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RESUMEN

Las redes sociales constituyen un instrumento de comunicacion entre las marcas y los
clientes en la actualidad. Esta relacion entre marca y clientes es cada vez mas cercana y
las interacciones son cada vez mas significativas. El mundo de las redes ha experimentado
un cambio desde sus origenes, y continuard experimentandolo conforme la forma de
consumir, la tecnologia y los usuarios avancen. A través de este trabajo se pretender
conocer los origenes, la historia y las estrategias digitales que se llevan a cabo en la
utilizacion de las plataformas como herramientas de marketing. Ademas, también trata
de revelar el auge de nuevas plataformas, su forma de creaciéon de contenido y como
generar un motor econdmico en ¢€stas, asi como descubrir el fendmeno de una red social
muy reciente: Peoople. De esta forma, a través de un anélisis empirico de encuestas y
entrevista se conoce tanto la opinion de los usuarios respecto a las redes sociales, como
el punto de vista de los creadores de contenido dentro de las plataformas. Por ultimo,
también analizamos desde estos dos puntos de vista distintos, la utilidad y eficacia de

Peoople en la actualidad.

ABSTRACT

Social media is an instrument of communication between brands and customers
nowadays. This relationship between brand and customers is becoming closer and the
interactions are getting more significant. The world of social media has experienced a
change since its beginning, and it will continue to experience it as consumers, technology
and users advance. Through this work it is intended to know the origins, history and
digital strategies that are carried out in the use of platforms as marketing tools. In addition,
it also tries to reveal the rise of new platforms, their way of creating content and how to
generate an economic engine in them, as well as discovering the phenomenon of a very
recent social network: Peoople. In this way, through an empirical analysis of surveys and
interview, both the opinion of users regarding social networks is known, as well as the
point of view of content creators within the platforms. Finally, it is also analyzed from

these two different points of view, the usefulness and effectiveness of Peoople today.
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1. INTRODUCCION

En la actualidad, el uso de las redes sociales en nuestro dia a dia estd cada vez mas y mas
presente. La velocidad a la que el internet, la tecnologia y las plataformas evolucionan es

tan rapido que casi no tenemos margen de reaccion.

Con el nacimiento de las redes sociales, surgi6 también el conocido social media
marketing, la utilizacion de éstas en un ambito empresarial y dicho término ha ido
adaptandose continuamente a todos los cambios que las redes sociales han

experimentado.

El uso de estas plataformas para implementar estrategias de marketing digital y de
publicidad es casi imprescindible para cualquier organizacidon, y la utilizacion de
influencers para llevar a cabo estas acciones, constituye una via mucho mas eficaz que
las convencionales. Sin embargo, nos planteamos la siguiente pregunta: ;el futuro de la

publicidad con influencers es limitado?

En este Trabajo de Fin de Grado, analizaremos el auge de las redes sociales, cudles son
aquellas con mas perspectivas de sobrevivir y cudles tal vez puedan estar en decadencia,

asi como descubriremos el fendmeno de una aplicacion marca Espana: Peoople.

Resulta interesante estudiar esta plataforma ya que se trata de una red social diferente, la
cual puede ser una via distinta para aplicar el marketing de influencers y que, ademas

resulta de gran utilidad teniendo en cuenta la sociedad digitalizada en la que vivimos.

Asimismo este trabajo puede ampliar los conocimientos que tenemos respecto a este
futuro no tan lejano, asi como ayudar a descubrir cuales es el funcionamiento real que

existe detras de todo lo que vemos en redes en nuestro dia a dia.
De acuerdo con los argumentos precedentes, los objetivos de este TFG son:

- Conocer a fondo como es el funcionamiento de la app “Peoople” y qué la

diferencia del resto de redes sociales.

- Comprender cual es la forma de generar dinero a través de la creacion de

contenido en dicha plataforma.

- Descubrir el grado de influencia que “Peoople” tiene en sus usuarios y como este

afecta en sus decisiones de compra.

- Identificar las estrategias de marketing que se desarrollan en la aplicacion.



En este trabajo se realiza un estudio sobre el auge de nuevas redes sociales con el fin de
determinar cuales son las claves del éxito que se encuentran detrds de éstas. Las
aplicaciones que se pueden realizar con los resultados de dicho estudio serviran tanto para
aquellas empresas que quieran posicionarse en el mundo de las redes sociales e invertir
en estrategias de marketing a través de estas plataformas, como para usuarios que
consideren tener un alto potencial respecto a la creacion de contenido y puedan obtener

ingresos por ello.

A través de este trabajo, se conseguira acercar a los lectores a este mundo que estéd
constantemente evolucionando y cambiando, conocer como funciona y descubrir la

capacidad influyente que tienen los medios digitales en nuestro dia a dia.

El trabajo est4 organizado de la siguiente manera. En primer lugar, una breve introduccion
y justificacion donde se presenta el tema a tratar durante la investigacion, los objetivos
generales y especificos planteados y las aplicaciones y utilidades de dicho trabajo. Tras
esto, en el capitulo del marco teodrico se realiza una breve introduccion de qué es Social
Media Marketing, cuales son sus origenes, su evolucién y como es en la actualidad. Asi,
también se presentaran las redes sociales de la actualidad, su auge y en concreto se tratara
de conocer qué es “Peoople”, una de las ultimas apps que ha llegado a nuestros

dispositivos.
2. SOCIAL MEDIA MARKETING
2.1  ;Qué es Social Media Marketing?

En un mundo donde todo evoluciona a la velocidad de la luz, las empresas y los
consumidores estamos sometidos a cambios continuos que van modificando nuestra
forma de vivir, nuestros actos de compra y, en términos empresariales, la forma de las
empresas de comunicarse con los consumidores. Asi pues, el marketing no se queda atras
en esta evolucidn, sino todo lo contrario, y por ello es normal que cada vez nos tengamos
que hacernos mas a la idea de nuevos conceptos y terminologias como la de Social Media

Marketing.

“Social Media Marketing es un conjunto de acciones que lleva a cabo una empresa,
institucion o profesional independiente, para promover sus productos/servicios y
construir un vinculo con su publico objetivo con la ayuda de las redes sociales y blogs”

(Romeo, 2014).



Aunque Social Media Marketing englobe una inmensa diversidad de aspectos y
herramientas referidas al marketing digital, podemos afirmar que se basa en la utilizacién
de las redes sociales como el principal medio de comunicacién y de intercambio de
informacion con los clientes, conociendo su experiencia, opiniones o recomendaciones y

creando estrategias de marketing en dichas plataformas.

Es una evidencia que las redes sociales estan cada vez més presentes en nuestro dia a dia,
tanto que constituyen una nueva forma de vida, cada vez més dependientes de ellas, pero
también con una gran utilidad que, sin lugar a duda, nos facilita la vida en muchos
aspectos. Ante el auge de estas nuevas plataformas, las empresas deben conocer como
funcionan y como ellas pueden influir para conseguir una mayor captacion de clientes y
tener el poder de influir en la decision de compra de los consumidores. ;Como lo hacen?,

aplicando Social Media Marketing.

A través de las herramientas y estrategias que se pueden seguir para la creacion de
campaiias de marketing digital, las empresas y marcas consiguen siempre una interaccion
natural y una participacion activa en tiempo real, por parte de los consumidores que les
hace conscientes de la existencia de ciertas empresas. Comtinmente se realiza en grandes
plataformas como pueden ser Facebook, LinkedIn o Twitter, pero no es exclusiva de ellas,
pues el Social Media Marketing puede aplicarse también de forma més cercana en
cualquier plataforma mas pequefia. La relevancia de este tipo de marketing radica en que
al final, es un espacio donde todos interactiian con todo: familiares, amigos, marcas...
donde se comparten historias, noticias, educacion, experiencias o se debate sobre temas
de actualidad. Lo que quieren los usuarios es involucrarse en temas relevantes e
interesantes para ellos, y aqui es donde intervienen las marcas, logrando estar en contacto
con ¢éstos, aprovechando oportunidades para tratar temas reales que realmente conciernen
a los individuos. Gracias a ello y siguiendo una postura natural y real, las marcas
consiguen generar interaccion y lealtad, atrayendo a los consumidores a una experiencia

real.

Por ejemplo, Dove UK & Ireland lanz6 una campana para hacer de las redes sociales una
experiencia positiva, pues seglin una investigacion que realizaron, obtuvieron que el 80%
de las mujeres tenia conversaciones negativas en redes. Se asociaron con twitter y crearon
el hashtag #SpeakBeautiful para romper con las palabras negativas relacionadas con los
cuerpos. Segun Dove, esto inspird a las mujeres. #SpeakBeautiul fue usado mas de

168.000 mil veces y tuvieron 800 millones de impresiones de la campafia en redes



sociales. Dove conocia su audiencia y sabia cual era la forma de conectar con su publico,
haciéndolas participe del mensaje y vinculando con ellas sus valores de marca

(Ostmarketing).
2.2 Origenesy evolucion

Para entender el origen del Social Media Marketing, primero hemos de conocer a qué
momento de la historia se remonta el término Social Media. A pesar de que algunos
relacionen la historia del Social Media con el auge de las telecomunicaciones del siglo
XIX, éstas no eran comunicaciones que se realizasen en modalidad online, ni dirigidas a
una gran comunidad, por lo que realmente podriamos definir el origen del Social Media

alrededor de los afios 60-70 con los inicios de Internet.

Sin embargo, es cierto que desde que algo comienza hasta que queda a la disposicion de
todo (o casi) el mundo, pasa un periodo de tiempo. Con Internet no fue para menos, pues
realmente hasta los afios 80-90 no fue comun que cada familia tuviese a su disposicion

un ordenador en el hogar.

Fue en ese entonces, en la década de los 90 cuando los primeros blogs comenzaron a
emerger, donde los usuarios tenian la libertad de hacer publicaciones escribiendo sobre
temas, reflexiones personales o lo que quisiesen, quedando a disponibilidad de todo el

mundo. Un ejemplo del primer foro online es “CompuServe” (1969).

Asi, continuando en los origenes del Social Media, las dos primeras plataformas pioneras
(actualmente inexistentes) fueron “Six Degrees” y “Friendster”. La primera de ellas,
lanzada en 1977, ofrecia la posibilidad de registrarse con una direccion email, crear
perfiles y afiadir amigos. Sin embargo, esta plataforma desaparecio entre los afios 2001 y
2002 y, en este ultimo afio, surgid una nueva plataforma denominada “Friendster” cuyas
funciones eran similares a las de su predecesora. Friendster permitia también compartir
fotos, videos y mensajes con otros usuarios, asi como comentar en publicaciones de otros.
Llego a tener 100 millones de usuarios. También entre la creacion de estas dos redes, cabe
destacar la aparicion de “Classmates.com” en 1995. Se trataba de una red social que
ofrecia la posibilidad realizar reuniones virtuales entre compafieros. Classmates.com
llegd a convertirse en uno de los medios mas exitosos, con 70 millones de usuarios por

todo el mundo (Das, 2016).



A partir de las creaciones de estas pioneras plataformas y, gracias a la variedad de canales
y medios, el Social Media se extendid cada vez mas y surgieron algunas redes que todavia

perduran hoy en dia:

LinkedIn fue fundado en 2002, por Reid Hoffam, Allen Blue, Konstantin Guericke, Eric
Ly y Jean-Luc Valliant con el mismo proposito con el que 575 millones de usuarios lo

utilizamos en la actualidad.

Un afo después, en 2003 se fundd MySpace, una red social realmente popular que liderod
el ranking de redes sociales con méas usuarios. Todavia existe hoy en dia, aunque es cierto

que sufri6 un gran declive alrededor del afio 2009.

En 2004, Mark Zuckerber, Eduardo Saverin, Andrew McCollom, Dustin Moskovitz y
Chris Hughes crearon Facebook, una red social enfocada en los estudiantes de Harvard.
En 2006, paso a convertirse en una red social apta para cualquier usuario mayor de 13

aflos y creci6 rapidamente, convirtiéndose en una de las mayores plataformas.

En 2005 se cred la plataforma de videos mas grande, Youtube, y posteriormente en 20006,
lleg6 la creacion de Twitter que restringia el numero de caracteres por publicacion. Al

afo siguiente aparecio la red de blogs, Tumblr.

Instagram, una de las mayores redes sociales de fotografia y video de la actualidad, se
fund6 en 2010 por Kevin Systrom y Mike Krieger. Un afio después lo hizo Snapchat,

permitiendo solo publicaciones que desaparecian después de haberlas abierto.

En 2012 llego6 la creacion de Pinterest y Vine, en 2015 se fundd Periscope y, por ultimo,
en 2016 se cred la app Tik Tok que, sin lugar a duda, es una de las més viralizadas en la

actualidad.

La utilizacién de todos estos medios y paginas para promocionar productos o servicios,
entablar relaciones y comunidades con los consumidores y darse a conocer a través de

campafias de marketing, es lo que conocemos como Social Media Marketing.
2.3 Social Media Marketing en la actualidad

El auge de todas estas plataformas, asi como la creacion de otras nuevas predominan en
nuestras vidas en la actualidad. Son nuevos medios, no convencionales, que se han
constituido como la primera fuente de contacto directo con los usuarios-consumidores,

creando relaciones mucho mas personales que a lo que acostumbraban afios atrés. Asi, el
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Social Media Marketing ha modificado los patrones tradicionales de la publicidad y el

marketing, ramas que se encuentran constantemente en cambio y evolucion.

Llegar a tantisimos usuarios nunca habia sido tan facil. Las tecnologias e internet nos
permiten llegar a millones de personas de cualquier parte del mundo en milésimas de
segundos: compartir fotos o videos, recuerdos, noticias, necesidades, deseos, reflexiones,
datos personales, etc. Esto precisamente es lo que ha hecho del Social Media un mundo
tan atractivo para las empresas, pues estos medios cada vez estan remplazando mas a
otros convencionales que siempre habian funcionado como la base del marketing y la

publicidad tales como la television, radio o prensa.

Este contacto continuo de las empresas con los consumidores logra crear comunidades de
millones de personas, expectantes a cualquier accion que se realice e influye directamente
en sus decisiones de compra. Ademas, también permite a las empresas centrarse en un

publico objetivo muy concreto y ser conocedoras de sus gustos, necesidades e intereses.

“In 2014, over 80% of business executives identified social media as an integral part of
their business. Business retailers have seen 133% increases in their revenues from social

media marketing” (Wikipedia, 2020).

