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Resumen: El trabajo presente esta centrado en un tema fundamental dentro del
ambito del marketing, la publicidad. Mas concretamente la publicidad que existe dentro
de una de las redes sociales mas usadas diariamente en la actualidad, Instagram. El
objetivo principal es analizar los distintos tipos de publicidad que existen en Instagram y
estudiar algunos ejemplos practicos con marcas reales de forma que podamos conocer
qué tipo de publicaciones son mdas usadas y mas efectivas. Por otra parte, conocer la
opinién de los usuarios acerca de la publicidad en Instagram, asi como que tipo de
publicidad llama mas su atencion. También indagar en el fendmeno influencer para poder
conocer la opinion de los usuarios de Instagram sobre este tipo de perfiles y el tipo de

influencia que representan sobre ellos.

Abstract: The current essay focusses on a fundamental topic inside the wide ambit
of Marketing, which is advertising. Specifically, in the advertising that takes place in one
of the most currently used social networks, Instagram. The main goal of the investigation
is analyzing the variety of advertising inside Instagram and also study some real-life and
practical examples of actual brands, in a way that we can learn about which types of posts
are the most used and effective ones. Secondly, the essay is also aimed at finding out
user’s opinions on advertising in the social network and which type draws their attention
the most. Finally, to enquire into the Influencer phenomenon with the aim of learning
about user’s opinion on those kinds of profiles and the degree of influence that affects

them.



INDICE

BLOQUE I - INTRODUCCION ..ot s tese st sesseses s sessanens 5
Lo INEOAUCCION ..ttt ettt enreesane e 5

2. ODbjetivos ¥ JUSHTICACION. ....ceeireerii ettt 6
BLOQUE II = MARCO TEORICO .......oovuevreerieeeesisssesessesessenes s sesssssessssesessesessesennns 7
Lo MATKETING .ottt e 7
1.1 ({Qué entendemos por Marketing? ........c.ccoeveerieieiieniiiiienet e 7

1.2 MaATKEtINg 2.0 c.eeeeiieii e e 8

2. REdES SOCIALES....c.ueiiuiiiiieiiieeere e e e 9
2.1 OT1ZEN Y EXPANSION ..ttt ettt et e see e e sre e er e s sr e sneesneesreesaneens 9

3. INStAZIaM...cooiciiiiiiii 10
3.1 Tipos de publicidad en INStagram..........ccoceereviereiiiieniriee e 11

3.2 Marketing de influencia en InStagram ..........cccceceveeiieniiiiieniieceee e 14

33 Principales consumidores de Instagram..........ccoceeeceeniiiiieniiecienceseeee e 15
BLOQUE I - ESTUDIO DE MERCADO ......cooiiiiiiiiieiiieeeieeeeee e 16
L. MetodOLOZIa .o.eeienieiiiieiee e 16
1.1 CUESTIONATIOS «..veenveeririeiie sttt ettt ettt e e s e e e sne e e neennes 17

1.2 ODSEIVACION ..c.veenrieiiti ettt ettt sre e e e neennee 18

2. RESUIAAOS et 24
2.1 CUESTIONATIO ..ttt ettt e s sae e e e s e e ne e s 24

2.2 ODSEIVACION ...ttt ettt et sre e e enes 37

BLOQUE IV — CONCLUSIONES, LIMITACIONES Y FUTURAS LINEAS DE

TRABATO .ottt e et e ettt s e et e s et e e et e s etane s s et e setanesaeanans 51
L. CONCIUSIONES ....iiiiiiiee ettt e et e e ettt e e e ettt e e e e et baaeesseeeabaaeeesesssbansssessessannsanes 51
S 0531 £ 7 13 (0 ) o (<1< ST U T TP TN 51
BLOQUE IV —REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS ..., 54
BLOQUE V — ANEXOS ...ttt ettt e siiiee e e s st e e e s s sabaaaa e s s ssateeeeessnnnes 58
1. Cuestionario Publicidad en Instagram...........cccoeviiiriiiniiiniiiiiccee e 58
2. Herramienta ODSEIVACION. .....cccuuuuuiiiieiiiiie e eeeitiiee e e e ettt e e e e et aateseeeettsaesesssastanaeesessnes 63



Tabla de Graficos

(T3l I TP
(G131l 12T
(G131 TP
(G311 PR
(G137l 1 TP
(G-l 1 TP
(G131l T PR
(G Nalo I 2 PP
(G137 Talo 1 PP
GRAFICO 10
GRAFICO 11
GRAFICO 12
GRAFICO 13

(G- I PR 32
(G-l T R TR 32
(G-l I TP 33
(G131l I PR 33
(G- I 2 PR 34
(G737 Talo I K PR 34
(G137 Telo 1074 O PR 35
(G731l 10 A TR 35

Tabla de ilustraciones

Uy 7Yl o PPN
[V 7Yl o] PPN
Uy 127 Yol o] T PPN
Uy 7Yl o PPN
Uy 17 Yol o] T PPN
Uy 17 Yol o] PPN
ILUSTRACION 7 ..............

ILUSTRACION 8 ..............

ILUSTRACION O ..............

ILUSTRACION 10
ILUSTRACION 11
ILUSTRACION 12
ILUSTRACION 13
ILUSTRACION 14
ILUSTRACION 15
ILUSTRACION 16




BLOQUE I - INTRODUCCION

1. Introduccion

Actualmente, la red de comunicaciones interconectadas “Internet” esta cambiando los
esquemas tradicionales, muchas empresas han decidido unirse a este movimiento y han
empezado a comercializar online, dejando de lado el comercio tradicional (La influencia
de internet en la sociedad actual [no date]).

La publicidad, en los ultimos afios, ha sufrido grandes cambios, la publicidad
tradicional, es decir, la que llega a nosotros a través de medios como la radio, television
o prensa, se mantiene estable, pero a su vez, la llamada publicidad digital, enfocada a la
relacion con el cliente a través de Internet, se va abriendo paso (Publicidad tradicional
vs. Publicidad Digital | Bumerang180, 2018).

Internet y las nuevas tecnologias también han revolucionado la forma que tienen las
marcas de comunicarse con las personas. Tal es el impacto, que algunas marcas,
actualmente deciden invertir gran parte de su presupuesto en publicidad online.

Cada vez son mas los individuos que se convierten en usuarios de Internet, en el
ultimo afio, 367 millones de personas, se han convertido en internautas. Estos usuarios,
se vuelven mads sofisticados y manejan mas puntos de contacto (Smartphone, Tablet...),
por lo tanto, tiene sentido incorporar las redes sociales al proceso de marketing de las
empresas (Marketing4ecommerce 2019).

La presencia actual de las redes sociales, proporciona una serie de ventajas a las
empresas, ya que gracias a los avances tecnologicos pueden realizar campafias de
marketing que proporcionan un mayor impacto que anteriormente y también es posible
la segmentacion del publico de manera precisa, consiguiendo una mejor experiencia por
ambas partes.

Las redes sociales han dado paso a un nuevo concepto, el Influencer, al cual podemos
considerar un usuario que ha conseguido influir en la capacidad de consumo de sus
seguidores de tal manera que las marcas han decidido trabajar junto a ellos. Poseen una
gran capacidad para hacer viral el contenido que suben a la red social (Perez 2018).

La marca, a través de este tipo de comunicacion mas personal con los potenciales
consumidores, muestra la experiencia de personas reales con un producto o servicio de

manera directa. Esto hace posible la humanizacion de la marca. Por esta razoén son muchas



las marcas que han decidido unirse a este nuevo movimiento e invierten parte del
presupuesto en publicidad pagada en redes sociales o en Influencers que patrocinaran sus
productos.

Este trabajo de Fin de Grado, va a centrarse en particular en Instagram, y en analizar
los diferentes tipos de publicidad y promocién de ventas existentes en dicha aplicacion y
cudles son las mas utilizadas por las marcas, asi como el efecto que causan a los
consumidores de esta red social. También se va a tratar de explorar la influencia que
poseen los llamados Influencers sobre los usuarios y de qué manera se ven afectados o

no, a la hora de consumir ciertos productos.

2. Objetivos y justificacion

La sociedad actualmente estd inmersa en el universo 2.0, la mayoria de las personas,
son usuarias de al menos una red social. Es dificil no encontrar a gente con teléfonos
inteligentes (Smartphone) en cualquier parte, la calle, el metro, el bus, en el trabajo...
consumiendo el contenido ofrecido en Internet y en las redes sociales en particular.

Por ello las marcas, al darse cuenta, no han tardado mucho en incorporar este tipo de
publicidad 2.0 a su estrategia de marketing, introduciendo publicidad de manera
inteligente en casi cualquier pagina web o red social.

Instagram, en particular, ha sufrido un gran crecimiento a nivel de desarrollo, ya que
se inicid en la red 2.0 como una aplicacion de retoque fotografico y actualmente cuenta
con mas de 1,000 millones de usuarios activos (EI Mundo 2018).

Tras indagar y obtener un breve analisis de esta red social, se va a proceder a realizar
un estudio sobre los principales consumidores de cada tipo de publicidad en Instagram y
su opinion al respecto.

Los tres objetivos principales de la investigacion son los siguientes, primero,
identificar los tipos de publicidad que existen actualmente en Instagram, ya que la
existencia de la publicidad pagada es relativamente reciente. A principios del afio 2018
llegd a Espaia la nueva actualizacion en la que lanzaban una nueva opcion, el perfil de
empresa. Gracias a este perfil, gratuito y accesible para todo el mundo, se inicia la
posibilidad de pagar para promocionar ciertas publicaciones en las que Instagram ofrece
sugerencias en base de presupuesto y audiencia. En 2012 se anunciaba la compra de

Instagram por Facebook por 1.000 millones de dolares y acciones (Rodriguez 2012).



Por lo tanto, no es de extrafiar que para adquirir este perfil de empresa en Instagram
sea necesario la creacion de una Fan Page en Facebook. Dichos anuncios se crean también
la plataforma de anuncios de Facebook (Caya 2018).

Por esta razon, la idea principal se basa es conocer estos tipos de publicidad que
existen y analizar cudles son los que usan las empresas en sus cuentas de Instagram para
poder compararlas segun el tipo de marca.

Segundo, identificar grupos de consumidores con preferencias hacia cada tipo de
publicidad en la red social, asi como su opinién personal con respecto al reciente aumento
de los anuncios publicitarios en Instagram. De esta forma, poder comprobar si existen
determinados grupos con caracteristicas similares que muestran cierta preferencia en
cuanto a un tipo de anuncio de publicidad en Instagram.

Por ultimo, explorar la influencia que poseen los llamados “Influencers” de la red

social, sobre los usuarios de la misma y de esta forma comprobar su efectividad.

BLOQUE II - MARCO TEORICO

1. Marketing

1.1;Qué entendemos por Marketing?

El concepto de Marketing es muy amplio y ha dado lugar a diferentes definiciones

desde distintos enfoques. Algunas de las mas importantes son las siguientes:

Segtin Philip Kotler, 2003 (padre del marketing moderno):
“El proceso social y administrativo por el cual los grupos e individuos satisfacen sus

necesidades al crear e intercambiar bienes y servicios”.

Para la A.M.A. 2017 (American Marketing Association):
“El marketing es la actividad, conjunto de instituciones y procesos para crear,
comunicar, entregar e intercambiar ofertas que tienen valor para los consumidores,

clientes, socios y la sociedad en general.”

