.4. La tecnologia para la generacion Z

Esta generacién ya nacié con la tecnologia incluso més fuerte que la misma
generacion millennial, la nueva generacion Z nacié con la posibilidad de
poder controlar hasta 5 pantallas a la vez. Todos y cada uno de los miembros
de la nueva generacion Z adoptd la tecnologia a tal grado que dependen de
ella para bien y para mal. (Revistamoi, 2020)

Esta generacion tiene una vida conectada, su tiempo libre estd dedicado a las redes
sociales, el Internet es algo basico para sus vidas, aunque no sea asi, para ellos es
muy importante. Para los adolescentes de 13 a 17 afios, YouTube representd el
medio mas popular para escuchar muasica y mirar videos.

“En términos generales los adolescentes de la generacion Z parecen tener intereses,
deseos y comportamientos similares, sin importar donde vivan. Por lo tanto, los
investigadores del consumidor han explorado la configuracién, la composicion y el
comportamiento de dicho segmento” (Shiffman & Wisenblit, 2015).

Los adolescentes de la generacion Z tienen gustos similares, comparten mucho de
su vida en redes sociales, esto hace que haya similitudes entre ellos sin importar el
lugar de donde provengan. Esto es un punto a favor para las empresas que quieren
segmentar a sus clientes, con las redes sociales pueden saber los gustos y
preferencias de un grupo mayor.

1.7. Antonio Ante

“Canton de la provincia de Imbabura, cuenta con una poblacion de
aproximadamente 45.185 habitantes” (G.A.D Municipal Antonio Ante, 2010).

El cantén Antonio Ante posee actualmente un gran potencial turistico por el gran
numero de personas que la visitan cada afio, ofreciendo a sus visitantes una cultura
variada y muy llamativa en el sector textil. Se caracteriza por la produccion de
diferentes prendas de vestir de alta calidad y moda de vanguardia. Antonio Ante no
solo es reconocido por la moda, sino también por su gastronomia deleitando con
sus platos tipicos a sus visitantes, ofreciéndoles las tradicionales fritadas o cuyes de
Chaltura, acompafados de los helados de crema y fruta. Antonio Ante tiene una
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cultura artesanal en la elaboracion de dulces de sabores Unicos: suspiros, mojicones,
galletas y muchos més, todo esto elaborado con maiz y productos frescos
cosechados en su propia tierra. Esto le agrega un valor incalculable por su riqueza
en cultura y tradicion.

La ciudad es conocida como la capital de la moda textil y la fabrica Imbabura.
Cuenta con mucha historia y tradicion desde hace muchos afios atras, la Fabrica
Imbabura es considerada Patrimonio Cultural del Ecuador por su historia y su
magnifica edificacion que data de los afios 20, fue considerada el principal atractivo
de la ciudad y guarda su historia e inicios.

“En Atuntaqui los términos City y Marketing dejaron de ser dos palabras separadas
para constituirse en una herramienta estratégica que convertiria a la ciudad en una
marca y asi lograr promocionar y posicionarse en el pais” (G.A.D Municipal
Antonio Ante, 2010).

1.7.1. El City Marketing

Hoy en dia es normal encontrar ciudades con su propia identidad, una imagen que
las identifica y las hace Unicas, ciudades con su propia marca y slogan que resaltan
sus cualidades, incitando a nacionales y extranjeros a visitarlas, esto es llamado
“City Marketing”, una estrategia para crear una imagen a la ciudad para
diferenciarse y poder destacar. Se toma en cuenta varios factores para realizar un
“City Marketing” adecuado, varios atributos en productos y servicios que la ciudad
ofrece, lo que se busca es destacar los rasgos culturales y tradicionales de la
localidad para darle una identidad propia con la finalidad de atender las necesidades
de sus visitantes, incrementando el potencial turistico y econémico de la localidad.

Atuntaqui tiene una imagen muy bien posicionada como ciudad industrial y
productiva por su rapido crecimiento en infraestructura modernay empresas textiles
las cuales ofrecen fuentes de trabajo a muchas familias de la localidad. Una ciudad
con mucha cultura y tradicién, entre ellas el desfile de comparsas del 31 de
diciembre, declarado Patrimonio Cultural intangible de la Nacion y que cada afio
aumenta su popularidad acogiendo a mas turistas nacionales y extranjeros; también
se realiza la moda Expo Atuntaqui evento en donde se presenta varios disefios y
modas de vanguardia de las diferentes empresas de la localidad, una oportunidad
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para aumentar en negocio textil de la ciudad tanto nacional como
internacionalmente. Este evento esta acompafiado de shows artisticos y diferentes
pasarelas en la ciudad. La molienda de cafia de azucar algo muy representativo e
historico de la culturay tradiciones de Atuntaqui, asi como la caminata arrieros por
siempre, o las fiestas del Inti Raymi, entre muchos otros mas.

Algo importante a destacar es el compromiso de las autoridades y la participacion
de los jovenes en todas estas tradiciones, cada afio nifios, jovenes y adultos
participan en estas festividades aumentado su popularidad y manteniéndolas vivas.

Es muy importante que estas tradiciones culturales no se pierdan y los jovenes aqui
cumplen el papel mas importante, los Millennials y las nuevas generaciones
venideras como la mas reciente, la Generacion Z, estos Ultimos siendo los mas
participativos en eventos de este tipo llenos de cultura y tradicion, esta generacion
es mucho mas abierta que sus predecesoras.

1.7.2. La fabrica Imbabura

“La fabrica se encuentra en el sector Andrade Marin a 4 kilometros de la ciudad de
Atuntaqui, la fabrica comenz6 produciendo hilo y telas, y con el tiempo se fue
convirtiendo en la fabrica mas importante del pais” (G.A.D Municipal Antonio
Ante, 2010).

La fabrica textil Imbabura aportd enormemente a la economia de Antonio Ante, fue
de gran ayuda e impulso para las diferentes localidades, gran parte de la poblacion
trabajo en esta Fabrica, elaborando diferentes productos a base de algodon y eran
distribuidos en diferentes partes del pais y en algunas ciudades de Colombia
impulsando la economia y el desarrollo de la zona, convirtiéndose en la fabrica
Textil mas grande e importante de la provincia, la factoria progresé ain mas con la
Ilegada del ferrocarril expandiéndose a méas ciudades dentro y fuera del pais, dando
un gran salto en el desarrollo socio econdémico de los pueblos de la localidad, con
el tiempo fue decayendo y presentando conflictos sociales y politicos que al final
terminaron por cerrarla.
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“El complejo Fébrica Imbabura en el afio 2001 fue declarado por el Estado
ecuatoriano como Patrimonio Cultural de la Nacion y en la actualidad, es el Unico
patrimonio cultural industrial del Ecuador” (Arnavat, Posso, & Posso, 2016).

Actualmente es un museo en donde se preserva gran parte de la maquinaria original
y en donde se puede apreciar la historia del cantén Antonio Ante
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CAPITULOII
METODOLOGIA

2.1. Tipos de investigacion

La investigacién de campo es la recopilacion de datos nuevos de fuentes
primarias para un proposito especifico. Es un método cualitativo de
recoleccion de datos encaminado a comprender, observar e interactuar con
las personas en su entorno natural. Cuando los investigadores hablan sobre
estar en “el campo” estdn hablando de estar en el lugar de los hechos y
participar en la vida cotidiana de las personas que estan estudiando.
(Questionpro, 2018)

Para que el proyecto tenga una base sélida y una informacion concreta y veridica
es necesaria una investigacion de campo a la comunidad de Atuntaqui
especificamente a la generacién Z, varios adolescentes son buena fuente de
informacion sobre todo si ellos estan mas inmersos en la redes sociales y YouTube
plataforma que ha ganado muchos seguidores en los Gltimos afios.

Con la ayuda de la investigacion bibliogréfica se obtendra una mejor construccion
del conocimiento y resultados mas concretos a la investigacion, ademas que
permitiréd seleccionarlos y analizarlos de mejor manera.

Se realizara un estudio exploratorio y descriptivo a fin de tener informacion acerca
de la percepcion de Youtubers en los jovenes.

La investigacion descriptiva se basara en las encuestas realizadas a jovenes de la
Generacion Z de la ciudad de Atuntaqui, para tener un mayor alcance de su
conocimiento los Youtubers y su nivel de influencia en los jovenes.
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2.2. Métodos especificos

Se realizard una investigacion histérica para la recoleccion de datos y obtencién de
informacién de YouTube y como han ido creciendo las nuevas celebridades
Ilamadas ahora Youtubers, como la plataforma ha ido cambiando hasta la fecha
actual. De esta forma, se conocera el pasado y presente de esta plataforma, esto con
el objetivo de tener una idea mucho mas clara de lo que significa ser un Youtuber
en el siglo XXI, y cuales seran los posibles cambios que a futuro tendran.

