UNIVERSIDAD CATOLICA
DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL

FACULTAD DE FILOSOFIA, LETRAS Y CIENCIAS DE LA
EDUCACION

CARRERA DE COMUNICACION SOCIAL

TEMA

Analisis del uso de la plataforma digital Instagram como
herramienta de comunicacidn en tres microemprendimientos de la
ciudad de Guayaquil

AUTORAS

Ochoa Guaranda, Arianna Alejandra
Romero Aucapifia, Myrka Patricia

Trabajo de titulacion previo a la obtencién del titulo de
Licenciadas en Comunicacion Social

TUTORA

Ocarfia Ocafia, Andrea Jazmin Mgs.

Guayaquil, Ecuador
10 de febrero del 2020



UNIVERSIDAD CATOLICA
DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL

FACULTAD DE FILOSOFIA, LETRAS Y CIENCIAS DE
LA EDUCACION
CARRERA DE COMUNICACION SOCIAL

CERTIFICACION

Certificamos que el presente trabajo de titulacién, fue realizado en su totalidad
por Ochoa Guaranda Arianna Alejandra y Romero Aucapifia Myrka

Patricia como requerimiento para la obtencion del titulo de Licenciadas en
Comunicacion Social

TUTORA

f.
Lcda. Ocafa Ocafia, Andrea Jazmin, Mgs.

DIRECTOR DE LA CARRERA

f.
Lcdo. Luna Mejia, Efrain Alfonso, Mgs.

Guayaquil, 10 de febrero del 2020



f.

UNIVERSIDAD CATOLICA
DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL

FACULTAD DE FILOSOFIA, LETRAS Y CIENCIAS DE
LA EDUCACION
CARRERA DE COMUNICACION SOCIAL

DECLARACION DE RESPONSABILIDAD

Nosotras, Ochoa Guaranda, Arianna
Alejandra y Romero Aucapifia,
Myrka Patricia

DECLARAMOS
QUE:

El Trabajo de Titulacion: Andlisis del uso de la plataforma digital Instagram
como herramienta de comunicacion en tres microemprendimientos de la
ciudad de Guayaquil, previo a la obtencion del titulo de Licenciadas en
Comunicacion Social, ha sido desarrollado respetando derechos
intelectuales de terceros conforme las citas que constan en el documento,
cuyas fuentes se incorporan en las referencias o bibliografias.
Consecuentemente este trabajo es de nuestra total autoria.

En virtud de esta declaracién, nos responsabilizamos del contenido, veracidad

y alcance del Trabajo de Titulacién referido.

Guayaquil, 10 de febrero del 2020

LAS AUTORAS:

f

Ochoa Guaranda, Arianna Alejandra Romero Aucapifia, Myrka Patricia



UNIVERSIDAD CATOLICA
DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL

FACULTAD DE FILOSOFIA, LETRAS Y CIENCIAS DE
LA EDUCACION
CARRERA DE COMUNICACION SOCIAL

AUTORIZACION

Nosotras, Ochoa Guaranda, Arianna
Alejandra y Romero Aucapifia,
Myrka Patricia

Autorizamos a la Universidad Catélica de Santiago de Guayaquil a la
publicacion en la biblioteca de la institucion del Trabajo de Titulacién:
Andlisis del uso de la plataforma digital Instagram como herramienta de
comunicacion en tres microemprendimientos de la ciudad de Guayaquil,
cuyo contenido, ideas y criterios son de nuestra exclusiva responsabilidad y

total autoria.

Guayaquil, 10 de febrero del 2020

LAS AUTORAS:

F. F.

Ochoa Guaranda, Arianna Alejandra Romero Aucapifia, Myrka Patricia



Estudiantes:

Tema:

REPORTE URKUND

Ochoa Guaranda, Arianna Alejandra y Romero Aucapifia, Myrka Patricia

Andlisis del uso de la plataforma digital Instagram como herramienta de comunicacion en tres
microemprendimientos de la ciudad de Guayaquil

(URKUND

Tecumorto  QchoayRommio AclaonavMyiha_FINAL docs (DEITD844T)
Presentado  2020-02-10 12:21 (0590}
Fresemtado por  andrea ccanafgmail.com
Recibido andres ocana ucapanalysis urkend com
Monsaje  Fwd: Dacumento final Mosiac sl ososdie Somoteso

2% de estas 56 pagines, se componen de LeNto prasento en 5 fuentes.

TR I

Fuemos alternativas

& Andiwa Ocaiia (andema_ocana) =

Enlaca/momien de archive

hispsuigusases/ b biseam tandle/ LIs4 L 228N posanuevasdasoanala ot

haseresteanmol edwiisaream/nandinl 1023025653 5o lx_EPLpdilgouence=10

htsorn(www slecongmises eslermarendedorey gymea/notours TIGEAR VR 16/ Instagra
hirRinesus si/dspace it eanyVADASTERSA M YouTube o infiuencen al sinvicio,
TESES ANUREA ZTA cormecoiones docs

L 1R

A L Adertencias o Reiniciee R Faportar % Compartlt

FACULTAD DE FIROSOFIA LETRAS Y CIENCIAS DE LA EDUCACION CARRERA DE COMUNICACION SOCIAL

TEMA:

Andlisis del uso de b platalorma digtal Instagram come hestamienta de tomumicacon on tres

microemgrend imentos de la cludad de Guayaquil

AUTORAS

Ochoa Guaranda, Artanea Alejandra Romere Aucapifia, Nyrka Patrica

Trabajo de titulacion previo 2 la obtencien del btulo de

Ucenciada en Comunicadion Sociat

F

Lcda. Andrea Ocafia Ocafia, Mgs.

Tutora



AGRADECIMIENTO

Agradecemos en primer lugar a Dios, por permitirnos llegar hasta el final de la

carrera y culminar este trabajo de titulacion.

A nuestros padres por su esfuerzo y motivacion diaria.

A nuestra tutora por su excelencia como docente y guia que nos ayudo para

alcanzar nuestro objetivo de ser Licenciadas.

A todas las personas que hicieron posible la realizacién de esta investigacion.

A nuestras amistades mas cercanas, quienes nos alentaron para seguir adelante.

Vi



DEDICATORIA

Dedicamos esta tesis a Dios y a nuestros padres.

Vil



UNIVERSIDAD CATOLICA DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL
FACULTAD DE FILOSOFIA, LETRAS Y CIENCIAS DE LA
EDUCACION CARRERA DE COMUNICACION SOCIAL

TRIBUNAL DE SUSTENTACION

f.
OCANA OCANA,
ANDREA JAZMIN
MGS.
f.
DECANO O
DIRECTOR DE
CARRERA
f.
COORDINADOR DEL AREA O DOCENTE DE LA
CARRERA
f.

OPONENTE

VI



INDICE

INTRODUGCCION ..ottt ettt ettt ee e ee e sene e 2
SITUACION PROBLEMICA ..ottt 3
MARCO INSTITUCIONAL ..ot et e e e e e e eaaeeees 4
PREGUNTAS DE INVESTIGACION .......oiiiiiiieeeeee et 4
OBUIETIVOS .o e e e et e e e e e e et e e e e e 5
I @ ][] 1)V J =T =T -1 SRR 5
2. ODbJetiVOS ESPECITICOS: . uvuriiii i 5
LOCALIZACION Y COBERTURA . ......ooiiieeeeeeeeeeee ettt 5
METODOLOGIA ...ttt 6
RESULTADOS ESPERADOS ..ot e e 8
CAPITULO 1: MARCO TEORICO ..ottt 9
1. Sociedad QIGITal ...........uuuiii e 9
1.1 Caracteristicas de la sociedad digital actual .............ccccccrviiiiiiiiiiiineennnnn, 10

2. Comunicacion digital .............iiiiiieiii e 12
2.1 Comunicacion digital vs Comunicacion tradicional...................ccceevvvvvvnnnnnn. 13

T [ 01 (<] 1 1<) SRS UPPPPTT 14
Sl WD L0 e 15

3.2 WD 2.0 e s 15

3.3 WD BL0 . e ———————— 16

O L= o (=TS0 Lo = L 16
4.1 Instagram - DefiNiCION .......cooiiiiiiiiiiiee e 18
4.1.1 Historia y evolucion de INStagram ...........cc.euveeeiieeeeiiiniiiieeeee e 18
4.1.2 Herramientas y funcionamiento..............ccooeiiieiiiiiiiiiiiii e 19

5. Instagramy su uso en la comuniCacCiON ............ccceeveeeeiiiiiiiiiiie e 21
5.1. Consumidores y su relacién con los emprendimientos en Instagram ....... 22

5.2 Engagement €N INSTAGIaM ........iivuieiiieeeiiee e e e e e e e e e e ean e eenns 23

6. Lideres de opinidn - CONCEPLO......cceeeeeeeeeeeeeeee e 24
0 111 0T o] =T P 25

6.2 MICTOINTIUBNCEIS ... e e e e e 28
CAPITULO 2: MARCO REFERENCIAL ......oviiee it 29
1. Redes sociales €N ECUAUON .........ooooiiiiiiiiiiiie et 29



2.Emprendimiento y redes SOCIAIES.............uiiiiieeiiiieecce e 30

3. Herramientas de comunicacion publicitaria en Instagram ............cccccceeeeeennnee 31
3.1lInfluencers COmMO NeIraMIENTAS ........viiieeeiiieiiiie e 32

3.2  Comunicacion PUBICItAIIA .......cceeriiiiiiiiiiiiiiee e 33

3.3 Comunicacion publicitaria con iNflUENCErS .........coevvvvvieiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeee, 34
CAPITULO 3: INFORME DE RESULTADOS ......ccooieieieieeeceeeeeeee e, 36
CONCLUSIONES ... ..ttt e e e e e e s s e e e e e e e s s snbbneeeeeeees 55
= 1= 1= Tl = L 58
ANEXOS ...ttt e e e e e e et e e e e e e e e e e rrraaaaeaaeaans 63



INDICE DE TABLAS

Tabla 1 Matriz de @naliSIS .........ccvvviiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeee e 7
Tabla 2 Caracteristicas de la sociedad digital ...............cccoeveviiiiiiiieereeeee e, 12
Tabla 3 Herramientas y funcionamiento de Instagram ..........ccccccvvvveviiiiiieiiiieeeeennn. 21
Tabla 4 Tipo de INFIUENCEIS ......ccooii e 27