Segun Stanton, Etzel y Walker, 1962:



“El marketing es un sistema total de actividades de negocios ideado para planear
productos satisfactores de necesidades, asignarles precios, promover y distribuirlos a los
mercados meta, a fin de lograr los objetivos de la organizacion”.

Para proceder a analizar el concepto, debemos de saber que es procedente de la lengua
inglesa y que puede ser traducido como “mercadeo”. Es una disciplina que se basa en el
andlisis del comportamiento de los mercados y de los consumidores. Su funcion es la de
aumentar las ventas a una marca o empresa. Para ello, trata de atraer, captar retener y
fidelizar a nuevos clientes.

El marketing trata de satisfacer las necesidades de los consumidores de forma que
genere beneficios para la empresa. Segin los autores clésicos Philip Kotler y Gary
Armstrong, 2012, las actividades del marketing se encuentran en las llamadas “Cuatro

P’s”, que son: Precio, Producto, Punto de distribucion y promocion o publicidad.

Entendemos por precio, todo esfuerzo que un cliente lleva a cabo para poder conseguir
el producto ofrecido. Incluye varios costes; el monetario, el de oportunidad y los de

tiempo y esfuerzo psicologico.

El producto, es el conjunto de atributos que las organizaciones ofrecen a los clientes

en forma de bien o servicio de forma que les genere un cierto nivel de satisfaccion.

El punto de distribucidn, estd formado por el conjunto de canales y medios por los

que viajan la informacion y también los productos desde la organizacion hasta los clientes

y viceversa. (Ortiz [no date]).

Aqui es donde aparece la palabra publicidad, que puede ser definida como el conjunto
de estrategias de difusion que da a conocer un producto o servicio y que a su vez trata de
dar una buena imagen del mismo. Existen muchos tipos de publicidad, y podemos
encontrarla offline, como en la prensa, radio, TV... y digitalmente como la que se va a

analizar a continuacion (Rondon 2010).

1.2 Marketing 2.0

A lo largo de los afios, el marketing ha ido cambiando sus estrategias y ha
evolucionado hasta el llamado marketing digital, también conocido como marketing 2.0.

Este nuevo concepto entra en accion gracias a Internet y a las redes sociales.
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El objetivo de esta nueva variante del marketing es el mismo, pero sus herramientas
van a estar compuestas por las nuevas tecnologias y por la red, para promocionar los
productos o servicios de las distintas empresas o marcas.

Gracias a esta evolucion del marketing convencional, el consumidor deja de ser un
agente pasivo receptor de informacion y pasa a formar parte de la formacion de opinion.
Por lo tanto, actualmente, el cliente ocupa una posicion importante en los objetivos y
estrategias empresariales y pasa a ocupar el puesto de protagonista, previamente residente
en la empresa. (Castro 2015)

Como dijo Harry Gordon Selfridge, fundador de la tienda por departamentos
Selfridge en Londres en 1909, “El cliente siempre tiene la razon”. Y cada vez se cumple
mas, ya que el objetivo del marketing 2.0 es la satisfaccion del cliente, siendo cada vez
estos mas exigentes.

Hay un cambio dréstico en la forma de comunicarse y en el mensaje en si con respecto
al marketing tradicional. Se dejan de utilizar los “conceptos creativos” previamente
usados como son la marca, el slogan y el posicionamiento y se comienzan a integrar
“conceptos con contenido”.

El objetivo ya no es meramente convencer al cliente si no conocerlo, saber lo que
piensa y opina, que le gusta y que no... Todo esto permitiendo que se exprese libremente,
es decir, sin encuestas o preguntas.

Para resumir brevemente, se puede observar que el beneficio del Marketing 2.0 con
respecto al Marketing tradicional, es la capacidad de establecer relaciones interactivas y
bidireccionales con los consumidores, sin olvidar el objetivo de rentabilidad de la

empresa. (Content 2017)

2. Redes Sociales

2.1 Origen y expansion

El elemento principal es la Web 2.0, término que empez06 a utilizarse en 2005, se
puede definir como una infraestructura técnica cuya finalidad es permitir a los usuarios
la creacion de contenido en la web y como resultado, surgen las redes sociales. A

menudo estos dos conceptos son usados sin distincion alguna, la principal diferencia se



encuentra en los factores sociales de las redes sociales, dejando al concepto de web 2.0
como meramente aplicaciones online, un término mas general (Penguin 2014).

La Web 2.0 esta compuesta por blogs, redes sociales, comunidades de contenido,
foros y agrupadores de contenido, como Google o Yahoo!

En este caso, nos vamos a centrar en uno de los 5 componentes, las redes sociales.
Podemos definir una red social como una estructura basada en Internet que tiene la
capacidad de conectar a personas o instituciones entre si, como Facebook, Twitter e
Instagram. El contacto es ilimitado y a tiempo real, lo que facilita la comunicacion entre
emisores y receptores. Parece tener un origen reciente, aunque hace ya mas de una década,
el impacto de estas va incrementando a lo largo de los afos.

Las redes sociales se han convertido en una herramienta para comunicar y esta
comunicacion se produce en ambos sentidos ya que los lectores pueden responder al
instante.

Este tipo de estructura permite a las empresas obtener opiniones o respuestas

inmediatas de los consumidores (Oviedo, Murioz, Castellanos 2015).

3. Instagram

Instagram es una red social creada por Kevin Systrom y Mike Krieger. Al principio,
fue lanzada en octubre de 2010 solo disponible para el sistema operativo IOS de Apple.
Principalmente es utilizada para subir pequefios videos o fotos, se valora el contenido y
la calidad de estos ya que es una aplicacion puramente visual. En 2012, la aplicacion fue
comprada por Facebook, lo que ha ayudado a expandir sus herramientas en cuanto a
publicidad, asi como a incrementar su popularidad.

Actualmente, la red cuenta con mas de 1.000 millones de usuarios activos. Por esta
razon, cada vez es mayor el nimero de empresas que incorporan Instagram a su estrategia
de marketing digital (Herman 2018). Las ventajas que las empresas observan al utilizar
dicha red social son las siguientes:

1. Visibilidad para el negocio o marca personal

2. Publicidad més barata que en otras plataformas

3. Los productos tienen engagement, es decir, a diferencia de lo que pasa en otras

redes sociales, las publicaciones con productos en ellas tienen mejor rendimiento.

4. Humaniza la marca, ya que conecta a las personas y a las marcas.
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5. Instagram Ads permite una gran segmentacion, de forma que muestra tus
publicaciones de publicidad a los usuarios que mas les vaya a interesar.

6. Permite diferentes tipos de anuncios

7. Seguimiento detallado de cada campaiia, aporta datos relevantes para un mayor
éxito.

También presenta una serie de desventajas para las empresas:

1. Cambios en los algoritmos de Instagram

Hace que algunas publicaciones no se muestren a todos los seguidores, lo que obliga

a las marcas a tener que pagar por la publicidad.

2. Las imagenes que se suban a la app, podran ser usadas por Instagram, sin la
necesidad de tener que pagar por derechos de autor ya que asi lo aceptas al hacerte

usuario. (Ramos 2015)

3.1 Tipos de publicidad en Instagram

3.1.1 Anuncios fotograficos:

Las empresas pueden promocionar sus productos o servicios a través de imagenes
potencialmente atractivas. Instagram permite la segmentacion, por lo tanto, es posible
lanzar una publicacion fotografica solamente al alcance del publico deseado, ya sea
edad, ciudad o preferencias determinadas. En este caso, el usuario puede acceder a la
pagina web del anunciante haciendo click en la misma imagen o en shop now

traducido como “comprar ahora”.

Tlustracion 1

sid

O Qavwv

1,084 likes

A Q

3
Jo

(Publicidad en Instagram | Instagram para empresas 2019)
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3.1.2 Anuncios de video:

Se pueden hacer anuncios con videos de 60 segundos de duracién como maximo,
aunque segun un estudio de Wista, los 30 primeros segundos son los mas importantes.
De la misma forma que en los anuncios mediante fotografias, haciendo click en el
video o en learn more traducido como “Saber mas” indistintamente, el usuario sera

re direccionado a la web del anunciante (Does Video Length Matter? 2019).

Ilustracion 2

@ Instagram v @ Instagram

L

S)

J L LLTC |

(Publicidad en Instagram | Instagram para empresas 2019)

3.1.3 Anuncios por secuencia:

Los usuarios de Instagram pueden deslizar para ver mds de una imagen. Dichos
anuncios re direccionan a los usuarios a la pagina web del anunciante para obtener mas

informacion.
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Ilustracion 3

& fizzygoblet

(Publicidad en Instagram | Instagram para empresas 2019)

3.1.4 Anuncios de colecciones:

Este tipo de publicidad ayuda a inspirar de manera visual a los potenciales
consumidores ya que muestra una serie de imagenes, videos o ambos en formato
collage que ayudan al publico a descubrir, explorar y comprar el producto.

Ilustracion 4

A Q ® o 2 [ omtesm ]

(Publicidad en Instagram | Instagram para empresas 2019)
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3.1.5 Anuncios en las Historias:

Historias de Instagram: Herramienta que te permite subir fotos o videos con un
maximo de 10 segundos, su principal caracteristica es la temporalidad, ya que tan solo
aparecen en el perfil durante 24 horas. Tras 24 horas la publicacion desaparece, sin
embargo, recientemente ha surgido una nueva funcionalidad en la que puedes destacar
dichas fotos o videos en tu perfil permanentemente.

Estos anuncios se muestran en pantalla completa, a diferencia que los anteriores
y aparecen de forma espontanea cuando el usuario explora las historias en su feed. Es
posible decidir quien ve tu anuncio y qué tan frecuente lo ven, ademas con los insights
que presentan las historias de Instagram, es posible medir el rendimiento de los
mismos. Como podemos observar en las siguientes imagenes, una vez el usuario hace

click en el anuncio, es re direccionado a la pagina web del anunciante.

Ilustracion 5

T LACOSTE =

L1212 GREY COMFORTER SET
* kK ok ok

535000

(Publicidad en Instagram | Instagram para empresas 2019)

3.2 Marketing de influencia en Instagram

Cada vez son mds las empresas y negocios que apuestan por estrategias mas
novedosas y modernas de marketing.
En nuestro caso, el marketing de influencia, que trata basicamente de realizar este

trabajo a través de los llamados Influencers.
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Un Influencer es una persona que tiene capacidad de influencia sobre otras personas,
gracias a que es un referente para un sector, o para un grupo social concreto (Muijiiz,
2016).

En este caso, dirilamos que un Influencer presenta cierta influencia sobre determinadas
personas en Instagram, de modo que tiene la capacidad de promocionar productos o
servicios, consiguiendo proporcionar un gran numero de ventas o visitas a la marca. El
¢xito de esta nueva estrategia de marketing es la capacidad de humanizacion de los
mensajes proporcionados por las empresas.

Después de haber nombrado los tipos de publicidad que existen en Instagram, estos
pueden ser llevados a cabo por la propia empresa o a través de diferentes Influencers.
Para conseguir un buen resultado, no sirve con que la marca seleccione a cualquier
influencer, si no que esta debe realizar previamente un estudio para conocer cudles son
las mejores opciones que proporcionaran a su marca un €xito total. Se debe de tener en
cuenta la calidad de los seguidores y no tanto la cantidad, para que la campana sea
positiva, estos seguidores deben de ser acordes con la empresa (Evans, Phua, Lim, Jun

2017).