2.3. Técnicas de investigacion

Estas serdn: encuestas de opinion sobre YouTube, de esta manera se conocera la
percepcion y punto de vista de los jovenes hacia los Youtubers, y si llegan o no a
influirlos y en qué medida.

Se realiz6 una exploracion o sondeo de los videos de los Youtubers locales
preferidos por los adolescentes de la generacién Z, y se analizé la popularidad de
estos.

Se realizaron entrevistas a influencers de la plataforma YouTube, y a profesionales
de la publicidad, marketing y comunicacién, con el objetivo de tener varios puntos
de vista para enriquecer la investigacion.}
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Tabla 1 Entrevistados

Entrevistados

UTN, Evangelista
Adobe, Youtuber y
disefiador digital.

Nombre Ocupacién Lugar Aporte
Drez Youtuber UTN Experiencia en
YouTube
Kevander Youtuber UTN Experiencia en
YouTube
Hellian Evans | Cantante/influencer UTN Aprovechar las
redes sociales
como medio de
difusion para dar
a conocer el
contenido de
forma masiva.
Gabriela Docente de la UTN Opinién
Velasquez UTN, disefiadora profesional sobre
digital el nuevo manejo
de la publicidad y
experiencia  en
YouTube.
Henry Pineda Exdocente de la UTN Coémo manejarse

con las marcas
para obtener una
correcta

monetizacion y

publicidad.

ELABORACION: Xavier Lima, 2018
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2.3.1.- Instrumentos

Universidad Técnica del Norte

Encuesta dirigida a los jovenes de la generacion z (nacidos en los afios 2005 a
2010)

Objetivo

Determinar la influencia de los Youtubers en la decision de compra de la
generacion z en la ciudad de Atuntaqui en el periodo 2018.

Indicaciones

Marque con un X la opcion que mas se ajuste a su realidad, le solicitamos sea lo
mas honesto posible en sus respuestas. La encuesta es andnima.

Datos informativos:

Género
Hombre (] Muijer ()
Edad:
Entre5a10 () Entre11a216 () Entre 17 a 22 ]

Mas22 ()

Formacion académica:

Colegio(_] Universidad O

Cuestionario:
1. ¢Cuales son las redes que mas utiliza?
YouTube
Blog
Instagram

Facebookv

00000

Pinterest
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2. ¢Con qué frecuencia revisa estas redes?

5 min

10 min
20 min
30 min

1 hora

00c0o0o0u

Mas de 1 hora

3. ¢Haescuchado o reconoce alguno de estos Bloggers y Youtubers?
El Rubius
Hola German
Yuya
Enchufe Tv
Dosogas
Logan y Logan

Marcos Otavalo

00000000

Otros

4. ¢Cuanto influye los comentarios de un Youtuber en su decision de
compra?

Mucho [:]
Poco D

Nada D

5. ¢Confia en la publicidad que brinda un Youtuber?

Totalmente (] En su mayor parte ]

Nunca ()
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6. ¢Qué marcas usted ha visto promocionadas en YouTube?
Android

Samsung
IPhone
Zara
Nike
Adidas
Otras

0000000

LOUALES Y

7. ¢Ha comprado un producto publicitado en la red social YouTube?

Siempre [:] Muchas veces C] Rara vez [:}\Iunca [:]

Gracias por su colaboracion
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Universidad Técnica del Norte

Entrevistaa: ......ooooviiiiiiiiiii .
Objetivo

Identificar las estrategias publicitarias usadas por un Youtuber para influir en la
decision de compra de un adolescente de la generacion Z.

Cuestionario

1. (Qué te llevé a ser YouTuber?

2. ¢Crees que has realizado un cambio en el comportamiento de los jovenes
de la Generacion Z?

3. ¢Con cuantas visitas cuenta tu sitio web mensualmente?

4. ¢Cuantos suscripciones tiene el sitio?

5. ¢Qué marcas se promocionan en tu sitio?

6. ¢Cdémo has logrado vincularte con las marcas?

7. ¢COmo es la relacion entre las marcas?

8. ¢Con qué frecuencia las personas te piden consejos sobre alguno de tus
productos a través de algunas de tus redes sociales?
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9. ¢Consideras que se esta creando un nuevo grupo de influencers local?

10. ¢ Como describes la relacion de tus posts con las marcas?

11. ;Consideras que influyes en la decision de compra de los jovenes de
Atuntaqui?

(Puede aportar o incluir algun tema extra que considere importante a la entrevista)

Gracias
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2.4. Matriz Diagndstica

Anadlisis de las variables del problema

Tabla 2Matriz Diagnostica
Objetivos Variables Indicadores Técnicas Fuentes de informacién
Conocer las nuevas Estrategias y tipo de -Publicidad. -Documentos Web. -Biblioteca UTN
estrategias y tipos de publicidad -Social. -Encuestas. -Jovenes de Atuntaqui.
publicidad que manejan -Suscriptores. -Entrevistas. -Influencers.
los Youtubers locales en -Indices de visitas
sus videos.
Analizar el Cultura/ -Autoestima. -Encuestas y -Jovenes de Atuntaqui y
comportamiento, gustos y | Psicoldgica . Documentos. Repositorio UTN.
. -Emociones.
preferencias de los -Encuestas y
jévenes de la generacion -Entorno. Documentos Web. -Inf. Via internet y
Z en la localidad de ] -Bibliografia. Jovenes de Atuntaqui.
-Tecnologia.

Atuntaqui.

-Biblioteca UTN
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Analizar el grado de
influencia que pueden
Ilegar a tener los

Influencers y las posibles
consecuencias que esto
puede llegar a tener en los

mas jovenes.

Psicosocial

-Una vida conectada.
-Conflictos sociales y
culturales.

-Presién Social.

-Riesgos en internet.

- Cyberbullying.

-Fuentes y
Encuestas
-Documentos Web y
bibliografia.
-Documentos Web y
bibliografia.
-Documentos Web y
bibliografia.

- Encuestas y
Documentos.

-Repositorios y jovenes.
-Biblioteca UTN y via
internet.

-Biblioteca UTN y via
internet.

-Biblioteca UTN y via
internet.

-jOvenes y via internet.

ELABORACION: Xavier Lima, 2018
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2.5. Universo, poblacion, muestra

Paoblacion

La poblacion donde se realizara este trabajo de investigacion es en la zona 1 del
pais, especificamente en la ciudad de Atuntaqui — Imbabura — Ecuador, la cual
consta de 43.518 habitantes en total, de acuerdo con el Gltimo censo realizado en el
afio 2010.

Muestra
N % Z? x p*q
n_ez*(N—1)+Z2*p*q
_ 43.518 * 1.645% x50 * 50
"= 5.00%2 * (43.518 — 1) + 1.6452 = 50 * 50
n = 268,94.
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CAPITULO 11l
DIAGNOSTICO, ANALISIS Y DISCUSION DE RESULTADOS.

3.1. Tabulacion de los resultados de la encuesta

1. ¢Cuales son las redes que mas utiliza?

Graficos 1 Redes Sociales

10004

60%

409%
20%
e | ——]  E—
Uso
Blog Pinterest Facebook Instagram YouTube
Tabla 3 Redes Sociales
OPCIONES DE RESPUESTA ¥  RESPUESTAS
v Blog 3,03%
v Pinterest 4.04%
v Facebook 17,17%
v Instagram
v YouTube
TOTAL
ELABORACION: Xavier Lima, 2018
Conclusién:

Se puede confirmar que el tipo de red social mas usada en el mercado esta liderado
por YouTube, seguida de Instagram y Facebook y por Gltimo Pinterest y Blog.
Siendo los blogs las paginas menso visitadas.
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2. ¢Con qué frecuencia revisa estas redes?

Graéficos 2 Frecuencia de visita a las redes sociales

a .

5 min 10 min 20 min 30 min 1hora Mis de 1
hora
Tabla 4 Frecuencia de visita a las redes sociales

OPCIONES DE RESPUESTA v  RESPUESTAS
v 5min 9,00%

~ 10 min 2,00%

v 20 min 10,00%

v 30 min 23,00%

v 1hora 22,00%

v Masde1hora 28,00%
TOTAL 100%

ELABORACION: Xavier Lima, 2018

Conclusion:

La figura nimero dos nos muestra el alcance de los posts de los influencers
a los seguidores y la interaccion con estos. Teniendo en cuenta que los
influencers locales no siempre suelen ser recurrentes en el dia, mientras que
los posts de algunos internacionales pueden ser de hasta 10 veces mas en
sus redes (Facebook, Instagram, Pinterest) consiguiendo mayor interaccion
en el dia.

El resultado pude variar, en el caso de los Youtubers suelen postearse hasta
dos veces por semana, pero cuentan con el nimero de visitas e interaccion
mayor.
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3. ¢Haescuchado o reconoce alguno de estos Bloggers y Youtubers?