Xl



INDICE DE FIGURAS

Figura 1 Tipo de contenidO FANCY ......cccooiiiiiiiiiiiiiee e 37
Figura 2 Tipo de contenidO ANAMA..........cceeuuuuriiiieeeeeeeeeeiiies e e e e e e e e e e e e eeeeannns 37
Figura 3 Tipo de contenido Flamingo ........coouuuuiiiiiiiiiiiiiie e 37
Figura 4 HOrario ANAIMA .........coeuuuuuiiiieeeeeeeeeiiiis s e e e e e e e et s e e e e e e e eeesaaaa s e e eeeeeeeannes 38
FIgura 5 HOrario FANCY .........uuuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiii e 38
Figura 6 Horario FIamingO ..........uuuuiiiiiie e e e e e e e e e eannns 39
Figura 7 Herramientas de Instagram mas utilizadas Anama ............ccccoeeuvvvveeeeennn. 40
Figura 8 Herramientas de Instagram mas utilziadas Fancy..........cccccccceeeeveeeeeeennnns 40
Figura 9 Herramientas de Instagram mas utlizadas Flamingo..............ccccuvvveeeeennn. 41
Figura 10 Edicidn de contenido FanCY.............ccoeiiieeeiiiiiiiiiii e 42
Figura 11 Edicion de contenido ANGIMA ..........ccuuiiiiiiiieeeeeeiiiiieiee e e siiieeeeee e 42
Figura 12 Edicidn de contenido FIamingo.............cccooviiiiiiiiiiiii i 42
Figura 13 Objetivo del contenido FANCY ............uuuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeees 43
Figura 14 Objetivo del contenido ANAMA...........cccoeeeeeiiiiiiiiiiiie e e eeeennns 43
Figura 15 Objetivo del contenido FIamingo .................eveuiiimiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiinnns 44
Figura 16 Linea grafica FanCY ........ccooooeiiiiiiiiiiii e 45
Figura 17 Linea grafica ANGIMA ...........ceeiiiiiiiiiiiiiiiiieee et 45
Figura 18 Linea grafica FlamingoO ..........ccoooiiiiiiii e 45
Figura 19 Interaccion por publicacion FanCy ...........ccccceiiiiiiiiiiiiiieiee e 46
Figura 20 Interaccion por publicacion ANama..............oeeuvuviiiiieeeeeeeeeiiee e e eeeeanns 46
Figura 21 Interaccion por publicacion Flamingo .........cccccoooiiiiiiiiiiiiie e 46
Figura 22 PromocCiONeS FANCY .........iiiiiiiiiiiiiiiie e e e et e e e e e e e e e e e e e e eeannns 47
Figura 23 PromoCiONeS ANGIMA .........uuuuuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieieibineeiebeeeeeeeeeee e 47
Figura 24 Promociones FIamingO ..........cooiviiiiiiiiiii e eeeeeenens 47
Figura 25 Sorteos 0 giveaways FaNCY ............uuuuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieiieieiaeees 48
Figura 26 Sorteos 0 giveaways ANAMIA ..........uuuiiieeeeeeeeiiiriiiieeeeeeeeeeeanrine e aeeeeeaennns 48
Figura 27 Sorteos 0 giveaways FIamiNgO..............uuuuuuiiimiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieiinnnes 48
Figura 28 Uso de influencer, etC FaNCY ...........ccoeieiiieiiiiiiici e 49
Figura 29 Uso de influencer, e1C ANAmMa............ciiieeeiiiiiiiiiiee e e e eeeeens 49
Figura 30 Uso de influencer, etc FIamingo ..............ccooviiiiiiiiiii e, 50
Figura 31 LocalizaCion FaNCY ............uuiiiiiiiaiiiiiiiiiiee e 51
Figura 32 LocalizacCion ANAIMA ........ccooeeeiiiiiiiiiie e eee e e e e e e e e e e e e e e eeannns 51
Figura 33 LocalizaCion FlamiNgO .........ccceiiioiiiiiiiieiiieeee e 51
Figura 34 Pautaje de contenidoS FanCy .........ccoocevviiiiiiiiiiii e 52
Figura 35 Pautaje de contenidos FIamingo ................uueiuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiennns 52
Figura 36 Pautaje de contenidoS ANAmMaA.........cccovvuuiiieiiiiiiieeeee e 52
Figura 37 Palabras de uso recurrente FanCy...........cccccceeviiniiiiimiiiiiee e 53
Figura 38 Palabras de uso recurrente ANama...........ccoevvuiieeiiiiiiiieeeiie e 53
Figura 39 Palabras de uso recurrente Flamingo................uuuuviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiinnnns 53
Figura 40 Alianzas estratégicas FanCy ...........cccoeieeiiiiiiiiiiiiiie e 54
Figura 41 Alianzas eStrategiCas ANAIMA ............uuuuuuuuuuuruuniiiieiiiiaieeeeeeee .. 54
Figura 42 Alianzas estratégicas Flamingo ..........cccccooiiiiiiiiiiiiii i, 54

Xl


file:///C:/Users/Arianna/Desktop/Arianna%20Alejandra/Tesis%20-%20Instagram/TESIS%20OCHOA%20-%20ROMERO.docx%23_Toc31656288
file:///C:/Users/Arianna/Desktop/Arianna%20Alejandra/Tesis%20-%20Instagram/TESIS%20OCHOA%20-%20ROMERO.docx%23_Toc31656289
file:///C:/Users/Arianna/Desktop/Arianna%20Alejandra/Tesis%20-%20Instagram/TESIS%20OCHOA%20-%20ROMERO.docx%23_Toc31656290
file:///C:/Users/Arianna/Desktop/Arianna%20Alejandra/Tesis%20-%20Instagram/TESIS%20OCHOA%20-%20ROMERO.docx%23_Toc31656291
file:///C:/Users/Arianna/Desktop/Arianna%20Alejandra/Tesis%20-%20Instagram/TESIS%20OCHOA%20-%20ROMERO.docx%23_Toc31656292
file:///C:/Users/Arianna/Desktop/Arianna%20Alejandra/Tesis%20-%20Instagram/TESIS%20OCHOA%20-%20ROMERO.docx%23_Toc31656293
file:///C:/Users/Arianna/Desktop/Arianna%20Alejandra/Tesis%20-%20Instagram/TESIS%20OCHOA%20-%20ROMERO.docx%23_Toc31656297
file:///C:/Users/Arianna/Desktop/Arianna%20Alejandra/Tesis%20-%20Instagram/TESIS%20OCHOA%20-%20ROMERO.docx%23_Toc31656298
file:///C:/Users/Arianna/Desktop/Arianna%20Alejandra/Tesis%20-%20Instagram/TESIS%20OCHOA%20-%20ROMERO.docx%23_Toc31656299
file:///C:/Users/Arianna/Desktop/Arianna%20Alejandra/Tesis%20-%20Instagram/TESIS%20OCHOA%20-%20ROMERO.docx%23_Toc31656300
file:///C:/Users/Arianna/Desktop/Arianna%20Alejandra/Tesis%20-%20Instagram/TESIS%20OCHOA%20-%20ROMERO.docx%23_Toc31656301
file:///C:/Users/Arianna/Desktop/Arianna%20Alejandra/Tesis%20-%20Instagram/TESIS%20OCHOA%20-%20ROMERO.docx%23_Toc31656302
file:///C:/Users/Arianna/Desktop/Arianna%20Alejandra/Tesis%20-%20Instagram/TESIS%20OCHOA%20-%20ROMERO.docx%23_Toc31656303
file:///C:/Users/Arianna/Desktop/Arianna%20Alejandra/Tesis%20-%20Instagram/TESIS%20OCHOA%20-%20ROMERO.docx%23_Toc31656304
file:///C:/Users/Arianna/Desktop/Arianna%20Alejandra/Tesis%20-%20Instagram/TESIS%20OCHOA%20-%20ROMERO.docx%23_Toc31656305
file:///C:/Users/Arianna/Desktop/Arianna%20Alejandra/Tesis%20-%20Instagram/TESIS%20OCHOA%20-%20ROMERO.docx%23_Toc31656306
file:///C:/Users/Arianna/Desktop/Arianna%20Alejandra/Tesis%20-%20Instagram/TESIS%20OCHOA%20-%20ROMERO.docx%23_Toc31656307
file:///C:/Users/Arianna/Desktop/Arianna%20Alejandra/Tesis%20-%20Instagram/TESIS%20OCHOA%20-%20ROMERO.docx%23_Toc31656308
file:///C:/Users/Arianna/Desktop/Arianna%20Alejandra/Tesis%20-%20Instagram/TESIS%20OCHOA%20-%20ROMERO.docx%23_Toc31656309
file:///C:/Users/Arianna/Desktop/Arianna%20Alejandra/Tesis%20-%20Instagram/TESIS%20OCHOA%20-%20ROMERO.docx%23_Toc31656310
file:///C:/Users/Arianna/Desktop/Arianna%20Alejandra/Tesis%20-%20Instagram/TESIS%20OCHOA%20-%20ROMERO.docx%23_Toc31656311
file:///C:/Users/Arianna/Desktop/Arianna%20Alejandra/Tesis%20-%20Instagram/TESIS%20OCHOA%20-%20ROMERO.docx%23_Toc31656312
file:///C:/Users/Arianna/Desktop/Arianna%20Alejandra/Tesis%20-%20Instagram/TESIS%20OCHOA%20-%20ROMERO.docx%23_Toc31656313
file:///C:/Users/Arianna/Desktop/Arianna%20Alejandra/Tesis%20-%20Instagram/TESIS%20OCHOA%20-%20ROMERO.docx%23_Toc31656314
file:///C:/Users/Arianna/Desktop/Arianna%20Alejandra/Tesis%20-%20Instagram/TESIS%20OCHOA%20-%20ROMERO.docx%23_Toc31656315
file:///C:/Users/Arianna/Desktop/Arianna%20Alejandra/Tesis%20-%20Instagram/TESIS%20OCHOA%20-%20ROMERO.docx%23_Toc31656316
file:///C:/Users/Arianna/Desktop/Arianna%20Alejandra/Tesis%20-%20Instagram/TESIS%20OCHOA%20-%20ROMERO.docx%23_Toc31656317
file:///C:/Users/Arianna/Desktop/Arianna%20Alejandra/Tesis%20-%20Instagram/TESIS%20OCHOA%20-%20ROMERO.docx%23_Toc31656318
file:///C:/Users/Arianna/Desktop/Arianna%20Alejandra/Tesis%20-%20Instagram/TESIS%20OCHOA%20-%20ROMERO.docx%23_Toc31656319
file:///C:/Users/Arianna/Desktop/Arianna%20Alejandra/Tesis%20-%20Instagram/TESIS%20OCHOA%20-%20ROMERO.docx%23_Toc31656320
file:///C:/Users/Arianna/Desktop/Arianna%20Alejandra/Tesis%20-%20Instagram/TESIS%20OCHOA%20-%20ROMERO.docx%23_Toc31656321
file:///C:/Users/Arianna/Desktop/Arianna%20Alejandra/Tesis%20-%20Instagram/TESIS%20OCHOA%20-%20ROMERO.docx%23_Toc31656322
file:///C:/Users/Arianna/Desktop/Arianna%20Alejandra/Tesis%20-%20Instagram/TESIS%20OCHOA%20-%20ROMERO.docx%23_Toc31656323
file:///C:/Users/Arianna/Desktop/Arianna%20Alejandra/Tesis%20-%20Instagram/TESIS%20OCHOA%20-%20ROMERO.docx%23_Toc31656324
file:///C:/Users/Arianna/Desktop/Arianna%20Alejandra/Tesis%20-%20Instagram/TESIS%20OCHOA%20-%20ROMERO.docx%23_Toc31656325
file:///C:/Users/Arianna/Desktop/Arianna%20Alejandra/Tesis%20-%20Instagram/TESIS%20OCHOA%20-%20ROMERO.docx%23_Toc31656327
file:///C:/Users/Arianna/Desktop/Arianna%20Alejandra/Tesis%20-%20Instagram/TESIS%20OCHOA%20-%20ROMERO.docx%23_Toc31656328

RESUMEN

La investigacion se realiza con el objetivo de analizar la red social Instagram como
una herramienta de comunicacion publicitaria para los emprendimientos de la ciudad
de Guayaquil. Este trabajo de investigacion, ademas, quiere demostrar la evolucion
gue ha tenido Instagram desde sus inicios como red social hasta ser utilizada como
tienda virtual para personas con emprendimientos que desean dar a conocer sus
productos o servicios para luego, dependiendo de la aceptacion por parte del publico,
montar su tienda fisica 0 negocio. Es asi que nos basaremos en los casos de
‘Flamingo”, un negocio que vende productos de belleza; “Anama”, que vende
calzado para mujeres, y “Fancy 177, el cual vende ropa y accesorios para mujeres.
Este trabajo contara con una investigacion mixta y se fortalecera en la informacion
recolectada por medio de entrevistas a expertos sobre el tema a estudiar y terminara
con el analisis de contenido de cada cuenta, para de esta forma poder validar las
preguntas de investigacion que guian este trabajo y que giran en torno a los usos

comunicacionales que se le da actualmente, en Ecuador, a esta red social.

Palabras Claves: Comunicacion digital, redes sociales, Instagram,
emprendimientos, engagement.
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INTRODUCCION

Desde el siglo XXI, el internet comenzé a formar parte de nuestro diario vivir. Con la
presencia de la comunicacion digital, plataformas y aplicaciones comenzaron a
desarrollarse para facilitar la comunicacion entre las personas hasta, inclusive,
convertirse en medios de informacion con el fin de interactuar y asi conectar
personas en diferentes partes del mundo. Los emprendimientos no han quedado
fuera de esta nueva dindmica de comunicacion. Las personas que deciden
emprender comienzan por crearse una cuenta en redes sociales, a veces de uso
personal. Pero los emprendedores actuales se dieron cuenta del potencial de
Instagram, no solo como red social (para lo que fue creada) sino como herramienta

de comunicacion publicitaria.