Para hacernos una idea de la magnitud de la presencia de estas redes en nuestra vida,

podemos observar los siguientes 10 datos estadisticos de Oberlo:

e Hay 3,5 billones de usuarios diarios de social media, lo que constituye el 45% de

la poblacion (Emarsys, 2019).

e Facebook es el lider del mercado, pues es la plataforma mas utilizada

(Pewinternet, 2019)

e El uso en funcion de las generaciones es el siguiente: el 90,4% de los usuarios
pertenece a la generacion Millenials, el 77,5% a la generacion X y el 48,2% a los

BabyBoomers (Emarketer, 2019)

e El tiempo medio que emplean los usuarios en redes sociales es de 3 horas al dia

(Globalwebindex, 2018).

e El 73% de los comerciantes considera “de alguna manera efectivo” o “muy

efectivo” el uso de redes sociales en sus negocios (Buffer, 2019)

e FEl 54% de los navegadores sociales usan las redes para buscar productos

(GlobalWeblndex, 2018)
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e El 71% de los consumidores que han tenido una experiencia positiva con una
marca en redes sociales son propensos a recomendar la marca a sus amigos y

familia (Forbes, 2018)

e FE149% de los consumidores afirman que dependen de las recomendaciones de los
influencers de las redes sociales en sus decisiones de compra

(Fourcommunications, 2018)

e En 2019 el uso diario de las historias de Instagram fue de 500 millones de

historias. En 2017 el dato fue de 150 millones (Statista, 2019)

e FEl 91% de los usuarios acceden a las redes sociales a través de dispositivos

moviles (Lyfemarketing, 2018)

Estos datos nos ofrecen una vista general de la eficacia de la aplicacién del marketing en
las redes sociales, de la importancia del Social Media Marketing en la actualidad y de
como los usuarios nos vemos influenciados y en cierto modo, controlados por las

empresas y marcas que se encuentran detras de cada accion de marketing en redes.

Asi, podemos resumir que existen 2 estrategias principales (activa y pasiva) para utilizar
las redes sociales como herramienta de marketing. Por un lado, el enfoque pasivo en
cuanto a la uso de éstas como una forma de obtener informacion sobre el mercado y
entender la perspectiva del consumidor. Esta perspectiva es tutil para aquellos
mercadotécnicos que quieran responder a los problemas de los consumidores y detectar

posibles oportunidades del mercado.

Por el otro lado nos encontramos ante el enfoque activo, que se centra en la utilizacion de
las redes como canales de comunicacion centrados en audiencias concretas con

influencers como método de atraccion de clientes, el engagement (Wikipedia, 2020).
3. REDES SOCIALES
3.1 Redes sociales en la actualidad

Por ultimo, es importante destacar cuales son las redes sociales mas utilizadas en la
actualidad y conocer la importancia que tienen en nuestro dia a dia. A través del siguiente
grafico de Hootsuite y WeAreSocial podemos observar cudles son las plataformas con

mas usuarios en 2019:
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Ilustracion 1: Las plataformas sociales mas utilizadas en el mundo

THE WORLD’S MOST-USED SOCIAL PLATFORMS

BASED ON MONTHLY ACTIVE USERS, ACTIVE USER ACCOUNTS, OR ADDRESSABLE ADVERTISING AUDIENCES (IN MILLIONS)

DATA UPDATED TO:
16 JULY 2020

we ") P
are. . ¥ Hootsuite

Fuente: Hootsuite y WeAreSocial (2020)

Como ya sabemos, Facebook lidera el ranking, siguiéndole Youtube e Instagram como
otras redes sociales més utilizadas (sin contar redes de mensajeria), pues son las mas

atractivas para las empresas y las mas influyentes en los consumidores.

Se podria decir que, hoy en dia, mantener una activa presencia en redes sociales es un
requisito fundamental para cualquier negocio. La utilidad parte desde el momento en el
que un pequefio negocio quiere comenzar a captar sus primeros clientes, pues se puede
centrar en consumidores online y utilizar estrategias de marketing digital para conseguir
una mayor captacion de clientes, las cuales suelen ser mas baratas y rentables que los

medios convencionales, pues consiguen un mayor alcance incurriendo en menores costes.

También, hay que tener en cuenta que las redes sociales son un mundo cambiante y que
las marcas deben adaptarse continuamente a las nuevas tendencias. Por ello, es muy
importante hacer sentir a los consumidores que estan conectados con la marca para
conseguir aumentar los beneficios, pues se sentiran conectados con el producto que

compren.

Las redes sociales son una gran herramienta para obtener visibilidad, crear una fuerte
imagen de marca y desarrollar auténticas y eficientes campanas de marketing. Para ello
es importante conocer cuales son las mejores herramientas para llevarlas a cabo: tener un

buen plan, un producto/servicio excelente, una marca presentable, un excelente discurso
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y entender qué es ROI, el “valor economico generado como resultado de la

implementacion de diferentes acciones” (Emmanuel Olivier).

Algunas de las tendencias que hemos vivido en los tltimos afios son, por ejemplo, la
importancia de los influencers, pues se estim6 que para 2020 esta industria alcanzaria los
10 billones de dolares. Algunos de los motivos por los que son una herramienta de
marketing tan eficaz son, por ejemplo, que los influencers son capaces de captar la
confianza de sus seguidores, de dar acceso a un target concreto, y mejorar el SEO de las

empresas con un coste mucho mas econémico.

Ademas, las redes sociales también incrementan la habilitacion de compras, es decir, la
capacidad de descubrir productos de marcas y promocionarlos, siendo Instagram la red
social utilizada por excelencia para este tipo de acciones. En ellas, también se puede
integrar la inteligencia artificial, como los chatbots que ponen a disposicion de los
consumidores algunas marcas para tratar temas de servicio al cliente o como los mensajes
automatizados para preguntas comunes, lo que hace mantener al cliente satisfecho y

ahorrar tiempo y dinero.

Ilustracion 2: Audiencia de publicidad en redes

AUDIENCIA DE PUBLICIDAD EN REDES |

COMPARACON TOTAL DE DATOS ACCESIBLES DE AUDIENCIAS PARA PUBUICIDAD" EN CIERTAS REDES SOCIALES

TOTAL DE AUDIENCIA DE TOTAL DE AUDIENGIA DE TOTALDE AUDIENGA DE TOTAL DEAUDIEN QA DE TOTAL DE AUDIENGIA DE
PUBLIGDAD EN FACEBOOK PUBLIGIDAD EN INSTAGRAM PUBLIGDAD EN TWITTER PUBLIODAD EN SNAPCHAT PUBLIODAD EN UINKEDIN
{USUARIOS ACTIVOS {USUARIOS ACTVOS {USUARIOS ACTNOS {USUARIOS ACTIVOS {USUARIOS ACTVOS
MENSUMES) MENSUALES) MENSUALES) MENSUALES) MENSUAMLES)

o

24,00 15,00 6,01 3,70 11,00

MILLONES MILLONES MILLONES MILLONES MILLONES
MUWER  HOMBRE MUER  HOMBRE MUER  HOMBRE MUER  HOMBRE MUER  HOMBRE

54% 46% 54% 46% 6% 64% 73% 25% 47 % 53 %

@ : - | Hootsuite' are,

Fuente: Hootsuite y WeAreSocial (2019)

Esta imagen de Hootsuite y WeAreSocial nos permite corroborar la importancia actual
de las redes sociales y de su vinculo con la publicidad. A través de estos datos, podemos
comprobar la audiencia de publicidad en Facebook (24 millones), Instagram (15

millones), Twitter (6,01 millones), Snapchat (3,70 millones) y LinkedIn (11 millones).
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Para finalizar, a través del siguiente grafico de Hootsuite, conoceremos cuales son los

objetivos que algunas empresas intentan conseguir a través de las redes sociales:

Iustracion 3: ;Cuales de los siguientes objetivos esta intentando lograr tu
organizacion a través del social media?

Which of the following goals is your organization trying to achieve with social media?

Build brand awareness
Manage brand reputation

Build and manage an
engaged community

Increase conversions/sales

Gain customer/market insights
Identify and nurture leads
Deliver customer service/support

Attract candidates (recruitment)

Identify crisis and manage
communications

Improve internal communications

Fuente: Hootsuite

Asi, observamos que el 90% de las empresas que respondieron afirmaron haber utilizado
las redes sociales para construir consistencia de marca, el 77% para gestionar la
reputacion de la marca, el 71% para construir y gestionar la participacion de las
comunidades, el 61% para aumentar las ventas, el 50% para obtener informacion sobre
los consumidores y mercados, el 49% para identificar y nutrir clientes potenciales, el 47%
para ofrecer servicio o servicio al cliente, el 35% para atraer candidatos, el 22% para
identificar crisis y gestionar comunicaciones y, finalmente, el 15% para mejorar sus

comunicaciones internas.
3.2 Auge de nuevas redes sociales

Desde la aparicion de las primeras redes sociales, no han parado de desaparecer y surgir
otras muchas mas. La tendencia respecto a estas plataformas es clara, cada vez estan mas
en auge y cada vez constituyen mas el futuro de mafiana. Una demostracion de esta

tendencia es el siguiente grafico de OurWorldinData:
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Ilustracion 4: Nimero de personas que usan las plataformas de social media, 2004

a 2019
Number of people using social media platforms, 2004 to 2019
Estimates correspond to monthly active users (MAUs). Facebook, for example, measures MAUSs as users that have
logged in during the past 30 days. See source for more details.
@ Add
Facebook
2 billion
YouTube
1.5 billion
Whatsapp
. Instagram
1 billion WeChat
Tumblr
i TikTok
500 million Reddit
Twitter
/ Pinterest
Snapchat
0 MySpace
2004 2006 2008 2010 2012 2014 2016 2018 2019
Source: Statista and TNW (2019) ccBY
» 2004 O QO 2019

Fuente: OurWorldinData (2019)

Dejando de un lado las redes sociales que conocemos desde hace afios como Facebook,
Twitter, LinkedIn o Instagram, existen otras redes que se fundaron mas recientemente y

que, sin embargo, estan teniendo un gran auge en los ultimos afos.

Algln ejemplo de estas “nuevas” redes sociales es Telegram (180 millones de usuarios),
una app de mensajeria encriptada muy similar a WhatsApp que se centra en la privacidad
y seguridad del usuario. No permite publicidad pagada y no vende datos de sus usuarios,
lo que la ha convertido en una aplicacion altamente demandada. Su utilidad respecto al
marketing reside en que permite crear grupos y canales enfocados a una marca o producto.

Basando su contenido de marketing en chatbots y comercio conversacional.

Por otro lado, Viber (1 billon de usuarios) es otra app de mensajeria gratuita, que también
otorga gran importancia a la privacidad y seguridad de sus usuarios. Destaca por su
facilidad y sencillez en la utilizacion de la plataforma, permite llamadas de audio y video
de calidad y también, la creacion de Comunidades Viber con ilimitacion de participantes.
Estas comunidades resultan utiles en términos de marketing para estrategias de marca y

de inbound marketing.

Cabe destacar también la existencia de Whisper. Aunque es cierto que esta red social tan
solo tiene 30 millones de usuarios, Whisper se centra en el anonimato, por lo que los
usuarios no deben crearse perfiles y, por ende, tampoco aparecen en busquedas. No hay

ni amigos ni followers. ;Qué puede aportar una red social asi al marketing? Pues bien,
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lo que destaca de esta plataforma es su agrupacion por localizacion, lo que atrae el interés
de pequefias y medianas empresas que se centran en regiones concretas. Su interfaz es un
poco mas compleja que la del resto de aplicaciones, pero asegura tener un gran potencial

gracias a una base de usuarios que se guia por sus caracteristicas Unicas.

Otra de las redes sociales que promete futuro es Vero. Aunque esta red social se fund6 en
el afio 2015, cada vez estd ganando mas atraccion. Se define como una red social sin
publicidad ni algoritmos, algo que generalmente suele molestar a los usuarios si se hace
un abuso de éstos. Ademas, esta aplicacion anima a los usuarios a utilizarla de forma
responsable, sin que consiga generar adiccion en ellos y que los usuarios sean capaces de
ejercer un control completo sobre su uso. La creacion de publicaciones permite multiples

funciones: publicacion de fotos, enlaces, musica, peliculas, videos, libros o lugares.

Otra red social por excelencia es Tik Tok. Se fund6 en 2016 pero actualmente es una
tendencia mundial. De hecho, se encuentra en el top n°l de aplicaciones de
entretenimiento en la App Store. Esta red social permite la publicacion de videos de
maximo 1 minuto de duracion tanto importados de la galeria (tiene una opcién de edicion
de videos dentro de la app) como capturados instantdneamente. La popularidad de esta
aplicacion radica en su algoritmo, pues a diferencia de otras apps como Instagram,
cualquier contenido y cualquier usuario puede viralizarse en esta plataforma sin necesidad

de tener un gran niimero de seguidores.

Por ultimo, otra red social a destacar es Twitch, una plataforma donde los creadores de
contenido hacen videos en directo mientras los usuarios pueden comentar por un chat
comun. Esta plataforma es mayoritariamente utilizada por los conocidos gamers,
jugadores de videojuegos que deciden compartir sus partidas en directo con los usuarios
y generar entretenimiento. Sin embargo, cada vez son mas los influencers que deciden
utilizar esta plataforma para crear videos en directo que tradicionalmente han creado en

otras plataformas como Y outube.
3.3 Peoople

En este trabajo se va a realizar un analisis en profundidad del auge de nuevas redes
sociales, pero en concreto nos centraremos en la aplicacion “Peoople”. Entonces, {qué es

Peoople?
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“Peoople es la app para descubrir las mejores y ultimas recomendaciones de
restaurantes, peliculas, series, y mucho mds gracias a tus amigos y tus influencers

favoritos” (Peoople, 2020).

Fundada en 2016 y situada en la posicion 29 de aplicaciones de “Estilo de vida” en la
App Store y con una clasificacion de 4,7/5 con 7,7 mil valoraciones Peoople es una app
made-in-Spain que esta consiguiendo hacerse un hueco entre tantas aplicaciones distintas.
Su funcidén es clara: agregar todas las recomendaciones posibles, incluyendo cualquier
ambito, en una misma plataforma. Asi, permite también conectar con amigos o con
influencers para seguir sus recomendaciones de una forma mucho mas cercana y no

perderse ninguna de ellas.

Sirve de gran utilidad para aquellas personas que olvidan las recomendaciones que sus
influencers favoritos hacen por Instagram o para conocer los mejores restaurantes de la
ciudad que estés visitando. La funcionalidad de la aplicacion es muy amplia y eso esta

consiguiendo el éxito que hoy en dia tiene.

Dentro de la aplicacion, cada dia los usuarios pueden descubrir nuevas recomendaciones
exclusivas para ellos o buscar productos, servicios o lugares en los que estan interesados.
A través de su opcion de colecciones, los usuarios pueden agrupar todas sus
recomendaciones que les gusten en diferentes carpetas para lograr una organizacion del

perfil.

Ademas, en el afio 2018 recibio el premio a la Mejor App Espaiola de Redes Sociales.
4. TRABAJO DE INVESTIGACION

4.1 Estudio cualitativo: La encuesta

El presente estudio es un analisis empirico del auge de nuevas redes sociales,
descubriendo asi el fendmeno de Peoople. El objetivo general es conocer el auge de las
redes sociales y descubrir cudl es la clave del éxito en Peoople. Para ello, analizaremos a

la sociedad espaiola y profundizaremos en su consumo sobre las redes sociales.
4.1.1 Muestreo y disefo de la encuesta

Para la elaboracion del estudio, se han tenido en cuenta los libros de “Investigacion de
Mercados 1 y 11, aportando la informacion necesaria para la preparacion y andlisis. El
cuestionario se llevo a cabo a través de “Formularios de Google”. Dicho cuestionario

consta de 15 preguntas, dirigido a cualquier persona de la poblacion espafiola. Para
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obtener la utilidad necesaria y, por tanto, una muestra representativa, se llevaron a cabo
302 encuestas y el periodo de obtencion de respuestas comprende del 9 de febrero al 4 de

marzo de 2021.