Gréficos 3 Conocimiento de Youtubers

100%
80%
60%
40%
- -
| = e
0%
EL Hola Yuya Enchufe Dosogas Logany Marcos Otros
Rubius German Tv Logan Otavale
Tabla 5 Conocimiento de Youtubers
OPCIONES DE RESPUESTA ¥ RESPUESTAS
v ElRubius 19,00%
v Hola German 13,00%
v Yuya 14,00%
v Enchufe Tv 33,00%
v Dosogas 2,00%
w Logany Logan 1,00%
- Marcos Otavalo 7,00%
v Otros 11,00%
TOTAL 100%
ELABORACION: Xavier Lima, 2018
Conclusién:

La figura tres detalla que mas del 40% de los encuestados conoce a Youtubers
locales, y el 60% restante conoce 0 esta suscrito a canales internacionales de su
preferencia, admitieron no conocer a muchos Youtubers nacionales o que tengan
un buen contenido de su preferencia.
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4. ¢Cuanto influye los comentarios de un Youtuber en su decision de
compra?

Graficos 4 Influencia que tiene un Youtuber

40%

Mucho Poco Nada

Tabla 6 Influencia que tiene un Youtuber

OPCIONES DE RESPUESTA v  RESPUESTAS
v Mucho 26,00%

~ Poco 30,00%

v Nada 44,00%
TOTAL 100%

ELABORACION: Xavier Lima, 2018

Conclusion:

Dentro de la figura 4 se demuestra que la influencia de una buena o mala
resefia online influye mucho sobre el 26% de los encuestados y el 30%
considera que no les causa gran cambio. El 44% confirmd que este tipo de
comentarios no van a generar ningun cambio en su decisién de compra. Con
esto se demuestra que se puede llegar a influir en un 56% en la decision de
compra de los seguidores.
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5. ¢Confiaen la publicidad que brinda un Youtuber?

Gréficos 5 Confianza de la publicidad en YouTube

50%
40%
20%
—————
0%
Totalmente En su mayor parte Nunca
Tabla 7 Confianza de la publicidad en YouTube
OPCIONES DE RESPUESTA ¥  RESPUESTAS
v Totalmente 3,00%
v En su mayor parte 57,00%
v Nunca 40,00%
TOTAL 100%
ELABORACION: Xavier Lima, 2018
Conclusion:

La figura 5 nos muestra que un 60% de los encuestados cofia total 0 en su mayor
parte en la publicidad que brinda un Youtuber, al sentirse identificados con esta
personalidad les genera mayor confianza de los productos que ofrece. El 40%
restante nunca confiaria en la publicidad que brinda un Youtuber.

37



6. ¢Qué marcas usted ha visto promocionadas en YouTube?

20%

0%
Android

OPCIONES DE RESPUESTA
v Android

» Samsung

v [Phone

v Zara

v Nike

v Adidas

v Otras

» Otro (especifique)

TOTAL

Conclusion:

Samsung

Graficos 6 Marcas promocionadas en YouTube

IPhone Zara

Tabla 8 Marcas promocionadas en YouTube

Nike

Adidas

Respuestas

v

Otras

Otro
(especif
ique)

RESPUESTAS
95,00%

97,00%

0,00%
100%

ELABORACION: Xavier Lima, 2018

La figura 6 nos demuestra que los productos mas famosos que aparecen en
YouTube son los celulares con un 63%, seguido de las marcas deportivas y de
ropa con un 26%, y Otros con 11% destacando algunas marcas de joyeria y
videojuegos, este ultimo alcanzando mayor popularidad
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7. ¢Ha comprado un producto publicitado en la red social YouTube?

Graficos 7 Productos adquiridos por la publicidad en YouTube

40%
0%
Siempre Muchas veces Raravez Munca
Tabla 9 Productos adquiridos por la publicidad en YouTube
OPCIONES DE RESPUESTA v  RESPUESTAS
v Siempre 2,00%
v Muchas veces 9,00%
v Raravez 15,00%
~ Nunca 74,00%
TOTAL
4UUR
ELABORACION: Xavier Lima, 2018
Conclusion:

La figura 7 demuestra que el 26% de los encuestados adquirié un producto que
fue promocionado en YouTube contra un 74% de encuestados que nunca han
adquirido algun producto publicitado en YouTube, esto por la desconfianza que
existe aun en los jovenes al adquirir algo por internet, sin embargo, hay un
pequefio incremento de la adquisicion de productos en linea por parte de la
nueva generacion en comparacion con la generacion antecesora.
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3.2. Resultados de las Entrevistas

Entrevista a: Drez (Youtuber)

Objetivo

Universidad Técnica del Norte

Identificar las estrategias publicitarias usadas por un Youtuber para influir en la
decision de compra de un adolescente de la generacion Z (a partir de los 2000).

Tabla 10 Entrevista: Drez (Youtuber)

Concepto

Respuesta

1.

¢ Qué te llevo a ser
Youtuber?

Una experiencia en el colegio
Teodoro Gomez, en una clase
de arte, teniamos que realizar
un sketch y lo subi a YouTube
y tubo bastante acogida en la
ciudad y decidi seguir subiendo
videos, fue algo espontaneo
comenz6 como una terea y
termino siendo algo que me
termino gustando.

2.

¢, Crees que has realizado un
cambio en el
comportamiento de los
jovenes de la Generacion Z?

Creo que, si he realizado
cambios, es el publico que méas
me ve, realizo videos de varias
tematicas y critica social y esto
les interesa mucho, trato de que
vean la vida de una forma
distinta y esto también ayuda a
incrementar las visitas.

¢ Con cuantas visitas cuenta
tu sitio web mensualmente?

Mi canal cuenta con 400.000
visitas.

El video con mas visitas tiene
140.000.

El segundo video cuanta con
120.000.

El tercer video cuanta con
100.000.
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4. ¢ Cuéntos suscripciones tiene Tengo cerca de cuatro mil

el sitio? suscriptores ya, pero siempre
sobrepasa la cantidad de visitas
a tus videos.

5. ¢ QuUé marcas se promocionan He promocionado algunas

en tu sitio? marcas locales como son los
Choclitos en Otavalo y también
con una pizzeria, y una joyeria
de Ibarra para promocionar sus
pulseras y bisuteria

6. ¢Como has logrado Al inicio mé&s o menos cuando

vincularte con las marcas?

ya empezaba a ser conocido me
empezaron a llamar mas marcas
mexicanas, porque pensaban
que era de ese pais, si me han
contactado algunos productos
de Meéxico, pero si hay
problema piensan que eres
mexicano cuando eres
ecuatoriano, entonces si es un
problema al tratar de vincularte
con alguna marca que no sea de
tu pais, mucho més si creen que
eres mexicano.

7. ¢Como es la relacion entre
las marcas?

Un problema es que te ven
joven y si no tienes un manager
o0 alguien que te esté manejando
no te van a tomar en serio,
entonces tu debes ponerse
firme, poner puntos claros, lo
que tu necesitas y lo que
requieres para publicitar un
producto de ellos, eso pasa
bastante.

Sin embargo, los medios de
comunicacion ven tu contenido
y saben que es bueno, pero aun
asi te niegan y es lo que pasa
con las marcas te niegan
bastante.
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8. ¢Con que frecuencia las
personas te piden consejos sobre
alguno de los productos que has
publicitado a través de algunas de
tus redes sociales?

No muy seguido claro que
depende de cuantos
suscriptores tengas, |pero si me
han pedido como que consejos
de que como es esto, si me
gusto 0 no, si debo o0 no
comprarlo, mas jovenes de
colegio, pero si te piden o te
escriben en tus redes y td debes
responder algunas porque ya te
involucraste con ese producto y
debes dar la cara por que ya te
vinculan con esa marca 0 ese
producto.

9. ¢ Consideras que se esta
creando un nuevo grupo de
influencers local?

Si le considero bastante porque
hace 6 meses comenceé un grupo
de Youtubers que se llama “miti
miti’, 'y pues ibamos a
comenzar a lanzar sketches ya
era una produccion un poco
mas grande ya estaba listo para
comenzarle. Pero como era
nuevo no habia la acogida que
queriamos.

10.  ¢Como describes la relacion
de tus posts con las marcas?

Es complicado de por si tienes
que aclarar desde el principio
este es mi contenido, ya vieron
cdmo me manejo en mi pagina
y en mis redes y si ustedes
quieren que les promocione
ustedes tiene que aceptar mi
post y el canal tal como es.

11.  ¢Alguna vez modificaste tu
contenido a causa de la
inconformidad de alguna marca?

Si claro, si alguna marca te esta
promocionando td tienes que
cambiar el contenido para que
le beneficie a la marca y te
beneficie a ti como canal y a
veces es un problema porque tu
tienen como un sello en tu canal
un distintivo y tu puablico esta
acostumbrado a ese tipo de
contenido y tu cambias ellos se
van a dar cuenta.
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12.  ¢Como manejas la
publicidad en tus videos?