Justificacion

Para este trabajo de investigacidén se escogi6 la red social Instagram debido al auge
y actual crecimiento de la comunidad emprendedora dentro esta red social, quienes
empiezan siempre por crear cuentas de sus negocios para promocionar sus
productos. Es por eso que se realizard un analisis para determinar como ésta
herramienta es usada en tres emprendimientos, que seran analizados como casos
prototipicos: Flamingo, Anama y Fancy 17, para dar a conocer sus productos. Este
estudio servira para establecer un precedente en el uso de las redes sociales dentro
del comercio online y asi establecerse como una via factible para la generacion de

ingresos y de como se puede manejar un negocio de forma virtual.

El desarrollo del andlisis mencionado es realizable debido al acceso de informacion
a través de entrevistas que se efectuaran a las propietarias de los negocios, quienes
empezaron su emprendimiento como tiendas virtuales y ahora ya cuentan con
espacios fisicos donde exhibir sus productos y recibir clientes, después de que sus
negocios generaran las ganancias respectivas para el desarrollo de su empresa.

También se realizaran entrevistas a expertos en redes sociales, relaciones publicas



y comunicadores estratégicos para que brinden el aporte comunicacional a esta

investigacion.

La contribucion comunicacional de esta investigacion es que tiene como finalidad
crear un precedente en los estudios de redes sociales que busquen identificar el
impacto y utilidad de las redes sociales para el desarrollo del comercio online,
especificamente de los negocios presentes en la red social Instagram.

SITUACION PROBLEMICA

En Ecuador al igual que en el resto del mundo la aplicacion Instagram, desde su
creacion, gand rapidamente popularidad entre sus usuarios quienes la utilizan
principalmente en sus momentos de ocio. Con el pasar del tiempo esta plataforma
fue evolucionando y con esa evolucion surgié el nacimiento de cuentas destinadas
a la venta de productos o servicios, conocidas actualmente como emprendimientos

digitales.

Los denominados emprendedores vieron en Instagram un medio eficaz para
comunicar y promover sus distintas mercaderias, no solo mediante la elaboracion de
contenidos sino también a través de ciertas herramientas propias de la aplicacion.
Es por esto que, en la actualidad, dependiendo del éxito o aceptacién que tenga un
emprendimiento a través esta red social, su propietario decide o no implementar una
tienda en fisico donde sus clientes puedan adquirir la mercaderia de forma directa.
Para entender este fenOmeno es necesario conocer sobre esta aplicacion para
determinar qué motivo a los emprendedores de la ciudad de Guayaquil a utilizarla
como método de comercializacion y cuales son los resultados obtenidos por algunos

de ellos.



MARCO INSTITUCIONAL

LINEA DE INVESTIGACION:

Estudios en comunicacion multimedia y narrativas digitales

PREGUNTAS DE INVESTIGACION

e (Cual es la evolucibn que tuvo la red social Instagram para los
emprendimientos de Guayaquil?

e ¢ Por qué la mayoria de emprendedores deciden utilizar Instagram para
promocionar sus productos o servicios?

e (Qué estrategias comunicacionales utilizan la mayoria de emprendedores
guayaquilefios en Instagram?

e ¢ De qué se diferencia Instagram de las otras redes sociales que son utilizadas

para comunicar?



OBJETIVOS

1. Objetivo General:

Analizar el uso de la plataforma digital Instagram de red social a herramienta

de comunicacion publicitaria. Caso “Flamingo”, “Anama” y “Fancy 17” de la

ciudad de Guayaquil.

2. Objetivos especificos:

1. Establecer si los emprendimientos Flamingo, Anama y Fancy 17 cuentan con
un profesional de la comunicacion detras de su estrategia de marcay creacion

de contenido.

2. Elaborar un analisis de contenido cualitativo de las publicaciones e historias

de los emprendimientos Flamingo, Anamay Fancy 17.

3. Determinar cuales son las estrategias comunicacionales que hacen que un
emprendimiento en Instagram sea atractivo para los potenciales clientes de

acuerdo a los casos estudiados y a las percepciones de los expertos.

LOCALIZACION Y COBERTURA

Localizacién: Ciudad de Guayaquil

Cobertura: Propietarias de los emprendimientos Anama, Fancy 17 y Flamingo,
expertos en comunicacion digital y estratégica, relacionistas publicos,

comunicadores, usuarios de la red social IG de la ciudad de Guayaquil.



METODOLOGIA

La metodologia que se utiliza en este trabajo es mixta, porque incluye
variables cuantitativas y cualitativas. En la primera fase se realizara un
analisis de contenido cualitativo de las historias y posts en las cuentas de

Instagram que posee cada emprendimiento escogido para este estudio.

Para esta investigacion, se selecciono el periodo del 9 de diciembre del
2019 hasta el 9 de enero del 2020. Se decidi6 trabajar con este periodo
ya que para tener precios reales se debian dejar a un lado los descuentos
y promociones por el denominado “Viernes negro” el cual se realiz6 el 27

de noviembre del 2019 y, en algunos casos, se extendié algunos dias.

Por otro lado, el mes de diciembre es la época del afio donde los negocios
deciden vender mas mediante redes sociales, especificamente en
Instagram, realizando promociones, concursos, etc con el fin de atraer
mas clientela, por lo que el periodo seleccionado resultaba ideal para

identificar las practicas de los tres casos.

Indicadores de matriz

Para la seleccién de los indicadores que conformarian la matriz de analisis
de contenido cualitativo y para elaborar las preguntas que se realizarian
en las entrevistas, se tomaron en cuenta los objetivos generales y
especificos y ademas se incluyd la informacion levantada en el marco
tedrico, lo cual se podra validar mas adelante. A continuacion, los

siguientes indicadores para el anélisis:

Indicador Variable
Fecha de posteo de publicacién o Dia de Diciembre o Enero 2019 - 2020
historia
Herramienta de Instagram utilizada Publicacion, Historia o Instagram Tv

Uso de encuestas en historias
Uso de Hashtags en posts

Horario Am —Pm




Objetivo de la publicacion o historia

Informar, promocionar, vender.

Descripcion de las publicaciones

El copy o texto que acompafia al post

Linea Gréfica

Si las publicaciones o historias siguen
una linea grafica especifica 0 no

Nivel de interaccién

Cantidad de likes, comentarios y
visualizaciones que poseen los post

Cantidad de posteos e historias

Numero de historias y posteos diarios

Promociones

Si se anuncian promociones 0 no

Sorteos o giveaways

Si se realizan sorteos o giveaways

Uso de influencers

Si el emprendimiento utiliza publicidad
mediante influencers o no

Localizacion

Lugar donde se realizan las historias.
Dentro del local o en exteriores, si es
en el taller de los emprendimientos o si
es en la sucursal o matriz porque uno
de ellos tiene tres locales

Pautaje

Si los emprendimientos pagan por
publicidad o no

Distintivo o palabras recurrentes

Palabras que usan las duefias de los
emprendimientos para tratar con sus
clientes y en cuantas historias o
posteos se utiliza

Tabla 1 Matriz de analisis

Para la segunda fase se establecio contacto con personas expertas en el

tema que, por medio de entrevistas en profundidad, proporcionaron su

punto de vista a los datos levantados y tabulados. Asimismo, se entrevisto

a las propietarias de cada emprendimiento con el fin de que confirmen la

validez de los datos levantados.




RESULTADOS ESPERADOS

Se quiere analizar el uso que ha tenido la red social Instagram, puesto
que ha llegado a ser parte fundamental de los emprendimientos virtuales
guayaquilefios.

Se pretende conocer y establecer si los emprendimientos Flamingo,
Anamay Fancy 17 cuentan con un profesional de la comunicacion detras
de su estrategia de marca y creacién de contenido.

Se quiere elaborar un analisis de contenido cualitativo de las
publicaciones de los emprendimientos Flamingo, Anama y Fancy 17.

Se espera determinar cuales son las estrategias comunicacionales que
hacen que un emprendimiento en Instagram sea atractivo para los
potenciales clientes de acuerdo a los casos estudiados y a las

percepciones de los expertos.



CAPITULO 1: MARCO TEORICO

Este trabajo de titulacion tiene como objetivo conocer las estrategias de
comunicacion de la red social Instagram, la cual es altamente utilizada por los

emprendimientos de la ciudad de Guayaquil.

El marco teorico que se expone a continuacion esta dividido en seis partes, las
tres primeras son consideradas los conceptos base para el desarrollo del proyecto
que son: la sociedad digital, comunicacién digital e internet, y los tres ultimos son las
definiciones en las que se basara puntualmente este trabajo investigativo, a partir de
los casos preseleccionados: redes sociales, instagram y su uso en la comunicacion y

lideres de opinion.

1. Sociedad digital

A partir de la segunda década del siglo XX, la difusiobn de la tecnologia
electronica del broadcasting fue acompafiada por el desarrollo de teorias sobre
«nuevos medios» como la radio y, treinta afios mas tarde, la television. Estas nuevas
formas de comunicacibn masiva permitieron que el alcance del acceso a la
informacion sea cada vez mayor y convirtieron a la sociedad de la época en una
sociedad dispuesta a usar ese cambio a su favor y asi desarrollar nuevas formas de

comunicacion.

Herbert Marshall McLuhan (1970) presento el término de “aldea global” para
describir la interconexibn humana a escala planetaria generada por los medios
electrénicos de comunicacién, que son entendidos, segun este autor, como
herramientas que extienden las habilidades humanas, es decir, del mismo modo que
una bicicleta o un automaovil son una extension de nuestros pies, la computadora seria
una extension de nuestro sistema nervioso central. Con esta comparacion plante6
como las habilidades humanas se desarrollan y evolucionan al mismo ritmo que las
comunicaciones avanzan en una sociedad interconectada como la nuestra en el siglo
XXI.



Si bien es cierto la radio y la television fueron mecanismos que presentaron un
desarrollo muy grande a nivel de comunicacion de masas, el fendmeno al que
nos enfrentamos en los ultimos afos tiene un alcance cada vez mayor. Una
nueva generacion de medios digitales interactivos ha aparecido y ya no solo
centrados en la magia del broadcasting sino en un modelo comunicacional
totalmente innovador fundado en las redes y la colaboracion de los usuarios.
Asi nuestros conocimientos sobre comunicacion de masas por vias
tradicionales se empiezan a poner obsoletos para dar paso a una sociedad
digital fundamenta en la conexion de las personas por medio de las redes.
(Scolari C. , 2008, pp. 31-32)

La sociedad digital es la interaccion profunda que existe entre las personas,
organizaciones, gobiernos, entre otros a través de las tecnologias de la informacién y
la comunicacion (TIC’s). Permiten tener acceso a la informacion en la red, la cual
cumple un papel fundamental en las actividades sociales, culturales y econémicas. La

sociedad digital es vista como la sucesora de la sociedad industrial.

“A lo largo de la historia, la comunicacion y la informacion han constituido
fuentes fundamentales de poder y contrapoder, de dominacién y de cambio social”
(Castells, Psiaudiovisuales, 2008, pag. 1). Por ende, la difusion de internet ha
permitido que en la comunicacién de masas exista una mayor intervencion de los
ciudadanos ayudando a los movimientos sociales, empresas, gobiernos, politicos que

participan en el espacio internautico.

Los intereses privados pueden ser negociados debido a que las sociedades
estan presentes y evolucionan, esto permite alcanzar una estabilidad en la toma de

decisiones compartidas para el bien coman.

1.1 Caracteristicas de la sociedad digital actual

Hablar de una sociedad digitalmente activa permite definirla como una sociedad
interconectada y evolucionada de tal manera que el uso de las redes y del internet en
general se convierte en frecuente permitiendo que exista una comunicacion

permanente.
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Partiendo de la premisa de que en la sociedad digital toda la informacion
existente en el mundo se distribuye a través del internet podemos referenciar las

caracteristicas propuestas por William Quishpe:

Exuberante Actualmente contamos con una gran cantidad de datos, el
volumen de informacion disponible es tan abundante que

moldea el escenario en el que nos desenvolvemos diariamente.