3.3 Principales consumidores de Instagram

En este reciente estudio publicado por “Statista” en enero de 2019, podemos observar
los principales usuarios de las diferentes redes sociales por rango de edad. Lo que me va
a ayudar a conocer los principales consumidores de esta red social para poder realizar los

cuestionarios con mas precision.

Grdfico 1

Tumblr

nstagram Instagram
® 16-24 37%
Pinterest ® 25-34 34%
Google+ 35-44 18%
Linkedin ® 45-54 8%
55-64 3%

(Statista 2019)
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En primer lugar, tenemos como usuarios activos principales de Instagram a los
usuarios entre 16 y 24 afios, seguido muy de cerca por los usuarios de entre 25 y 34. Por
lo tanto, es mds interesante centrarse en las opiniones de los consumidores entre 16 afios
y 44, ya que los usuarios de mayor edad son relativamente pocos.

Otro estudio estadistico publicado también por “Statista” en enero de 2019, revela
la distribucion por género como podemos observar en el grafico. Siendo la presencia de
mujeres ligeramente mayor que la de hombres, podemos observar que hay un cierto

balance.
Grdfico 2

50.3% 49.7%

(Statista 2019)

BLOQUE III - ESTUDIO DE MERCADO

1. Metodologia

El trabajo de investigacion estd dividido en dos partes, una de ellas centrada en
obtener datos sobre diferentes grupos de consumidores, asi como su opinion acerca de la
publicidad en Instagram y también conocer la influencia de los llamados influencers sobre
los distintos usuarios. La primera parte de la investigacion se realizard mediante
cuestionarios difundidos a usuarios de la red social y la segunda parte a realizar sera una
observacion diaria de determinadas cuentas seleccionadas en Instagram durante un
periodo de tiempo establecido. La segunda parte de la investigacion va a ser realizada

mediante el método de observacion que serd detallado mas adelante.

16



1.1 Cuestionarios

Los cuestionarios son herramientas para elaborar encuestas. Podemos definir una
encuesta como una técnica cuantitativa que trata de obtener informacion primaria con
fines descriptivos mediante la recoleccion de informacion sobre una muestra
representativa de un conjunto objeto de estudio. Es importante realizar cuidadosamente
estas encuestas para obtener datos con validez. La ventaja de las encuestas es que todos
los encuestados son preguntados por lo mismo y de esta forma se obtiene informacion
homogénea (Herramientas para realizar una investigacion de mercados - Psicologia y

Empresa 2018).

1.1.1 Diseino del cuestionario

El cuestionario comienza con un saludo y una breve introduccion y el tema que va a
ser tratado durante el mismo. Es importante incluir de forma educada una peticion de
colaboracion. Se debe recordar a los encuestados el anonimato de la encuesta.

La encuesta comienza con una pregunta filtro, ya que, si el encuestado no posee una
cuenta de Instagram, no va a poder contestar al resto de preguntas formuladas. Se
finaliza con una seria de preguntas sociodemograficas con respuesta Unica, sobre edad,
ocupacidn, sexo... para conocer el perfil del encuestado, son de caracter obligatorio ya
que es necesario conocer las respuestas para poder proceder a agrupar tipos de
consumidores. A continuacion, habra preguntas de escala para que el encuestado pueda
expresar su opinion de una manera mas precisa sobre los distintos tipos de publicidad en
Instagram y sobre el perfil Influencer.

La encuesta concluye con un mensaje de despedida y agradeciendo a los
encuestados su participacion. El cuestionario se encuentra adjunto en el anexo numero

uno.

1.1.2 Recogida de datos

La encuesta va a ser realizada a través de Google Docs, por lo tanto, se trata de una
encuesta auto-administrada. De esta forma no hay contacto directo con los encuestados
ya que cada persona lo rellena de forma individual en su dispositivo conectado a internet.
Al ser una encuesta via Internet, el indice de participacion serd mas alto que si la encuesta

sucediera en persona.
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El método de difusion de la encuesta va ser via WhatsApp e Instagram, de forma que
logre alcanzar el mayor nimero de participacion posible. Una de las limitaciones va a ser
la representatividad de la muestra, ya que la mayoria de los encuestados poseerdn un perfil

similar al utilizar dicho método de difusion.

1.2 Observacion

1.2.1 Método

Podemos definir la observaciéon como una técnica cuantitativa con fines descriptivos
que trata de obtener informacion primaria.

En el caso de este estudio, se va a proceder a observar 10 cuentas de Instagram
asociadas a marcas durante 10 dias, con el fin de inferir en conclusiones acerca de los
tipos de publicaciones e historias diarias creadas por dichas marcas. La intencion es
obtener dicha informacion de una manera espontanea y prestando atencion al nimero de
me gustas y comentarios en las publicaciones para poder sacar conclusiones acerca de su

efectividad (Herramientas para realizar una investigacion de mercados - Psicologia y

Empresa 20138).

1.2.2 Herramienta

El método utilizado para realizar la observacion ha sido a través de Instagram
mediante un Smartphone. Para la recogida de datos que méas adelante proceder¢ a
analizar ha sido creado un instrumento especifico para esta investigacion a través de
Excel. Esto es debido a la falta de una herramienta tan concreta para tratar los aspectos
necesarios y realizar el tipo de analisis requerido en esta observacion.

La plantilla consta por una parte de cada dia en los que se ha realizado la
observacion, que son 10 y por otra parte las 10 cuentas de Instagram objeto de
investigacion. Dentro de cada dia, la plantilla cuenta con una serie de parametros de
andlisis dividido en dos, publicaciones e historias. Dentro de publicaciones los
parametros son los siguientes: tipo de publicacion (Video, foto, collage...), nimero de
likes y reproducciones en el caso de los videos y caracteristicas de cada publicacion.
Dentro de los parametros de las historias se encuentran: numero de historias, tipo de

historias y caracteristicas y cada historia.
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La finalidad era hacer un andlisis en el cual poder concretar y profundizar al
maximo a cerca de las peculiaridades de cada publicaciéon y cuenta.

La herramienta utilizada para la observacion se encuentra en el anexo niimero dos.

1.2.3 Muestra

La muestra elegida para la observacion en este caso, son diez cuentas de Instagram
asociadas a marcas en el sector de la moda de diferentes partes del mundo. Dicha eleccion
se debe a la actual presencia masiva de marcas de ropa en la red social y a su gran
actividad en la misma. Cada vez son mas los emprendedores que se animan a fundar su
propia marca, gracias a Instagram, cada vez es mas facil conseguir clientes en este tipo
de pequefios negocios. Sin embargo, voy a centrarme en marcas potencialmente
conocidas y de una cierta magnitud y otras no tan conocidas o estabilizadas, pero con
también un gran éxito actual. Mi eleccion ha sido en base a la presencia en Instagram de
las marcas, ya que para obtener buenas conclusiones necesito que las cuentas

seleccionadas sean activas en la red social. Las elegidas son las siguientes.

1. Chloé ((@chloe)

Se trata de una casa francesa fundada en 1952 por Gaby Aghion.

Se trata de una firma de Haute Couture, término francés utilizado en la industria de la
moda para referirse a la alta costura, es decir, la creacion de prendas de alta calidad a
medida del cliente y de forma artesanal.

La cuenta de Instagram cuenta con mas de 7 millones de seguidores y tiene una
estética muy agradable para la vista.
llustracion 6
chlog &  siauienso

2.414 publicaciones  7,2mm seguidores 257 seguidos

Chloé

A luxury Paris fashion Maison founded on the principles of freedom, lightness and
femininity #chloeGIRLS

bit.ly/SS19_NewArrivals

martalozanop, cristi

¢ H @G & o €.

MetGala 2... High Sum... #chloeGIR... Hyeres 819 Jour... Nomad St... Coachella ...

& PUBLICACIONES




2. Chanel (@chanelofficial)

Casa de moda francesa, fue fundada por Coco Chanel en 1910. La firma forma
también parte de la Haute Couture. La cuenta de Instagram, cuenta con mas de 34

millones de seguidores.

Ilustracion 7

chanelofficial #  siguienco

; E 1.722 publicaciones  34,6mm seguidores 1 seguido
CHANEL
chanel.com/-ChanelParfumeur_IAmAnidea
q
Sl 1)

THE NEW ...

rosanaimaz, rosiehw, latenightinparis y 84 mé

E3 PUBLICACIONES 6TV @ ETIQUETADAS

3. Calvin Klein = @calvinklein

Calvin Klein es una casa de moda estadounidense fundada en 1968 por el famoso
disefiador Calvin Klein. La marca, dejé definitivamente la alta costura cerrando su
emblematica tienda en Madison Avenue, NYC en marzo de 2019 para concentrarse en
las lineas de consumo masivo. Su cuenta en Instagram cuenta con casi 17 millones y

medio de seguidores actualmente (Calvin Klein dejarad de hacer alta costura 2019).

Ilustracion 8

calvinklein ¢ [IEZZH B8 -

CALVIN KLEIN 4.511 publicaciones 17,4mm seguidores 357 seguidos

CALVIN KLEIN
Authentic. Unfiltered. United. We speak our truths. Join us.

| SPEAK #MYTRUTH IN #MYCALVINS
feedshop.it/calvinklein

cristinamusacchio, marinasolergs, xserranod y 47 mé:

‘ @ ' & «P) ‘}El @o

MYTRUTH MYCALVINS $19 CKJ $19 CKP COACHELLA STRONG STYLE

E3 PUBLICACIONES 6TV (@ ETIQUETADAS
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4. Subdued (@subdued)

Se trata de una marca italiana creada en los noventa. Cuenta con aproximadamente

823.000 de seguidores en Instagram y una gran presencia actual en la red social.

Ilustracion 9

subdued #  siguiendo
7.337 publicaciones 824k seguidores 104 seguidos

Subdued
fumnmon==x

Next Opening: Pavia, Corso Strada Nuova 55
New Opening: Siena, Banchi di sotto 9
bit.ly/_Subdued

& PUBLICACIONES

5. Bershka (@bershkacollection)

Bershka, es una cadena de tiendas perteneciente al grupo Inditex, fundado por el
reconocido empresario espaiol, Amancio Ortega. La cuenta de Instagram cuenta con mas

de 7 millones de seguidores.
llustracion 10

bershkacollection #  siguiendo

Bershka 2.968 publicaciones 7,2mm seguidores 62 seguidos

Bershka

Remember that the first rule of fashion is that there are no rules.
» share your look with #bershkastyle

bers.hk/OnStageBio

paubasi, cristinamusacchio, carlaferrer! y 43 més siguen esta cuenta

BSKE

WE SEE U
SCROLLIN'

_mbwzmu‘

6. Oysho (@oysho)

Cadena de ropa intima, de bafio y deportiva de mujer, también perteneciente al grupo

Inditex. Su cuenta de Instagram acumula casi dos millones de seguidores.
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Tlustracion 11

oyshoe IEZEE

OYSHO 2.899 publicaciones  1,8mm seguidores 193 seguidos
OYSHO
Lingerie - Homewear - Beachwear - Swimwear - Gymwear
#oysho

Shop the latest collection:
bit.ly/_OyshoBeachwearNewIn

merchealbareda, fragub, ulanka_official y 28 mds siguen esta cuenta

L BRI

#Beyourself Aloe Vera Ski collect... Cozyup Trekking Boxing Sculpt

& PUBLICACIONES. 16TV ETIQUETADAS
ﬁ ﬂ

7. Capitola (@capitola)

Capitola es una marca de relojes espafiola, fundada en Aragon en 2017. A pesar de su
reciente introduccion al mercado, la cuenta de Instagram ha conseguido acumular un total

de aproximadamente 307.000 seguidores.
llustracion 12

capitola Siguiendo

CAPITOLA 374 publicaciones 307k seguidores 857 seguidos
CAPITOLA
Official account of @capitola
Worldwide shipping.