No es que tenga una estrategia
clara de como hacerlo, o como
tratar con las marcas, pero si
antes de  publicitar o
promocionar algo dejo muy en
claro mi contenido a las marcas
0 algin producto que quiera
salir en mis videos, quiero
ganar dinero si con la
publicidad, pero tampoco
quiero cambiar lo que es mi
contenido.

13.  ¢De qué lugar son los
suscriptores que mas te ven?

La estadistica te lanza de
aproximadamente 190 paises y
tengo, aungue sea uno de cada
pais, pero el pais que mas me
visita es de México con el 55%,
luego sigue Ecuador en un
25%, luego bien Colombia,
Per( y Argentina, pero creen
que soy mexicano por no tener
tan marcado en acento ibarrefio
y €S0 a veces es un problema en
la parte de publicidad ya que
marcas y productos de ahi, me
buscan.

14.  ¢Consideras que influyes en
la decisidon de compra de los jévenes
de Generacion Z a nivel local
(Atuntaqui/Ibarra/Otavalo...)?

En parte si, no es una influencia
total, ellos ven tu contenido no
es obligado como la TV, en
cambio en las redes es algo que
no es obligado y si no es
obligado si no porque ellos
quieren incluso puedes llegar a
vender mas y generar mas
ingresos para tu canal y lo que
se esta publicitando.

Y hablando localmente los que
méas me ven son de Ibarra, la
segunda ciudad en Atuntaqui,
luego Otavalo y las demas
ciudades.

ELABORACION: Xavier Lima, 2018
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Entrevista a: Kevandr (Youtuber)

Objetivo

Universidad Técnica del Norte

Identificar las estrategias publicitarias usadas por un Youtuber para influir en la
decision de compra de un adolescente de la generacion Z (a partir de los 2000).

Tabla 11 Entrevista: Kevandr (Youtuber)

Concepto

Respuesta

1. ¢ Qué te llevo a ser Youtuber?

Me llevé a ser Youtuber la
etapa de conocer cOmo es, y
segundo que mis amigos me
decian que por qué no hago un
video y como a veces soy muy
timido no me animaba, pero si
me gusta mucho lo que es la
animacion, editar, entonces de
poco a poco fue saliendo el
primer video.

2. ¢ Crees que has realizado un
cambio en el comportamiento de los
jovenes de la Generacion Z?

Yo puedo decir que mas en
mis amigos hasta donde yo sé
si he influido un poco en ellos,
supongo que en algunos més
si.

3. ¢ Con cuantas visitas cuenta tu
sitio web mensualmente?

Actualmente cuenta con 3700 visitas,
mas 0 menos.

4. ¢ Cuantos suscripciones tiene Ahorita tiene 150 suscriptores,

el sitio? claro que pienso seguir
aumentando solo que ahorita
con esto de la U me he dado
una pausa, pero seguireé.

5. ¢ Qué marcas se promocionan Por el momento no he tenido

en tu sitio? una marca, mMAas bien he

promocionado productos mios
como gorras y la verdad si me
compran, pero pues marcas
externas o algo asi todavia no.
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6. ¢ Como has logrado vincularte
con las marcas?

Como te digo aun no he tenido
marcas, pero pienso que
simplemente te llegan y td
decides si promocionarlo o no.

Me han buscado personas que

han querido asociarse
conmigo y bueno ta puedes
aprender de otros Youtubers,
es algo interesante. Y espero
pronto tener mas marcas en mi
sitio.

7. ¢ Como es la relacion entre las
marcas?
8. ¢ Con que frecuencia las

personas te piden consejos sobre
alguno de los productos que has
publicitado a través de algunas de tus
redes sociales?

Bueno, una vez me dijeron que
cudl gorra me recomiendan
por esto que te dije de la gorra,
pero solo le dije que era una
gorra mia nada mas, pero la
gente empieza a confiar en ti,
las redes que mas uso son
Facebook e Instagram vy
siempre mas es por Instagram
que logro vender.

9. ¢ Consideras que se esta
creando un nuevo grupo de
influencers local?

Si, pero como que dicen ganar
fama y solo quieren hacer
videos para ridiculizar a
personas, pero Si  estan
creando influencers, bueno y
malos, claro deberiamos salir
de la comedia amarillista de
Ecuador.

10. ¢ Como describes la relacion
de tus posts con las marcas?

AUn no he tenido marcas, pero
si eres claro con las marcas,
porque tal vez a veces no te
toman enserio por  ser
Youtuber, pero creo que estan
en tus manos el crear una
buena relacion.

11.  ¢Alguna vez modificaste tu
contenido a causa de la
inconformidad de alguna marca?

Modificar por las marcas no, si
no por otros Youtubers con los
que he estado con los que he
conocido, y pues mas bien
mejorar tu contenido,
aprendes de ellos, de
Youtubers con mas
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suscriptores 'y es de gran
ayuda para tu canal.

12.  ¢Como manejas la publicidad
en tus videos?

Publicito lo que son mis redes
sociales mas que marcas o
productos, por el momento,
pero pienso sequir.

13.  ¢De qué lugar son los
suscriptores que mas te ven?

Mis suscriptores son de aqui
de Ecuador, y luego le sigue
México y luego Colombia

14. ¢ Consideras que influyes en la
decision de compra de los jovenes de
Generacion Z a nivel local
(Atuntaqui/Ibarra/Otavalo...)?

Yo creo que si, yo miro a otros
Youtubers y a veces tienen
una camiseta que les queda
bastante bien y yo también la
quiero y creo que si influye en
tu compra.

ELABORACION: Xavier Lima, 2018
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Universidad Técnica del Norte

Entrevista a: Hellian Evans (cantante -influencer)

Objetivo

Identificar las estrategias publicitarias usadas por un Youtuber para influir en la
decision de compra de un adolescente de la generacion Z (a partir de los 2000).

Tabla 12 Entrevista: Hellian Evans (cantante-influencer)

Concepto Respuesta
1. ¢Has modificado tu Hay marcas que te piden que
contenido? seas cuidadoso, practicamente

te estdn dando su bebé y una
mala palabra les puede
manchar.

Lo que no van a cambiar las
marcas es como tu llegas a la
gente porque eso es lo que
llega a tu publico y por eso te
buscan las marcas
Yo empecé con una marca y
tenia pintado el cabello y me
rapé,  después querian que
nuevamente sea rubio, pero esa
es la manera de como yo llego a
la gente entonces llegamos a un
acuerdo entre ambos puntos
Debes llegar a ciertos puntos,
cumplir de ambas partes, las
marcas también deben
adaptarse a ti y tengo buena
relacion con mis marcas.

2. ¢Influyes en la decision de
compra?

Creo que si he
influido bastante, pero claro no
son todos, hay un porcentaje
que al final te compra y otros
no, pero la verdad si influye y
puedes llegar a tener una
compra efectiva.
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Aportaciones

Una de las estrategias que usé para
promocionar mi cancion fue que nos
peleamos entre los integrantes que
haciamos la cancion y esa pelea fue por
redes y gener6 mucha interactividad y
después de eso la cancién tuvo michas
visitas en YouTube

Por ejemplo, hay vatios Youtubers que
tiene sus portafolios y las marcas los
vey deciden con cual
trabajar enfocados a su  target.
Las marcas y campafias estan
utilizando mucho las redes sociales

ELABORACION: Xavier Lima, 2018
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Universidad Técnica del Norte

Entrevista a: Henry Pineda (Profesor-Youtuber-speaker Adobe)

Objetivo

Identificar las estrategias publicitarias usadas por un Youtuber para influir en la
decision de compra de un adolescente de la generacion Z (a partir de los 2000).

Tabla 13 Entrevista: Henry Pineda (Docente, Youtuber, Speaker Adobe)

Concepto

Respuesta

1. ¢ Qué le llevo a ser Youtuber?

Basicamente obtener un ingreso extra,
dar a conocer mi conocimiento y
llegar a més gente.

2. ¢ Crees que has realizado un
cambio en el comportamiento de los
jovenes de la Generacion Z?

Si, cada vez accedes mas a la
tecnologia, cada vez estas mas
comunicado por tu celular o
computadora.

3. ¢ Con cuantas visitas cuenta
tu sitio web mensualmente?

De 30 a 40 mil mensuales.

promocionan en tu sitio?

4. ¢ Cuantos suscripciones tiene | 4266
el sitio?
5. ¢Qué marcas se Si, wacom, ellos son mis

auspiciadores.

6. ¢Como has logrado
vincularte con las marcas?

Fue por un amigo de Adobe que
también trabaja para wacom, él vive
en Costa Rica.

7. ¢ Como es la relacion entre
las marcas?

Una relacién directa, yo antes
trabajaba como speaker de wacom y
ahora retomamos esa actividad y ahora
estoy tomando auspicios de ellos ya
con productos que me regalan para
levantar mas el canal de YouTube, es
muy bueno conseguir auspicios.