Omnipresente En todos lados tenemos acceso a informacion nueva, estos

datos pueden provenir del escenario publico o privado.

Cercania El contacto con los demas es mas facil mediante el envio
correos electrénicos, textos o llamadas haciendo que los limites

geograficos se difuminen.

Veloz La comunicacion puede producirse de manera instantanea.
Mediante el uso de internet y ciertas apps podemos conversar

con varias personas a la vez en el momento y lugar donde lo

deseemos.
Multilateral y La informacién proviene de todas partes, pero la mayoria del
Central . . .
contenido surge de unos cuantos paises, por ejemplo EE.UU
acumula la mayor cantidad de usuarios en la red y sus paginas
son las mas vistas a nivel mundial.
Interactiva y En la actualidad los usuarios podemos consumir informacioén y
Unilateral . , .
a la vez también podemos producirla, pero la gran mayoria de
personas desconoce esta capacidad de creacién de contenidos
y se limita simplemente a utilizar los que ya estan disponibles
en la red.
Desigual El porcentaje de acceso a internet es desigual en diferentes

partes el mundo. Los paises en vias de desarrollo tienen menos
facilidad de acceso a la red en comparacion a los paises
desarrollados e incluso en dichos paises la poblaciéon de

escasos recursos no puede acceder a ella.
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Heterogénea Las expresiones artisticas e intelectuales se ven restringidas
por las opiniones del publico a través del internet. Los
comentarios negativos, cargados de odio y prejuicios abundan
en las redes sociales y estas actitudes son replicadas por los

usuarios.

Desorientada Debido a la abundante cantidad de informacion los usuarios que
buscan un determinado concepto o noticia pueden sentirse
desorientados o aturdidos ya que no existe una definicién o
version unica, cada sitio web posee su propio estilo al momento
de colgar informacion en la web. Esto convierte a la navegacion

web en un constante desafio.

Tabla 2 Caracteristicas de la sociedad digital

Estas caracteristicas evidencian a una sociedad digital que relaciona y conecta
a los individuos que la conforman a través de procesos de creacion, produccion y

bldsqueda de informacion a través del uso de las Tic’s.

Para (Avalos, 2013, pag. 5) el constante aprendizaje es un valor fundamental en
la sociedad del conocimiento y este se complementa con la investigacion y el
descubrimiento de nueva informacion capaz de innovar en los distintos campos de la

actividad humana.

2. Comunicacién digital

La comunicacion digital es un fendmeno que ha llegado muy fuerte a nuestro
diario vivir. Las nuevas tecnologias se introducen de manera acelerada y rigurosa en

el mundo de la comunicacion, llegando a ser una consecuencia inevitable.

Esta novedosa forma de comunicacion permite darle al usuario oportunidades
gue antes no tenia. Le ofrece herramientas y métodos que son utilizados para
transmitir mensajes a través de un medio digital. Los emisores y receptores también
forman parte de este concepto y del efecto que el mensaje provoca en ellos. Sin duda,
la comunicacion digital es algo que esta presente en todas las empresas, facultades

y gobiernos actuales, siendo responsable del éxito al que se llega.
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La aparicion de las nuevas tecnologias de la comunicacion (TIC’s) trajeron
consigo grandes cambios en la sociedad mediatica. Estas nuevas tecnologias
transformaron las relaciones de un espacio donde los medios masivos llevaban la
delantera.

Las nuevas formas de comunicacion eran grandes depredadoras de la
atencion: si antes los consumidores dedicaban mucho tiempo a un
puiiado de medios (prensa, radio, television) en pocos afios comenzaron
a dedicar poco tiempo a muchos medios (webs, redes sociales,
videojuegos, blogs, dispositivos moviles, etc.). (Scolari C. A., 2012, pag.
338)

Ciertos medios tradicionales lograron subsistir mientras que otros
desaparecieron por completo, ya que no lograron adaptarse a los constantes cambios

del entorno digital.

Las plataformas de comunicacién ayudaron a los movimientos sociales,
empresas, entre otros, a alcanzar la visibilidad y rapidez de difusiébn que tienen
actualmente, asi lo mencionan los historiadores, debido a que antes se pensaba que

estas plataformas eran las voces de los jovenes.

Si bien es cierto el uso y constante exposicion a los fendmenos tecnoldgicos es
algo propio de la comunidad joven del mundo o mejor llamados “nativos digitales” el
fenémeno tecnoldgico, en general, y los usos de Internet y la telefonia movil han
provocado que se desarrollen patrones de conducta individuales y colectivos como
personas que usan el internet durante todo el dia en cualquier actividad que realicen.
(Sotelo, 2008)

2.1 Comunicacion digital vs Comunicacion tradicional

Desde los afos 80 hasta los 90, surgieron nuevas tecnologias que marcaron el
nacimiento de la era digital transformando las costumbres tradicionales de comunicar
en diversas maneras de comunicacion integradas, reemplazando a los canales
convencionales creando como consecuencia la eliminacion parcial del papel y mas

cibercomunidades con usuarios activos todo el tiempo.
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Después de la aparicion del Internet y la multimedia, los usuarios de los medios
tradicionales optaron por participar en la transicion del formato de informar,
obligandose a usar las TIC’s agregadas de informacion. Por otro lado, el vinculo entre
medios y usuarios se ve interrumpido por el no uso de las TIC’s y se obtiene usuarios

desactualizados.

A diferencia de la comunicacion convencional, las nuevas herramientas
tecnologicas de comunicacion, como smartphones, tablets y smart tvs, permiten que
los usuarios sean no solo consumidores sino también creadores de sus propios
contenidos acorde a sus necesidades, lo que significa que si los medios de
comunicacién no cambian su estructura y sus equipos tecnologicos, lo mas probable
sea que se logre una comunicacién poco satisfactoria con los lectores y poca

conectividad con los usuarios. (Villamar, 2017, pag. 4)

3. Internet

Internet es el término en inglés que hace referencia a una red de computadoras

en todo el mundo con la capacidad de interconectarse y compartir informacion.

El experimento norteamericano de seguridad de 1969 que tenia como objetivo
mantener la comunicacion de los ordenadores del ministerio de defensa en caso de
atentados buscaba brindar un mejor uso a las computadoras que en ese entonces

solo eran utilizadas como calculadoras.

En sus inicios su uso fue restringido estrictamente y solo los gobiernos,
cientificos y universidades podian tener acceso a él. No fue sino hasta los afios 90 en
los que el internet se desarroll6 rapidamente y tuvo su auge durante inicios del afio
2000, pero aun asi era considerado un lujo que solo las personas con alto poder
adquisitivo podian tener. Con el paso de los afos pasé de ser “tecnologia” a
convertirse en un medio de comunicacion en el que las sociedades, interactian y se

organizan.
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Internet es un instrumento que desarrolla, pero no cambia los
comportamientos, sino que los comportamientos se apropian de Internet
y, por tanto, se amplifican y se potencian a partir de lo que son. Esto no
significa que Internet no sea importante, quiere decir que no es Internet
lo que cambia el comportamiento, sino que es el comportamiento el que
cambia Internet. (Castells, Internet y la sociedad red, 2000, pag. 13)

3.1 Web 1.0

La web 1.0 se desarroll6 a partir de la década de los 60, poseia navegadores
basicos que solo permitian la lectura de textos. Las paginas web existentes tenian

formatos muy simples en los que solamente se ofrecia informacion al lector.

La Web 1.0 era més de lectura y con paginas bastante estéticas y la 2.0
seria de lectura y escritura con paginas dinamicas de contenidos
abiertos; en la 2.0 cualquiera puede crear, la democratizacién de la
edicibn se hacia mas patente que con el paradigma Web anterior.
(Garcia, 2014, pag. 3)

Los equipos en los que se podia acceder a la web 1.0 fueron de la marca Apple
Computer creados por Steve Jobs y Steve Wozniak, eran computadoras grandes,

pesadas, que contaban con varias partes.

La caracteristica principal de esta web es la unidireccional, el usuario se veia
limitado a solo consumir informacion, mas no a poder generarla; es decir los usuarios
eran consumidores pasivos. La unica forma de comunicacién con el creador de una
pagina web era mediante correo electrénico. “Se puede sefalar que laWeb 1.0 no era
social, o al menos no se la calificaba asi” (Garcia, 2014, pag. 3).

3.2 Web 2.0

Tim O’Reilly utiliza este concepto que surge en el 2004 para referirse a la
evolucion de las paginas web, en las que los usuarios son quienes pueden crear y
gestionar contenido. Este nuevo formato da paso a la interactividad entre las personas

que utilizan la red, ya que ahora la opinion de los usuarios importa.
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LaWeb 2.0 es la transicién que se ha dado de aplicaciones tradicionales
hacia aplicaciones que funcionan a través de las web enfocadas al
usuario final. Se trata de aplicaciones que generen colaboracion y de
servicios que reemplacen las aplicaciones de escritorio. (Henst, 2005,

pag. 1)

La Web 2.0 fue la cuna para la creacion de las redes sociales y los blogs, esta
web estad en constante actualizaciéon y cambios. Esta web es considerada la web

social, ya que es alli donde los usuarios pueden interactuar entre si.

3.3 Web 3.0

El término Web 3.0 fue utilizado por primera vez en el afio 2006 y hace
referencia a la una red con mayor capacidad de interpretacion y conexion. Se
considera que la Web 3.0 inici6é en el afio 2010, el acceso a esta red es mas rapido y
puede darse desde distintos dispositivos como: Pcs, teléfonos moviles, tablets,

laptops, etc.

Esta red se nutre del contenido de nuestros perfiles en redes sociales para
sugerirnos informacion que pueda ser de nuestro interés, creando asi una experiencia

personalizada para cada uno de sus usuarios.

Se la denomina web semantica “La Web 3.0 se encarga de definir el significado
de las palabras y facilitar que un contenido Web pueda ser portador de un significado
adicional que va mas alla del propio significado textual de dicho contenido” (Kuster
Inés, 2013, pag. 3).

4. Redes sociales

Una de las regiones donde se registra mayor actividad en las Redes Sociales es
Ameérica Latina. En el afio 2013, la Comision EconOmica para América Latina y el
Caribe (CEPAL) reporto que el 78,4% de 6 usuarios de Internet de América Latina
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participaba en Redes Sociales, mientras que en Norte América y Europa este
porcentaje era del 64,6% y 54,5% respectivamente (Torres M. , 2017, pp. 5-6)

Las redes sociales son sitios web en los que las personas pueden acceder
mediante la creacion de una cuenta, una vez pulidos sus perfiles, pueden compartir
contenidos como imagenes, videos o fotos. Las redes sociales son espacios en linea
donde un grupo de personas puede tener intereses en comun y de esta manera crear

una comunidad.

Los individuos que forman parte o acceden a las redes sociales tienen objetivos
en comun tales como hacer amistades, crear relaciones laborales, etc. “Las Redes
Sociales pueden definirse como un conjunto bien delimitado de actores -individuos,
grupos, organizaciones, comunidades, sociedades globales, etc.- vinculados unos a
otros a través de una relacién o un conjunto de relaciones sociales” (Lozares, 1996,
pag. 108).

El origen de las redes sociales se da gracias a la world wide web y comenzaron
a desarrollarse a partir del afio 2000. Una de las primeras redes sociales exitosas fue
My Space; mientras que en los paises latinos, Hi5 era la red social favorita. Asi han
ido evolucionando con el pasar de los afios. En la actualidad contamos con redes
sociales masivas como Facebook, Instagram, Twitter, etc. A medida que las redes
sociales evolucionaron también lo hizo un poco su funcion, ya que en la actualidad
son un canal de comunicacion que no posee barreras geograficas y nos permiten
contactarnos con personas de varias partes del planeta al mismo tiempo. Es
importante que las empresas estén interesadas en conocer mas sobre estas Redes
Sociales y estar siempre en una constante actualizacién de contenido para aprovechar

de mejor manera estas plataformas.