El método utilizado es un muestreo no probabilistico y concretamente, el método bola de
nieve. Esta técnica se utiliza para reunir de forma aleatoria, a individuos que identifican
a otras personas con la misma caracteristica generando asi un proceso progresivo con
efecto de bola de nieve. La utilidad de este método reside en su capacidad para acceder a
individuos a los que puede ser complicado acceder. Ademas, se trata de un proceso de
bajo costo y que requiere pocos recursos humanos. Sin embargo, entre los inconvenientes
destaca la falta de control sobre como se constituye la muestra, asi como su nula garantia

de representatividad, pues no se conoce su precision.

Por otro lado, la difusion de la encuesta se realizo a través de WhatsApp, asi como de
otras redes sociales: Instagram, Facebook, Twitter y LinkedIn. Con el mensaje de la
difusion se animaba a los individuos a compartir la encuesta para que pudiese llegar a

mas gente y asi conseguir un nimero de respuestas adecuado.

Tabla 1. Ficha técnica del estudio

Universo Cualquier persona usuaria de redes sociales
Naturaleza de la investigacion Exploratoria
Ambito Espafia
Tamafo muestral 302

Técnica de obtencion de ]
Bola de nieve

informacion
Tipo de entrevista Encuesta online
Trabajo de campo Del 9 de febrero al 4 de marzo de 2021

Fuente: Elaboracion propia

A pesar de que cualquier persona podia responder la encuesta, es cierto que la
investigacion se centra mas en aquellas personas que si les dan uso a las redes sociales.
Por tanto, segtin el Estudio Anual de Redes Sociales 2020 del IAB Spain, en Espaina hay

25,9 millones de usuarios cuyas edades comprenden los 16 y 65 afios. Por tanto, teniendo
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en cuenta esta informacion y a un nivel de confianza del 95%, el margen de error de este

estudio es de 5,64%.

Dicho nivel de error, nos indica que los resultados no se pueden extrapolar a toda la
poblacion (algo que ya conociamos que ocurria en los estudios no probabilisticos), pues
este porcentaje supera el 5%. Sin embargo, los resultados obtenidos nos resultan de

utilidad para conocer la percepcion del consumidor ante las redes sociales y ante Peoople.
4.1.2 Diseio del cuestionario

El disefio del cuestionario comprende 3 bloques diferenciados. Cabe destacar, que el
disefio de éste se realizo en base a los objetivos previamente determinados los cuales eran
principalmente, conocer el auge de nuevas redes sociales. Sin embargo, este cuestionario
también es de utilidad para descubrir el grado de influencia que tiene la aplicacion
Peoople en sus usuarios y determinar asi, como éste afecta en sus decisiones de compra.
Por otro lado, el resto de los objetivos se responden a través de una entrevista sobre la

que hablaré posteriormente.

Asi pues, el primer bloque es introductorio a las redes sociales. En €l descubrimos cuéles
son las aplicaciones, que los individuos conocen, cuales son las que utilizan y cuanto es
el tiempo que dedican a su uso. Principalmente, es un bloque introductorio pero que nos

responde a ese auge de redes que comentabamos anteriormente.

A continuacién, pasamos al bloque 2, el cual engloba la publicidad de las redes sociales
y cémo los/as influencers condicionan las decisiones de compra. Este bloque estd
estrechamente ligado a la aplicacion de nuestro estudio, pues la utilidad de ésta radica en
la influencia de los creadores de contenido y en como las recomendaciones pueden influir

en las decisiones de compra.

Finalmente, con el bloque 3 profundizamos en el conocimiento y uso de Peoople. A través
de esta seccion descubrimos si los individuos son conocedores de la aplicaciéon y, en caso
de haberla utilizado, si han realizado compras en ella. Ademas, también nos permite
conocer su grado de satisfaccion con la aplicacion. Por otro lado, para aquellos que no
conozcan la aplicacion, resulta interesante observar su intencion de descarga, asi como
las causas que motiven tener una percepcion negativa de esta reciente red social. Durante
este ultimo bloque, algunas de las preguntas contienen filtro para poder diferenciar a los

usuarios que conocian la aplicacion, asi como a los que la habian utilizado.
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En ultimo lugar se encuentran las preguntas de clasificacion. Estas permiten dividir a la
muestra en funcidn de su género y edad para asi descubrir las diferencias en las respuestas

y su posible correlacion.
4.1.3 Seleccion de la muestra y sus caracteristicas

Como he comentado anteriormente, la muestra la componen 302 individuos y el
cuestionario estaba dirigido a todo usuario de redes sociales. A continuacion,
descubriremos cual es el perfil de los encuestados en base a nuestras 2 variables

clasificatorias: género y edad.

Con relacion al género, las mujeres representan un 66,2% mientras que los hombres un
32,5%. Ademas, un 1% de los encuestados respondié “Otro” y un 0,3% no quiso definir
su género. Respecto a la edad, ésta quedd dividida por intervalos de 18 a 24 afos, de 25
a 34 afios, de 35 a 44 afos y de mas de 45 afios. Por tanto, un 77,2% de los encuestados
eran personas de 18 a 24 afios, un 6% de 25 a 34 afios, un 3,3% de 35 a 44 afios y un

13,6% tenia mas de 45 afios.

Tabla 2. Datos sociodemograficos

Frecuencia Porcentaje

Hombre 98 32,5%
Mujer 200 66,2%

Género Otro 3 1%

Prefiero no
1 0,3%
decirlo

De 18 a 24 aiios 233 77,2%

De 25 a 34 anos 18 6%

Edad

De 35 a 44 anos 10 3.3%
Mas de 45 afios 41 13,6%

Fuente: Elaboracion propia
4.1.4 Resultados

A continuacion, se va a proceder a comentar los resultados mas significativos sobre la

encuesta que se ha llevado a cabo. Dicho andlisis se ha realizado utilizando el programa
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de analisis de datos SPSS. Este analisis de los resultados se va a realizar siguiendo la linea

de los objetivos, para poder tener una mejor vision de su cumplimiento.

En primer lugar, analizamos las respuestas de las preguntas de clasificacion:

Grafico 1. Género

1%__0.30%

66,20%

= Hombre = Mujer = Otro = Prefiero no decirlo

Fuente: Elaboracion propia

Como podemos observar en el grafico 1, un 66,20% de los encuestados se corresponde
con el género “mujer”, mientras que un 32,50% eran hombres. Ademas, un 1% respondid

“otro” y un 0,30% prefiri6 no decirlo.

Grafico 2. Edad

AN

= [8-24 afos = 25-34 anos = 35-44 anos Mas de 45 afios

Fuente: Elaboracion propia
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Por ultimo, respecto a la edad, ésta estaba divida en 4 intervalos. Asi, observamos en el
grafico 2 que la mayor representatividad fueron los encuestados de 18 a 24 afos,
representado el 77,20% del total. Seguidos de éstos se encuentran los de mas de 45 afios,
representando el 13,60%. La tercera posicion la ocupan los encuestados de 25 a 34 afios,
representando el 6%. Por tltimo, aquellos de la franja de edad entre 35 y 44 afios, que

representan el 3,30%.

Objetivo: Conocer el auge de nuevas redes sociales

Para poder conocer el auge de estas redes, se formularon una serie de preguntas
relacionadas con el conocimiento y uso de redes sociales de los encuestados. Asi,
podemos descubrir cudles son las redes sociales que conocen, cudles son las que mas

utilizan y qué tiempo les dedican a estas plataformas.
Grafico 3. Conocimiento de redes sociales
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Fuente: Elaboracion propia

En primer lugar, este grafico 3 indica las redes sociales que conocen los usuarios. Asi,
WhatsApp es pues la red social que todos los encuestados conocen, seguida de Youtube,
Instagram, Facebook y Twitter. Ademas, Tik Tok ocupa el 6° lugar, por delante de otras

redes sociales creadas antes que ésta, pues Tik Tok se lanzo en el afio 2016.

Tras esta pregunta, nos interesa conocer cual de todas ellas son las que realmente utilizan:
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Grafico 4. Utilizacion de redes sociales
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Fuente: Elaboracion propia

Asi, nos encontramos con este segundo grafico 4 donde observamos que las plataformas
mas utilizadas son, por excelencia, Whatsapp, Youtube e Instagram. Ademads, era
interesante conocer si la utilizacion de estas redes sociales estaba relacionada con la edad
de los encuestados. Sin embargo, dicha relacion no se pudo estudiar ya que la muestra se
concentraba en la franja de 18 a 24 afios, por lo que no existia representatividad para el

resto de edades.

Por otro lado, cabe destacar el tiempo dedicado a redes sociales diariamente. Asi,

observamos la siguiente grafica:

Grafico 5. Tiempo dedicado a redes sociales diariamente

Entre 1 horay 3 horas | NI 45%
Entre 4 horas y 6 horas [N 35.10%

Mas de 6 horas [ 11,30%

Menos de 1 hora [ 8.60%

0,00% 10,00% 20,00% 30,00% 40,00% 50,00% 60,00% 70,00% 80,00% 90,00% 100,00%

Fuente: Elaboracion propia
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Como podemos comprobar en el grafico 5, el 45% de los encuestados dedican entre 1
hora y 3 horas a las redes sociales, seguidos de un 35,10% que dedican entre 4 y 6 horas,

un 11,30% mas de 6 horas y un 8,60% menos de 1 hora diaria.
Ademas, conviene relacionar dicho uso con la edad de los encuestados, obteniendo:

Grifico 5.1. Tiempo de uso diario de redes sociales segun la edad
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Fuente: Elaboracion propia

Para conocer si el tiempo de uso y la edad estaban relacionados, se llevé a cabo un analisis
de correlacion (Ver anexo V.I) obteniendo que si existen diferencias significativas entre
el tiempo dedicado a redes sociales y la edad tal que, a mas tiempo dedicado, menor edad.

O de otro modo, cuanto mas joven es el encuestado, mas tiempo dedica a redes sociales.

Asi, en el grafico 5.1 observamos que las personas entre 18 y 24 afos dedican entre 4 y 6

horas a las redes sociales, siendo el grupo que mas horas dedica.

Por otra parte, como Peoople es una app donde los creadores de contenido publican sus
recomendaciones, es interesante estudiar la frecuencia con la que los encuestados hacen

“click” en la publicidad en las diversas redes sociales:
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Grifico 6. Frecuencia con la que hacen "click" en la publicidad en redes sociales
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Fuente: Elaboracion propia

El gréfico 6 nos informa de dicha frecuencia. Podemos afirmar que el 78,20% de los
encuestados asegura no hacer click frecuentemente en dicha publicidad, mientras un

8,30% de ellos confirma realizarlo de manera muy frecuente.

Objetivo: Descubrir el grado de influencia que “Peoople” tiene en sus usuarios y

como este afecta en sus decisiones de compra.

Para descubrir el grado de utilidad de la aplicacion, planteamos varias preguntas con
relacion al poder de los influencers en el condicionamiento de las decisiones de compra.
Asi, podemos descubrir si realmente son conscientes de dicho condicionamiento o, por el

contrario, no les prestan atencion a los creadores de contenido.

En primer lugar, preguntamos si creian que los influencers condicionan sus decisiones de

compra:
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Grafico 7. Creencia sobre si los influencers condicionan sus decisiones de compra

No lo sé 8,30%

Si37,40% No 54,30%

mNo =Si =Nolosé

Fuente: Elaboracion propia

Asi, la respuesta de los encuestados fue que un 54,30% no creia que éstos condicionasen
las decisiones frente a un 37,40% que si, tal y como nos indica el grafico 7. Por otro lado,
un 8,30% se mostraba confundido sobre si realmente los influencers condicionaban sus

decisiones.

Posteriormente, analizamos una serie de afirmaciones para conocer el grado de acuerdo
o desacuerdo de los encuestados frente a éstas. Teniendo en cuenta que eran preguntas
Likert en una escala del 1 al 7, donde 1 era completamente en desacuerdo y 7

completamente de acuerdo, se realizo la media para conocer estos resultados:

Grafico 8. Grado de acuerdo y desacuerdo con distintas afirmaciones

He comprado varias veces productos recomendados

por influencers 2,22

Confio en las recomendaciones que los influencers

hacen de productos, bares, restaurantes... 2,79

Alguna vez me he planteado comprar un producto

promocionado por un/una influencer _ 3,89
Cada vez hago menos caso a las recomendaciones de _ 402
influencers ’
1 2 3 4 5 6 7
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Fuente: Elaboracion propia

Asi, comprobamos con el grafico 8 que la afirmacion con la que mas de acuerdo se
muestran los encuestados es con la de hacer cada vez menos caso a las recomendaciones
de los influencers. Por el contrario, la afirmacion en la que mas en desacuerdo se muestran
es en la de haber comprado varias veces productos recomendados por influencers. Por
otro lado, menos de la mitad de los encuestados estaban de acuerdo con la afirmacion de
confiar en las recomendaciones que los influencers hacen, asi como de haberse planteado

comprar un producto promocionado por un/una influencer.

Ademas, es interesante comprobar si la creencia de que los influencers condicionan sus
decisiones de compra esta relacionado con haber comprado productos recomendados por
influencers. Para ello, se llevo a cabo un andlisis de Chi-Cuadrado de las variables (Ver
anexo V.IV). De este modo, se comprobo que el nivel de significacion es inferior a 0,05
por lo que si existen diferencias significativas entre creer que los influencers condicionan

sus decisiones de compra con haber comprado productos recomendados por influencers:

Grafico 9. Haber comprado productos recomendados segiin creer o no que los
influencers condicionen las decisiones

100,00%

22,40%

90,00%
80,00%
70,00%
60,00%
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10,00%

00 e

Si condicionan No condicionan

66,40%

m No haber comprado Haber comprado

Fuente: Elaboracion propia

Como podemos comprobar con el grafico 9, el 66,4% de las personas que habian
comprado productos recomendados por influencers, si creian que éstos condicionasen sus
decisiones de compra. Por otro lado, un 82,80% de los que no habian comprado dichos

productos, no consideraban que condicionasen sus decisiones de compra. Cabe destacar
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que en la grafica 2.5.1 solo estan representadas las respuestas que son significativas, tras
haber realizado un analisis incluyendo los residuos estandarizados corregidos (Ver anexo

V.IV)

Como se ha comprobado anteriormente, solamente el 12,6% de los encuestados afirma
haber comprado productos recomendados. Para entender mejor esta respuesta, se ha

analizado

Por otro lado, también resulta interesante conocer si la confianza en las recomendaciones
depende de la edad de los encuestados, por lo que a través de una prueba de Chi Cuadrado
obtenemos que si existen diferencias significativas ya que el nivel de significacion es

inferior que 0,05 (Ver anexo V.1I):

Grifico 10. Confiar en las recomendaciones de los influencers segin la edad

2,40%
0,00%

Completamente de acuerdo 27.80%
18,50%

0,00%
10,00%

Ni de acuerdo ni en desacuerdo 11,10%
16,70%

97,60%
90,00%

Completamente en desacuerdo 61.10%
64,80%

0,00% 10,00% 20,00% 30,00% 40,00% 50,00% 60,00% 70,00% 80,00% 90,00% 100,00%

Mas de 45 afios 35-44 afios m25-34 afios m 18-24 anos

Fuente: Elaboracion propia

Ademas, tal y como observamos en el grafico 10, la relacion es inversa y negativa (-,296)
entre confiar en las recomendaciones de influencers y la edad, tal que, a mas edad, menos
confian en las recomendaciones. De otro modo, cuanto mas joven es el encuestado, mas

confia en las recomendaciones de productos.
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Grifico 11. Haber oido hablar de Peoople

= No = Si

Fuente: Elaboracion propia

Asi, observando el grafico 11, los resultados fueron que un 51,70% no conocian la
aplicacion frente a un 48,30% que si habian escuchado hablar de ella. Ademas, es

interesante conocer codmo descubrieron esta aplicacion.