8. ¢Con que frecuencia las
personas te piden consejos sobre
alguno de los productos que has
publicitado a través de algunas de
tus redes sociales?

Si, me piden que saque un monton de
cursos de temas realmente avanzados
pero lo que yo estoy haciendo en este
momento es trabajar con los cursos
béasicos.
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9. ¢ Consideras que se esta
creando un nuevo grupo de
influencers local?

Si, de hecho a mis dos hijos los estoy
metiendo en YouTube.

13.  ¢De qué lugar son los
suscriptores que mas te ven?

Son de México y luego Ecuador,
México es un mercado estupendo por
la cultura que tiene, ellos estan
entrados en otro nivel, México ha
avanzado enormemente en estos
ultimos 4 afios, han logrado grandes
cosas Y trascender ain mas
internacionalmente, México esta a la
vanguardia de América Latina en
generar y consumir conocimiento.

15. ¢ En qué redes sociales es mas
activo?

Bueno por obligacion Facebook y las
otras realmente son de relleno, las
redes sociales que uso son: YouTube,
Facebook. Twitter, Linkedin,
Instagram.

Aporte

Una estrategia que uso es la de regalar
un curso gratuito sobre algun tema de
disefio, la gente brinca como canguil,
€s0 es un hecho, siempre es bueno
empezar por los cursos basicos y todo
esto lo genero en Facebook y YouTube
y siempre les regalo informacion,
videos tutoriales, con esto voy
cuidando a mis suscriptores, regalo 3
videos tutoriales todos los dias.

Hay que ver falencias para destacar,
por ejemplo, los videos largos se hacen
muy pesados, y YO0 c0jo esos temas y los
hago cortitos y con esto consigo
bastante trafico. Pero siempre los
cortos son los mas visitados, lo puntual.
También uso algunas herramientas que
me han permitido crecer mucho mas,
aumente mi promedio de 300
suscriptores al afio, a ganar 250
mensuales.

ELABORACION: Xavier Lima, 2018
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Universidad Técnica del Norte

Entrevista a: Msc. Gabriela Velasquez (Docente y Disefiadora)
Objetivo

Identificar las estrategias publicitarias usadas por un Youtuber para influir en la
decision de compra de un adolescente de la generacion Z (a partir de los 2000).

Tabla 14 Entrevista Msc. Gabriela Veldsquez (Docente UTN, comunicadora)

Concepto Respuesta
1. ¢ Cuales son las redes sociales | Las redes sociales que mas utilizo son:
gue mas utiliza? Instagram, luego Facebook, vy

YouTube que lo utilizo para consumir
musica o a veces también para ver
tutoriales por ejemplo quiero saber la
receta de alguna comida, entonces la
uso mas para esas dos cosas.

2. ¢ Con que frecuencia revisa A diario exactamente, yo creo que
dichas redes sociales? ahora las nuevas generaciones
utilizamos muchos la tecnologia y las
redes sociales y es un uso diario y
constante, a mi en particular me
levanto y reviso mis redes sociales.
Por ejemplo, Facebook le uso mas
para informarme, Instagram para ver
tendencias o que estd de moda o
también ver como esta la vida de mis
amigas porque tengo algunas que
vienen en el extranjero y este es
como un vinculo que me permite
saber cémo estan ellas, y Twitter
tengo, pero no lo uso mucho, Twitter
es mas para esta comunicacidon con
ministerios y entidades publicas o si
tienes un problema lo twitteo y lo doy
a conocer.
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3. ¢ Cuél es el tipo de contenido
gue mas consume en YouTube?

Bueno como te decia lo uso para
consumir musica y tutoriales, en
ocasiones lo uso para ver extractos de
documentales sobre algun tema o
inconveniente, pero mas lo uso para
tutoriales porque creo que es mas
facil ver algo que si 0 busco en Google
y me despliega un montén de
opciones y YouTube me da super
resumido y visual, y por eso YouTube
es mas consumido por las nuevas
generaciones como la generacién Z
ya que YouTube te da el contenido
mucho mas rapido, resumido y super
preciso que va con la sociedad de
ahora que es mucho mas acelerada y
usa mucho la tecnologia.

También, eso se por factores sociales,
podriamos decir ahora es como que
los jévenes ya no salen mucho de sus
casas por que ahora todo Io
encuentro en la computadora, y si
vemos como estd ahora la educacién
es posible que migre a estas
plataformas, como tu dices con esto
nuevo de los Edutubers que ensefian,
incluso si yo genero el contenido
puedo ser mucho mas detallista y
conciso, y tener un canal en YouTube
como docente es una gran ayuda ya
qgue en clase hay muchos
inconvenientes o a veces falta el
tiempo para dar todo el contenido y
con un canal de YouTube solamente
lo subo y es un medio para explotarlo
muchisimo.

4. ¢ Cuanto influye los
comentarios de un Youtuber en su
decision de compra?

Nosotros como consumidores ya no
nos dejamos convencer, nosotros ya

buscamos experiencias de otras
personas y esto es un papel
fundamental como Youtuber vy

consumidor y ahora la generacién Z
se basa en lo que digan otras
personas y sus experiencias, Si
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queremos un producto, uno va a
Google y buscar los comentarios vy
como Youtuber aporta enormemente
a la decisién de la gente.

5. ¢ Confia en la publicidad que
brinda un Youtuber?

Ceo que todo depende del Youtuber
y su credibilidad, como consumidores
si podemos percibir que tan honesto
esta siendo este Youtuber si se
compota de la misma forma de lo que
estd diciendo esto lo hace super
creible y llega a influir en la decision
de compra.

6. ¢Ha comprado un producto
publicitado en YouTube o en alguna
red social (experiencia)?

Lo he hecho con Facebook, y
justamente existe esto de Facebook
Market y eso viene ligado con la
globalizacion hablar de un mercado
generalizado y ha traido aspectos
positivos y negativos, la tecnologia ha
sido un gran apoyo para esta
comunicacioén global de este mercado
global, el tema de compra y venta ya
tiene esta caracteristica de no tener
fronteras.

7. ¢, Cual es su punto de vista
respecto a la publicidad/video
marketing en YouTube?

Bueno ahora vemos que corremos un
video y nos viene la publicidad y los
anuncios que nos da uno segundos
para saltar esa publicidad y me
parece bien, pero como usuario ha
creado cierta molestia, la publicidad
debe enganchar en esos cortos
segundos para que el usuario siga
viendo el anuncio si es algo que me
interesa  continlo  viendo la
publicidad y si no me interesa la salto,
entonces como publicitario tenemos
qgue hacer esta estrategias de
enganchar en los primeros segundos
todo este proceso se vuelve mucho
mas rapido y dindmico con las
publicidad y los consumidores.
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8.
mas grande que ha hecho YouTube a

¢ Cuél cree que es el aporte

la sociedad?

El informarnos, convertirse en una
plataforma que trasmite
conocimiento como este tema de los
tutoriales cosas que no se hacer lo
busco en YouTube, como cualquier
red que nos aporta conocimiento,
pero también conocimiento basura,
pero sin embargo es un aporte que te
permite romper esas barreras, me
permite saber las tendencias que
pasan en otras partes del mundo,
“trasmitir cono miento dejando las
fronteras detras.”

9.

¢ Consideras que se esta

creando un nuevo grupo de
influencers local?

Si, pero como que dicen ganar famay
solo quieren hacer videos para
ridiculizar a personas, pero si estan
creando influencers, bueno y malos,
claro deberiamos salir de la comedia
amarillista de Ecuador.

9.

Aporte extra...

Como estrategia en esto de captar la
atencién en los primeros segundos se
debe contar una historia, usar el
storytelling que te permiten
sintetizar la informacién y aplicando
esto lograremos que en eso primeros
5 segundos enganchar a los usuarios
y venderles algo y en la parte
publicitaria es la calidad de contenido
que vayamos a generar y como
Youtuber también influye mucho el
contenido que vayamos hacer.
También existen los podcasts en
YouTube que me permiten plantera
unarealidad y lo chévere del YouTube
es que nos da mucha apertura para
no solo nutrirte de ideas si no
también brindar esas ideas, y su
vamos al lado publicitario nos invita a
tener una dinamica mucho mas
rapida y eficaz de generacion de
contenidos.