Shop online:
capitolawatches.com

paubasi, pepitabarber, lauriii.3 y 21 ms siguen esta cuenta

..... o 1 . V
QuZ TIME SELLER seasiie ARBLE petite
ust Bilichion
Quiz time BESTSELL... Seashell Marble Petite Winter Ga...
B PUBLICACIONES 16TV (@ ETIQUETADAS

8. Maria Pascual (@mariapascual)

La marca de joyas fundada por Maria Pascual cuenta con un niimero total de
seguidores de aproximadamente 215.000. A pesar de ser una firma reciente, ha

conseguido hacerse un hueco en Instagram gracias a su numero de seguidores.
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Tlustracion 13

mariapascual ¢ IEZZ B -

MARTA PASGUAL: 3.474 publicaciones 215k seguidores  1.895 seguidos

Maria Pascual

Owner, designer & manufacturer of all our jewels
? BARCELONA Store | Calle Nept(i 32

? MADRID Store | Calle del Barco 47

SHOP ONLINE

www.mari;

martalozanop, drestip, lauraa_domenech y 75 ms siguen esta cuenta

S "% &

HAIR CLIPS. WE LOVE Visit us!

& PUBLICACIONES 16TV (@ ETIQUETADAS

9. Bosanova (@bosanovaoficial)

También con sello espafiol, Bosanova es una cadena de tienda de zapatos ubicadas en

Catalufa. En Instagram han acumulado un total de mas de 65.000 seguidores.

Tlustracion 14

2.272 publicaciones 65,7k seguidores 473 seguidos

Bosanova

We love accessories @

8 Tag your looks #bosanovagirl
Shop online

www.bosanova.es

‘ ‘ bosanovaoficial ~ siguiendo

albsalatre, drestip, marinasoler5 y 19 s siguen esta cusnta
> N & “ AN
R\ % 3 4 28
=GO [ = y
~ v ) ) 31“15
7/ N
= 4 S/ 4
New in Promos Outfits we ... Bmagazine Embajador... #Bosanov... Botas
 PUBLICACIONES GV @ ETIQUETADAS

[

vyt P
i .

10. Au Revoir Cinderella (@aurevoircinderella shoes)

#TAUROSEASON

No dejes para

maiiana lo que

S&'L{k

puedes comerte hoy.

Por ultimo, una tienda de zapatos ubicada en Barcelona, que cuenta con mas de 208

millones de seguidores en Instagram.
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[lustracion 15

aurevoircinderella_shoes IEZN B

AU REVOIR CINDERELLA 5.016 publicaciones 208k seguidores  1.300 seguidos

Au Revoir Cinderella

? Madrid, Desengafio 18

? Ben, Comerg 23

? Ben, Rambla Catalufia 124

? Bilbao, Dr Achcarro 1

# Envio gratis Espafia & Portugal
Shop 4 Shipping worldwide @
www.aurevoircinderella.com

olgarafales, carlaferrer1, rosanaimaz

ARC PEOP... PRESS

& PUBLICACIONES

Ha sido interesante seleccionar cuentas de distintas categorias dentro de la industria
de la moda para observar como actua cada una en Instagram en cuanto a publicidad. He
elegido diferentes tipos de tienda, desde grandes firmas como Chanel, a pequefias tiendas

de calzado o accesorios como Maria Pascual o Bosanova.

2. Resultados

2.1 Cuestionario

Tras obtener las respuestas de 181 individuos que forman la muestra del cuestionario,
procedemos a analizarlas.

La primera pregunta del cuestionario es de vital importancia, pregunta si el
encuestado tiene Instagram, lo cual es un requisito para poder contestar las demads
preguntas. Por lo tanto, si la respuesta era negativa, el cuestionario se enviaba
automaticamente ya que las respuestas proporcionadas por estos usuarios no serian
validas.

Como podemos observar en el siguiente grafico, tan solo 4 participantes de los 181

encuestados no tenia Instagram. A partir de esta pregunta el nimero de respuestas queda

reducido a 177.
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Grdfico 3

¢ Tiene Instagram?

181 respuestas

®Si
® No

La siguiente cuestion se referia al tiempo empleado en un dia en la red social, las
diferentes respuestas estaban compuestas por diferentes rangos de tiempo para mayor
precision. Se puede observar que la mayoria de gente, un 74,4%, no usa Instagram mas

de 3 horas al dia. Por otra parte, tan solo un 5% lo usa mas de 5 horas al dia.

Grafico 4

Experiencia en el uso diario de Instagram

187 respuestas

@ Menos de 1 hora
@ 2-3 horas

® 3-5horas

@ Mas de 5 horas

2.1.1 Sociodemograficas

Aunque estas hayan sido las ultimas preguntas, vamos a continuar por las preguntas
sociodemogréficas para conocer el perfil de los diferentes encuestados.
La mayoria de individuos que han contestado la encuesta son mujeres con un total de

135 y tan solo 42 hombres
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Grdfico 5

Sexo

177 respuestas

® Mujer
@® Hombre

Tras obtener datos estadisticos sobre la edad de la mayoria de los usuarios de
Instagram realicé los siguientes rangos de edades. Se puede comprobar que la gran
mayoria de encuestados se encuentran entre los 16 y 24 anos. Esto puede ser causado a
que los medios de difusion han sido WhatsApp e Instagram y, por lo tanto, estaban en el
mismo rango de edad. A continuacion, se encuentra el rango de 45-54, debido a que la
encuesta ha sido enviada a familiares y sus relativos. Gracias a la alta participacion de
otros rangos de edad, también vamos a obtener la opinion de estos grupos, lo cual resulta

mas interesante.

Grdfico 6

Edad

177 respuestas

@ Menos de 16
® 16-24

© 25-34
®35-44

@ 45-54

® 55-64

® Mas de 64

La ocupacién principal de los encuestados es el estudio, tan solo 4 tienen una
ocupacion distinta, la cual puede estar causada por el desempleo o la jubilacién. Por

ultimo, un 44,6% son trabajadores.

26



Grafico 7

Actualmente, used:

177 respuestas

@ Estudia
@ Trabaja
® Otros

A continuacion, se ha preguntado sobre el nivel de estudios, las respuestas
obtenidas son muy variadas. Un 32,8% de los individuos estd actualmente cursando
estudios universitarios, como he comentado antes, esto es causado por el método de
difusion. Seguido muy de cerca por los usuarios con estudios universitarios ya

completados y por los que cuentan con el Bachiller o la FP.

Grdfico 8

Nivel de estudios

177 respuestas

@ Sin estudios

@ ESO/ Graduado escolar
@ Bachillerato / FP

@ Universitarios (Cursando)
@ Universitarios (Acabado)
@ Postgrado / Doctorado

2.1.2 Publicidad en Instagram

La siguiente parte de la encuesta que se va a proceder a analizar es la mas importante,
donde se encuentran las preguntas de opinidon personal a cerca de la publicidad en
Instagram.

La herramienta de medicion utilizada para estas preguntas ha sido la escala de Likert
del 1 al 5, ya que podemos medir actitudes y también nos permite conocer el grado de

conformidad de los individuos encuestados. En las preguntas estaba especificado el
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valor del 1 como “nada” y el 5 como “mucho”. La eleccion de esta escala ha sido
causada por la facilidad de construccién que tiene y la posibilidad de graduar la opinién
de las respuestas. (Llauradé 2014)

En la primera pregunta, para introducir al tema, se preguntaba la atencion que el
usuario considera que presta a la publicidad que aparece por defecto en Instagram. Los
datos obtenidos son los del siguiente grafico. La mayoria de encuestados considera que
presta una atencion media, con una puntuacion de tres, pero, casi todos los usuarios han
optado por puntuaciones mas bajas entre 1 y 2. Podemos considerar que la mayoria de los
individuos encuestados no prestan demasiada atencion a la publicidad por defecto. Con
tan solo 18 personas considerando su nivel de atencion entre el 4 y el 5. Mas adelante
observaremos cual es el perfil de dichas personas para analizar algtn tipo de patrén en el

comportamiento.
Grafico 9

¢Cuanta atencion considera que presta a la publicidad que aparece por
defecto en Instagram?

177 respuestas

59 (33,3 %)

49 (27,7 %) el 2 )

A continuacidn, la pregunta que encontraban los participantes, preguntaba qué
tipo de publicidad llamaba mas su atencion. La respuesta en este caso era dicotomica ya
que se preguntaba sobre dos tipos de publicidad en concreto, historias y publicaciones.
Como podemos comprobar en el siguiente grafico, los individuos consideran que las
historias son las que llaman mas su publicacion, pero la diferencia entre ambas respuestas
es tan solo de 5 usuarios. Por lo tanto, no podemos decantarnos por un tipo de publicidad

en este caso ya que estd muy equilibrado.
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Grafico 10

¢Qué tipo de publicidad llama mas su atencién?

177 respuestas

@ Historias
@ Publicaciones

La siguiente pregunta que presentaba el cuestionario constaba de varios apartados,
dentro de las publicaciones en Instagram con publicidad, cuanta atencidén prestan en una
escala lineal de Likert del 1 al 5.

Para analizar los resultados obtenidos, podemos tomar una vista general al grafico,
en la que podemos observar que las publicaciones a modo de coleccion, secuencia y video
presentan un mayor numero de respuestas bajas, sobre 1 y 2. Sin embargo en las
publicaciones a modo de foto hay més respuestas con calificaciones mas altas sobre 3 y
4. La causa de estas calificaciones puede ser debido a que, navegando en Instagram, es
mas facil ver una publicacion tipo foto que detenerse a ver un video. Las colecciones solo
son disponibles para anuncios tipo publicitarios pagados, por lo tanto, puede ser la causa
por la que los usuarios no le prestan mucha atencién, ya que saben que va a ser publicidad
a simple vista, a diferencia de con los otros formatos. Por tltimo, las secuencias, se suele
prestar mds atencion a la primera foto y dependiendo del numero de fotos no llegan a ser
visibles, por lo tanto, ha podido ser la consideracion tomada por los individuos en la

calificacion global.

Grdfico 11

Dentro de las publicaciones, ;Cudnta atencién presta a los distintos
tipos de publicidad? (1 nada — 5 mucha)

1 .2 3 EN4 WS
60
40

20

Foto Video Coleccién (Fotos a modo  Secuencia (Deslizando para
“Collage”™) ver las fotos)
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Ahora la misma pregunta, cuanta atencion presta dentro de las historias a
diferentes tipos de publicidad, patrocinada por Influencers, publicidad pagada que
aparece por defecto y publicidad publicada por la propia marca sin la necesidad de pagar
por ella y solo disponible para los seguidores de la misma marca.

En la publicidad que patrocinan los Influencers, las respuestas estdn bastante
equilibradas, la més votada es la puntuacion 1, seguida porla2, 3,4y 5.

A simple vista podemos observar que la gran mayoria de encuestados no prestan
nada de atencion a la publicidad que aparece por defecto y es pagada, en concreto 98
personas. Este tipo de publicidad aparece con una frecuencia de tres historias, es decir,
cada tres historias de cuentas a las que el usuario sigue, aparecen una por defecto de
caracter publicitario de marcas a las que los usuarios pueden o no seguir. Instagram ofrece
segmentacion a las empresas a la hora de mostrar su publicidad a los usuarios, por lo
tanto, cada usuario de Instagram presentara un tipo de anuncios relacionados con sus
gustos, edad, localizacion...