Un estudio realizado por Formacién General con corte a Julio de 2018 muestra
una clara explicacion del comportamiento de las redes sociales en Ecuador. El informe
define la cantidad de ecuatorianos que usan internet plasmando una cifra cerca de los

13,5 millones, mientras que el porcentaje de usuarios moviles es del 92%.

17



El informe también demuestra que los ecuatorianos prefieren las plataformas
digitales de Facebook y Youtube, sigue Instagram que se ubica en el puesto 6, Twitter

en el 11 y Whatsapp en el 13.

Con esta data se puede evidenciar que las redes sociales tienen un gran impacto
y determinante presencia en la vida de los ecuatorianos ya que su interaccion en redes

en diaria y constante.

4.1 Instagram - Definicion

Instagram es una aplicacion para teléfonos inteligentes que permite al usuario
tomar fotografias y videos directamente desde la cAmara del celular, también pueden
ser elegidas desde la galeria o carrete, las mismas que luego pueden ser retocadas
con los filtros o efectos que la aplicacidon proporciona, se las puede compartir en el
mismo momento a otras redes sociales como Flickr, Facebook o Twitter. Esta
aplicacion es ahora parte del grupo de redes sociales que maneja el creador de
Facebook, Marck Zuckerberg. (Madrigal, 2015, pag. 12)

4.1.1 Historia y evolucion de Instagram

Instagram fue creada por los californianos Kevin Systrom y Mike Krieger. Esta
aplicacion ha estado disponible para descargas en la tienda de Apple desde finales
del 2010. Los usuarios de dispositivos Apple eran los Unicos privilegiados en poder
acceder a la aplicacion. Instagram comenzd Unicamente con la opcion de compartir
fotografias, sin embargo, actualmente también se pueden compartir videos;
adicionalmente, estos pueden ser retocados gracias a los filtros con los que cuenta la
aplicacion. Una vez que el contenido es editado puede ser compartido en otras

plataformas digitales.

Rapidamente la aplicacion se convirtio en todo un éxito. Para el mes de
diciembre la app ya acumulaba un millon de usuarios registrados. A inicios del 2011,
aparecen los hashtags; una herramienta que permite organizar imagenes de acuerdo

a temas o categorias y facilita la busqueda a los usuarios. Posteriormente se
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implementaron los likes o “me gusta” con el objetivo de agregar valor a los contenidos

audiovisuales subidos por parte de otros usuarios.

Los ingresos generados por esta red social sobrepasaban los siete millones de
dolares para el mes de febrero. A mediados del mismo afio, Instagram sumaba cinco
millones de usuarios y para el mes de agosto duplicé la cantidad llegando a diez
millones. Hasta el mes de septiembre se publicaron 150 millones de fotos dentro de

esta red social.

De esta manera el uso de esta red social espera obtener un mayor dominio que
permita a las empresas aprovechar de mejor manera su funcionalidad para realizar

promociones Yy estar en contacto directo con sus clientes.

El acelerado desarrollo de Instagram, provocé interés y curiosidad a quienes
utilizaban el sistema operativo Android, por lo que los creadores de la app decidieron
colocar su proyecto también en la Play Store, tienda virtual de Android. Con esa
apertura de mercado, millones de usuarios han formado parte de la gran evolucién

generada por esta red social.

Actualmente, se encuentran mas de 800 millones de usuarios registrados a
nivel mundial en la red social Instagram, segun los datos registrados hasta el afio
2017.

4.1.2 Herramientas y funcionamiento

Todas las plataformas digitales cuentan con un funcionamiento especifico que
permiten diferenciarlas entre si. Instagram cuenta con varias herramientas que hace

gue su uso sea amigable, entretenido y muy til para la difusion de mensajes.

Las herramientas son propias de cada plataforma y en el caso de Instagram
éstas facilitan mucho la edicion de fotografias y permiten que la comunicacién sea
directa y especifica, ademas de tener la capacidad de transmitir en vivo y establecer

una comunicacién directa con los seguidores de cada cuenta.
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A continuacién, se detallaran dichas herramientas para comprender de manera
integral el funcionamiento de una de las redes sociales mas populares en la

actualidad:

Filtros Los filtros que utiliza Instagram son alteraciones en los tonos y la
saturacion cromética de la fotografia que buscan cambiar la
apariencia de la foto original. Definitivamente, los filtros son

utilizados para darle una textura y color diferente a la foto.

La aplicacién cuenta ahora mismo con mas de 20 filtros para aplicar

a las fotografias, aunque en un principio solo disponia de diecisiete.

Hashtag La funcion de los hashtag es permitir al usuario clasificar los
mensajes emitidos y facilitar las busquedas en la red social creando
areas tematicas o etiquetas a través de una palabra o de una
cadena de palabras.

Likes, Es un término en inglés, significa gustar. En el lenguaje de la
comentarios

. aplicacion se interpreta como “me gusta”. Es un método efectivo
y menciones

para dar a entender a un usuario que su contenido es agradable. La
cantidad de likes que recibe aparece debajo de la publicacion.

Instagram también permite realizar comentarios en las
publicaciones, creando asi un método de interaccién con los demas

usuarios.

Los comentarios constan con la opcién expandirse o contraerse
cuando existen mas de tres comentarios. Los usuarios pueden
comentar mencionando a otros usuarios incluyendo hashtags e

incluso emaojis.

Por otro lado, las menciones permiten que un usuario pueda
dirigirse a otro usuario en alguna de las publicaciones. Al igual que
en otras redes sociales como Facebook o Twitter, Instagram utiliza

el simbolo arroba (@) seguido del nombre del usuario a mencionar.
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De esta manera, al mencionarlo, este recibird una notificacién en su

perfil pudiendo ver la publicacion en la cual ha sido nombrado.

Localizacion

Instagram ofrece la posibilidad de geolocalizar cada fotografia,
permite ver donde se han tomado las fotos o explorar donde otros

han tomado fotos en un mapa.

Se puede modificar el mapa y la configuracion en cualquier

momento.

Videos

Desde el afio 2013, Instagram permite a sus usuarios grabar videos
para subirlos al Timeline o historias de igual forma que las
fotografias. Estos videos tienen una duracion maxima de 15
segundos, actualmente se pueden grabar de recorrido y se dividen

en diferentes videos cada 15 segundos.

La funcién incluye capacidades de edicion simples, asi como filtros,

que fueron creados especialmente para el video.

Tabla 3 Herramientas y funcionamiento de instagram

5. Instagram y su uso en la comunicacion

Instagram es una red social creada para compartir fotografias y videos por lo

que puede tener un fuerte vinculo con la comunicacion.

Actualmente, cualquier ciudadano que posea un Smartphone con camara y

tenga acceso a internet, puede registrar su realidad de manera inmediata y compatrtirla

a través de sus redes sociales.

Existen limites para las redacciones y la calidad de los celulares es cada vez

mas parecida a la de las cAmaras profesionales. Cuando ocurre algan acontecimiento

noticioso, alrededor, siempre habra alguna persona con un teléfono inteligente capaz

de captar el momento a través de un video o de una fotografia. Probablemente el

producto audiovisual no sera el mismo al de alguien que haya estudiado Fotografia o
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Comunicacion, ya que estos profesionales han recibido formacion académica acerca
de la composicion de la imagen. Sin embargo, es aquel ciudadano quien se encuentra

en el lugar donde se desarrolla la noticia.

Asi podemos decir que Instagram, puede ser llamada como una red social de
medio de transmision de la realidad —no profesional, cercano al concepto de
periodismo ciudadano- y a su vez como fuente de informacién para los medios

periodisticos profesionales. (Panal, 2017, pag. 7)

Los periodistas y medios de comunicacion también son usuarios de Instagram,
a través de sus cuentas publican contenido informativo de manera mas profesional.

Esta es una de las conexiones entre Instagram y el ejercicio de la comunicacion.

5.1. Consumidores y su relacion con los emprendimientos en
Instagram

Las asociaciones Aedemo (Asociacion espafiola de estudios de mercado,
marketing y opinion), Aneimo (Asociacion de empresas de investigacion de mercados
y opinién) y Esomar (Sociedad Europea de opinién e investigacion de mercados), en
su estudio “El nuevo mercado y el nuevo consumidor” (2014) citado por Estefania
Guerrero realizaron un analisis del comportamiento del nuevo consumidor y tienen las

siguientes caracteristicas:

e Son nativos digitales, dominan la tecnologia.

e Prefieren internet a la television, aunque consumen television, pero a través
de internet.

e Utilizan distintos dispositivos, las empresas tiene que utilizar una amplia
gama de canales y dispositivos para ofrecer al consumidor una experiencia
completa.

e Son adictos a las aplicaciones moviles, pocos usuarios salen de casa sin el
celular.

e Este consumidor es activo, la principal actividad que realizan con los moéviles
es compartir, consultar o comentar, y no compran antes de buscar y

escuchar opiniones.
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e Son criticos y exigentes.
e Las experiencias negativas tienen un impacto mucho mayor en estos
consumidores.

e Exigen personalizacion, que las empresas se adapten a sus preferencias.

En relacion a estas caracteristicas, observamos que el consumidor actual es
mas exigente, requiere de una comunicacion directa y fluida con la empresa y utiliza
las redes sociales para expresarse. La competencia, la variedad de productos y
servicios es lo que exige al consumidor este cambio. Acorde las personas comparten
informacion en internet, las empresas tienen la oportunidad para entender mejor el

comportamiento y las necesidades de los consumidores.

Inicialmente, la comunicacion de las marcas con los clientes iba en una sola
direccion, es decir no existia una respuesta por parte de las marcas, pero gracias a
las redes sociales, especialmente Instagram, la comunicacion evoluciond y se volvié
inmediata, impersonal y omnipresente. Son medios masivos, pero econémicos que se
apegan bastante a las necesidades de los emprendedores que en un inicio no cuentan
con elevados presupuestos para publicidad en otros medios. Una de las razones que
motivan a los emprendedores de Guayaquil a utilizar Instagram, es la interaccién que

se genera con la audiencia (engagement), ademas de las ventas.

Las redes sociales no fueron creadas como canales de venta, Sino como
medios que crean vinculos emocionales entre los individuos, es por esto que los
emprendedores de Guayaquil estan aprovechando las tendencias del entorno y ven
en Instagram una vitrina virtual donde exhibir los productos, para acercar al
consumidor con la marca y a su vez hacerlo colaborativo ya que la retroalimentacion
qgue los consumidores proporcionen sea valioso para que las empresas mejoren sus

servicios o productos. (Ronquillo, 2017, pag. 49)

5.2 Engagement en Instagram

Este término inglés hace referencia al grado de interaccion que una marca

posee con sus usuarios.
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No son pocos los expertos y autores que han tratado de definir el
concepto engagement y son numerosas las definiciones que podemos
encontrar en diferentes fuentes, pero si hubiera que resumir el concepto
engagement, en una palabra, probablemente ésta seria compromiso, de
hecho, es su traduccion literal al espafiol. Pero la realidad es que esta
definicion se queda corta y se hace dificil encontrar una que palabra que
reuna todo lo que engagement implica. (Outrebon, 2015, pag. 1)

En el campo de los medios sociales esta definicion se amplia debido a que
actualmente, es indispensable para los negocios contar con redes sociales para darse
a conocer, pero no solo limitarse a la creacion de las cuentas sino también al contenido
gue estas manejan, la interactividad y cercania con sus seguidores. Engagement es
entonces el vinculo que alcanza la marca con sus consumidores. “El engagement
requiere de implicacién, vinculo emocional, fidelidad, interaccién, conexion,

entusiasmo y, en definitiva, compromiso” (Outrebon, 2015, pag. 1).

La proximidad con los followers lograr4 que se identifiquen con la marca, la
consuman y recomienden a otros. Para lograr este objetivo es necesario contar con
personal capacitado y con experiencia en las areas de Comunicacion Social, Social
Media y Marketing, ya que ellos sabran plantear una estrategia de comunicaciéon y
obtener resultados de acuerdo a las necesidades especificas de cada marca.

Las marcas deben marcarse como objetivo dejar de ser extrafios para
sus usuarios llegando a convertirse en personas 0 marcas cercanas,
generando en sus seguidores una vinculacion emocional que les haga
sentirse parte de ella y que va mas alld de un mero compromiso.
(Cancino, s.f., pag. 1)

Esto generara un buen engagement y la marca contar4 con una identidad

definida.