ELABORACION: Xavier Lima, 2018
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3.3. Conclusion entrevistas

Los Influencers y Youtubers entrevistados han empezado su vida en YouTube por
curiosidad o un simple hobby, claro que también se busca un ingreso sabiendo los
beneficios que tiene esta plataforma al momento de obtener monetizacién. Hoy en
dia, muchos quieren comenzar en YouTube y ganar ingresos claro que todo depende
del contenido y esfuerzo. Existe muy buen contenido en YouTube como tutoriales
de varios tipos: educacion, musica, buen entretenimiento, entre muchas mas;
lamentablemente, no todo el contenido es de calidad, y es algo en lo que coinciden
muchos creadores de contenido, el término Youtuber se ha tergiversado, eso ha
sucedido por personas que suben contenido basura a esta plataforma y se hacen
llamar “Youtubers”, generalmente se da por jovenes que hacen contenido
amarillista y poco profesional, esto por causa del desconocimiento del potencial
que tiene YouTube y saber como darse a conocer en esta plataforma, si se quiere
Ilegar a ser un influencer. Para empezar, no es algo tan sencillo de hacer, es verdad
que cosas muy sencillas y de poco presupuesto que se pueden volver virales, pero
es solo algo momentaneo, para no volverse una moda pasajera hay que tener una
estrategia clara de lo que se quiere hacer en el canal y qué contenido se reproducira.

Hay un problema grande que mencionan los creadores de contenido, y muchos de
ellos afirman tener un gran problema con los auspiciantes o varias marcas que los
contratan. Cuando un Youtuber comienza a ser mas conocido las ofertas de marcas
y productos que quieren usar su imagen comienzan a llegar, el problema es que
muchas de estas marcas no los toman enserio, la causa es la ya mencionada
anteriormente por los “Youtubers” y su contenido amarillista, claro que las marcas
saben a quién escoger, el problema es el desconocimiento del correcto manejo de
publicidad y estrategias. Los influencers deben tener en cuenta varios aspectos antes
de tener auspiciantes, se debe dejar muy en claro los puntos y objetivos que quieren
conseguir para el beneficio de ambas partes y no dejar que el contenido sea
modificado, después de todo por eso estan ahi, todo eso sirve para tener una buena
relacion con las marcas y poder trabajar a futuro, esto beneficia al canal para
mejorar el contenido y generar mayor monetizacion.
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Se esta creando un nuevo mundo de creadores de contenido en donde no solo los
jévenes son participes, nifios, jovenes y adultos han encontrado una nueva forma de
expresion, un canal de comunicacion masivo en donde sus ideas y expresiones
Ilegan a todo el mundo, y un nuevo medio de publicidad masivo y efectivo para las
empresas, y con esto se crean nuevas estrategias de publicidad y formas
innovadoras de llegar a un mayor nimero de personas. Esto también involucra a
todo influencer que esta surgiendo y desconoce la forma de manejarse en al ambito
publicitario y las redes sociales para mejorar su canal y ganar mayor nimero de
visitas. Los creadores de contenido o Youtubers que quieren llegar a ser influencers
necesitan de herramientas y conocimiento que les ayude a desenvolverse de manera
mas productiva, consejos que les ayuden a sobrellevar de una mejor manera una
situacion complicada y poder salir victoriosos.
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CAPITULO IV
DESARROLLO DE LA PROPUESTA

4.1. Tema

Publicacion de contenido audiovisual en el canal de YouTube “Shavier Tuber”
como medio de difusion para dar a conocer las nuevas estrategias publicitarias y de
persuasion usadas por varios influencers (Youtubers).

4.2. Justificacion

El proyecto tiene gran importancia en el medio publicitario y en el descubrimiento
de nuevas formas de persuadir. Este estudio dara una nueva perspectiva para llegar
e influenciar a la nueva generacion en crecimiento que sera nuestro nuevo publico
objetivo. No solo tendra importancia localmente, un estudio como este tendra gran
valor para quien pueda hacer buen uso de él, como empresas dedicadas a la
publicidad y marketing dentro y fuera del pais, el tiempo daré la razon al proyecto
al ser dirigido al publico actual para entender a la generacion en crecimiento y la
nueva publicidad futura.

Los beneficiarios son las entidades grupos o personas que se dedican a la
persuasion, quienes trabajan en el mundo publicitario, todos tiene el objetivo de
Ilegar de manera efectiva al cliente para que estos busquen nuevamente su producto
o0 servicio, llegar a la mente del cliente y posicionar; esto se logra por un vinculo
creando algo que el cliente preferido en este caso un Youtuber, y lo que se busca es
entender a la nueva generacion, asi se entiende la estrategia que se debe usar y esto
nos da una nueva comprension de la realidad.

La buena aplicacion y el estudio e investigacion de entrada genera expectativas en
la sociedad ya sean altas buenas o malas, el interés vendra medido por el beneficio
propio que obtendra cualquier empresa, grupo, institucion.
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4.3. Fundamentacion tedrica

4.3.1. Subculturas generacionales (Generacién Z)

“La generacion z o nativos digitales esta conformada por personas nacidas entre
1997 y la actualidad. Sus miembros se caracterizan por una alta conectividad, han
pasado su vida expuestos a la tecnologia, comunicaciones y medios como el Internet
y aparatos tecnologicos” (Shiffman & Wisenblit, 2015).

La generacién Z nace en el auge de la tecnologia moderna, los medios de
comunicacion sofisticados y el Internet, son quienes practicamente pasan la vida
conectados y es que esa es la vida que les ha tocado vivir. Aunque ain no se
especifica la fecha de inicio y fin de esta generacion, la podemos identificar por sus
habitos y comportamientos caracteristicos.

La presencia de un mundo en donde tiene acceso a la tecnologia a una edad
temprana, tiene a su disposicion dispositivos cada vez méas inteligentes y se ven
expuestos a estos en muchos ambitos de su vida como la educacion, los circulos
sociales, incluso en casa, y esto hace que pasen mas horas frente a un dispositivo,
segun (Turner, 2015), “la generacion Z tiene un vinculo digital con internet, que
puede ayudar a los jovenes a escapar de las luchas emocionales y mentales a las que
se enfrentan fuera del ambito digital”. Y es que la situacion serd mas complicada
para esta generacion, ya que es probable que ganen menos que la generacion
anterior (los millennials), se presentaran los problemas econdémicos al igual que los
sociales.
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4.4. Objetivos

4.4.1. Objetivo general

Producir contenido audiovisual sobre nuevas herramientas, estrategias publicitarias
y de persuasion mediante consejos Utiles que son usados por varios influencers.

4.4.2. Objetivos especificos

1.- Crear el canal de YouTube llamado “Shavier Tuber” para la difusion del
contenido audiovisual.

2.- Publicar un video con un tono y estilo divertido y dinamico semanalmente para
mantener la actividad del canal.

3.- Crear las diferentes redes sociales (Facebook/fan Page, Twitter, Instagram)
para compartir el video y captar mayor audiencia.

4.- Realizar interaccion con los suscriptores y seguidores en YouTube y redes
sociales.
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4.5. Ubicacion sectorial y fisica

“Canton de la provincia de Imbabura, cuenta con una poblacion de
aproximadamente 45.185 habitantes” (G.A.D Municipal Antonio Ante, 2010).

Se localiza al norte de la Regidn interandina del Ecuador, a una altitud de 2405
msnm.

Atuntaqui es la cabecera cantonal de Antonio Ante, la ciudad es conocida como la
capital de la moda por su sector textil y la Fabrica Imbabura.
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4.6. Desarrollo de la propuesta.

Creacion del canal de YouTube para la difusion de las estrategias recopiladas

= » Youlube®

Pégina principal
Tendencias

Suscripciones

Biblioteca

Historial

@ shavier Tuber
Ver mas tarde

Videos que me gustan

INICIO

Competidores
Tendencias

Lo mas visto
Auditoria de canal
Logros

vidiQ Academy

SUSCRIPCIONES
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Herramientas para tratar en el primer video: Plugin VidOQ:

Caracteristicas.

Para que sirve

Duracion: sera de 5 a 8 min cada video dependiendo del tema que se vaya a tratar,
en este caso se trata de herramientas de YouTube que durard 06: 30 min.

#CreandolInfluencers #Publicidad  #Comoseruninfluencer
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Descripcion del Video:

Para empezar en YouTube TODO lo que necesitas son unos buenos Tips y
Herramientas que te voy a ensefiar, todo lo deméas es tu buena actitud
positiva, se CREATIVO.

El profesor y Youtuber Henry Pineda nos hablara de su experiencia usando
vidlQ y cdmo fue que le ayudo a sobresalir en YouTube.

Este es el primero de muchos videos, si quieres saber més, suscribete al
canal y activa la campanita para no perderte mas contenido como este. Si
tienes alguna idea o sugerencia déjala en los comentarios.

Te espero cada semana con un nuevo Video.

Enlaces:
Pagina web vidlQ: https://vidig.com/

Herramienta (extensién a la tienda de Chrome):
https://chrome.google.com/webstore/detail /vidig-vision-for-

youtube/pachckjkecffpdphbpmfolblodfkgbhl

Sigueme en las redes sociales para contenido extra
Facebook: /ShavierTuber

Twitter: https://twitter.com/ShavierTuber

Instagram: https://www.instagram.com/shaviertuber/

Henry Pineda
Canal de YouTube: https://www.youtube.com/channel/UCnVSgQbyxsm-

ev77JVSOhdg
Fanpage: https://www.facebook.com/EIProfeHenryPineda/

Contactos:

Correo: ShavierTuber@gmail.com o ShavierTuber@outlook.com
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Difusion en redes sociales:

Facebook

Se usara la red social de Facebook para la difusién y maximizar el alcance del

video.