Grafico 12. Haber descubierto Peoople por algin influencer

= No = Si

Fuente: Elaboracion propia

Ademas, el grafico 12 nos muestra que de los encuestados que si habian oido hablar de
Peoople, los cuales representaban un 51,70% de la muestra, un 87,8% de ellos habian
descubierto la aplicacion gracias a algun influencer, frente a un 12,2% que la habia

descubierto por otros medios.

Ademas, también resulta interesar estudiar si los encuestados que conocian la aplicacion,

habian llegado a utilizarla:
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Grafico 13. Haber utilizado Peoople

45,50%

54,50%

= No = Si

Fuente: Elaboracion propia

De los individuos que respondieron que si habian oido hablar de la aplicacion, un 45,50%
afirmaron haberla utilizado, frente a un 54,40% que, a pesar de saber de su existencia,

todavia no la habian utilizado, tal y como observamos en el grafico 13.

Grafico 14. Haber comprado o hecho caso alguna vez a las recomendaciones de
esta app

26,20%

= No = Si

Fuente: Elaboracion propia

Por otro lado, en el grafico 14 vemos que, de los encuestados que respondieron haber
utilizado la aplicacion, un 73,80% no habia realizado compras dentro de la app mientras

que un 26,20% st lo hizo.

Por tanto, es importante conocer la satisfaccion con la utilizacion de esta aplicacion, por
lo que se les pregunt6 su satisfaccion en una escala del 1 al 7, donde 1 era nada satisfecho

y 7 muy satisfecho. Asi, se obtuvo que la satisfaccion media era de 4,20, por lo que
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podemos afirmar que la mayoria de los usuarios se encontraba satisfecho con dicha

aplicacion.

Centrandonos en los encuestados que no conocian la aplicacion o que la conocian, pero
no la habian llegado a utilizar, se les explico el funcionamiento de ésta y se les preguntod

si estarian interesados en descargarse dicha aplicacion.

Grifico 15. ;Te descargarias la aplicacion?

14,80%

s No =Nolosé =Si

Fuente: Elaboracion propia

Por tanto, el grafico 15 muestra que un 14,80% de los encuestados que no la conocian o
no la habian utilizado confirmé que si se descargarian la aplicacion, frente a un 42,60%
que mostraron una postura totalmente contraria y otro 42,60% que dudaron en su

respuesta y, por tanto, no tenian seguro si se la descargarian.

Para descubrir las causas de aquellos que respondieron que no se descargarian la
aplicacion, se les pregunto por éstas ofreciendo 3 posibles respuestas y una cuarta por si

querian afiadir otra respuesta que no se encontrase entre las anteriores.
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Grafico 16. Causas de por qué no se descargarian la app

No hago caso a las recomendaciones de los/as
influencers _ 41,50%

Estoy cansado de la publicidad en redes sociales 29,60%

No me parece ttil 28,90%

0,00% 10,00% 20,00% 30,00% 40,00% 50,00% 60,00% 70,00% 80,00% 90,00% 100,00%

Fuente: Elaboracion propia

En el grafico 16 observamos que, de aquellos encuestados que respondieron que no se
descargarian la aplicacion, un 41,50% de los encuestados respondid que no se la
descargaria porque no hacen caso a las recomendaciones de los/as influencers, mientras
que un 29,60% afirmo estar cansado de la publicidad en redes sociales y un 28,90% no
consideraba util la app. Por otro lado, hubo 5 encuestados que quisieron afadir otro

motivo a esta decision:

“Al no usar Instagram, no veo influencers en mi dia a dia y no puedo sentir
simpatia ni interés hacia su persona”

“Creo que no necesito otra red social, ya pierdo demasiado tiempo con las que
uso”

“No estoy en redes sociales para ver recomendaciones de compra”

“Solo la utilizaria para mirar concretamente alguna cosa”

“Ya tengo otras rrss”
4.2 Estudio cualitativo: La entrevista

Con motivo de conseguir la vision de un creador de contenido, se utiliz6 la entrevista
como técnica cualitativa. Gracias a este instrumento me permitié recoger informacion de

una profesional en este terreno para su posterior interpretacion.

Respecto al tipo de entrevista, ésta ha sido semiestructurada. Inicialmente la entrevista
estaba estructurada en 3 bloques diferenciados: presentacion del entrevistado, forma de

trabajar en redes sociales y Peoople.

33



El guion de dicha entrevista es ad hoc, creado para este estudio y en ¢l podemos encontrar
distintas preguntas, generalmente abiertas, donde el entrevistado podia extenderse

libremente.

Debido a la dificultad que supone lograr contactar con un creador de contenido con gran
audiencia y que acceda a ser entrevistado, decidi contactar con una influencer zaragozana

que consideraba que estaria mas predispuesta a ayudarme.

Su nombre es Teresa Sanz y cuenta con mas de 219 mil seguidores en Instagram, mas de
250 mil en Youtube y més de 30 mil en Peoople. Ademas, Teresa se caracteriza por ser
una influencer muy transparente y auténtica con su publico, por lo que consideré que su
opinién me podria servir de gran utilidad. Por otro lado, conocia su actividad dentro de la
aplicacion Peoople por lo que esto fue otro de los motivos que me llevaron a contactar

con ella.

A lo largo del desarrollo de la entrevista, se realiz6 una grabacion de audio con previo
consentimiento de Teresa. Posterior a la realizacion, se ha transcrito y codificado para

conseguir analizar e interpretar la informacion obtenida.

Tabla 3. Ficha de la entrevistada

Nombre Teresa Sanz
Profesion Estudiante e influencer
Seguidores Instagram +219K
Seguidores Youtube +250K
Seguidores Peoople +30K
Tipo de entrevista Video llamada online
Fecha 8/03/2021
Duracion 29 min.

Fuente: elaboracion propia
4.2.1 Resultados

A continuacion, se exponen los resultados obtenidos de la entrevista a la creadora de

contenido.
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En primer lugar, conocemos los tipos de campafias de influencers que se llevan a cabo en
las redes sociales. Asi, existen dos tipos de campafias: la primera es aquella en la que la
marca envia el producto u ofrece un servicio al influencer a cambio de que éste le

promocione dicho producto o servicio:

“...hay dos tipos... o sea es que claro, cuando te mandan a ti un producto para que tu lo

pruebes y si quieres lo sacas y sino no lo sacas, en plan gifted”
Y, por otro lado, estan las campafias remuneradas con unas pautas estipuladas:
“Y luego estan las camparias remuneradas que son las que nos dan de comer”

“las camparias que estan con briefing y en las que tienes que hacer ciertos impactos y

que te estan pagando”

Asi, el proceso de una campana remunerada se compone por una serie de pasos a seguir

por el influencer.

“hay un briefing, hay una negociacion del feed por parte de... entre cliente, bueno cliente

o el intermediador con la agencia”

“...proceso de negociacion y de planteamiento y en el momento en el que tu aceptas pues
eso las condiciones, tanto el briefing, lo que te estan pidiendo, como el feed y demas ya
pues te pasan absolutamente todo y tu un dia antes como minimo, al menos mi agencia
trabaja asi, tienes que pasar el contenido para validar y pues en el caso de que no le

guste al cliente pues lo tienes que repetir las veces que haga falta”

Ademas, para conocer la relacion entre el influencer con sus seguidores, solicitan las

estadisticas necesarias.

“...me piden las estadisticas dos veces. La primera para ver si el influencer encaja con

la tasa de conversion que ellos quieren”

“Y después en el momento que publicas los impactos pues cuando han pasado las 24

horas del storie te piden las estadisticas o del post pasado una semana...”

Para conseguir la confianza de los seguidores es imprescindible ser real, auténtico y

honesto, asi como identificar las marcas con las que seria conveniente o no colaborar.

35



“...s0y una persona muy normal con la que la gente se siente identificada”
“...la forma en la que comunico es como muy natural y muy transparente”

“...s0y una persona muy selectiva también con lo que trabajo y creo que las marcas con
las que colaboro se identifican mucho con mi publico, son acorde con mi target, son

precios que dentro de la gente que me ve”

...si el influencer es tan util es porque es un perfil muy natural, muy comun... o sea si se
hace uso de este tipo de publicidad es porque se quiere cercania, entonces tienes que ser

lo mas honesta posible y tienes que ser lo mds empatico”

Ademas, también fue interesante descubrir la opinion de la creadora de contenido acerca
del futuro de las redes sociales, obteniendo que consideraba Twitch como la gran

aplicacion en auge.

“..te voy a hablar de una plataforma que el anio pasado casi ni estaba en auge que es
Twitch que... es una plataforma que... palabras de la gente que trabaja en mi agencia, o

sea es algo en lo que nos tenemos que meter ya sobretodo los que somos Youtubers”

“...dentro de un tiempo pues a lo mejor Tik Tok esta mas en decadencia porque los Reels

ganan importancia...”

“...Youtube no creo que decaiga, aunque si que es verdad que va por temporadas...”

Por tltimo, resulta interesante conocer su opinion acerca de Peoople y conocer como se

trabaja dentro de la aplicacion.

“...muy util muy interesante por ejemplo para los creadores de contenido es muy util
porque podemos dejar en un sitio fijo aquellas cosas que sacamos mucho por stories y

por los que la gente nos pregunta...”

“...desde el punto de vista de un creador de contenido, una forma muy interesante para
eso, ahorrarte tiempo porque al final tienes ahi todo fijado de lo que has sacado y la

gente acude alli...”

Asi, la forma de generar dinero en la aplicacion se basa en una comision obtenida por los

clicks realizados en cada recomendacion.
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“..cada vez que una persona hace click en ese producto... eh tu ganas una cierta
comision”
Por otro lado, la aplicacion podria incorporar algunas mejoras para incrementar su
visibilidad.
“...que se moviesen un poco mas en el aspecto de establecer relaciones con otras redes

sociales para que se puedan retroalimentar entre ellas”
“...deben seguir mejorando la interfaz”

“..hacer camparias pues eso, pues para mover de que cada semana ciertas
recomendaciones se paguen mejor y demds pues eso, pues como para incitar un poco

mas al usuario, pero también que estén un poco mds presentes en otras redes sociales”

En cuanto a como se pueden llevar a cabo campanas dentro de la aplicacion, no existen
campafias como lo hacen en otras redes, sino que las marcas que piden a los influencers
dejar sus productos en recomendados. Por otro lado, si existen campafias de la propia app

para llegar a mas gente.

“...si que me han comentado de hacer algun sorteo, pero en cuanto a acciones “push”

que se les llama asi”

“...sl que hicieron algo super interesante que fueron los gifs. O sea, los gifs de Peoople
se pusieron super de moda cuando empezaron a utilizar la aplicacion y nos escribieron

a muchas influencers pues eso, para que tuviésemos nuestros gifs propios en Instagram”

“...campanas con influencers no se han hecho o al menos a mi no me han propuesto y
mira que te digo abiertamente que... o sea estan muy interesados en mi perfil y sé que

me lo hubiesen propuesto”

“..hay algunas marcas, pocas también te digo en mi caso, de que me han dicho de... y
luego en Peoople comentar que, o sea dejar el producto en destacados en tu carpeta de

cosas utiles de Peoople por ejemplo”

“..la camparia que hicieron en cuarentena de “por cada dia que te quedas en casa, te

pagamos 0,01 céntimos” creo que era jno? O algo asi”
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5. CONCLUSIONES

A partir de los resultados obtenidos, podemos interpretarlos y extraer algunas
conclusiones en funcidn de los objetivos especificos perseguidos. Sin embargo, hay que
tener cuidado con dicha interpretacion debido al tipo de muestreo que se ha llevado a

cabo.

Con relacion a descubrir el auge de las redes sociales, se comprueba que la mayoria de
los encuestados hacen un uso diario de diversas plataformas distintas, incluyendo las
ultimas novedades que han surgido en los ltimos afios, como es el caso de Tik Tok. Por
otro lado, resulta complicado hacer afirmaciones sobre el futuro de las redes sociales,
puesto que no podemos relacionar el término largo plazo con ellas. Sin embargo,
actualmente parece que Twitch es una plataforma que esta ganando terreno y que los
usuarios prefieren consumir contenido en ella. Ademas, las innovaciones similares a otras
apps que Instagram aplica en su plataforma, como en el caso de los Reels, podria
desbancar por ejemplo a Tik Tok, por lo que todas las redes deben estar alerta e introducir

cambios y diferenciaciones continuas.

Asimismo, se demuestra que son los jovenes los que mas utilizan dichas plataformas y,
por tanto, son los que mas tiempo diario dedican a navegar a través de ellas. Estas redes
sociales poseen algoritmos cuya finalidad es que el usuario pase un mayor tiempo dentro
de la aplicacion, por lo que cada vez aumenta mas ese tiempo de consumo entre los

jovenes.

Por otro lado, resulta interesante destacar que la mayoria de los encuestados no reaccionan
haciendo “click” a la publicidad en redes sociales. Si ademas continuamos analizando y
relacionando la postura de los encuestados con la publicidad realizada por influencers,
llegamos a la conclusion de que, en términos generales, no hacen caso a la publicidad que

los creadores de contenido realizan.

Por tanto, dicha publicidad no parece tan efectiva como aparece representada en otros
estudios y todo indica a que nos encontramos ante una saturacion de este tipo de

publicidad.

Sin embargo, parece que los usuarios se muestran mas favorables hacia la utilizacion de
aplicaciones como Peoople, en la cual los creadores pueden realizar campanas de
publicidad en forma de recomendaciones. Los usuarios de la aplicaciéon se muestran

satisfechos con el uso de ésta y con las compras realizadas a través de ella. Esto nos indica
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que en otras apps como Peoople aumenta la efectividad del uso de influencers como
publicidad. En mi opinidn, creo que esto se debe a que el auge de la novedad de los
influencers ya no resulta tan impactante ante los usuarios. Es decir, existen miles de
cuentas de creadores de contenido enfocadas a publicitar un mismo producto, lo que les
hace perder credibilidad y autenticidad. Ademads, desde el punto de vista del creador de
contenido, es primordial transmitir estos valores con el publico y ser cauteloso a la hora
de seleccionar las marcas con las que colaborar. Por ello, utilizar otras nuevas redes como
Peoople, permite a los usuarios conocer no solo la recomendacion de ciertos influencers
sobre un producto concreto, sino también otras opiniones y recomendaciones en base a

ese producto, lo que lo convierte en una recomendacion mas real.