En el caso de la publicidad publicada por las propias marcas, la respuesta mas
votada es la que corresponde a la calificacion 2.

A nivel global, vemos que los usuarios prestan mucha mas atencion a la publicidad

publicada por las cuentas a las que siguen, es decir, las que les interesan.

Grafico 12

Dentro de las historias en Instagram, ;Cuanta atencién presta? (1 nada -

5 mucha)
100 N1 N 2 3 N4 WS
75
50
25
Publicidad patrocinada por Influencers Publicidad pagada, aparece por Publicidad publicada por la propia

defecto marca

La ultima pregunta de esta seccién preguntaba con cuanta frecuencia los

encuestados realizaban las siguientes actividades.
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Entrar a los links asociados a la publicidad, ya sea en historias o publicaciones, la
mayoria de respuestas se encuentran entre la calificacion 1 y 2, superando la segunda a la
primera en tan solo un usuario.

Realizan alguna compra de esos servicios o productos anunciados, casi todos los
usuarios han puntuado con un 1, es decir que nunca compran estos productos. Tan solo 1
encuestado ha considerado que compra con mucha frecuencia, 5, dichos productos.

Se interesan por alguna marca tras haber sido anunciada ya sea por Influencers o los
que provienen de la publicidad pagada, aqui las respuestas estdn un poco mas equilibradas
que en las dos anteriores. 61 usuarios han optado por una calificacion de 2, seguido por
47 usuarios que han puntuado con un 1, y 40 con una frecuencia media, de 3.

Grafico 13

1. ¢Con cuanta frecuencia... (1 nada — 5 mucha)

N .2 3 4
100

50

Entra a los links asociados a la Realiza alguna compra de un Se interesa por alguna marca que
publicidad producto/servicio anunciado aparece por defecto en su Instagram
a modo de publicidad

2.1.3 Influencers

La siguiente seccion esta compuesta por 5 preguntas sobre el perfil Influencer en la
red social.

La primera pretendia conocer si los usuarios seguian a influencers en Instagram, como
podemos observar en el siguiente grafico, casi tres cuartos de los encuestados siguen a
este tipo de perfiles en sus respectivas cuentas de Instagram. Tan solo 48 individuos de

177 no siguen cuentas de influencers.
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Gradfico 14

¢Sigue a Influencers en Instagram?

177 respuestas

®Si
® No

A continuacion, se preguntaba cuanta atencion consideran que les prestan a las
cuentas de Influencers, las respuestas constaban de una escala lineal del 1 al 5.

Un 35% considera que le presta una atencién media, con una puntuacion de 3,
seguido de un 22% que no le presta atencién con una puntuaciéon de 1. En tercera posicion,
34 usuarios puntiian con un 2 su nivel de atencién y 32 con un 4. 10 usuarios le prestan

mucha atencion a este tipo de perfiles.

Gradfico 15
2. ;Cuanto le interesa en general el perfil de los influencers en
Instagram?
177 respuestas
80
60 62 (35 %)

40

39 (22 %)

34 (19,2 %) 32 (18,1 %)

20

10 (5,6 %)

La siguiente pregunta constaba de una afirmacion formada por 4 otras
afirmaciones.
Con cuanta frecuencia miran el perfil de Instagram de los Influencers, la mayoria
considera que mira el perfil entre un poco y nada, seguido de los 35 individuos que lo
miran medianamente.

Se interesan por la publicidad patrocinada por Influencers, la respuesta mas
elegida ha sido la de la calificacion 1, por lo tanto 69 encuestados no se interesan nada,
le sigue de cerca la calificacion 2 con 63 usuarios que le prestan un poco de atencion.

Solamente 3 usuarios de los 177 encuestados le presta mucha atencion.
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Compran alglin producto recomendado por Influencers, como se puede observar
en el grafico, casi todos los usuarios, 105 en concreto, no compran ninguno. Tan solo 4
consideran que compran muchos productos recomendados.

Participan en sorteos o concursos, 81 individuos no participan en ningun sorteo,

tan solo 4 participan en muchos concursos.

Grafico 16

Con cuanta frecuencia... (1 nada — 5 mucha)

BN B2 W3 Em4 S

M?ra el perfil de Instagram de Influencers Compra algun producto recomendado por Influencers
Se interesa por la publicidad patrocinada por Influencers Participa en los sorteos 0 ...

La cuarta pregunta trataba de averiguar como de influenciados se sienten los
usuarios de Instagram por los Influencers. La gran mayoria considera que no se siente
nada influenciado por estos perfiles, 46 consideran que se sientes un poco influenciados,
36 usuarios se sienten medianamente influenciados, 16 se sienten influenciados y 2 muy

influenciados.

Grafico 17

¢Coémo de influenciado se siente por los Influencers?

177 respuestas

80

60

40 46 (26 %)

20

(RN 2(1,1%)
I

1 2 3 4 5

La siguiente y ultima pregunta de la seccion contaba con forma dicotomica,
trataba de averiguar si los usuarios les prestan mas atencion a los productos patrocinados
por Influencers que a los promocionados por las propias marcas. Un 55,4% de las

respuestas han dicho que no, por lo tanto, que prestan mds atencion a las promociones
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que realizan las propias marcas sobre sus productos. Las respuestas en esta pregunta estan

bastante equilibradas como podemos ver en el siguiente grafico.
Gradfico 18

¢Considera que presta mas atencion a los productos promocionados
por los Influencers que por las propias marcas?

177 respuestas

®Ssi
® No

2.1.4 Opinion

La ultima seccién que se va a analizar es la de la opinion personal acerca de la
publicidad de los usuarios de la red social.

La primera pregunta, en la que la gran mayoria de encuestados han contestado que si
que han notado en incremento reciente de publicidad en Instagram, tan solo 6 individuos

no lo han notado. Por lo tanto, casi todos los usuarios han notado dicho incremento.

Grafico 19

¢Ha notado el incremento de publicidad recientemente en Instagram?

177 respuestas

®Ssi
® No

A continuacion, se preguntaba si les resulta molesto la gran cantidad de publicidad
que presenta actualmente la red social. Como se puede ver en el grafico a continuacion a
la mayoria de encuestados les resulta muy molesto, molesto y medianamente molesto.

Podemos concluir con que generalmente si que resulta molesto el abuso de la publicidad.

34



Grafico 20

¢Le resulta molesto ver tanta publicidad en Instagram?

177 respuestas
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La ultima pregunta de la seccion, trata de averiguar como de interesante le parece
a los usuarios la publicidad ofertada en Instagram, la mayoria de las respuestas se
encuentran entre 1, 2, 3, encontrando la publicidad nada, poco y medianamente
interesante, con mas nimero de usuarios en la primera.

Podemos decir que en general no resulta muy interesante la publicidad en Instagram.

Grdfico 21
¢Como de interesante le parece la publicidad en Instagram?

177 respuestas
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A continuacidn, se va a proceder a analizar si las respuestas siguen algln tipo de
patron y son similares en los distintos grupos de consumidores.

La agrupacion de individuos en los que se pueden observar ciertas similitudes en cuanto
a respuesta son los siguientes.

El primer grupo estd compuesto por los encuestados hombres, de 16 a 34 afios que
estudian. Los participantes de este grupo pasan entre 2 y 5 horas en la red social,
consideran que prestan la misma atencion a historias que publicaciones, si que siguen a
perfiles de Influencers, pero no consideran que se fijan mas en los productos

promocionados por estos usuarios.
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El segundo grupo estad compuesto por hombres de 16 a 34 anos que trabajan. La
gran mayoria de participantes pasan menos de 3 horas en Instagram, consideran que se
fijan mas en las publicaciones que en las historias, no siguen a Influencers y, por lo tanto,
no prestan atencion a los productos patrocinados por ellos.

El tercer grupo esta formado por las encuestadas mujeres, de 16 a 34 afios que
estudian. Este grupo es el més grande de todos, casi todas las encuestadas pasan entre 2
y 5 horas en Instagram, consideran que prestan mas atencion a las historias que a las
publicaciones, siguen perfiles de Influencers y consideran que se fijan mas en los
productos patrocinados por estos perfiles que por las marcas.

El cuarto grupo estd formado por las encuestadas mujeres de 16 a 34 afios que
trabajan. La gran mayoria de participantes de este grupo, pasan entre 2 y 3 horas en
Instagram, las publicaciones llaman mas su atencion que las historias, si que siguen a
cuentas de Influencers y también consideran que prestan mas atencion a los productos
promocionador por ellos que por las propias marcas.

El quinto grupo estd compuesto por los hombres de 35 a 54 afios que trabajan.
Casi todos los pertenecientes a este grupo usan Instagram menos de 1 hora, las
publicaciones llaman mas su atencion que las historias, no siguen a Influencers y
consecuentemente tampoco consideran que prestan atencion a los productos
promocionados por ellos.

El sexto y ultimo grupo estd compuesto por las mujeres de 35 a 54 afios que
trabajan. La gran mayoria tan solo usa Instagram menos de 1 hora, les llama mas la
atencion las publicaciones que las historias, siguen a Influencers, pero consideran que no
prestan mas atencion a los productos patrocinados por ellos.

Después de analizar las respuestas del cuestionario, se pueden extraer algunas
conclusiones. Actualmente, hay un uso diario muy elevado de la red social Instagram que
varia entre 2 y 5 horas. Los usuarios de esta red social no suelen prestar mucha atencion
a la publicidad en general, pero prestan menor atencion a publicaciones que aparecen por
defecto, ya que son més faciles de esquivar que la publicidad que aparece por defecto en
las historias. Las colecciones y las secuencias no llaman nada la atencion de los usuarios,
ya que puede ser muy obvio que se trata de publicidad o resultan aburridas. Los
encuestados pueden interesarse por marcas que descubren a través de la publicidad en la
red social pero casi nunca compran productos a través de esta. La gran mayoria sigue
cuentas de Influencers y les interesa medianamente su perfil, pero casi nunca compra

productos promocionados por ellos.
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A nivel general, los usuarios encuestados no se sienten influenciados por este tipo
de perfil Influencer y no presta mas atencion a los productos patrocinados por ellos que
por las marcas.

La gran mayoria ha notado el incremento reciente de la publicidad en Instagram
y les resulta muy molesto ya que apenas les parece interesante el contenido que
proporcionan.

Tras las agrupaciones de encuestados vistos en el andlisis del cuestionario,
podemos sacar varias conclusiones.

La primera es que los usuarios menores de 34 afios hacen un uso diario de
Instagram mucho mayor que los mayores de 35 y que a su vez, los estudiantes lo usan
durante mas tiempo que los que trabajan.

También hemos podido observar que las mujeres encuestadas, sin importar la
edad, siguen cuentas de Influencers y que las menores de 34 afos, estudien o trabajen se
fijan mas en los productos patrocinados por estos perfiles.

Los hombres que trabajan, no siguen este tipo de perfiles, mientras que los que
estudian si lo hacen, pero ninglin grupo presta atencion a los productos que promocionan.

Otro patron que se ha podido observar, es que los encuestados hombres y mujeres
mayores de 35 se fijan mas en publicaciones. Mientras que las mujeres menores de 34 se
fijan mas en las historias. La causa puede ser el mayor uso de Instagram diario y el mejor
manejo de la red social, las historias se renuevan mucho mas que las publicaciones, por

ello puede ser que se invierta mas tiempo en ellas.