- £l @ xovi  inicio  Crear

Pagina  Bande Admin Notificaciones B Estadisticas ~ Herra Mas + Editar Configuracion Ayuda ~

INFORMACION TIPS ESTRATEGIAS

Shavier Tuber
S| ) /shavier Tuber @shaviertuber (" @ShavierTuber
Inicio
Servicios
Tienda
Ofertas Crear Bt En vivo ) Evento @ Oferta ® Empleo Orupos;Sugeridos
Fotos Preguntas Ser Bachiller 2020...
Videos Unirte
9 Chat 7 2 &
Publicaciones . v oanin

Twitter

A través de esta red social se dard a conocer las noticias e informacion relevante

correspondiente al canal de YouTube.

Shavier Tuber

Home = You might like

Explore & z | % Huawei Europe &

a
Notifications

¢ @ BARCELONA S.C. &
Messages 2 @BarcelonaSC

Bookmarks EC El Comercio @

Shavier Tuber
Lists @S

Profile
Trends for you

More Tweets Tweets & replies

Tweet

#KobyBryant
14.2K Tweets

64



Instagram

Siendo la red social de preferencia de la generacion “Z”, se posteara informacion
de importancia de cada video como diferentes estrategias y tips, al igual que video
cortos, bloopers y promociones, cada publicacion serd manejada con el tono y

estilo propia del canal em conjunto y con las demaés redes sociales.

Tnstagram

N
»

shaviertuber | Editarperfil | {
0 publicaciones 0 seguidores 1 seguidos

Shavier Tuber

PUBLICACIONES GTV 1 GUARDADO ETIQUETADAS

Empieza a capturar y a compartir tus momentos

Descarga la app para compartir tu primera foto o video.

DISPONIBLE EN

[ App Store ‘ ‘ " Google Play
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Posts:

“

El nombre
de tu video
debe ser
cortoy

especifico,
llama la
atencion
siempre.
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4

Utiliza
siempre
palabras

clave para
posicionar
tu video en
buscadores.
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Comparte el
video en
todas tus

redes

sociales,
todos
tienen que
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GUION LITERARIO (Primer video)

EXT / MITAD DEL MUNDO-QUITO / MANANA

Bienvenida

Hola estamos aqui en la mitad del mundo y en este canal vas
a aprender todo lo que es estrategias, publicidad vy
herramientas que te ensefilare a continuacidn, para gque seas el
mejor influencer en YouTube, y comenzamos con la primera
herramienta y el video de hoy. Corre video.

Intro: marca Shavier Tuber

Xavi

Bienvenido profe Henry al canal, vamos a hablar sobre su
experiencia en YouTube ya que es un Youtuber conocido, me ha
contado que usa algunas herramientas que le han sido de gran
ayuda en su trayectoria.

Profe

Buenas tardes es un gusto saludarlos desde acéa, famoso todavia
no (risas), algo que hay que tener en cuenta es que hay un
99% de fracaso en el video y es dificil, pero si trabajas de
manera responsable y pidiendo interaccidén vas a empezar a
crecer. ;cédmo se crece en YouTube?, es complicado al principio
pero cuando trabajas con herramientas poderosas como por
ejemplo yo trabajo con vidIQ es un plugin que se instala en
Google Chrome y te dice exactamente la data de algun video de
bisqueda como por ejemplo yo quiero buscar juegos y ese
resultado tiene millones de busquedas en YouTube o como por
ejemplo, ¢cdmo comerse un encebollado en la mitad del mundo?,
entonces no tendrds millones de buUsquedas si no algo mucho
mas sesgado, entonces, ¢cudal es la ventaja de este plugin?,
que te dice exactamente lo que tienes que subir y lo que
tienes que hacer es como comprarte el boleto ganador de la
loteria, y ahora entiendo la mecanica de YouTube gracias a
este plugin y se los recomiendo se instala para Google Chrome
y es gratuito.

Xavi

Lo dejare aqui en la descripcién del wvideo para que la
encuentren mas facilmente.

No hay mucha ayuda para los pequefios, yo empecé quise hacer
algunas colaboraciones y me dijeron no.
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Profe

La Gnica que te vera es tu mama, y lo mas bonito es que entre
las mamitas se reUnen y te dan like.

Una vez que encontramos que lo vamos a subir que es lo que te
dice vidIQ, entonces hacemos el video lo subimos al internet
y empezamos a interactuar con las palabras claves, por
ejemplo: quiero jugar Fortnite en la mitad del mundo, Fortnite
estd posicionado, Jjugar estd posicionado y en la mitad del
mundo estéd posicionado, pero si le pones Quito- Ecuador tienes
mucho més extenso las palabras para estar posicionado aparte
que es bastante sesgado, es decir si pones ;jugar Fortnite!
nadie te va a ver pero si pones “quiero jugar Fortnite en la
mitad del mundo en Quito-Ecuador”, entonces lo sesgas mucho
mas y todas esas palabras clave te ayudan a que salgas
primero, entonces vas a coger ese titular y lo vas a pegar
en la descripcidén y lo vas a poner en las etiquetas y todo tu
titular lo vas a desglosar y unas vez que lo desglosas, estas
al otro lado. Esa parte es CEO, pero la otra parte, es la mas
dificil, es hacer interaccidén es cuando nadie nos ve. Anoten
esto, si tiene 300 amigos en Facebook diles por favor dame
compartiendo y entonces estas generando interaccidédn y lo que
le dices a YouTube es mira tengo a mucha gente comentando ese
video y milagrosamente YouTube te pone primero, y hay que
hacer interaccién todos los dias del planeta.

Xavi
Sean constantes siempre, comparten, diganles que le den like
a todos sus familiares pero que le den like y que se suscriban.

Profe

Y que comenten y que hagan un montdédn de cosas para que empieces
a ser amigable y cuando ya lo eres, hay si, empieza la
monetizacidén, y algo muy importante y eso no te he comentado
es que si pasas los mil suscriptores puedes activar el super
chat y la gente pude donarte fisicamente dinero en el super
chat, si tienes mil suscriptores activa el super chat esto
solo funciona en vivo y puedes pedirle a la gente qgque te
empiece a donar.

>>hay un tipo que mi hija lo ve se llama el Rubius y le
donaron $3,000 dbélares o euros>>
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Xavi
Uno aspira a eso

Profe

Si algtn dia, si trabajas de manera responsable, y haces
videos que a la gente le guste y te empiezan a compartir claro
que vas a llegar a eso y los vas a superar también.

Xavi

Sean siempre constantes, siempre, cada dia, publigquen en sus
redes sociales, si tiene Instagram, Facebook, Twitter,
WhatsApp, lo que sea, incluso hi5, que no se usa, pero bueno.
Otra cosa muy que creo que nos bajonea a todos son los malos
comentarios.

Profe

Si hay un mal comentario, bueno la gente no esta contenta con
ese tipo de contenido, pero sabes que no te preocupes porque
para YouTube se mejor porque no importa si tienes Dbuenos
comentarios, malos comentarios, manito arriba, manito abajo,
compartir, eso se llama interaccidn, y no importa los dislike
también funcionan.

>>Nos mata este sol hermano>>

Xavi

>>Uff si eso es lo malo si quieren venir bloqueador, pero
uff<<

Asique ya saben, le agradezco mucho profe, no le quiero quemar
mas porque nos estd matando, muchas gracias profe.
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EXT / CONDADO SHOPPING / MANANA

Tips:
e Vamos con el tip nuUmero 1.

El nombre de tu video debe ser corto pero especifico, llama
la atencién siempre.

EXT / CENTRO HISTORICO-QUITO / MANANA

e Tip numero 2.

Utiliza siempre palabras clave para posicionar tu wvideo en
buscadores.

EXT / PARUQE EL ELEJIDO-QUITO / MANANA

e Tip numero 3.

Regla numero 1, comparte el video con todo el mundo, Facebook,
Twitter, Instagram, todo tiene que ver tu video, pilas ;

EXT / CENTRO HISTORICO-QUITO / MANANA

Despedida

Recuerda, suscribete, dale like y este es el fin del video,
cualquier duda o comentario aqui abajo. Te dejo con esta
increible imagen de Ecuador.

Cierre, fundido a negro - musica.
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Story Board

Hola Amigos de Youtube, bienvenidos a mi
canal, y a mi primer video, y a esto que
llama *Creando Influencer”

l 0 Visonfor ouTube

A 0 e 4

1dlQe

( (Get more views with ihe #1 YouTube )
extension for crzators andbrands

Descripcion general

0 Carput

Uncove ols 1o $1c005s behind your

\at makes a video go viral and optimize your videcs to get more

n report card for any Yo

croator, markesng manager or YouTude civiiar (

Where ¢
What doe

e Uncover e seves Yo successbend eur vl YouTe vidos.