Igualmente, Peoople es una app interesante para crear contenido en ella, sea el usuario
influencer o no, ya que permite ir aumentando el nivel del perfil en la aplicacion y, por
tanto, conseguir cada vez mas bonificaciones por las recomendaciones. Estas
bonificaciones se basan en una comision por cada recomendacion que los usuarios den
like o descarguen, compren o reserven dentro de la app. Ademas, las instrucciones de
Peoople para generar ganancias en el Wallet permiten generar ingresos en cada uno de
los niveles. En el nivel Rookie se pueden generar ingresos gracias a promociones
temporales que estén activas y, a partir del nivel Influencer, se desbloquea ademas la
monetizacion del perfil. Por ultimo, Peoople también recompensa a sus usuarios por traer
amigos a la app, pues se puede generar 0,10€ por cada amigo que llegue a la app en el

nivel Influencer o 0,15€ en el nivel Unicorn.

En mi opinidn, creo que es una app muy interesante y muy util, pues constituye una
herramienta donde puedes encontrar cualquier tipo de recomendacidén que necesites, de
cualquier parte del mundo e incluso crear tu propia organizacion de éstas. No solo ahorra
tiempo a los creadores de contenido sino también a los mismos usuarios que buscan
distintas valoraciones y opiniones acerca de productos, servicios o establecimientos e
incluso les permite obtener bonificaciones por crear sus propias recomendaciones.
Ademas, Peoople realizd una gran campana de influencers reuniéndolos para crear sus
propios gifs que después estaban disponibles en las stories de Instagram, lo que dio gran

visibilidad a esta red social.
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5.1 RECOMENDACIONES PARA LA GESTION

Después de analizar los resultados obtenidos, procedo a describir una serie de
recomendaciones que podrian mejorar la situacion tanto de las empresas, como de los

influencers y de los usuarios en si mismos.

En primer lugar, creo que las empresas deberian comenzar a preocuparse ante esta
saturacion que ya comentaba. Es cierto que los influencers son una de las vias mas
eficaces actualmente para promocionar productos o servicios, pero eso no implica que
dicha saturacion no esté derivando en una pérdida de eficacia. De hecho, a la vista de este
estudio es lo que estd ocurriendo. Por tanto, recomendaria hacer uso de ellos, pero con

moderacion y creando campaiias que realmente demuestren valores de autenticidad.

En cuanto a los influencers, recomendaria no lanzarse a promocionar productos o
servicios sin estar completamente seguros su satisfaccion con ellos. Dejar constancia a
sus seguidores de que no se aceptan todas las campanas, asi como transmitir toda la

trasparencia posible es fundamental para no perder la confianza de éstos.

Por otro lado, es interesante para Peoople tener en consideracion las recomendaciones de
mejoras que los creadores de contenido realizarian en su plataforma. A pesar de que la
interfaz es sencilla y comoda, éstos buscan mayor interrelacion con otras redes. Ademas,
seria recomendable que aumentasen la visibilidad en redes sociales, continuando con la

creacion de campafias con influencers como ya han realizado anteriormente.

Por ultimo, recomendaria a los usuarios no tener prejuicios generales con los influencers,
sino mas bien andar con cautela en el consumo de redes e identificar a aquellos
influencers que realmente demuestran una opinidn sincera y auténtica frente a los que
aceptarian cualquier tipo de colaboracion. Asi, para aquellos que todavia no se hayan
descargado Peoople, seria interesante conocer como funciona esta app y descubrir la

utilidad de crear tus propias recomendaciones.

5.2 LIMITACIONES

A la hora de realizar la investigacion surgieron algunas limitaciones que voy a comentar.
En primer lugar, la situacion en la que me encuentro viviendo en otro pais a y la crisis del

COVID-19 me llevaron a optar por un muestreo de bola de nieve. Esto provoco que la
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muestra no pudiese estar distribuida equitativamente y, por tanto, no poder obtener el

numero de encuestas necesaria para realizar una extrapolacion de los datos.

Por otro lado, como me he centrado en el auge de nuevas redes sociales, otra limitacion
que he encontrado es la poca informacion existente respecto a la aplicacion Peoople, pues
surgidé no hace muchos afios por lo que me resultd6 mas complicado tanto encontrar
informacion como conseguir usuarios que realmente la hubiesen utilizado. Sin embargo,
creo que haber obtenido el punto de vista de una creadora dentro de la app me ha sido de

gran utilidad para conseguir la informacion necesaria para el estudio.

Respecto a la entrevista, considero que tener que hacerla de forma telematica también
supone una limitacion puesto que no se consigue la misma cercania con el entrevistado.
Ademas, surgio un pequeiio fallo de conexidon que consegui solucionar rapidamente, pero

al final, queda incluida también como una limitacion.

Por altimo, y en base a los resultados obtenidos con este estudio, creo que seria interesante
analizar en un futuro concretamente la saturacion de la utilizacion de los influencers como
una herramienta publicitaria y las posibles consecuencias que podria crear tanto para las

empresas como para los consumidores.
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7. ANEXOS

ANEXO I: ENTREVISTA

Buenos dias, Teresa. En primer lugar, muchas gracias por colaborar conmigo aqui
en esta entrevista y ayudarme con mi TFG que, como te he comentado, va sobre el
auge de nuevas redes sociales y en concreto de la aplicacion de Peoople. Entonces,
contar con tu presencia como creadora de contenido pues me va a servir de gran
ayuda. Asi que eso, es una entrevista, te puedes expresar con total libertad,
preguntarme dudas si quieres, pararme o lo que sea y si no te importa la voy a

grabar para poder hacer luego la transcripcion.

Pues bueno, muchas gracias por la entrevista y si, sin problema o sea puedes grabarlo y

hacer uso de... de bueno, para lo que quieras para tu... con finalidades académicas.

Vamos a empezar un poco hablando de ti. Me gustaria que te presentases un poco,

quién eres, qué estudias, a qué te dedicas...

Pues... eh bueno yo soy Teresa Sanz que imagino ya... eso ya de entrada jaja. Tengo 24
afnos y ahora mismo estoy en el tltimo curso del programa conjunto de Derecho y ADE
aqui en la Universidad de Zaragoza también y... y bueno al margen de compaginar con
la carrera, desde hace 6 afios me dedico a las redes sociales, en concreto estoy en
Youtube, Instagram y Twitter bueno, subsidiariamente en otras redes sociales como Tik
Tok pero vamos, principalmente son mis canales de comunicacion y también bueno, hago
uso de otras aplicaciones para interactuar con mis seguidores como Peoople... 21 buttons
y bueno, aplicaciones que son bastante utiles para compartir contenido y dejarlo fijado

como en la red por asi decirlo, pero vamos, principalmente Instagram y Youtube.

Desde luego que en los ultimos afios... bueno, cada vez tenéis como mas plataformas
para crear contenido y como que se acumula mas el trabajo, porque al principio si
que era un poco... pues Youtube e Instagram principalmente pero bueno ahora van
surgiendo otras redes y tenéis que seguir creando contenido... a lo mejor distinto a
lo tradicional en nuevas redes sociales asi que bueno, pues es un trabajo por vuestra

parte.
Si la verdad es que es complicado la verdad, pero bueno, te tienes que adaptar sino...

.En qué momento te diste cuenta ti de que se podia convertir en un trabajo como

tal?
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Pues... yo... a ver, la verdad es que o sea, yo... siempre las redes sociales han sido para
mi un hobbie y de hecho empezaron como una fuente de... o sea en plan, como una via
de escape de entretenimiento para pues eso ;jno? para pasarmelo yo bien y la verdad es

que empecé a interpretarlo como un trabajo en el momento que ya me empezaban a

escribir marcas va no solamente para enviarme productos y que los sacase en las redes

sociales sino que ademas, querian cosas mas concretas, con una campana detras, con un

briefing, v con unas pautas estipuladas por la marca v que a parte pues eso, me daban una

contraprestacion econdmica por el uso de mis redes sociales, pues para hacer ese tipo de

publicidad. Entonces... eh... eso, yo desde el principio la verdad es que he tenido suerte
por asi decirlo que he tenido un crecimiento bastante constante. Si que es verdad que en
los tltimos afios me he estancado un poco mas pero bueno, me he estancado en cuanto al
numero de seguidores que obviamente vas creciendo, pero no tan rapido, pero en cuanto
a fidelidad del publico o influencia sigue siendo el mismo porcentaje en mi audiencia.
Entonces eso, poco a poco conforme iba creciendo pues me escribian las marcas y fue
pues yo creo que pasados los 2 afios o asi que ya empecé a tomarmelo como... jolin,

puede ser mi fuente de ingresos ;no? Asi que bueno, fue un poco progresivo la verdad.

Y viendo todo este proceso que has vivido, ;cual considerarias ti que es como la red

social del futuro? ;Y cual la red social que podria estar en decadencia actualmente?

Bua pues eh... y esto son palabras de gente que trabaja en la agencia que me representa.
La red social del futuro a dia de hoy... Es que cuando hablamos de futuro en las redes

sociales hablamos de un futuro a corto plazo (S7) porque te voy a hablar de una plataforma

que el ano pasado casi ni estaba en auge que es Twitch que... es una plataforma que...

palabras de la gente que trabaja en mi agencia, o sea es algo en lo que nos tenemos que

meter ya sobretodo los que somos Youtubers porque... Youtube si que se va a seguir
creando contenido pero ya no se recurre tanto a Youtube como se le puede recurrir a
Twitch entonces... yo creo pues eso, por una parte hay un auge en Twitch y en decadencia

un poco... Youtube. Yo creo que Instagram es una aplicacion... o sea la gente que tiene

o sea Facebook, que maneja Instagram, es una plataforma muy inteligente que al final es

muy “la red social del dia a dia” o sea fotos, Tik Toks estilo los Reels ahora ;jno? eh... y

pues dentro de un tiempo pues a lo mejor Tik Tok estd mas en decadencia porque los

Reels ganan importancia ;no? Pero vamos, yo creo que a dia de hoy pues eso, en plan...

asi en decadencia pues a lo mejor Tik Tok en un tiempo porque le gana el terreno Reels
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pero... por ahora no te sabria decir un poco esto. Pero vamos, Youtube no creo que

decaiga, aunque si que es verdad que va por temporadas.

Si o sea es cierto que, bueno yo soy consumidor de Youtube desde hace muchos afios
y si que se ha visto como un... descenso pues eso de la creacion de contenido por
parte de los Youtubers. Hay muchos Youtubers que lo han dejado, han reducido el

numero de videos que subian... asi que bueno.

Yo a mi misma, por ejemplo (rie). Que antes subia los videos a la semana y luego ya es
verdad que por falta de tiempo dejé de subir tantos, pero es que claro, estas en Instagram,
estas en Twitter y joer... a mi al menos me cuesta ;no? Aunque, ahora he de decir que no

tengo excusa, que tengo bastante tiempo, pero no estoy lo suficientemente motivada.

Y bueno, como me has comentado que estas en una agencia de representacion...

.Como es el proceso de una campaiia publicitaria dentro de la agencia?

Pues... bueno hay varias formas y estan, por una parte, las campafas a las que le llega la

marca... 0 sea que, la marca le dice a la agencia vale, queremos hacer esta campaifia.

Planteddnosla y elegidnos “x” perfiles pues tanto influencers, como gamers, tal... a ver,
separo un poco influencers del concepto de instagrammers ;no? y luego gamers pues

Twitch, Twitter, etcétera y nos plantedis la campana... Y luego estan las que a mi me

llegan por correo o marcas que llegan a la agencia y dicen: queremos el perfil de Teresa

en concreto. Entonces bueno al final la gestion es la misma, hay un briefing, hay una

negociacion del feed por parte de... entre cliente, bueno cliente o el intermediador con la

agencia y bueno pues eso, al principio llega el briefing o llega la idea de la campafia o la
marca en si. El influencer comenta... tanto en el caso que te digo ;no? que plantea la
agencia el... el esto como las campafias que nos llegan... eh entonces nos llega a nosotros

vale, ;te interesaria hacer una colaboracion con “x” marca? Y pues el influencer pues

decide y tal... si no se qué porque me siento identificada... bueno, no he probado nunca

sus productos pero me siento identificada y me gusta o... esta marca no por “X, Xx,...” y

(1)

luego pues eh pasarian a decir que seria para promocionar “x” producto o “x” servicio,

ahi vuelves a valorar si realmente te interesa y después ya en funcion de eso hablas de lo

que es el feed...eh ves si se encaja, si se puede adaptar, si lo ves como algo... o sea muchas

veces a lo mejor el feed es bastante bajo pero la marca te gusta muchisimo y dices pues

vale, lo voy a aceptar porque en el futuro si sale bien nos puede salir mas cosas o porque
te compensa pues eso ;no? el hecho de que a lo mejor es una marca que paga poco pero

te gusta mucho y la campafia es muy divertida de crear de contenido que a mi muchas
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veces me ha pasado o es un producto muy interesante para mis seguidores y lo haces ;no?

Entonces bueno, es un poco el proceso de negociacién y de planteamiento y en el

momento en el que tu aceptas pues eso las condiciones, tanto el briefing, lo que te estan

pidiendo, como el feed y demas ya pues te pasan absolutamente todo y tu un dia antes

como minimo, al menos mi agencia trabaja asi, tienes que pasar el contenido para validar

y pues en el caso de que no le guste al cliente pues lo tienes que repetir las veces que haga

falta. Y yo hay fotos que las he repetido cuatrocientas mil veces y... en fin, asi que bueno,

asi es como resumido (7Ze).

Y dentro de todas las campaifias que te llegan, ;podrias definirme cuales son los tipos
de campaiia que existen? Por ejemplo: remuneradas, no remuneradas, con producto

o servicio a cambio, etc.