6. Lideres de opinién - Concepto

Los lideres de opinidbn son considerados como individuos expertos en un
producto o servicio, son miembros activos de las sociedades online y son
participativos con alta frecuencia. Tienen una gran influencia en la toma de decisiones

de las demas personas en cuanto a actitudes y comportamientos.
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Este concepto comienza con el estudio de Lazarsfeld, Berelson y Gaudet
(1948) citado por Luis V. Casalo, Carlos Flavian y Sergio Ibafiez, quienes afirmaron
que la influencia de las comunicaciones de masas en el comportamiento de las
personas puede no ser tan directa como se suponia anteriormente. Argumentaron que
los lideres de opinién recogieron informacién de los medios de comunicacién que, a
su vez, difundieron directamente a otros miembros del publico en general a través de

la boca a boca.

Este proceso se llamo el "modelo de flujo de dos pasos". Esto fue desarrollado
por Katz y Lazarsfeld (1955) quienes afirmaron que la reaccion de las personas a los
mensajes en los medios de comunicacion fue mediada por la comunicacion con los
miembros de su entorno social y, por lo tanto, su decision final de compra fue una

combinacion de estas influencias. (Luis V. Casalo, 2018, pag. 3)

6.1 Influencers

Influir, es la autoridad o el poder de convencer a alguien de comportarse de
cierta manera u otra, cambiar sus habitos e incluso su manera de pensar. Esta
capacidad es aprovechada por los denominados influenciadores o conocidos mejor
como influencers por su terminologia en inglés. La periodista espafiola Patricia
Galiana define como influencer a “una persona capaz de transmitir credibilidad sobre
un tema determinado y que su opinidn y/o recomendaciones son muy tenidas en
cuenta a la hora de tomar decisiones por parte de los usuarios” en el trabajo de

titulacion de Carla Berrozpe. (Berrozpe, 2018, pag. 5)

No existe una fecha exacta que marque la aparicion de los influencers, pero
siempre ha existido la figura de un lider que influye en la toma de decisiones de un
grupo de personas y con el paso de los afos esta ha ido mutando, lo novedoso es el

término que se utiliza para referirse a ellos.

La caracteristica principal que distingue a los influencers de otras figuras

publicas es que este ha nacido dentro de las comunidades en linea, posee contenido
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creativo y esto le ha servido para atraer seguidores, mientras que los demas cuentan
con un publico gracias a las actividades que han realizado completamente fuera de la
web. Otra caracteristica que se podria tomar en consideracion es que los influencers
son contratados por las marcas con el objetivo de crear lazos de cercania con sus

consumidores.

Su papel es similar al de un lider de opinién, pero con la diferencia de que éste
altimo es mas usual en medios como prensa, radio o television, mientras que
los influencers y estdn exclusivamente presentes en las redes y medios
sociales (Villarejo, 2017, pag. 22).

A la mayoria de influencers se los contrata para campafias de publicidad, son
ellos quienes fijan el costo de su participacion dentro de la misma dependiendo de la
cantidad de seguidores que posean. Otra forma de trabajar con influencers es el
denominado “canje” que consiste en el intercambio de productos o servicios por parte
de la marca interesada, a cambio de la publicacion de una foto / video en su perfil 0
historias de Instagram. En esta modalidad no se incluye dinero en efectivo, pero se
basa en el envio u oferta de productos o servicios al influencer iguales o superiores al

valor que ellos normalmente cobran.

En los ultimos afios se ha vuelto muy frecuente la participacion de influencers
en todo tipo de campafas de marcas reconocidas, a esto se denomina Marketing por

influencia.

Existen varias clasificaciones de Influencers, basandose en la cantidad de
seguidores, actividades que realizan, etc. Lirola Pino, Martin Perales & Martin Pueyo
en su tesis de grado proponen una clasificacion bastante completa:

Celebridades Son famosos (actores, deportistas,
artistas...) que por su perfil,
aprovechan las redes sociales para
ser el altavoz de una determinada
marca o campaifa con las que tienen

un contrato.
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Evangelizadores

Es uno de los influencers mas
comunes. Son aguellos que difunden
Sus opiniones sobre cierta marca sin
gue ella lo pida, lo hacen porque les
gusta y la recomienda entre sus
seguidores. Es uno de los mejores
tipos de influencers ya que no
generan ningun coste y promociona 'y

difunde tu marca.

Comunicadores digitales

También conocidos como bloggers.
Tiene un cierto nuamero de
seguidores en las redes y se han ido
posicionando en la red como
expertos en su sector. Su opinion
tiene bastante peso, pero a diferencia
de los evangelizadores, a ellos se les

contrata para la accion publicitaria.

Exploradores

Son influencers que buscan las
dltimas tendencias en Internet y si
encuentran con una marca que les
resulta interesante, comparten su
opinibn sobre ella en las redes

sociales.

Consumidores

Son los mas especiales. Son
aquellos que dan su opinién tanto
positiva como negativa de una
marca, producto o servicio y la
comparten en redes sociales junto a

videos, imagenes, etc.

Reporteros

Siempre estan informando a su
comunidad de todas las novedades

gue introduce una marca.

Tabla 4 Tipo de influencers
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6.2 Microinfluencers
Los microinfluencers se desprenden de las clasificaciones de influencers segun

su cantidad de seguidores en redes. Un microinfluencer es una persona que se
destaca en redes sociales de determinado pais o ciudad. Al igual que los influencers
suelen acumular seguidores en redes sociales como Instagram, Facebook, Twitter y

Youtube.

Para ser catalogado microinfluencer un usuario debe de poseer mas de 10.000
seguidores, ademas gozar de la aceptacion de su publico. Al acumular un nimero
menor de seguidores, su interaccion o engagement con ellos es mucho mas agil y
frecuente. Por lo general realizan la creacion de sus propios contenidos en sus
cuentas. Tienen una tematica especifica que se demuestra a lo largo de sus perfiles
en redes a través de las fotos o videos que publican, esto hace que sus seguidores
puedan sentirse facilmente identificados con ellos. La mayoria de los microinfluencers

suelen ser blogueros, maquilladores, fotografos, modelos o estilistas.
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CAPITULO 2: MARCO REFERENCIAL

Para el desarrollo de este apartado se detallard la evolucion de las redes
sociales y su impacto especifico en el &mbito del emprendimiento con datos locales y

su uso como medio de publicidad para productos y servicios.

1. Redes sociales en Ecuador

Aunque las redes sociales se han convertido en una de las herramientas
naturales de comunicacion de los nativos digitales, ya no son solo territorio de los
jovenes. Los usuarios publican en ellas su vida, sus estados de &nimo, sus
intimidades, sus filias y sus fobias permitiendo que su vida se expuesta de una manera
tal que todo aquel que tenga el mismo acceso a una red sociales pueda enterarse de

todo lo que sucede en su vida. (Sotelo, 2008, pag. 1)

El objetivo de las redes sociales, en un inicio, solo era unir a las personas,
disminuir distancias; pero luego, en poco tiempo, se convirti6 en el sitio mas
econdémico y facil para difundir publicidad de pequefias y medianas empresas, de
negocios que quizas no estaban creados fisicamente pero ya tenian una estructura

con buenas bases para darse a conocer.

La audiencia de redes sociales en el Ecuador tiene un total de 12 millones en
Facebook, 800 mil usuarios activos en Twitter, 3,8 millones en Instagram y 3,8
millones en LinkedIn, mientras que las mensajerias instantdneas como WhatsApp

tienen un total de 6,1 millones de usuarios activos.

Formacion Gerencial publicé su nuevo estudio sobre el comportamiento
de las redes sociales en Ecuador, con corte a julio 2018. El informe inicia
exponiendo la cantidad de usuarios ecuatorianos en Internet, cuya cifra
asciende a un promedio de 13,5 millones. Mientras que el promedio de
usuarios moviles es del 92%. (Computer world, s.f., pag. 1)

Segun Formacién General la poblacion ecuatoriana continla desarrollandose
en la compra, consumo y manejo de medios digitales, “Habiendo multiplicado del 2%
al 10% la cantidad de usuarios que realizan transacciones online, lo que es excelente

para el desarrollo del comercio digital” (Alcazar, s.f., pag. 1).

Ecuador comenzé a ser parte de la nueva industria del comercio electrénico

sumando mas ‘e-shoppers’ dentro de la poblacién ecuatoriana.
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Segun la Camara de Comercio Electrénico del Ecuador las ventas en linea
crecieron, aproximadamente un 25% entre el 2016 y el 2017. Una de las razones por
las que ha crecido el comercio en linea es, sin duda, la sagacidad del internet en la
sociedad digital. “Los empresarios que hacen comercio via internet deben saber,
ademas, la manera para manejar su marketing sin violentar normativas nacionales,

sobre la constitucion de las companias y las ventas” (Enriquez, 2017, pag. 1).

De igual forma, la frecuencia con la que las personas compran los productos
ha aumentado. Ropa, objetos para la casa, boletos de avion, articulos tecnologicos,

entre otros, son los intereses mas comunes de los consumidores.

Una de las ventajas que tiene el e-commerce es la rapidez y facilidad que les
brinda a los usuarios, puesto que las compras se las pueden hacer desde casa. Esto
ha motivado que la mayoria de los negocios que tienen tienda fisica se trasladen al
Internet. “Las nuevas tecnologias de informacion y comunicacion estan abarcando la

mayoria de aspectos de la vida cotidiana” (Enriquez, 2017, pag. 1).

El objetivo de las tiendas electronicas es ofrecer portales para realizar

transacciones utiles, es decir, que sea facil al momento de realizar una compra.

2. Emprendimiento y redes sociales

En la actualidad, las pequefias y medianas empresas (PYMES) cumplen un papel
importante en el desarrollo productivo de América Latina, sin embargo, debido a sus
espacios tienen poca patrticipacion en el Producto Interno Bruto (PIB) del pais del cual

provienen. (Lucia Pico, 2017, pag. 126)

La produccion de las PYMES normalmente esta relacionada con el mercado
interno, debido a que la economia de una poblacién pequefia depende de esa

actividad.
Las pequefias y medianas empresas actualmente estan en busca de generar

utilidades y crecer de una manera rapida, pero principalmente buscar un aliado

estratégico que les ahorre costo y le permita seguir progresando.
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Las herramientas tecnoldgicas permiten crear competencias y oportunidades
en los negocios para adquirir ventajas competitivas en el mercado, obteniendo nuevas

formas de crear economia.

Cada vez las redes sociales crecen mas rapido y las PYMES que se encuentran
en las plataformas digitales se desarrollan al mismo tiempo, permitiendo al

emprendedor realizar negocios y dar a conocer su marca.

La mayoria de emprendedores se sitlan en las areas urbanas y rurales de pais.
Un estudio realizado por la Escuela de Negocios de la ESPOL (ESPAE) detecta que

en afio 2014 la mayor proporcion de emprendedores se situd en las zonas urbanas.

Para el afio 2015 en el Ecuador se registra un 64% de individuos que
percibieron oportunidades, sin embargo, solo el 45% pudo establecer un
negocio. Es asi que existen individuos que registraron también otras
percepciones, miedo al fracaso e intencion de emprender. (Virginia Lasio, 2016)
Antes, las personas que no poseian mucha informacién sobre las redes
sociales no podian llevar su negocio a toda cabalidad, ni explotar al maximo toda su
capacidad. En la actualidad, los emprendedores ya cuentan con las suficientes
herramientas digitales para poder comunicar sobre su marca o emprendimiento,
facilitando a los usuarios acceder a la informacion del mismo mediante las redes

sociales.

3. Herramientas de comunicacion publicitaria en Instagram

Instagram cuenta con mas de 1 millén de anunciantes mensuales activos, las
empresas 0 marcas siempre estan buscando llamar la atencién ante sus clientes,

saber si el contenido que suben funciona y conseguir sus objetivos de negocio.

Debido a esto, Instagram lanzo perfiles de empresa, en la cual se puede
conocer informacion sobre el funcionamiento del contenido en la red social, también

permite promocionar publicaciones en los perfiles de empresas.