2.2 Observacion

La observacion ha tenido lugar durante los diez dias establecidos previamente, del 17
de mayo al 26 de mayo de 2019. A continuacion, se va a proceder a analizar la
informacion y los datos recogidos en las 10 cuentas de Instagram pertenecientes a las

marcas nombradas anteriormente.

2.2.1 Chloé

Durante el periodo de tiempo de la observacion, la cuenta perteneciente a la marca ha
realizado 32 historias y 15 publicaciones en Instagram, variando entre fotos, secuencias

y un video.
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Las publicaciones cuentan con:

8 fotos:

Dos de las primeras fotos, correspondientes a pocos dias después del festival de
cine celebrado anualmente en Cannes, Francia. En las fotos se puede observar a
actrices de éxito como Ariane Labed y Julianne Moore vestidas de la firma, en la
alfombra roja del festival.

El resto de fotos repartidas entre los dias, son de la misma sesidn de fotos, tienen
un caracter mas publicitario ya que cuentan con modelos posando con prendas
de la marca, asi como con sus famosos bolsos. Estds fotos son mas
promocionales ya que los productos mostrados estan etiquetados y cuentan con
opcion directa a compra.

1 video:

Video en el que ensefiaban el evento realizado para el dia de la madre en Paris,
en el que contaban con los perfumes de la marca y bolsos de Chloé.

6 secuencias:

Las cuatro primeras secuencias, también correspondientes al festival Cannes e
intercaladas con las fotos previamente sefialadas, tienen la funcidon de ofrecer
mas detalle a los vestidos llevados por las actrices de la marca. La primera foto
de la secuencia corresponde a un plano de lejos y las siguientes son fotos a modo
close up, es decir, mas de cerca para poder apreciar los detalles del vestuario.
Las ultimas don secuencias fueron publicadas el mismo dia, corresponden al
evento previamente mencionado, en Paris celebrando el dia de la madre. Son
distintas fotos de la fiesta y contaban con varios close up de los perfumes y bolsos

de la marca.

Las historias:

Han sido bastante similares a las publicaciones realizadas cada dia, es decir, han

creado mas contenido del mismo estilo que las publicaciones y coincidiendo con los dias

en las que estas eran publicadas.

Analisis:

Se puede concluir que Chloé no es una marca que suba contenido todos los dias, es

muy cuidadosa y delicada con el disefio de las publicaciones, lo que hace que su cuenta

de Instagram sea agradable a la vista. Cuenta con ciertos personajes publicos que siempre
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lucen sus disefios en los eventos, lo que da a la marca cierta visibilidad en cada alfombra

roja y asi lo demuestra en su Instagram.

Durante los diez dias la cuenta ha recibido un total de 203.188 /ikes con una media de

11.952 likes por publicacion. También ha recibido 1.015 comentarios entre todas sus

publicaciones, lo que hace un promedio de 60 comentarios por publicacion.

2.2.2 Chanel

La marca Chanel, durante el periodo de tiempo de la observacion, ha realizado un

total de 26 publicaciones, entre ellas videos, fotos y secuencias, a su vez, ha subido 19

historias.

Las publicaciones cuentan con:

7 fotos

Cuatro de ellas, pertenecen a la coleccién Cruise 2019, nueva coleccion de
productos de magquillaje de la marca, son fotos de los diferentes productos
ofertados.

Tres fotos pertenecen al festival de Cannes, en las que Penélope Cruz lucia un
vestido de Chanel, dos de ellas en la alfombra roja y la otra antes del famoso
festival de cine.

8 videos

Un video pertenece también a la coleccion de maquillaje, Cruise 2019, en el que
se muestra la piel maquillada de una modelo.

Seis de los videos corresponden a la nueva coleccidon de relojes de Chanel, en los
diferentes videos en blanco y negro aparecen personajes famosos como Naomi
Campbell llevando uno de los relojes, en los que hablan sobre la importancia del
tiempo. Uno de ellos tan solo muestra el reloj en grande girando para poder
apreciar todos los detalles.

El dltimo video incluye un resumen de todos los invitados al festival de Cannes
gue llevan Chanel, aparecen artistas invitados como Margot Robbie.

11 secuencias

Las primeras cinco secuencias corresponden a la coleccién de relojes
previamente nombrada, aparecen en la primera foto cada uno de los personajes

publicos en blanco y negro, con un reloj de la coleccién en la mufieca. La segunda
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y la tercera foto de todas las secuencias son de los relojes en primer plano sobre

fondo negro.

- Otrascinco de las secuencias corresponden a la edicion limitada de productos de
higiene como champd, gel o crema de manos de Chanel N25 L’EAU, en cada una
de las secuencias se muestran diferentes planos de cada uno de los productos,
incluyendo la fragancia.

- Por ultimo, una secuencia de fotos de los artistas invitados a Cannes que vestian
Chanel en la alfombra roja.

Las historias:

El uso de las historias por la marca ha sido para anunciar la publicacion de los
diferentes videos de la coleccion de relojes mencionada anteriormente. Por otra parte, el
resto de historias corresponden a fotos en blanco y negro de personajes famosos como
Lily Rose Deep con relojes de la marca.

Analisis:

Chanel es una marca muy reconocida mundialmente, cuenta con ciertos actores,
modelos y cantantes que siempre lucen Chanel en sus eventos publicos, por lo tanto, son
una especie de embajadores de la marca. La marca es muy cuidadosa con su perfil de
Instagram, todas las publicaciones estan bien pensadas y muy bien enlazadas unas con
otras y a su vez muestran una gran calidad de imagen. La cuenta de Instagram hace gran
uso de sus publicaciones, subiendo contenido practicamente todos los dias, lo que hace
estar siempre presente en los perfiles de los usuarios seguidores.

Chanel ha recibido un total de 1.661.272 likes en el periodo establecido, lo que hace

una media de 63.895 likes por publicacion. Por otro lado, ha contado con 6.000

comentarios, con un promedio de 230 comentarios por publicacion.

2.2.3 Calvin Klein

Durante el periodo de tiempo establecido, Calvin Klein ha realizado 40 publicaciones,
entre ellas videos, fotos y secuencias. También la marca ha subido 17 historias a
Instagram.

Las publicaciones cuentan con:

e 31 fotos
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- Las 18 primeras fotos muestran a diferentes embajadores de la marca, son
personajes muy reconocidos mundialmente como la modelo Kendall Jenner, la
cantante Billie Elish o el rapero ASAP Rocky... Dichas fotos muestran a los
modelos con ropa de la marca en diferentes escenarios en tonos rojos y negros.

- Ocho de las fotos corresponden a un evento realizado por la marca en Seoul,
Corea del Sur. Las fotos estan realizadas en el photocool del evento y aparecen
modelos del pais.

- Las cinco fotos restantes corresponden a la sesion de fotos de moda de bafio
realizadas en la piscina por los artistas previamente mencionados.

e 7videos

- Cinco de los videos son inicialmente subidos a la nueva herramienta de
Instagram llamada IGTV y posteriormente hechos publicaciones. En cada video
aparece uno de los embajadores de My Calvins. Los videos son en el set de rodaje
y cada uno cuenta su experiencia rodando.

- Los dos ultimos videos promocionan los bafiadores y bikinis de la marca, en ellos
aparecen los embajadores nombrados anteriormente en la piscina. Uno de los
videos es un boomerang de una modelo también en la zona de la piscina.

e 2 secuencias

- Las unicas dos secuencias en las publicaciones de la cuenta de Instagram
presentan diferentes modelos de bafiadores de hombre colgados con pinzas en
un tendedor y bikinis de mujer flotando en la piscina.

Las historias:

Tan solo hubo dos dias en los que la marca publicd historias en su cuenta, uno de los
dias fue durante el evento de Seoul, la cuenta de Instagram fue ensefiando como se
desarrollaba el evento y tom¢ algunas fotos de los modelos. El otro dia fue el de la sesion
de fotos en la piscina, mostraban videos de como se realizaron las fotos y los videos
finalmente publicados.

Analisis:

Calvin Klein hace buen uso de artistas muy reconocidos mundialmente para
promocionar sus productos. En su cuenta de Instagram realiza muchas publicaciones al

dia, de manera que siempre estd presente en los perfiles de los seguidores. Todas las
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publicaciones cuentan con los productos etiquetados para poder acceder a la compra
directa desde la misma foto.

Durante los diez dias la cuenta ha recibido un total de 7.625.223.227 likes con una
media de 190.630.580 likes por publicacion. También ha recibido 5.055 comentarios
entre todas sus publicaciones, lo que hace un promedio de 126 comentarios por

publicacion.

2.2.4 Subdued

Durante los dias de observacion, la marca Subdued ha hecho un total de 10
publicaciones entre ellos videos y fotos, por otra parte, ha realizado un total de 35
historias.

Las publicaciones cuentan con:

e 7 fotos

- Cuatro de las fotos son enviadas por clientas en diferentes partes de Europa,
todas ellas son chicas jovenes, mostrando la ropa de la marca.

- Las otras tres fotos son realizadas por la propia marca, también cuentan con
chicas jovenes como modelos y etiquetan la ropa para poder comprarla
directamente.

e 3video

- Dos de los videos corresponden a un sorteo de un viaje a lbiza, se pide seguir a
la marca y comentar a dos amigos o amigas.

- Eldltimo video muestra la grabacidn de las fotos tomadas a modelos de la marca
con bikinis de Subdued.

Las historias:

En las historias el contenido es muy parecido al publicado en las publicaciones, mas
fotos diferentes enviadas por clientas en ciudades de Europa, por lo tanto, ellos eligen que
fotos convertir en publicaciones y cuales no. También se muestran videos de las sesiones
de fotos que realizan.

Analisis:

Subdued es una marca que hace mucho uso de Influencers en su red social e incita a

las clientas a enviar fotos para ser publicadas, de esta forma, cuenta con publicaciones
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constantes en su cuenta. Gracias a los sorteos, consigue captar un mayor nimero de
seguidores.

Subdued ha recibido un total de 125.968 likes en el periodo establecido, lo que hace
una media de 12.596 likes por publicacion. Por otro lado, ha contado con 17.717
comentarios, con un promedio de 1.772 comentarios por publicacion. Como podemos
observar, la cuenta ha publicado dos sorteos durante la observacion y de esta forma ha
conseguido obtener muchos comentarios, ya que era uno de los requisitos. Es una buena
técnica para ganar seguidores y visibilidad en Instagram muy usada recientemente por las

marcas.

2.2.5 Bershka

La cuenta ha realizado 13 publicaciones durante los diez dias correspondientes a la
observacion, variando entre fotos, video y secuencias, por otro lado, ha subido un total de
18 historias.

Las publicaciones cuentan con:

e 9fotos

- Dos de las fotos muestran zapatos como elemento principal sobre fondo oscuro.

- Las demas muestran fotos de distintos modelos de la marca llevando ropa de la

misma, las prendas se encuentran etiquetadas para poder comprar
directamente desde ahi.

e 2videos

- En uno de los videos se anuncia un artista que va a actuar en una tienda de la

marca en Berlin.

- El otro video muestra diferentes tomas de la sesién de fotos en un aeropuerto,

cuenta con varios modelos de diferentes estilos.

e 2 secuencias

- Enlas dos se muestran fotos de los modelos en la sesién de fotos del aeropuerto.