Mss Informacion
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Apesar de estos
Inconvenientes, que
no creo que te
causen problemas,
s una herramienta
muy efectivay que
te ayudara en ty
camino a ser un
influencer en
Youtube.
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ANALYTICS MADE EASY
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Si quieres que hable mas a profundidad de
estas herramientas, dejamelo saber en los
comentarios. Dale me qusta y suscribete.
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Q

Top 250 YouTubers Orareets
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N
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4.7. Resultados

Vision general de las estadisticas del canal:

Visualizaciones empo de visualizacidn (horas) Suscriptores Ultima actualizacion: 17:47

154 59 +13

120

0

o 2 4 6 8 10 2 14 dias

Tabla 15 Fuente YouTube Analytics visualizaciones

Retencion de la 2:17 (29,7 %)

audiencia Duracién media de las
Desde la subida visualizaciones
1200 %
\_’_\ﬂ 20,0 %
— 40,0 %
— —_—_
0,0 %
0:00 7-44

Tabla 16 YouTube Analytics retencion de audiencia
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Me gusta: porcentaje

Desde la publicacion

Como Empezar en YouTube | HERRAMI... ] 955 %

Media del canal ] 955 %

Tabla 17 YouTube Analytics me gusta

Cobertura:
Porcentaje de clics de las

Impresiones mpresiones Visualizaciones Espectadoras Onicos Ultima actualizacion: 17:47

105 14,3 % 154 106
120
80
40
0

0 2 4 6 8 10 12 14 dias

Tabla 18 YouTube Analytics cobertura
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Tipos de fuentes de trafico

Visualizaciones - Desde la publicacién

. Fuentes de
trafico

Fuentes externas L ] 721 %
Paginas de canal - 71%
Otras funciones de YouTube - 6,5 %
Directas o desconocidas 52%
Funciones de exploracion 26%

Otras 6,5 %

Tabla 19 YouTube Analytics fuentes de trdfico

Duracion

a Porcentaje de - media de las Tiempo de

clics de las Visualizaci visualizacione visualizacion

Fuente de trifico Impresiones impresiones ones < s (horas)
[ Total 101 149% 160 2:17 6,1
D Fuentes externas - - 110 688% 2:37 48 785%
D Otras funciones de YouTube - - 17 106% 2:28 07 114%
[[] Paginas de canal 30 233% 11 69% 102 02 31%
D Directas o desconocidas - - 8 50% 1:03 01 23%
D Funciones de exploracion 4 750% 4 25% 322 02 37%
D Busqueda de YouTube 55 73% 4 25% 017 00 03%
[ videos sugeridos 0 - 3 19% 010 00 02%
D Pagina de lista de reproduccién 7 0% 2 3% 0:52 00 05%
D Listas de reproduccién 5 200% 1 06% 0:04 00 00%

Tabla 20 YouTube Analytics fuentes de trdfico 02
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Fuente de trafico: externa

Visualizaciones - Desde |a publicacion

Proporcidn de todo tu trafico: 721 % J
Facebook ] 68,5 %
WhatsApp - 13,5 %
Facebook Messenger Lite ® 45%
Instagram ] 2,7 %
YouTube (] 27 %

Tabla 21 YouTube Analytics fuentes de trdfico externa

Fuente de trafico: videos sugeridos

Visualizaciones - Desde la publicacion

Proporcion de todo tu trafico: 1,9 %

Como Empezar en YouTube | HERRAMI... L] 100 %

Tabla 22 YouTube Analytics video sugerido

78



Area geogréafica de los suscriptores:

Area geografica
O Total
O Ecuador

Sexo:

Ecuador
) Tiempo de
Visualizaci visualizacion

ones & {horas)

160 6,1

114 73% 49 794%

Duracién
media de las
visualizacione
s

2:17

2:33

Tabla 23 YouTube Analytics drea geogrdfica

Sexo del espectador
O Mujer
[0 Hombre

Retencion:

Tiempo de visualizacion (horas]

59

Hombre

Duracién

I+ media de las
Visualizacione visualizacione

s s

100 % 3:.04

Tiempo de
Porcentaje visualizacion
medio visto {horas)

397% 100%

Tabla 24 YouTube Analytics sexo

Dur

visuali

219

Ultima actualizacion: 17:47

00

0 2 14 dias

Tabla 25 YouTube Analytics retencion
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Retencion de la 2:17 (29,7 %)

audiencia Duracidn media de las

Desde la subida visualizaciones

1200 %
80,0 %
40,0 %
e’ —%
00%
0:00 744
Tabla 26 YouTube Analytics retencion de audiencia
Audiencia:
Media de visualizaciones por
Espectadores lnicos espectadar Suscriptores Ultima actualizacién: 17 feb. 202
106 1,4 +13
60
0
10 feb. 2020 12 feb. 2020 14 feb. 2020 16 feb. 2020 18 feb. 2020 20 feb. 2020 22 feb. 2020 24 feb. 2020
Tabla 27 YouTube Analytics retencion de audiencia 02
Tiempo de visualizacién de los suscriptores
Tiempo de visualizacion - Desde la subida
Mo suscritos ] 93,6 %
Suscritos [ ] 6,3 %
Desconocido 1 0,0 %

Tabla 28 YouTube Analytics tiempo de visualizacion
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4.7. Conclusiones y recomendaciones

4.7.1. Conclusiones

- El mercado de Youtubers esta en pleno desarrollo local, y las marcas estan viendo
un gran potencial para llegar al target que desean, sin embargo, todavia los
Youtubers no cuentan con una remuneracion 6ptima y su trabajo no es valorado de
la mejor manera.

- Los Youtubers cuentan con un publico muy variado y amplio a nivel local e
internacional que es lo que las marcas buscan, llegar a un publico masivo de una
mejor manera.

- Existen varios jovenes con buenas ideas que quieren empezar en YouTube, pero
no cuentan con las herramientas necesarias para poder competir y darse a conocer.

- Los jovenes de Atuntaqui son influenciados en cierta medida por Youtubers de
moda, esto hace que quieran adquirir el producto para sentirse mas identificado con
su Youtuber favorito.
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4.7.2. Recomendaciones

- Se recomienda ampliar la muestra de investigacion a otras ciudades para obtener
resultados méas concretos, esto puede ayudar a tener un panorama mucho mas
amplio.

- Los Youtubers deben dejar en claro desde un inicio sus términos antes de aliarse
con alguna marca, de esta manera evitaran conflictos y desacuerdos futuros.

- Para ser un influenciador no se debe apuntar localmente si no fuera de tu sector,
esto ayudara a ganar mayor reconocimiento.
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Glosario

Tendencia: propension o inclinacién hacia determinados fines.

Red social: sitios de internet formados por comunidades de individuos con
intereses o actividades en comun, permite el contacto entre ellos e intercambiar

informacion.

Blog: sito web que influye, a modo de diario de su autor, contenidos de interés que

actualiza con frecuencia, el contenido el comentado por lectores.
Blogger: perteneciente a los blogs, persona que crea y gestiona un blog.

Influencia: poder, valimiento, autoridad de alguien para con otra u otra persona.

Persona con poder de autoridad que puede poseer una ventaja.

Publicidad: difusion de informacion, ideas u opiniones de carécter politico,
religioso o comercial, con la intencion de que alguien actlie de una manera

determinada, piense segun algunas ideas o Adquira un determinado producto.

Estrategia: arte de dirigir las operaciones militares, conjunto de las reglas que una

decision optima en cada momento.

Marketing viral: conjunto de técnicas que hace uso de medios en internet tales
como las redes sociales, entre otras, para logras aumentar las ventas de productos o
servicios o el posicionamiento de una marca gracias a la propagacion del mensaje

en forma exponencial o viral.
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Generacion Z: comprende a aquellos nacidos en los ultimos afios de los 90’s e
inicio de los 2000 (1995-2000) aunque aun no se encuentre bien definido. Aunque
pareciera ser similar a los millennials la verdad es que tienen rasgos muy

definidos.

Mercadologo: especialista en manejos estratégicos de comercializacion,
aplicando disciplinas administrativas, contables, creativas, psicoldgicas y de
obtencion de informacion a fin de generar estrategias que te ayuden a un

mejoramiento de las relaciones de intercambio (compra-venta).
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Anexos

Encuestas

Imagen 1 Encuesta 876venes de la generacion Z

Realizacién de encuestas a estudiantes de las unidades educativas
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Entrevistas

Drez (Youtuber)

Imagen 2 Entrevista Drez

Entrevista a Drez Youtuber Ibarrefio nos cuenta su

experiencia como influencer local.
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Hellian Evans (Influencer-cantante)

Imagen 3 Entrevista Hellian Evans

Entrevista Hellian Evans influencer y cantante, relata como fue

trabajar con marcas en YouTube
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