Segun (ElI Economista, 2016, pag. 1) las nuevas herramientas incorporadas a

la aplicacion son:
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. Perfiles de empresa: permite a los usuarios de Instagram conocer que
la cuenta pertenece a un negocio y muestra un botén de contacto para que

podamos comunicarnos con ellos, ya sea por correo 0 nimero celular.

. Insights (Datos): las cuentas que se cambien a perfil de empresa podran
ver las interacciones del contenido subido detalladamente y con facilidad de

entender.

. Promote (Promocionar): las cuentas de empresas podran convertir
algunos de sus posts mas exitosos en una herramienta de publicidad.
Instagram seleccionara aquellos que considere mas relevantes y les dara la
posibilidad de re-direccionarlos a la base de clientes objetivo de la empresa,

con un pago previo.

Tal y como recoge la propia red social, una vez un usuario convierte su perfil
personal en perfil profesional o de empresa, puede comenzar a promocionar su
producto o servicio gracias a las herramientas que Instagram pone a su disposicion:
anuncios en formato historias, en foto, en video o en carrusel (secuencia de fotos en

un Mismo post).

3.1 Influencers como herramientas

Los influencers actian de intermediarios entre las marcas y los clientes, por
eso las marcas aprovechan la comunidad que tienen ya creada para promocionar sus

productos a través de estas personas famosas en los que los consumidores confian.

¢, Qué tienen los duefios de la marca que no poseen otras personas? Si la razon
es la cantidad de seguidores, podria tener mas que cualquier celebridad de la
actualidad que cualquiera de las influencers listadas como las mas populares en
nuestro pais. Sin embargo, es el engagement lo que realmente llama la atencion de
las marcas o empresas interesadas. Este término anglosajon puede definirse como el
compromiso o implicacion establecida entre una figura social y sus seguidores. En
redes sociales, se mide a través de me gusta, comentarios en las publicaciones o
veces en las que ha sido compartida. Si esta relacion es buena, es decir, si el
influencer en este caso trabaja su contenido y la interaccion con sus seguidores, el

engagement que tendra sera alto.
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Para poder llevar a cabo la comunicacién publicitaria, los influencers pueden:
- Gestionar sus relaciones con una agencia de influencers.
- Gestionar sus relaciones con las empresas por medios propios.

Para Roberto Leon, propietario de la agencia de publicidad Distratega, la
cantidad estimada de influencers en el territorio ecuatoriano ascenderia a 4.300 en
este afio 2020. El menciona que dentro de este nimero aproximado estan incluidas

marcas y empresas.

3.2 Comunicacion publicitaria

“La originalidad de la comunicacion publicitaria, dentro de la tipologia de
mensajes sociales, radica en que se realiza al margen de lo verdadero y de lo falso”
(Peninou, s.f., pag. 1). Mas que informacion, la publicidad es principalmente un
mensaje de persuasion, juega en el espacio de lo favorable, mas no de lo verdadero,

y por eso podriamos llamarla una argumentacion del favor.

La publicidad; ademas, es un mensaje de influencia que intenta defender un
seguimiento beneficioso de aprobaciones, hacia la opinion publica.

La idea del “vivir mejor es tener mas” es una concepciéon que le ha funcionado
constantemente a la publicidad. Pero de un "vivir mejor" gracias a las cosas

materiales, ha pasado a un "ser mas" a través de las cosas, echandolo todo a perder.

La aparicion de las marcas y empresas en redes sociales se han convertido en
una realidad que evidencia el interés de la social media y acciones de la comunicacion

digital.

El objetivo de la comunicacion publicitaria no es vender, sino despertar el
interés del destinatario por conocer mas sobre la marca que hay detras. A través de
las plataformas digitales, la marca o empresa debe ofrecer informacién util, que
instruya y divierta mediante contenidos de calidad que hagan que sea el usuario quien

decida que quiere saber mas sobre una empresa, un producto o una marca. El
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publicista pasa de ser vendedor a convertirse en un creador de contenidos. Ademas,
es importante que la mayoria del contenido sea multimedia, ya que asi se consigue

mayores niveles de engagement con el usuario.

3.3 Comunicacion publicitaria con influencers

Las redes sociales ahora juegan un papel fundamental en las estrategias de

marketing, comunicacion y publicidad.

Las empresas deben poner todo su empefio en forjarse una buena
reputacion digital y gestionar la conversacion en entornos colaborativos
a proposito de sus marcas con cercania, transparencia e inmediatez,
atendiendo a las criticas para mantener la confianza de sus clientes
actuales y no perder clientes potenciales. (Araceli Castelld, 2015, pags.
24-25)

El consumidor actual tiene a su disposicion una variedad de plataformas en las
que puede expresar su eleccién por las marcas. Los anunciantes son conscientes de
esta realidad y, por este motivo, han recurrido a expertos, lideres de opinién o famosos
como estrategia de camparia, para aprovechar el gran poder de recomendacion que
tienen estas personas influyentes. La marca busca generar confianza, empatia y
credibilidad entre el publico a través de estos consumidores reconocidos ante la

ciudadania.

La sociedad de una marca con un personaje famoso se basa en la identificacion
de esta con el personaje que ayudan a la formacion de un concepto ideal. La persona
influyente se presenta, como representante de las tendencias del target, sus gustos y
preferencias previamente identificadas en la investigacion de ese nicho de mercado,

asi como de las cualidades del producto, evitando que regularice al producto.

La fusion de las redes sociales con lideres de opinibn o con personajes
famosos, llamados influencers, ha permitido que las marcas direccionen, crezcan
comunicacionalmente y puedan llegar a clientes potenciales. Esta es una estrategia
gue ayuda tanto a los influencers como a las marcas o empresas, puesto que asi se
puede demostrar la autoridad que poseen las celebridades sobre los posibles
consumidores y el poder de convencimiento que tienen para transformar sus

recomendaciones en ventas y ganancias para la marca.
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A los influencers se los puede identificar ya sea basandonos en la cantidad de
seguidores, likes en las fotos, comentarios, o de todo a la vez, ya que a través de esta
interaccion puede crear un vinculo entre marca y su publico objetivo. Este tipo de
usuarios suelen formar una comunidad a su alrededor con un fuerte engagement y
son faciles de detectar.
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CAPITULO 3: INFORME DE RESULTADOS

En este capitulo se exponen los resultados del analisis de contenido cualitativo
realizado a las cuentas de Instagram de los emprendimientos: Anama, Fancy 17 y
Flamingo de la ciudad de Guayaquil, durante el periodo del 9 de diciembre del 2019
hasta el 9 de enero del 2020; asi como el extracto de los elementos mas importantes

de las entrevistas realizadas.

Metodoldgicamente, primero se recolectd el material correspondiente a las historias y
publicaciones del periodo antes mencionado para elaborar una matriz con variables
relacionadas al objeto de estudio. Luego se elabord una tabla general, ubicada en los
anexos de las paginas 74-82, la cual posteriormente fue dividida por emprendimiento
para la presentacion de los resultados a través de gréficos. Finalmente, la informacion
obtenida fue socializada con las propietarias de los emprendimientos y luego

contrastada con expertos en las areas correspondientes de la comunicacion digital.
Las propietarias contactadas fueron:

1. Lady Moran, duefia de Flamingo

2. Emily Torres, duefia de Fancy 17

Las entrevistas semi estructuradas se realizaron durante el mes de enero del 2020 a
expertos en marketing digital, relaciones publicas, direccibn en comunicaciéon y

administracion de empresas. Los entrevistados fueron:

Dipl. Maykel Fernandez, Estratega Digital

Mgs. Gissel Marquez, Relacionista Publica

Mgs. Diana Lapo, Estratega Digital

Ing. Roberto Ledn, Director de la agencia de publicidad Distratega

ok~ 0N PE

Mgs. Alina Manrique, Periodista y Master en Direccion de Comunicacion
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Analisis de resultados

Tipo de contenido subido por los emprendimientos estudiados

Anama 1;0%

0: 0% 4L 4%

M Publicacion

M Historia

M Instagram TV

Figura 2 Tipo de contenido, Anama

15; 4%
0;0

Flamingo

m Publicacion

= Historia

= [nstagram tv

Figura 3 Tipo de contenido, Flamingo

1

Fancy 17

Figura 1 Tipo de contenido, Fancy

® Publicacion

m Historia

= |nstagram tv

Estos graficos corresponden a la variable tipo de contenido perteneciente a la matriz

de analisis. Gracias a ella se pudo determinar el tipo de material audiovisual

(publicacion, historia o Instagram tv) subidos por los emprendimientos en el periodo

seleccionado. En el caso de Anama y Flamingo, las historias fueron el contenido

predominante con el 96%, mientras que Fancy 17 también predominan las historias,

pero con un 92%.
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En algunas fechas no subian ningun tipo de contenido a sus historias, en el caso
especifico de Flamingo hubo dias en los que no se subieron historias y otros en los

gue se subia un total de 54.

La propietaria de Flamingo esta de acuerdo con la publicacion de historias, ya que es

el medio por el cual se comunica en mayor cantidad con sus clientas

...por medio de historias yo hablo bastante, te puedo recomendar un producto,
te puedo ensenar como lo puedes usar, te puedo decir que propiedades tiene...
entonces es la forma en la que mejor me puedo comunicar con las chicas, me
parece excelente. (Moran, 2020)

Roberto Leon, propietario de la agencia de publicidad Distratega contrasta que tal
cantidad es demasiado para un emprendimiento, ya que, por general, los seguidores
de este tipo de cuenta son millenials o generaciéon Z, quienes estan acostumbrados a
que todo se les dé. “Entonces si les das algo de 54 historias, se van a aburrir y no lo

querran ver” (Ledn, 2020).

Amanda Adame, periodista mexicana afirma que las historias en Instagram son
efectivas para incrementar la percepcion de la marca “en pocas palabras, es un feed
extra donde puedes compartir mas contenido visual para incrementar la percepcion
de tu marca y ganar seguidores, generar mas ventas o como un canal de atencion al
cliente” (Amade, 2019). Las historias dan una percepcién de cercania con lo que se
muestra, ademas que es mucho mas rapido para las clientas responder una historia y
preguntar por los beneficios de un producto o por la disponibilidad del mismo y a la
vez es mas eficaz para las personas encargadas de manejar la cuenta de instagram

el contestar estos mensajes.

Horario

Anama Fancy

= Horario

313; 34% = AM

PM
= PM

= 617;66%

Figura 4 Horario Anama Figura 5 Horario Fancy
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Flamingo

Figura 6 Horario Flamingo

La mayor parte del contenido subido correspondiente a las publicaciones, historias e
instagram tv fue subido en horas de la mafana por parte de Anama y Flamingo,

mientras que Fancy 17 los contenidos fueron publicados en la tarde- noche.

Mykel Fernandez, estratega digital, manifiesta que en cuanto a los horarios todo
depende del producto y el publico al que va dirigido. Fernandez menciona que para el
publico objetivo, que en este caso son mujeres, seria recomendable publicar a partir

de las seis de la mafiana, en horarios de medio dia y pasadas las sies de la tarde.

Estos horarios se fundamentan en las posibles actividades que realizan las seguidoras
de estas cuentas, la mayoria trabaja o estudia, es decir que inicia sus actividades en
horas de la mafiana y podran observar el contenido mientras se dirigen a sus lugares
de trabajo o formacion académica. La dinamica a partir de las seis de la tarde seria
parecida puesto que generalmente es el horario en que culmina la jornada laboral y
las personas acceden a redes sociales en su trayecto de vuelta a casa.