Las historias:

Las historias las dividen por dias en distintas tendencias como pueden ser
camisetas de peliculas y de bandas de rock, conjuntos de festival, tie-dye... En ellas

muestran todos los productos de la marca pertenecientes a las tendencias en forma de
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video. Para anunciar la temporada de festivales, se muestran videos de la sesion de fotos
en el aeropuerto.

Analisis:

Bershka hace buen uso de sus historias mostrando a sus seguidores una gran
cantidad de productos en pocos videos. Se centra en fotos capturadas por ellos a modelos
en vez de en clientes. Patrocina todas sus nuevas colecciones en sus publicaciones para
informar a los posibles clientes de su lanzamiento.

Durante los diez dias la cuenta ha recibido un total de 328.532 Jikes con una media de
25.272 likes por publicacion. También ha recibido 719 comentarios entre todas sus

publicaciones, lo que hace un promedio de 55 comentarios por publicacion.

2.2.6 Oysho

Durante los dias en los que tuvo lugar la observacion, la cuenta ha publicado un total
del2 publicaciones, todas ellas son secuencias. A su vez, ha subido 17 historias en total
entre los diez dias.

Las publicaciones cuentan con:

e 12 secuencias:

- Seis de las secuencias corresponden a la coleccién Join Life que cuenta con
prendas disefiadas con materiales sostenibles. Estas secuencias estdn subidas de
tres en tres con fotos muy similares durante los primeros dias, las fotos de la
secuencia cuentan con modelos llevando prendas de la coleccion. En la primera
foto de todas las secuencias aparece el nombre de la coleccidon en grande en
medio de la foto, por lo tanto, la segunda foto de todas ellas es la misma foto sin
ser tapada por el nombre.

- Las siguientes 3 secuencias son pertenecientes a la misma sesion de fotos, las
modelos posan con ropa de playa junto a una caravana. En este caso, las
secuencias cuentan con fotos diferentes a diferencia de las anteriores.

Las historias:

La marca ha publicado distintos videos en sus historias, el primero durante el dia

internacional del reciclaje, mostrando como se fabrica una de las camisetas de su
coleccion Join Life. Los siguientes videos publicados son de una carrera organizada en

Roma por la cura.
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Por otra parte, la mayoria de sus historias son fotos de las mismas que las
publicaciones publicadas y videos de como se han hecho esas sesiones, son subidas los
mismos dias.

Por ultimo, una foto de la famosa modelo Bella Hadid para Vogue con banador de la
marca y por otro lado Gisele Biindchen, posando con bafiador de la marca para Elle
Espana.

Analisis:

La marca perteneciente al grupo Inditex tiene muy en cuenta el impacto social y
el medioambiental y asi lo deja ver en sus redes sociales. No hace uso de Influencers para
sus campafias de publicidad ni para sus sesiones de fotos si no que cuenta con modelos.
Oysho ha recibido un total de 19.928 likes en el periodo establecido, lo que hace una
media de 1.661 likes por publicacion. Por otro lado, ha contado con 55 comentarios, con

un promedio de 5 comentarios por publicacion.

2.2.7 Capitola

La marca de relojes tan solo ha publicado durante los diez dias de la observacion 7
publicaciones, todas ellas fotos y ninguna historia.

Las publicaciones cuentan con:

e 7 fotos: Podemos distinguir entre tres tipos de fotos:

- En tres de ellas, lo mas importante son los relojes, es decir, aparecen como

elemento principal.

- En otras tres aparecen Influencers con el reloj de la marca visible.

- La primera foto es de un paisaje de playa.

Analisis:

Cuidan mucho la estética de la pagina, todas las fotos estan editadas por la marca para
que sigan un mismo patrén de colores, van intercalando fotos del objeto en si con fotos
de personas y paisajes. Todas las fotos en las que aparecen sus relojes estan etiquetadas
con opcion a compra directa. Incitan a comentar en los comentarios haciendo alguna
pregunta bésica.

Durante los diez dias la cuenta ha recibido un total de 18.734 likes con una media de
2.676 likes por publicacion. También ha recibido 107 comentarios entre todas sus

publicaciones, lo que hace un promedio de 15 comentarios por publicacion.
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2.2.8 Maria Pascual

La cuenta de Instagram de Maria Pascual ha realizado 6 publicaciones, contando con

fotos, video y secuencia. Por otra parte, ha subido 46 historias a la red social.

Las publicaciones cuentan con:

1 video

El Unico video publicado dura 38 segundos, anuncian la nueva coleccion de
edicién limitada, consta solo de texto en inglés y musica de fondo.

1 secuencia

La secuencia por otra parte, esta destinada a anunciar un producto nuevo de
edicién limitada, en este caso las fotos son de una modelo de la marca y estdn
orientadas al producto.

4 fotos:

Las fotos cuentan con Influencers muy reconocidas en Espafia como Marta
Lozano o Dulceida con joyas de su coleccidon que mandan sus propias fotos a la

marca para que puedan hacer uso de ellas.

Las historias: Se pueden dividir en dos partes

Antes del lanzamiento de la coleccién de edicién limitada: Las historias
constaban de fotos a modo repost, es decir, volver a subir, las historias o
publicaciones subidas por Influencers.

Después del lanzamiento: Las fotos van orientadas a la promocion de dicha
coleccion, son fotos mas centradas en el producto que en la modelo. Tratan de
ser innovadoras con los disenos de las fotos, anadiendo marcos, colores etc.... El

link a los productos esta siempre disponible y con facilidad de acceso.

Analisis:

La pagina se centra mucho en la promocion por medio de Influencers y hace uso

de sus fotos para sus publicaciones, por lo tanto, dichas fotos estan muy cuidadas y bien

editadas. Por otro lado, hacen buen uso de la herramienta historias, ya que suben una gran

cantidad de estas, sobre todo para la promocién de nuevos productos, por lo que siempre

estan activos.

Maria Pascual ha recibido un total de 3.707 likes en el periodo establecido, lo que

hace una media de 618 likes por publicacion. Por otro lado, ha contado tan solo con 11

comentarios, con un promedio de 2 comentarios por publicacion.
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2.2.9 Bosanova

Durante los 10 dias de la observacion la cuenta de Instagram de la marca Bosanova

ha subido un total de 9 publicaciones y 46 historias.

Las publicaciones cuentan con:

e 8fotos

- Podemos distinguir tres publicaciones en las que solo salen los zapatos de la
marca como elemento principal.

- A continuacion, las otras 4 fotos se pueden dividir en dos, las de Influencers y en
las que aparecen las modelos de la marca. Bosanova cuenta con una serie de
embajadoras a las que suministra zapatos a cambio de fotos, de esta manera
completa su perfil de Instagram constantemente.

e 1 secuencia

- Consta de dos fotos, enviadas por una clienta, la segunda foto a modo close up
del bolso que se muestra, también de la marca.

Las historias:

La gran mayoria de imagenes que se muestran en las historias son de sus
productos, ya sean zapatos o complementos, en primer plano y como elemento unico,
suelen incluir elementos de descuento como cddigos promocionales en dichas fotos. A
continuacion, también se presentan una serie de imagenes en las que aparece un look para
un evento y preguntan cual de sus zapatos eliges entre dos opciones que proporcionan.

Analisis:

La marca usa de una manera diaria la herramienta de historias de Instagram para
promocionar sus productos, animando a los consumidores a visitar su web o comprar sus
productos a través de descuentos continuos.

Durante los diez dias la cuenta ha recibido un total de 4.055 /ikes con una media de 450
likes por publicacion. También ha recibido 62 comentarios entre todas sus publicaciones,

lo que hace un promedio de 7 comentarios por publicacion.

2.2.10 Au Revoir Cinderella

La cuenta de Instagram perteneciente a la marca ha publicado un total de 10
publicaciones entre los dias de la observacion, entre ellos secuencias y alguna foto y, por

otro lado, 34 historias han sido subidas.
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Las publicaciones cuentan con:

e 5 secuencias

- Compuestas por dos fotos, la primera presenta un plano mas lejano en la que se

puede observar el conjunto total, la siguiente foto muestra un plano de cerca de

los zapatos de la marca. Las fotos son enviadas por clientes o Influencers.

e 5 fotos

- Cuatro de las fotos muestran los zapatos como elemento principal de la foto

- Una foto trata de un sorteo colaborando con Sephora en el que se puede ver un

zapato y productos de maquillaje de la otra marca. Las condiciones del sorteo

son seguir las dos cuentas, comentar por qué se quieren los productos vy
mencionar a un amigo.

Las historias:

Tratan de dar una buena imagen a su tienda fisica en Barcelona, mostrandola en
videos en varias ocasiones y recordando los horarios de apertura. Refuerzan su reputacion
publicando de nuevo historias que han sido publicadas por clientas satisfechas o
Influencers. Usan las historias principalmente para publicar fotos de sus distintos modelos
de zapatos con link directo a su pagina web y para recordar promociones existentes como
la mid season sale.

Analisis:

La pagina de Instagram se centra mucho en el conjunto de vestuario total de las
clientas o Influencers que llevan sus zapatos, le dan mucha importancia al estilo de cada
una a la hora de publicarlo o no. Se apoyan en las secuencias para a continuacién mostrar
los detalles de cada zapato. La marca ha recibido un total de 9.173 likes en el periodo
establecido, lo que hace una media de 917 likes por publicacion. Por otro lado, ha contado

tan solo con 1.233 comentarios, con un promedio de 123 comentarios por publicacion.
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e TABLA RESUMEN

Tlustracion 16

Publicaciones Comentarios Media
Likes Totales Media Likes
Totales Totales comentarios
Chloé 11.952,24 59,71
17 203.188 1015
Chanel 63.895,08 6000 230,77
26 1.661.272
Calvin 190.630.580,68 5055
. 40 7.625.223.227 126,38
Klein
Subdued 12.596,80
10 125.968 17717 1.771,70
Bershka 25.271,69 55,31
13 328.532 719
Oysho 1.660,67 4,58
12 19.928 55
Capitola 2.676,29 15,29
7 18.734 107
Maria 6 617,83
3.707 11 1,83
Pascual
Bosanova 450,56 6,89
9 4.055 62
Au Revoir 9.173 917,30 1233 123,30
10

Debido a la diferencia del numero de seguidores y de la popularidad de las marcas

a nivel internacional, las conclusiones de la observacion serdan obtenidas por grupos con

caracteristicas similares en cuanto a cuentas o marcas, por otra parte, se va a comparar en

cuanto a nimero de /ikes y comentarios dependiendo de la publicacion dentro de una

misma marca.

Procediendo a la agrupacion de las cuentas similares, el primero grupo que

obtenemos de forma clara son las marcas de alta costura a nivel internacional: Chloé,

Chanel y Calvin Klein. Todas sus cuentas de Instagram cuentan con mas de 7 millones,

aunque Chanel supera los 34 millones.

La diferencia de likes recibidos durante los diez dias puede estar directamente

relacionado con la cantidad de publicaciones realizadas por cada una de las marcas, ya



que decrecen notablemente a medida que la cantidad publicada se reduce. La cuenta de
Calvin Klein es la que mas interacciones recibe con diferencia, ya que sube mucho mas
contenido y con mas frecuencia. También puede estar relacionado con los personajes
internacionalmente conocidos que aparecen en cada una de sus fotos, a diferencia de las
otras dos marcas, que lo hacen con mas puntualidad, al menos durante los diez dias de
observacion. Todas las cuentas presentan una gran variedad de tipos de publicaciones.