Pues a ver... eh... jolin yo es que a ver, o sea, las voy a diferenciar como un poco eh...

hay dos tipos... o sea es que claro, cuando_te mandan a ti un producto para que tu lo

pruebes y si quieres lo sacas y sino no lo sacas, en plan gifted como yo lo pongo en plan
con el tag...eh es un poco pues para que tu pruebes el producto, conozcas la marca, y si
quieres lo sacas ;jno? en plan ta tienes toda la libertad del mundo o sea, a ti te estan
mandando un producto que cuesta pues yo que s¢ 30 o 40 euros ;no? que es un precio
muchisimo mas bajo que lo que te suelen pagar en un feed en el que estan pidiendo “x”
impactos y tu lo sacas con total libertad si t quieres. Obviamente yo en mi caso, es verdad
que muchas veces cuando me mandan productos “me comprometo” por asi decirlo a
decirle vale si, realmente lo acepto porque de primeras me gusta el producto pero siempre
aviso de que a lo mejor no me gusta y si no me gusta pues... ;sabes? en plan, se lo
comento a la marca y le digo... o por ejemplo, yo que sé, a veces me han llegado
productos que me han decepcionado y les digo oye mira es que no se qué no se cuantos,
lo siento un montdn... me ha ido mal... tal no sé qué. Entonces... eh... eso seria como
las campanas mas usuales del dia a dia. Es que tampoco son campaifias por lo que te digo
(no? A ver si que es verdad que te mandan un producto gratis pero tampoco es un... un
factor, un motor econdémico para que tu... o sea te incite a publicitarlo porque es gratis
(no? Y es en plan, a ver que si que es gratis, pero, no es lo mismo que te estén pagando
en una campaiia ;no? Como a la gente que... lo queria comentar ahora, en las campanas
pagadas en las que si que hay un motor econdmico bastante importante, mucha gente las
acepta por aceptar entonces bueno, eso por la parte de intercambio de producto o de

servicio {no? que tu lo pruebas, ti haces los impactos que quieras, si te quieres hacer una
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foto te la haces, o si te quieres hacer unos stories pues lo mismo. Y luego estdn las

campafias remuneradas que son las que nos dan de comer, que muchas veces... también
me hace mucha gracia de “ah si porque te regalan tal...” y yo, si bueno un pintalabios a
mi no me paga la factura de autonomos pero bueno, eh... entonces esas son las que
realmente pues eh... nos dan pues eso /no? para vivir y para tener el nivel economico que
tenemos y que ahi ya pues tienes, yo creo que tienes que ser mucho mas exigente porque
al final si que te estan pagando ahi una cantidad de dinero que al final te va a motivar mas
0 menos a sacar el producto y o sea, eso es una realidad, quiero decir... Por mucho que
te guste la marca si hay una cantidad de por medio pues te emociona mas ;no? Entonces
en eso hay que ser un poco mas exigente, pero vamos, distinguir pues eso las campafas

que estan con briefing v en las que tienes que hacer ciertos impactos y que te estan

pagando, o sea que tienes que ser como mas... en plan estricta con lo que te pide la marca

y luego pues las que te regalan productos, pero vamos, €so tampoco son campafas...

(sabes? No sé.
Si 0 sea ya me has dejado claro cuales son los distintos tipos (rie).
Estoy un poco espesa (rie)

Y luego, o sea, ti entregas el contenido a la marca, pero imagino que luego para
medir el engagement que tu tienes te pediran las estadisticas que estan disponibles

en Instagram, Youtube y tal ;no?

Exacto, o sea, ellos me piden las estadisticas dos veces. La primera para ver si el

influencer encaja con la tasa de conversion que ellos quieren y demads, o sea ver si

funcionas. Y después en el momento que publicas los impactos pues cuando han pasado

las 24 horas del storie te piden las estadisticas o del post pasado una semana. Y asi pues

miden el impacto de la campafia y eso pues les da pues para saber por una parte como ha
ido la campana y, por otro lado, si el influencer funciona y para trabajar de cara a otras

VECES.

Valey, o sea, claro aqui entra mucho en juego el... la confianza que los creadores de
contenido dan a sus seguidores porque ti puedes tener muchos seguidores y tener
un engagement muy alto o muy bajo. ;Como haces ti para generar esa confianza en

tus recomendaciones?

Pues yo creo que es por que... a ver en si 0 sea por una parte porque creo que me muestro

muy como soy yo en el dia a dia, en plan no sé€... no... quiero decir tengo un estilo de
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vida como muy similar a la gente que me sigue, hago cosas normales o sea en plan creo

que soy una persona muy normal con la que la gente se siente identificada y a parte creo

que en la forma en la que comunico es como muy natural y muy transparente. Quiero

decir, ta estas viéndome en stories y me ves de la misma forma que si me paras por la
calle ;no? Entonces, eso yo creo que la gente lo sabe y es como que se identifica mas
conmigo y al final me ven como una amiga. Y luego también porque bueno yo en mi
caso, obviamente hago publicidad o sea faltaria menos en plan... eh... tengo que al final
pues pagar mis cosas y ganar dinero ;no? Porque invierto mucho tiempo en esto pero soy

una persona muy selectiva también con lo que trabajo y creo que las marcas con las que

colaboro se identifican mucho con mi publico, son acorde con mi target, son precios que

dentro de la gente que me ve...obviamente a ver, por ejemplo me sigue el 80% de 18 a

35 afos y no va a pagar lo mismo una de 35 que una de 18. O sea yo soy consciente
cuando recomiendo las cosas que no es para todos, o sea para todos los bolsillos de todos
los publicos que me ven pero si que tienes que, pues eso en parte adaptarte y tener pues

eso ;no? Una coherencia de lo que estas sacando tanto gifted como ad, pagado pues eso.
(Problemas de conexion)

(Por donde me he quedado? Bueno, creo que me has terminado de escuchar lo que queria

decirte.
Si.
Vale, genial.

Y bueno, pues eso... en plan como hablabas de la publicidad y eres estudiante de
Derecho, estas al tanto de todo el marco legal de la publicidad. ;Como consigues tu

la transparencia en redes?

Pues... bueno yo creo, o sea yo es que siempre que... desde el principio, o sea antes de
que se pusiese todo esto de moda del AD y demas, que gracias a Dios se ha puesto de
moda, eh... yo siempre lo he puesto en el titulo en plan que era publicidad. Lo he puesto
por mil millones de... o sea siempre ha sido, siempre que ha habido un contenido
promocionado bueno patrocinado, siempre en mis redes sociales se ha visto, o sea, quiero
decir que la gente que me sigue ha crecido con eso por asi decirlo, entonces por mi parte. ..
eh... es porque siempre ha sido algo que ha estado presente y no es algo que haya venido

de nuevo. A ver, si que es verdad que por ejemplo lo de poner gifted o supplie cuando es

algo regalado o un servicio proporcionado tal eh... es algo que lo he puesto desde hace
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muy poco pero aun asi siempre he indicado “me lo han regal-" o sea, nunca he dicho “me

lo he comprado” o... no sé creo que siempre he utilizado el lenguaje y las expresiones
correctas, o al menos siempre se ha visto que he hecho el esfuerzo en hacerlo ;no?
Entonces, por mi parte yo creo que eso. Y... luego por otra parte pues eso, es que al final
es obligatorio quiero decir, no es no sé... me hace mucha gracia que mucha gente se
ofenda de que no se tenga en cuenta el trabajo del influencer, pero luego cuando hay unas
minimas normas porque este trabajo esta muy poco regulado, no las cumples ;sabes? Ya
no te hablo solamente de publicidad sino en el marco fiscal muchos influencers,
youtubers, gente, creadores de contenido en general, se deducen cosas de las que no
pueden hacerlo. Quiero decir, que la poca legislacion que hay no se tiene en cuenta pero
luego te ofendes porque tu trabajo no se tiene en cuen, o0 sea no se tiene en cuenta o te
dicen que eres una vendida pues... Haz las cosas bien y ya pues... Mucha gente por
ejemplo se respalda en el comentario de que, jolin, es que cuando pongo “AD” o “es
publi” la gente le da menos clicks a los stickers... y yo, ya pero es que también en un
anuncio de publicidad de la television o de la radio la gente va a comprar menos que si lo
ven en el supermercado y nadie se lo ha incitado... o sea, en plan, no es ya que ti pongas
“AD” tal sino, que es que la gente realmente cuando es publicidad tiene menos... ;Sabes?
En plan, es menos... predispuesta a hacerle caso a esa publicidad, o sea, pero ya no
solamente con los influencers sino en general, pero bueno eso es la gente que no... o sea
los influencers que no lo entienden. Entonces por ejemplo en mi caso, yo nunca me he

visto afectada de poner “AD” v que la gente no me haga caso. ;por qué? Porque la gente

sabe que, aunque a mi me paguen esto siempre soy super transparente y siempre como

que lo he hecho bien ;no? entonces bueno, obviamente cometo errores y s€ que hay veces

que o sea lo del “gifted” lo deberia haber puesto muchisimo antes... pero no s¢, creo que
la intencion es algo que la gente lo capta desde pues eso no, desde sus casas, entonces
b

bueno, eso.

Al final, pues eso lo que dices que, a parte de que es ilegal no poner lo que es... tienes
que avisarlo... el trabajo como creadora esta en transmitir esa confianza para que
a pesar de que ti pongas que eso es publicidad tus seguidores sigan teniendo esa

intencion de compra.

Claro, es que ademas... algo que no lo entienden es que si el influencer es tan util es

porque es un perfil muy natural, muy comun... o sea si se hace uso de este tipo de

publicidad es porque se quiere cercania, entonces tienes que ser lo mas honesta posible y
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tienes que ser lo mas empatico con la persona que te esta viendo, entonces creo que

vamos, es fundamental vaya.

Total. Vale bueno, pues ahora dejando ya como la parte del mundillo, vamos a
centrarnos en Peoople, que bueno ya sabes qué aplicacion es, asi que me gustaria
que dieses como tu propia definicion de la aplicacion y contarme un poco hace

cuanto que la utilizas.

Pues... eh... la definicidén que yo daria de Peoople es de una aplicacion que... ti haces

recomendaciones vy ganas dinero por hacer esas recomendaciones, como te estan pagando

por lo que haces con tus amigos ;no? En plan, joye te recomiendo este producto tal no sé

qué...! Pues por cada vez que una persona hace click en ese producto... eh ti ganas una

cierta comision ;jno? O... bueno, exactamente no s€ como funciona, pero s€ que es como

por recomendaciones que tu hagas, por las veces que interactiian con esa recomendacion
(no? asi en términos generales. Es bueno, me parece pues eso una aplicacion como muy

util muy interesante por ejemplo para los creadores de contenido es muy util porque

podemos dejar en un sitio fijo aquellas cosas que sacamos mucho por stories y por los

que la gente nos pregunta. Entonces al final es una herramienta que tenemos para

ahorrarnos tiempo de contestar mensajes.

Vale, pero esa comision que dices que se genera cuando alguien hace click en las
recomendaciones, ;esta ligada con la clasificacion que hace Peoople dentro de la
aplicacion de los perfiles? Porque td, por ejemplo, o sea te metes en Peoople y puedes

ser: Rockie, Influencer, Unicorn o Star.
Vale... (sorprendida)
En base a unas... ;| No lo sabias?

No tenia ni idea. Es que ya te digo, yo utilizo Peoople como lo bésico. No tenia ni idea,
no no. Yo me hice el perfil cuando salio la aplicacion en plan... nada, no llevaba nada de
tiempo y a mi ya luego me verificaron el perfil y todo como Influencer ;no? pero no tenia
niidea. No, nada...o sea... yo si quieres todas estas cosas, ya si quieres luego ya lo quitaras
o bueno haces lo que quieras con ellas... eh le puedo preguntar a algunos, o sea yo
conozco a los de la aplicacion y... son stper majos la verdad, son un grupo de jévenes
que, o sea si quieres ya les pediré informacion, pero vamos, no tengo ni... o0 sea eso si

que no te lo puedo contestar porque te daria informacion erronea.
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Vale vale, o sea es que yo, claro cuando me la creé eh pues evidentemente con 0
seguidores si que me aparecia... pues eso, “si invitas a 10 amigos y haces no sé
cuantas recomendaciones pues pasas de ser Rockie a Influencer” en plan como que

hay una clasificacion.
Claro, como en plan escalas ;no? en las que vas ascendiendo.

Que supongo también que sera como también para motivar a la gente a seguir

creando contenido en la aplicacion.

Claro, a lo mejor, no lo sé la verdad. Pero bueno, eso ya si quieres se lo preguntaré o que
te informen ellos, pero vamos, yo no lo sé, no tengo ni idea. Yo si que gano, por ejemplo,
en 21buttons sé que ganaba mucho, pero porque mucha gente hacia clicks sabes, porque
a mi me sigue mucha gente y mucha gente le da click a las recomendaciones ;sabes? aqui
en Peoople, pero no sé si el valor es... ;sabes? no sé si tus recompensas son mayores

vaya.

Vale vale. Bueno y, en términos de generar contenido, ;cuail es la diferencia de

hacerlo en Peoople a hacerlo en otras redes?

Pues, creo que al final es la utilidad o sea al final todas las redes sociales no se utilizan
para lo mismo. Instagram es como mas creativo, mas de compartir tu dia a dia mientras
que en Twitter por ejemplo es un portal de informacion ;no? Pues Peoople es una
aplicacion en la que... eh... tienes como un tablon, bueno varios tablones, en los que
recoges aquellas cosas que te gustan mas clasificadas en funcién de lo que ti quieras, y

es como una forma, desde el punto de vista de un creador de contenido, una forma muy

interesante para eso, ahorrarte tiempo porque al final tienes ahi todo fijado de lo que has

sacado y la gente acude alli, y lo segundo para... eh... pues eso para compartir pues al

final las cosas que te gustan como asi como mucho mas basico ;no? porque al final lo
que tienes que hacer es afiadir producto, afiadir link, afiadir restaurante y la interfaz es
muy sencilla. Pones el URL, la descripcion, y el nombre y la foto. Y... pues eso, es una
plataforma al final interesante para... para compartir pues aquellas cosas que te gustan

(no? Yo desde el punto de vista de creador de contenido y también para descubrir cosas

nuevas, eso si que también lo he utilizado por ejemplo para restaurantes en Madrid.

Si, o sea a ver, es util porque evidentemente tienes todo recogido...mm... quieres
buscar algo pues ahi lo tienes, tienes a un montén de creadores que tienen

recomendaciones parecidas o sea que, realmente qtil es, pero, ti, aunque no lo
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utilices como puedes utilizar Instagram, por ejemplo, porque es evidente que las

funciones son distintas... jtienes alguna idea de como podria mejorar?

Bua pues la verdad es que... puf...yo creo que a lo mejor... jOstras es buena pregunta
eh! El tipico DAFO ;no? O sea... mmm... jolin pues la verdad es que no lo s¢, o sea a

ver si que es verdad que, a ver a mi por ejemplo la interfaz me parece super comoda pero

si que es verdad... y al final puedes poner... o sea algo muy positivo de la aplicacién es

que puedes poner cualquier producto estén creados o no... eh... pero... joer... no s¢ en

plan a lo mejor hacer algun vinculo con Instagram o con Twitter ;sabes? en plan que

pueda parecer igual que por ejemplo en Youtube que puedes vincular tu Instagram y tu

Twitter... en plan que tenga como mads... en plan formas de darse a conocer ;no? No

solamente... por que claro por ejemplo yo creo que Peoople lo conoces por Instagram,
pero no lo conoces por Twitter o por Youtube y demas ;no? o sea yo creo que, si hiciesen
interfaces o en Tik Tok, no lo tipico de... mira mi Instagram o mira mi canal de Youtube

pues lo mismo con Peoople ;no? En plan, que se moviesen un poco mas en el aspecto de

establecer relaciones con otras redes sociales para que se puedan retroalimentar entre ellas

(no? Que yo sé que es super complicado y esto va al final por contratos, pero vamos, yo

creo que diria eso. Es que sino no se me ocurre ninguna otra.

No no, esta bien, esta bien. Que se le dé mas visibilidad, si. Pero, claro luego pues...
Instagram ha incorporado desde hace poco como una seccion de recomendaciones

que podria... desbancar a Peoople.