El segundo grupo estd formado por las cuentas de tiendas de moda: Subdued,
Bershka y Oysho. Las dos tiendas pertenecientes al grupo Inditex son conocidas
internacionalmente a diferencia de la marca italiana Subdued, que solamente tiene tiendas
en algunas ciudades de Europa, y, por lo tanto, cuenta con un razonable menor numero
de seguidores en Instagram. De todas formas, esto no ha impedido conseguir un mayor
namero de likes que Oysho aun presentando un menor numero de publicaciones. La razon
de este suceso es la mayor interaccion de Subdued con sus seguidores, haciendo que
muchas clientas manden fotos y consiguiendo un nimero muy elevado de comentarios a
diferencia de las otras dos cuentas. Los sorteos son la causa principal, ya que la cuenta ha
realizado dos sorteos en tan solo diez dias, lo que significa que es algo usual en la marca.
Bershka también incentiva a sus seguidores a interactuar a través de sus historias.

El tercer grupo, formado por las marcas de accesorios espafiolas: Capitola y Maria
Pascual. Ambas cuentas de Instagram cuentan con un numero de seguidores muy similar,
siendo la marca Capitola la que ha conseguido una cantidad razonable de /ikes superior
contando con tan solo una publicaciéon mas. Podemos considerar que la razon de este
suceso sea que la marca de relojes se esfuerza mas en su perfil de Instagram, haciendo
que las fotos estén interconectadas entre si e incitando a los usuarios a comentar con
preguntas constantes en las descripciones, por ello ha recibido méas de 100 comentarios.
Por ultimo, el grupo estaria formado por las cuentas pertenecientes a marcas de zapatos
espanolas: Bosanova y Au Revoir Cinderella. El nimero de seguidores de ambas cuentas
es también similar. La cuenta Au Revoir Cinderella ha conseguido un mayor numero de
likes probablemente causados por la mayor aparicion de Influencers en sus publicaciones

y de comentarios, cuya causa es la publicacion de un sorteo que requeria comentar la foto.
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BLOQUE 1V — CONCLUSIONES,
LIMITACIONES Y FUTURAS LINEAS DE
TRABAJO

1. Conclusiones

Tras analizar los datos obtenidos en el estudio de mercado realizado anteriormente,
es posible conocer la opinion de los usuarios de Instagram sobre la publicidad realizada
por las marcas, asi como el tipo de publicaciones con publicidad que ellos consideran mas
efectivas y por otro lado cuales consideran nada o poco efectivas.

También es posible comprobar el grado de influencia que ejercen los influencers sobre
los usuarios encuestados, asi como su implicacion en dichos perfiles, participando en
sorteos, revisando las publicaciones...

Por ultimo, también se puede observar la opiniéon de los usuarios encuestados
sobre el reciente aumento de la publicidad en la red social y el grado de interés que
presentan sobre ellos.

Todas las opiniones de los diferentes usuarios han podido ser agrupadas respecto
edad, sexo y ocupacion, de tal forma que ha sido posible la creacion de distintos grupos
de usuarios con preferencias y opiniones similares, lo que resulta muy 1til para poder fijar
estrategias de marketing en Instagram de forma segmentada, dependiendo de la audiencia
objetivo.

Por otra parte, gracias a la observacion realizada durante un periodo de 10 dias, se
puede conocer el tipo de publicidad en publicaciones e historias utilizado diariamente por
perfiles bastante diferentes de marcas de moda. Hemos podido observar que perfiles de
Instagram han tenido mas €xito en cuanto a /ikes y comentarios, y que estrategia ha sido
usada por estas marcas para conseguir dichas cifras. Las comparaciones realizadas han
sido mediante grupos previamente establecidos de marcas con perfiles similares en cuanto

a internacionalidad, seguidores y tipo.

2. Limitaciones y futuras lineas de trabajo

A continuacién, hablando de las limitaciones de la investigacion, distinguiremos entre

las limitaciones encontradas en el cuestionario o en la observacion.
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El cuestionario tan solo fue respondido por 181 personas, de las cuales 4 no eran
usuarios de Instagram por lo tanto solamente 177 respuestas validas fueron obtenidas. A
pesar de haber senalado la necesidad de la posesion de una cuenta de Instagram, estos
usuarios procedieron a realizarla, sin éxito, ya que no se permitian mas respuestas a los
no poseedores de una cuenta en la red social.

Al haber conseguido 177 respuestas en el cuestionario, los resultados no pueden ser
extrapolados, ya que la muestra es relativamente pequefia. Un factor que influy6 a la hora
de la obtencion de respuestas fue el tiempo con el que se contaba para conseguir dichos
datos.

Otra limitacion es la falta de representatividad de los datos obtenidos, es decir, la
muestra no es representativa ya que el método de difusion utilizado ha sido WhatsApp e
Instagram, por lo tanto, podemos decir que los perfiles de los encuestados son bastante
similares entre si. Para poder obtener resultados representativos hubiera sido necesario
preguntar a diferentes grupos distinguidos de la poblacion.

En cuanto a las preguntas, en el apartado sociodemografico de la ocupacion actual de
los encuestados, las respuestas no cubrian la opcion de trabajar y estudiar
simultdneamente, por lo tanto, los participantes que realizaban ambas ocupaciones, tenian
la necesidad de decantarse por una de las dos opciones.

Es necesario, a la hora de redactar un cuestionario en un futuro, afiadir dicha opcioén
para los individuos que trabajen y estudien a la vez.

Seria interesante utilizar otros métodos de difusion, a través de otras plataformas o
redes sociales de manera que no solo esté al alcance de amigos o familiares para asi poder
conseguir una muestra mas representativa y opiniones mas diversas.

También seria necesario ampliar el plazo de tiempo en el que la encuesta estuvo activa
para conseguir un mayor nimero de respuestas que las conseguidas anteriormente.

En futuros estudios, el método utilizado para la realizacion de la encuesta podria ser
diferente al método online, para ofrecer mayor libertad de respuesta a los encuestados y
captar mejor la vision de sus opiniones.

Por otra parte, una limitacién encontrada a la hora de realizar la observacion, ha sido
la diferencia horaria entre los paises correspondientes a las marcas analizadas. La
observacion ha sido realizada siempre por la noche para poder observar realmente las
publicaciones diarias de cada cuenta, pero las marcas pertenecientes a otras zonas horarias

podrian no haber completado aun el nimero de publicaciones previstas para el dia.
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Tampoco ha sido posible comparar resultados en nimero de /ikes o comentarios entre
las todas las diferentes cuentas ya que no partian desde el mismo punto de partida a nivel
de seguidores o popularidad de la marca a nivel internacional, pero se ha procedido a
comparar dichos pardmetros entre marcas relativamente similares y entre las distintas
publicaciones de una misma cuenta.

Seria interesante observar un mayor numero de cuentas de cada tipo de marca y
durante un periodo superior a diez dias para obtener la informacion con mas precision.
También es importante observar las publicaciones cuando ha pasado el mismo tiempo
desde su publicacion en cada una de ellas para obtener resultados precisos y poder

compararlos entre si de una forma mas correcta.
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BLOQUE V — ANEXOS

1. Cuestionario Publicidad en Instagram

Buenos dias,

Con fin de analizar datos sobre la publicidad en Instagram para mi trabajo de fin de
grado para la Universidad de Zaragoza, estoy llevando a cabo una encuesta, cuya
finalidad es conocer un poco mejor a los consumidores de Instagram. Por lo tanto, para

realizarla, es vital ser usuario de esta red social.
La encuesta tan solo le tomara 5 minutos y las respuestas son totalmente andnimas.

Solamente se puede contestar la encuesta una vez, pudiendo modificar sus resultados

antes del 5 de junio.

Es importante que, si esta realizando la encuesta con un Smartphone, coloque el

dispositivo de manera horizontal para la correcta visualizacion de todas las preguntas.
Muchas gracias por su participacion.

1. ¢Tiene Instagram?
o Si

o No (Enviar cuestionario)
2. Experiencia en el uso diario de Instagram

o Menosde 1 hora
o 1-2 horas
o 3-4 horas

o Maés de 5 horas
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Publicidad en Instagram

1. ¢Cudnta atencion considera que presta a la publicidad que
aparece por defecto en Instagram? *

1 2 3 - 5

Nada O O O O O Mucho

2. ¢Qué tipo de publicidad llama mds su atencién?
o Historias

o Publicaciones

3.
Dentro de las historias en Instagram, ; Cuanta atencién presta?
(1 nada - 5 mucha) *
1 2 3 4 5
Publicidad
patrocinada por O O O O O
Influencers
Publicidad
pagada,
aparece por O O O O O
defecto
Publicidad
publicada por la O O O O O
propia marca
4. Dentro de las publicaciones, ; Cuanta atencién presta a los

distintos tipos de publicidad? (1 nada - 5 mucha) *

1 2 3 4 5

Foto O O O O O

Video O O O O O
Colecci6

(Fotos o '®) O ®) '0) O
“Collage”)
Secuencia
lizand:

parave O O O O O

fotos)
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1. ¢Con cuanta frecuencia... (1 nada — 5 mucha) *

1 2 3 4 S

Entra a los link:
asociadosala O 0O 0O 0O 0O
publicidad
Realiza alguna

d
:;cr)t:l:izrcio/es:rnvicio O O O O O
anunciado

Se interesa por
alguna marca que

aparece por

defecto en su O O O O O
Instagram a modo

de publicidad

Influencers

1. ¢Sigue ainfluencers en Instagram?
o Si

o No

2. 2. ¢Cuanto le interesa en general el perfil de los influencers en
Instagram? *

Nada O O O O O Mucho

3. Con cuanta frecuencia... (1 nada — 5 mucha) *
1 2 3 4 5
Mira el perfil de
Instagram de O O O O O
Influencers

Se interesa por la

publicidad

patrocinada por O O O O O
Influencers

Compra algin

di
Eergorl']n(:r?dado O O O O O
por Influencers

Participa en los

sorteos 0

Concursos

realizados por O O O O O
Influencers

patrocinados por

marcas
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¢Coémo de influenciado se siente por los Influencers? *

1 2 3 - 5

nada O O O O O mucho

5. ¢éConsidera que presta mds atencion a los productos promocionados por los
influencers que por las propias marcas?
o Si

o No

Opinidn personal

1. ¢Ha notado el incremento de publicidad recientemente en Instagram?
o Si

o No

2. ¢Le resulta molesto ver tanta publicidad en Instagram? *
1 2 3 4 5
nada O O O O O mucho
3.

¢Coémo de interesante le parece la publicidad en Instagram? *

1 2 3 4 5

nada O O O O O mucho

Datos Basicos

1. Sexo
o Hombre
o Mujer
2. Edad

o Menos de 16
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o 16-24

o 25-34
o 35-44
o 45-54
o 55-64
o Masde 64

3. Actualmente, usted:

o Estudia
o Trabaja
o Otros

4. Nivel de estudios
o Sin estudios
o ESO / Graduado escolar
o Bachillerato / FP
o Universitarios (Cursando)
o Universitarios (Finalizados)

o Postgrado / Doctorado

iMuchas gracias por haber completado este cuestionario y por su participacion!
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2. Herramienta observacion

Dia

17 de Mayo

N° publicaiones I

Tipo

l Likes | Comentarios | Observaciones | N° historias | Tipo

Chloé
Chanel
Calvin Klein
Subdued
Bershka
Oysho

Capitola

Maria Pascual

Bosanova

Au Revoir
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