Esto lo estudié yo el afio pasado, ademas, lo estuvimos analizando. Pues...eh... te digo lo
que contesté en el trabajo. El factor econdmico, el motor econémico de que en Peoople
te pagan por las veces que miran tus recomendaciones es algo que motiva /no? y a parte,

creo que Instagram... o sea estd guay lo de las recomendaciones, pero la interfaz de

Instagram no es tan atractiva y tampoco te da para poner tanta informacion o visualmente

no es lo mismo ;sabes? O no te redirige al link directo, entonces yo creo que en ese
sentido... es muy buena idea la de Instagram y estoy segurisima de que se la han copiado

a los de Peoople, pero yo creo que en ese sentido Peoople es muchisimo mads util porque

al final es como que lo tienes todo clasificado por carpetas, mucho mas visual la interfaz,

puedes ir al link directo, ademas puedes ver otras personas que lo han recomendado.

personas que lo han comentado... cosa que en Instagram no. Y creo que €so como usuario

en Peoople se valora bastante.

O sea, claro, que esta mucho mas desarrollado porque...
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Si, al final es una aplicacion que se dedica a eso.

Total, y es que... bueno no sé si me vas a saber dar una respuesta, pero, por ejemplo,
de Instagram, Youtube y tal si que se tiene mas informacion de las colaboraciones,
pero no sé, o sea, no estoy al tanto de si dentro de la aplicacion de Peoople existen

colaboraciones como podrian existir en Instagram.

Mmm... si que es verdad que se han hecho acciones... en plan de que ellos nos escriben

a nosotros para dar mas visibilidad, de hacer algtiin sorteo y demds. Te hablo desde mi

experiencia y si que me han comentado de hacer algun sorteo, pero en cuanto a acciones

“push” que se les llama asi en la agencia de... pues con un feed ;no? de querer impulsar

la aplicacion y tal, que yo sepa no se han hecho... o sea en plan remuneradas ;no? En
plan, lo que te digo del sorteo es como, sorteas tal no s¢ qué y eso, pero... pero no. O sea,

asi campafias y tal... bueno si que hicieron algo super interesante que fueron los gifs. O

sea, los gifs de Peoople se pusieron super de moda cuando empezaron a utilizar la

aplicacion v nos escribieron a muchas influencers pues e€so, para que tuviésemos nuestros

gifs propios en Instagram. Y eso la verdad es que dio bastante visibilidad porque al final

ponia Peoople y no sé, la gente como que los identificaba mucho. Pero... hasta donde yo

sé, campaiias con influencers no se han hecho o al menos a mi no me han propuesto y

mira que te digo abiertamente que... 0 sea estan muy interesados en mi perfil v s€ que me

lo hubiesen propuesto. Pero no, o0 sea no, simplemente pues €so son cosas como puntuales

de hacer alguin sorteo... de Teresa que sepas que, si en esta semana hemos hecho que

aumenten las remuneraciones a todo el mundo, o sea que han puesto la funcionalidad en
la aplicacion pues que lo sepas por si quieres darle impulso en tus redes sociales y tal...
pero vamos, campaias como tal de cosas que sé que se han hecho en otras como 21

buttons no. Hasta donde yo s¢.

Y campaiias en plan de... una marca que te pague o que colabora contigo para que

ta hagas recomendaciones dentro de la aplicacion ;te consta si eso existe?

Si, eso si, Si si, que lo han comentado... hay algunas marcas, pocas también te digo en

mi caso, de que me han dicho de... vy luego en Peoople comentar que, o sea dejar el

producto en destacados en tu carpeta de cosas utiles de Peoople. por ejemplo. Eso si.

Y dentro de la aplicacion, ;existe también algin apartado de estadisticas o algo?
Bua... no tengo ni idea.

(Rie)
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O sea, ya te digo, yo Peoople lo utilizo en plan cuando la gente, o sea me come la cabeza
de cosas que digo mil veces y digo mira, lo dejo aqui y ya estd. Entonces, no te sabria

decir, pero vamos, lo puedo mirar y te lo digo luego si quieres.

Vale, perfecto. Y luego bueno, por ultimo, pues para concluir... ;como crees, o sea

como ves tu el futuro de esta aplicacion?

Pues yo creo que es stper interesante, pero creo que deberia... o sea, obviamente deben

seguir mejorando la interfaz y obviamente si pueden aumentar... o sea hacer, por ejemplo,

la campaiia que hicieron en cuarentena de “por cada dia que te quedas en casa, te pagamos

0.01 céntimos” creo que era ;no? O algo asi. Y yo creo que hacer campafas pues eso,

pues para mover de que cada semana ciertas recomendaciones se paguen mejor y demas

pues €s0, pues como para incitar un poco mas al usuario, pero también que estén un poco

mas presentes en otras redes sociales, o sea que, le veo futuro si aumentan su visibilidad

por otras redes sociales o crean un contenido pues eso ;no?... eh, pues eso en otras redes

sociales pues para darse a conocer. Entonces yo creo que puede tener muy buen futuro

porgue es una aplicacion para mi super util pero que se tienen que mover mucho mas. Y

ya te digo, no sé qué otro frente podrian abrir dentro de la aplicacion, pero... yo le veo
utilidad entonces no veo que deje de utilizarse a corto plazo, al menos, que ya sabes como

son las redes sociales.

Si si si, esta todo cambiando continuamente y no se sabe. Bueno pues, esto era todo.
Muchas gracias la verdad por ayudarme porque bueno, pues evidentemente contar
con el punto de vista de creadores de contenido no es facil... en plan no es facil
contactar y que quieran estar a tu disposicion y quieran ayudarte asi que te lo
agradezco un monton y seguro que me sirve mucho de ayuda. No sé si quieres

agregar algo o preguntar algo.

No... la verdad es que no. O sea, ya te digo, no s€ qué me pasa ultimamente o sea estoy
dispersisima o sea me cuesta procesar toda la informacion un montén y a lo mejor alguna
cosa se me ocurre y te la digo luego ;sabes? por WhatsApp, pero... estoy como dispersa.
Pero vamos, no, yo creo que lo has indicado todo super bien y tanto la parte general como
la especifica muy completa vaya. Asi que... yo creo que no. Si ves que te puedo aportar
alguna informacion o algo, ahora miraré lo de las estadisticas, por mi parte genial. Pero

no, no tengo nada mas que afiadir.

Perfecto pues, jmuchas gracias!
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ANEXO II. TABLA DE CODIFICACION DE LA ENTREVISTA
Tabla 4. Codificacion de la entrevista

Campanias en redes CAMP _red
Proceso y analisis
Proceso de una campaia CAMP_pro
Estadisticas de engagement CAMP_est
Comportamiento con audiencia
Generar confianza CAMP_con
Definicion Red del futuro RED fut
Redes sociales en el futuro
Perspectivas Perspectivas de futuro PERS fut
Definicion de Peoople PPL def
Opinion personal PPL op
Definicion
Generar dinero PPL gen
Peoople como red social Motor econdémico
Ideas para mejorar PPL mej
Campafias publicitarias
Futuro de la app PPL _fut
Campanias realizadas PPL camp

Fuente: Elaboracion propia
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ANEXO III. TABLAS DE RESULTADOS POR CATEGORIAS
Tabla 5. Resultados por categorias

“...empecé a interpretarlo como un trabajo en el momento que ya me empezaban a escribir marcas ya no
solamente para enviarme productos y que los sacase en las redes sociales sino que ademas, querian cosas mas
concretas, con una campana detras, con un briefing, y con unas pautas estipuladas por la marca y que a parte
pues eso, me daban una contraprestacion economica por el uso de mis redes sociales, pues para hacer ese tipo

de publicidad”

6

“...la marca le dice a la agencia vale, queremos hacer esta campana. Planteddnosla y elegidnos “x” perfiles

pues tanto influencers”

Campaiias en redes “...luego estan las que a mi me llegan por correo o marcas que llegan a la agencia y dicen: queremos el perfil

de Teresa en concreto”

“...hay dos tipos... o sea es que claro, cuando te mandan a ti un producto para que tu lo pruebes y si quieres lo

sacas y sino no lo sacas, en plan gifted”
“Y luego estan las camparias remuneradas que son las que nos dan de comer”
“las camparias que estan con briefing y en las que tienes que hacer ciertos impactos y que te estan pagando”

“luego pues las que te regalan productos pero vamos, eso tampoco son campanas”
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Proceso de campaiias

“hay un briefing, hay una negociacion del feed por parte de... entre cliente, bueno cliente o el intermediador

con la agencia”
“el influencer pues decide y tal”

“luego pues eh pasarian a decir que seria para promocionar “x” producto o “x” servicio, ahi vuelves a valorar

si realmente te interesa”

“hablas de lo que es el feed...eh ves si se encaja, si se puede adaptar, si lo ves como algo... o sea muchas veces

a lo mejor el feed es bastante bajo pero la marca te gusta muchisimo y dices pues vale”

“...proceso de negociacion y de planteamiento y en el momento en el que tu aceptas pues eso las condiciones,
tanto el briefing, lo que te estan pidiendo, como el feed y demds ya pues te pasan absolutamente todo y tu un
dia antes como minimo, al menos mi agencia trabaja asi, tienes que pasar el contenido para validar y pues en

el caso de que no le guste al cliente pues lo tienes que repetir las veces que haga falta”

Estadisticas de engagement

“...me piden las estadisticas dos veces. La primera para ver si el influencer encaja con la tasa de conversion

que ellos quieren”

“Y después en el momento que publicas los impactos pues cuando han pasado las 24 horas del storie te piden

las estadisticas o del post pasado una semana...”

Generar confianza

“...creo que me muestro muy como soy yo en el dia a dia”

“...s0y una persona muy normal con la que la gente se siente identificada”
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“..la forma en la que comunico es como muy natural y muy transparente”

“...s0y una persona muy selectiva también con lo que trabajo y creo que las marcas con las que colaboro se

identifican mucho con mi publico, son acorde con mi target, son precios que dentro de la gente que me ve”
“...de poner gifted o supplie cuando es algo regalado o un servicio proporcionado”
3 . 7. . . 29

...siempre he utilizado el lenguaje y las expresiones correctas

“...yo nunca me he visto afectada de poner “AD” y que la gente no me haga caso, ;por qué? Porque la gente

sabe que aunque a mi me paguen esto siempre soy super transparente y siempre como que lo he hecho bien”

“...si el influencer es tan util es porque es un perfil muy natural, muy comun... o sea si se hace uso de este tipo
de publicidad es porque se quiere cercania, entonces tienes que ser lo mas honesta posible y tienes que ser lo

mads empatico”

Conclusiones

En redes sociales nos podemos encontrar dos tipos de campaiias: la primera es aquella en la que la marca envia
un producto u ofrece un servicio al influencer a cambio de que éste le promocione dicho producto o servicio, sin
remuneracion. La segunda consiste en una campaia remunerada donde hay un briefing, una negociacion de
contenidos entre el influencer y la marca, unas pautas y unas fechas limites a cumplir. Ademas, existe una previa
validacion del contenido por parte de la marca. Los resultados se miden a través de las estadisticas de las redes,
los impactos son reclamados por la marca. Ademas, la clave para generar confianza es mostrarse auténtico y

transparente. Tener cuidado con las expresiones utilizadas y ser honesto con las colaboraciones, indicando
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expresamente cuando se tratan de éstas y sobretodo, hacer una seleccion de la marca y/o producto en base a la

satisfaccion con estos.

Fuente: Elaboracion propia

REDES SOCIALES EN EL FUTURO

Redes del futuro

“..te voy a hablar de una plataforma que el aiio pasado casi ni estaba en auge que es Twitch que... es una
plataforma que... palabras de la gente que trabaja en mi agencia, o sea es algo en lo que nos tenemos que meter

ya sobretodo los que somos Youtubers”

Perspectivas de futuro

“...dentro de un tiempo pues a lo mejor Tik Tok esta mas en decadencia porque los Reels ganan importancia...”

“...Youtube no creo que decaiga aunque si que es verdad que va por temporadas...”

Conclusiones

Resulta complicado hacer afirmaciones sobre las redes sociales en el futuro debido a que cuando hablamos de
futuro de estas no nos referimos al largo plazo. Actualmente, parecen existir evidencias de que Twitch es una
plataforma en auge, asi lo afirman profesionales de agencias de representacion. Ademads, Youtube resulta ser
una plataforma un poco fluctuante, pues su consumo varia mucho de un momento a otro aunque no prevé una
decadencia de esta plataforma. Por otro lado, si Reels de Instagram consiguen ganarle terreno a Tik Tok, esto

podria desbancar el consumo de ésta tltima red social de moda.

Fuente: Elaboracion propia
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PEOOPLE COMO RED SOCIAL

Definicion

“...aplicacion que... tu haces recomendaciones y ganas dinero por hacer esas recomendaciones, como te estan

pagando por lo que haces con tus amigos ;no?”

Opinion personal

“...muy util muy interesante por ejemplo para los creadores de contenido es muy util porque podemos dejar en

un sitio fijo aquellas cosas que sacamos mucho por stories y por los que la gente nos pregunta...”

“...desde el punto de vista de un creador de contenido, una forma muy interesante para eso, ahorrarte tiempo

porque al final tienes ahi todo fijado de lo que has sacado y la gente acude alli...”

(13

...y también para descubrir cosas nuevas, eso si que también lo he utilizado...”

(13

...la interfaz me parece super comoda”

(13

...algo muy positivo de la aplicacion es que puedes poner cualquier producto estén creados o no”

Generar dinero

(13

...cada vez que una persona hace click en ese producto... eh tu ganas una cierta comision”

Ideas para mejorar

(13

...a lo mejor hacer algun vinculo con Instagram o con Twitter...”

(13

...que tenga como mds... en plan formas de darse a conocer...”

(13

...que se moviesen un poco mas en el aspecto de establecer relaciones con otras redes sociales para que se

puedan retroalimentar entre ellas”

“...deben seguir mejorando la interfaz”
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“...hacer camparias pues eso, pues para mover de que cada semana ciertas recomendaciones se paguen mejor
y demas pues eso, pues como para incitar un poco mas al usuario pero también que estén un poco mas presentes

en otras redes sociales”

Futuro de la app

“..lo de las recomendaciones pero la interfaz de Instagram no es tan atractiva y tampoco te da para poner tanta

informacion o visualmente no es lo mismo”

“...puede tener muy buen futuro porque es una aplicacion para mi super util pero que se tienen que mover mucho
mds

Peoople es muchisimo mas util porque al final es como que lo tienes todo clasificado por carpetas, mucho mas

visual la interfaz, puedes ir al link directo, ademas puedes ver otras personas que lo han recomendado, personas

que lo han comentado... cosa que en Instagram no”

Campaiias realizadas

“...ellos nos escriben a nosotros para dar mas visibilidad, de hacer algun sorteo y demas”
“...si que me han comentado de hacer algun sorteo pero en cuanto a acciones “push” que se les llama asi”

“...sl que hicieron algo super interesante que fueron los gifs. O sea los gifs de Peoople se pusieron super de
moda cuando empezaron a utilizar la aplicacion y nos escribieron a muchas influencers pues eso, para que

tuviésemos nuestros gifs propios en Instagram”

“...campanas con influencers no se han hecho o al menos a mi no me han propuesto y mira que te digo

abiertamente que... o sea estdn muy interesados en mi perfil y sé que me lo hubiesen propuesto”
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“...0 sea no, simplemente pues eso son cosas como puntuales de hacer algun sorteo”

“..hay algunas marcas, pocas también te digo en mi caso, de que me han dicho de... y luego en Peoople

comentar que, o sea dejar el producto en destacados en tu carpeta de cosas utiles de Peoople por ejemplo”

“...la camparia que hicieron en cuarentena de “por cada dia que te quedas en casa, te pagamos 0,01 céntimos”

creo que era jno? O algo asi”

Conclusiones

Peoople es una aplicacion donde haces recomendaciones y obtienes dinero por ello. Desde el punto de vista de
creador de contenido, resulta util para fijar las recomendaciones mas comunes y ahorrar tiempo. La forma de
ganar dinero se basa en obtener una comision por cada recomendacion que los usuarios den like o
descarguen/compren/reserven. Sin embargo, también es posible que incorpore alguna mejora como
vinculaciones con otras apps como Instagram o Twitter, mejorar la interfaz o aumentar el nimero de campanas
para obtener una mayor visibilidad. Por otro lado, a pesar de la incorporacion de recomendaciones de Instagram,

Peoople presenta una interfaz mas atractiva y su distribucion hace que la aplicacion destaque por su gran utilidad.

Respecto a las campaifias realizadas, no se realizan campanas dentro de la app como tal sino que o bien la app
utilizan influencers para aumentar su visibilidad (como ocurrié con la campafia de gifs) o bien algunas marcas

contactan con influencers para que sus productos aparezcan recomendados en sus perfiles.

Fuente: Elaboracion propi
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ANEXO IV: ENCUESTA

Buenos dias/tardes. Soy un estudiante del grado de Marketing e Investigacion de
Mercados de la Universidad de Zaragoza, y estoy realizando mi Trabajo de Fin de Grado
sobre el auge de nuevas redes sociales y el fendmeno de la app “Peoople”.

Por ello, me gustaria contar con tu colaboraciéon respondiendo este breve cuestionario ya
que me sera de gran ayuda. También, me gustaria destacar que las respuestas son
completamente andénimas, por lo que puedes responder con total libertad.

iMuchas gracias por la ayuda!

BLOQUE 1: INTRODUCCION REDES SOCIALES
1. De las siguientes redes sociales, indica cudles de ellas conoces: (respuesta multiple)

o Instagram

o Facebook

o Twitter

o Tik Tok

o 21 Buttons

o Snapchat

o Pinterest

o Youtube

o WhatsApp

o Telegram

o LinkedIn

o Twitch

2. De las siguientes redes sociales, indica cudles de ellas utilizas:
o Instagram
o Facebook
o Twitter
o Tik Tok
o 21 Buttons
o Snapchat

o Pinterest
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o Youtube

o WhatsApp
o Telegram
o LinkedIn
o Twitch

o Otras

3. El tiempo que dedicas en general a redes sociales diariamente es de...
o Menos de 1 hora
o Entre 1 horay 3 horas
o Entre 4 horas y 6 horas

o Mas de 6 horas

BLOQUE 2: PUBLICIDAD REDES SOCIALES

4. Respecto a la publicidad presente en redes sociales, ;con qué frecuencia haces “click”
en dicha publicidad? Valoralo del 1 al 7 teniendo en cuenta que 1 es “nada
frecuentemente” y 7 “muy frecuentemente”.

1 2 3 4 5 6 7

5. (Crees que los influencers condicionan tus decisiones de compra?
o Si
o No

o Nolosé

6. Ahora, me gustaria que indicases tu grado de acuerdo o desacuerdo con las siguientes

afirmaciones, siendo 1 “completamente en desacuerdo” y 7 “completamente de acuerdo™:

Alguna vez me he planteado comprar un producto |1 (2|3 |4 5|67

promocionado por un/una influencer.

He comprado varias veces productos recomendados por | 1|23 |4 |5]|6]|7

influencers.

Confio en las recomendaciones que los influencers hacende | 1 |2 |3 |4 |5] 6|7

productos, bares, restaurantes...
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Cada vez hago menos caso a las recomendaciones de |1 |23 |4 |5]|6]|7

influencers

BLOQUE 3: EXPLICACION E INFO PEOOPLE

Peoople es una aplicacion para descubrir recomendaciones de productos, peliculas,
lugares, libros, restaurantes, series, etc.... gracias a amigos/as e influencers. Su uso es
muy sencillo y dichas recomendaciones se pueden agrupar por carpetas en funcion de tus

intereses. Sabiendo esto, responder:

7. {Alguna vez has oido hablar de esta app?
o Si

o No (saltoa 12)

8. En caso de responder si, ;descubriste esta app por algun influencer?
o Si

o No
9. (Y la has utilizado?
o Si

o No (saltoa 12)

10. ; Alguna vez has comprado productos o has hecho caso a las recomendaciones de esta

app?
o Si
o No

11. Valora del 1 al 7, tu satisfaccion con la utilidad de esta aplicacion, siendo 1 nada
satisfecho y 7 muy satisfecho.

1 2 3 4 5 6 7 (saltoa 13)

12. Esta app es utilizada por miles de influencers que agrupan ahi sus recomendaciones

para mantener conexiones mas cercanas con sus seguidores. Ademas, también puedes
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descubrir recomendaciones en funcion de tu localizacion y tus intereses. Conociendo esto,
Jte descargarias la aplicacion?

o Si(saltar a 14)

o No

o Nolo sé (saltar a 14)

13. En el caso de responder no, indica la causa de dicha decision: (respuesta multiple)
o No me parece util
o No hago caso a las recomendaciones de los/as influencers
o Estoy cansado de la publicidad en redes sociales

o Otro

14. Género
o Hombre
o Muyjer
o Otro

o Prefiero no decirlo

15. Edad
o 18—24 afios
o 25-34 afios
o 35—-44 afos

o Mas de 45 anos
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ANEXO V: RESULTADOS DE SPSS

ANEXO V.I. Relacion entre el tiempo de uso diario de redes sociales segiin la edad

Correlaciones

El tiempo
que
dedicado en
general a
redes
sociales
diariamente Edad
El tiempo que dedicado  Correlacién de Pearson 1 —,484**
en general a redes § .
sociales diariamente Sig. (bilateral) ,000
N 302 302
Edad Correlacién de Pearson -,484" 1
Sig. (bilateral) ,000
N 302 302

**_La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Si existen diferencias significativas puesto que el nivel de significacion es 0,000 < 0,05.
Ademas, esta relacion es inversa y negativa (-,484) entre el tiempo dedicado a redes

sociales diario y la edad.

ANEXO V. II. Relacion entre confiar en las recomendaciones de influencers con

edad
Correlaciones
Confio en las
recomendaci
ones que los
influencers
hacen de
productos,
bares,
restaurantes.
Edad
Edad Correlacion de Pearson 1 —,296“
Sig. (bilateral) ,000
N 302 302
Confio en las Correlacién de Pearson  -,296 1
recomendaciones que
los influencers hacen de Sig. (bilateral) ,000
productos, bares,
restaurantes... N 302 302

**_La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Si existen diferencias significativas puesto que el nivel de significacion es 0,000 < 0,05.
Ademas, esta relacion es inversa y negativa (-,296) entre confiar en las recomendaciones

de influencers y la edad.

ANEXO V.III: Relacion entre confiar en las recomendaciones de influencers con

utilizar Peoople
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Ho: No existe relacion entre confiar en las recomendaciones de influencers y utilizar

Peoople

HI: Si existe relacion entre confiar en las recomendaciones de influencers y utilizar

Peoople
Resumen de procesamiento de casos
Casos
Vdlido Perdido Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
&Y la has utilizado? * 143 47,4% 159 52,6% 302 100,0%

Confio_Recod

Tabla cruzada ;Y la has utilizado?*Confio_Recod

Confio_Recod

1,00 2,00 3,00 Total
(Y la has utilizado? No Recuento 38 16 24 78
% dentro de 51,4% 55,2% 60,0% 54,5%
Confio_Recod
Si Recuento 36 13 16 65
% dentro de 48,6% 44,8% 40,0% 45,5%
Confio_Recod
Total Recuento 74 29 40 143
% dentro de 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%

Confio_Recod

Pruebas de chi-cuadrado

Significacién
asintética

Valor df (bilateral)
Chi-cuadrado de , 7892 2 ,674
Pearson
Razodn de verosimilitud ,792 2 ,673
Asociacion lineal por ,781 1 ,377
lineal
N de casos validos 143

a. 0 casillas (0,0%) han esperado un recuento menor que
5. El recuento minimo esperado es 13,18.

Como el nivel de significacion es 0,674 > 0,05, aceptamos la hipdtesis nula y por tanto,
no existe relacion entre confiar en las recomendaciones de influencers y utilizar la app de

Peoople.
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ANEXO V. IV. Relacion entre creer que los influencers condicionan sus decisiones

de compra con “he comprado productos recomendados por influencers”

Ho: No existe relacion entre creer que los influencers condicionan sus decisiones de

compra y haber comprado productos recomendados por influencers.

H1: Existe relacion entre creer que los influencers condicionan sus decisiones de compra

y haber comprado productos recomendados por influencers.

Resumen de procesamiento de casos

Casos
Valido Perdido Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
iCrees que los 302 100,0% 0 0,0% 302 100,0%

influencers condicionan
tus decisiones de
compra? * He
comprado...

Tabla cruzada ;Crees que los influencers condicionan tus decisiones de compra:
*He comprado...

He comprado...

1,00 2,00 3,00 Total

;Cfl]'ees que los . No Recuento 125 11 28 164

1 P G W % dentro de He 82,8%  42,3%  22,4%  54,3%

compra? comprado...

Si Recuento 16 14 83 113
% dentro de He 10,6% 53,8% 66,4% 37,4%
comprado...

No lo sé  Recuento 10 1 14 25
% dentro de He 6,6% 3,8% 11,2% 8,3%
comprado...

Total Recuento 151 26 125 302
% dentro de He 100,0% 100,0% 100,0%  100,0%
comprado...

Pruebas de chi-cuadrado
Significacion
asintética
Valor df (bilateral)
Chi-cuadrado de 108,0432 4 ,000
Pearson
Razoén de verosimilitud 117,815 4 ,000
Asociacion lineal por 69,712 1 ,000
lineal
N de casos validos 302

a. 1 casillas (11,1%) han esperado un recuento menor que
5. El recuento minimo esperado es 2,15.

En este caso, como el nivel de significacion es 0,000 < 0,05, rechazamos la hipdtesis nula.
Por tanto, existe relacion entre creer que los influencers condicionan y haber comprado

productos recomendados.

Posteriormente, comprobamos los residuos estandarizados corregidos para descubrir qué

casos tienen relaciones significativas:
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Tabla cruzada ;Crees que los influencers condicionan tus decisiones de compra:
*He comprado...

He comprado...

1,00 2,00 3,00 Total
{'_Cﬂrees que Iosd. ) No Recuento 125 11 28 164
e e % dentro de He 82,8%  42,3%  224%  54,3%
compra? comprado...
Residuo corregido 9,9 -1,3 -9,4
Si Recuento 16 14 83 113
% dentro de He 10,6% 53,8% 66,4% 37,4%
comprado...
Residuo corregido -9,6 1,8 8,7
No lo sé Recuento 10 1 14 25
% dentro de He 6,6% 3,8% 11,2% 8,3%
comprado...
Residuo corregido -1,0 -9 1,5
Total Recuento 151 26 125 302
% dentro de He 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%
comprado...
Pruebas de chi-cuadrado
Significacion
asintotica
Valor df (bilateral)
Chi-cuadrado de 108,0432 4 ,000
Pearson
Razodn de verosimilitud 117,815 4 ,000
Asociacion lineal por 69,712 ,000
lineal
N de casos validos 302

a. 1 casillas (11,1%) han esperado un recuento menor que
5. El recuento minimo esperado es 2,15.

Como podemos comprobar, solo tienen relacion significativa (residuos > 1,96):

- Las personas que no han comprado productos recomendados, con las que no creen

que los influencers condicionan sus decisiones de compra

- Las personas que han comprado productos recomendados, con las que si creen

que los influencers condicionan sus decisiones de compra.

ANEXO V.V. Relacion entre la frecuencia de hacer click en la publicidad en redes

sociales con utilizar Peoople

- Ho: No existe relacion entre la frecuencia con la que hacen click en la publicidad

y utilizar Peoople
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- HI: Existe relacion entre la frecuencia con la que hacen click en la publicidad y

utilizar Peoople

Resumen de procesamiento de casos

Casos
Vilido Perdido Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
Frec_Recod * ;Y la has 143 47,4% 159 52,6% 302 100,0%
utilizado?
Tabla cruzada Frec_Recod*;Y la has utilizado?
;Y la has utilizado?
No Si Total
Frec Recod 1,00 Recuento 52 48 100
% dentro de ;Y la has 66,7% 73,8% 69,9%
utilizado?
2,00 Recuento 15 12 27
% dentro de ;Y la has 19,2% 18,5% 18,9%
utilizado?
3,00 Recuento 11 5 16
% dentro de ;Y la has 14,1% 7,7% 11,2%
utilizado?
Total Recuento 78 65 143
% dentro de ;Y la has 100,0% 100,0% 100,0%

utilizado?

Pruebas de chi-cuadrado

Significacion
asintotica
Valor df (bilateral)
Chi-cuadrado de 1,5752 2 ,455
Pearson
Razon de verosimilitud 1,617 2 ,446
Asociacion lineal por 1,395 1 ,238
lineal
N de casos validos 143

a. 0 casillas (0,0%) han esperado un recuento menor que
5. El recuento minimo esperado es 7,27.

En este caso, como el nivel de significacion es 0,455 > 0,05, aceptamos la hipotesis nula.

Por tanto, no existe relacion entre la frecuencia con la que hacen click en la publicidad y

utilizar Peoople.
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ANEXO V.I. Relacion entre utilizar Peoople con Género

- Ho: No existe relacion entre utilizar Peoople y el género

- HI: Existe relacion entre utilizar Peoople y el género

Resumen de procesamiento de casos

Casos
Vilido Perdido Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
¢Y la has utilizado? * 143 47,4% 159 52,6% 302 100,0%
Género_R
Tabla cruzada ;Y la has utilizado?*Género_R
Género_R
1,00 2,00 Total
¢Y la has utilizado? No Recuento 9 69 78
% dentro de Género_R 47,4% 55,6% 54,5%
Si Recuento 10 55 65
% dentro de Género_R 52,6% 44.4% 45,5%
Total Recuento 19 124 143
% dentro de Género_R 100,0% 100,0% 100,0%
Pruebas de chi-cuadrado
Significacion Significacion Significacion
asintética exacta exacta
Valor df (bilateral) (bilateral) (unilateral)
Chi-cuadrado de ,4552 1 ,500
Pearson
Correccion %e ,183 1 ,669
continuidad
Razon de verosimilitud ,453 1 ,501
Prueba exacta de Fisher ,622 ,333
Asociacion lineal por ,452 1 ,501
lineal
N de casos validos 143

a. 0 casillas (0,0%) han esperado un recuento menor que 5. El recuento minimo esperado

es 8,64.

b. Sélo se ha calculado para una tabla 2x2

En este caso, como el nivel de significacion es 0,500 > 0,05, aceptamos la hipotesis nula.

Por tanto, no existe relacion entre utilizar Peoople y el género.
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