Las mejores horas para publicar en Instagram generalmente son de 15:00 a 16:00 y

de 21:00 a 22:00, asi lo afirma el consultor de marketing digital Rubén Mafiez.
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Herramientas de Instagram mas utilizadas

Anama
31; 3%

= Foto
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0; 0%
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Figura 7 Herramientas de instagram mas utilizadas Anama
45 0% Fancy 17
5;1%
34 4%
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1; 0% = Foto
= Carrusel
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17; 2%
= [nstagram live
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m Preguntas

m Encuestas

= Ubicacién
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Figura 8 Herramientas de instagram mas utilziadas Fancy
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Figura 9 Herramientas de instagram mas utlizadas Flamingo

En lo que respecta las herramientas mas utilizadas en Instagram (foto, carrusel,
video, Instagram live, boomerang, hashtags, preguntas, encuestas, ubicacion y
mencion); Flamingo y Fancy 17 utilizan videos, Flamingo con 332 videos. Fancy 17
combina la opcion de videos con un total de 284, fotos 92 y carrusel (herramienta que
permite publicar hasta 10 fotos o videos) con 256, como se observa en las figuras.
Emily Torres, propietaria de Fancy 17 menciona que para ella las fotografias son un
poco mas complejas de realizar, mientras que los videos pueden ser un paneo general
de la tienda o para mostrar las tiendas que hay en stock. A diferencia de los
emprendimientos antes mencionados, Anama opta por utilizar fotos, tiene un total de
667 en las que normalmente muestran los modelos de calzado disponibles. Diana
Lapo, estratega digital, opina

Anama es un tipo de catalogo online, no tiene ningun tipo de estrategia digital,
no tiene ningun tipo de estrategia comunicacional, simplemente ponen los posts
y productos y hasta ahora les ha dado resultado. Esto tiene un ciclo de vida y
lo mas probable es que después la audiencia se canse y de ahi la marca va a
tener que entender cual es la nueva necesidad que tiene y crear nuevo
contenido. (Lapo, 2020)

A pesar de que las fotos y videos son las mas utilizadas, Instagram también cuenta
con menciones (opcién que es utilizada por dos de los emprendimientos al momento
de subir contenido proporcionado por parte de sus clientas), hashtags (utilizado
principalmente por Anama para que sus publicaciones aparezcan mas facilmente en

categorias de busqueda) , localizacion (utilizado por dos de los tres emprendimientos,
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permite ubicar geogréficamente al seguidor y guiarlo en caso de que desee visitar
alguno de los locales), encuestas y preguntas ( ambas herramientas permiten obtener
informacion e interaccion por parte de los seguidores, en algunos casos los clientes
dan sugerencias que los emprendimientos toman en cuenta para mejorar su servicio).
Todas estas ayudan a incrementar la interaccion con los usuarios y la basqueda de

informacion.

Edicién de contenido

\Anama

56; 6%

Fancy

0; 0%

= Si = No " Si

= No

Figura 11 Edicion de contenido Anama Figura 10 Edicién de contenido Fancy

Flamingo

= Si

= No

Figura 12 Edicion de contenido Flamingo

En cuanto a la edicién de contenido en publicaciones e historias, Fancy 17 muestra

los contenidos sin edicion con un 100% como se visualiza en la figura 10.

La propietaria de Fancy asegura que la mayoria de la produccién del contenido es
realizada por ella, debido a que en el pasado contratdé una agencia de publicidad que

no dio resultados
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... a veces un post puede ser muy bonito, tener una buena linea grafica o una
tematica, pero tiene rechazo por parte de los clientes obteniendo solamente 50
0 100 likes. Cuando otra fotografia que probablemente sea tan pensada como
un arte tiene entre 700 y 800 likes. Entonces cudl es la relacién de hacer un
contenido muy organizado e informativo que no me genera ventas o que no me
genere engagement versus un contenido que sale de la nada y al final es lo que
forma un lazo con los seguidores. (Torres E. , 2020)

Anama registra un 6% de edicion en sus publicaciones y Flamingo un 14%, como el
gréafico lo muestra. La duefia de flamingo menciona “yo me encargo de tomar las fotos,
de editarlas, de ponerles la marca de agua, todo lo que respecta a Flamingo de lo

visual... soy muy profesional en las fotos” (Moran, 2020).

La edicion de las fotografias de Flamingo es basicamente colocar una marca de agua
a los productos que publica en su feed, esto evita que otro tipo de emprendimientos
similares robe las fotos y las utilice como propias, Flamingo a diferencia de los otros

dos emprendimientos es el Unico que realiza este tipo de proteccion a su contenido.

La edicién de contenido esta estrechamente relacionada con la linea grafica del
emprendimiento, si este no posee linea grafica, por lo tanto, no tendra contenido

editado subido en su perfil.
Objetivo del contenido

Anama Fancy

142; 12%

147; 12%
m Informar
280; 46%

= Promocionar

= Inform
ar

= Promo

912; 76% cionar

Vender

Figura 14 Objetivo del contenido Anama
Figura 13 Objetivo del contenido Fancy
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Flamingo
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Figura 15 Objetivo del contenido Flamingo

Flamingo es el emprendimiento que cumple proporcionalmente con los objetivos de
los contenidos, informar con un 37%, promocionar con un 29% y vender con un 34%,
como se lo puede observar en la figura 15. Fancy 17 cumple parcialmente con los tres
objetivos antes mencionados, puesto que informar tiene un 36%, vender 46% Yy
promocionar 18%, como se observa en la imagen 13. En esta variable, Anama
contrasta con los otros dos emprendimientos estudiados, debido a que tiene el 12%

en informar, 12% en promocionar y 76% en vender, asi como esta en el gréfico 14.

Alina Manrique afirma “no es apropiado dedicarse solamente a vender. Hay una regla
gue es 80 — 20, 80% del contenido debe ser informativo y gratuito y un 20% debe ser
de promocion” (Manrique, 2020). Roberto Ledn concuerda que los contenidos que
deben ser publicados deberian ser 80% informativo y 20% para promocionar o vender

el producto o servicio del emprendimiento.

En relacion a los contenidos, hay que tener en cuenta que las redes sociales
son medios para compartir y conversar, no para vender de manera agresiva.
Por eso la recomendacion es destinar el 80% de nuestro esfuerzo a crear
contenido de valor para las personas (contenido que eduque, ayude,
entretenga) y dejar el 20% restante para hablar de nuestra marca o producto.
(Lazarowski, 2018)

A patrtir del andlisis de pudo determinar que ninguno de los emprendimientos cumple
con laregla 80 — 20, los tres dedican sus contenidos a mostrar y vender la mercaderia
que poseen, pero ninguno publica informacion de utilidad para sus seguidores, es

decir tips, consejos, recomendaciones, tutoriales, etc.
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Linea grafica

Fancy
0; 0%

Anama

55; 6%

n

= No

m S

= No

) ) Figura 17 Linea grafica Fancy
Figura 16 Linea grafica Anama

Flamingo
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Figura 18 Linea grafica Flamingo

En esta variable se evidencia la presencia y el uso de linea grafica en los contenidos
de las cuentas analizadas. Flamingo refleja un 9% de implementacién de linea gréfica,

como se muestra en la figura 18, seguido de Anama con un 6%.

Para Mykel Ferndndez la importancia de la linea grafica en los emprendimientos

depende de la fase en la que se encuentre el negocio.

Cuando una cuenta tiene de 0 y 5000 seguidores, esa parte yo la llamo inicio,
es una fase mucho de fidelizacién, de captacion, es decir que la gente comienza
a conocer la marca, a que se dedica y a que publico va dirigido... si mi imagen
grafica o milogo es turquesa comenzamos a incluir en las publicaciones el color
turquesa, pero poco a poco hasta que tu comunidad de seguidores se adapte
a tus colores y a tu imagen grafica. (Fernandez, 2020)

De los tres emprendimientos, Fancy 17 es el Unico que no posee linea gréafica. Al

respecto, Alina Manrique menciona que la linea grafica tiene relacion con la identidad.

Si un dia abro tu feed y tienes 4 posteos de color rosado y luego veo otro color
verde, entonces digo bueno esto parece un poco descuidado, no parece prolijo.
No sé si un dia tienes un propdsito de marca y otro dia tienes otros. Entonces
la linea grafica es basica, pero también tiene que ser pensada de acuerdo con
el espiritu de la marca. (Manrique, 2020)
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Durante el andlisis, los emprendimientos lograron evidenciar la utilizacion de linea
grafica a través de contenido informativo y de interés para sus clientes, por ejemplo,
la publicacion de los horarios, promociones o sorteos, marcas de agua en los
productos y felicitaciones por las festividades. Los colores de la linea grafica de
Flamingo son rosado, fucsia, blanco y negro, mientras que Anama combina el rosado

y el negro con colores verdes pélidos y tonos nude.

Interaccion por publicaciéon

Anama Fancy
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Figura 20 Interaccion por publicacién Anama Figura 19 Interaccion por publicacion Fancy
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Figura 21 Interaccion por publicacion Flamingo

En lainteraccion por publicacién, como se observa en la figura 20, Anama es quien
cuenta con mas nameros de likes teniendo un total de 37816 en el periodo de analisis,
seguido de Flamingo con un total de 15194 y Fancy que tiene 10497. En cuanto a
comentarios, Flamingo es quien tuvo un mayor porcentaje (figura 21), teniendo como
total 43063, Anama con 15897 y Fancy con 315.
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La posible justificacion a la diferencia de comentarios entre Fancy 17 y los otros dos
emprendimientos se debe a que las clientas que comentan preguntando tallas,
disponibilidad de las prendas y precios en las publicaciones no obtienen respuesta

alguna.

“Si te costd tanto que llegaran las personas a tu perfil y que le dieran al boton de
seguir, entonces tienes que mantenerte pendiente especialmente si te hacen
comentarios, siempre se debe responder” (Manrique, 2020). Fancy 17 es el Unico
emprendimiento que realizé Instagram TV durante el periodo analizado, en el cual
agradecia a sus seguidores por el apoyo y conté brevemente los inicios de este
negocio, el video logré acumular un total de 1847 visualizaciones como se observa en
la figura 19. Manrique considera que la interaccidon por posteo debe ser constante.
Durante la muestra se evidencié que las publicaciones con mayor cantidad de

comentarios y likes fueron las correspondientes a sorteos y promociones.

Promociones

Anama Fancy
43; 5% 14; 4%
uSi m Si
= No = No
Figura 22 Promociones Anama Figura 23 Promociones Fancy
Flamingo

mSi

Figura 24 Promociones Flamingo
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Durante el periodo de estudio, Flamingo fue el emprendimiento con mas
promociones, teniendo un 62%, como se observa en la figura 24, Anama tuvo un 5%
y Fancy un 4%. Alina Manrique sostiene que las promociones son parte de la

interaccion y ayudan al crecimiento de la cuenta.

Entre las promociones existentes en Flamingo destaco la venta de dos productos por
un valor de $5, la duefia menciona “realizamos promociones, pero no siempre porque
luego acostumbras al cliente a que solo venga por promocion” (Moran, 2020). En
Anama hubo dos pares de zapatos por $60 y en Fancy hubo promocion de sandalias
en 2 pares por $50. Los tres emprendimientos utilizan las promociones para

incrementar sus ventas en el periodo de festividades por Navidad y Fin de afio.

Sorteos o giveaways

Anama Fancy
7;1% 1, 0%
!
uSi =S
= No = No
Figura 26 Sorteos o giveaways Anama Figura 25 Sorteos o giveaways Fancy
Flamingo

11;3%

= Si m No

Figura 27 Sorteos o giveaways Flamingo
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Dentro de la variable sorteos o giveaways los tres emprendimientos estudiados
realizaron un sorteo. Al respecto Fancy solo hizo mencion a la entrega del premio
ofrecido, una vez a través de sus historias. Anama se refirid al sorteo en ciertas
ocasiones, mientras que Flamingo invitd a sus seguidoras a participar del sorteo de

$100 en magquillaje por once ocasiones.

Los pasos para participar en dichos sorteos, eran seguir a la cuenta, dar like a la
publicacion y mencionar a otros usuarios. Con respecto a esta modalidad la
relacionista publica, Gissel Marquez explica que los sorteos deberian ir mucho mas
alla “no solamente comenta el post y ya, creo que se deberia aprovechar mucho el
tema para crear una base de datos para que luego puedas pasar otro tipo de contenido

a tu publico” (Marquez, 2020).

En la actualidad ciertas marcas utilizan los sorteos para crear bases de datos de sus
clientes, por lo general se pide a los seguidores que ingresen sus datos en un link y

al hacerlo autométicamente estan participando.

Uso de influencer, etc

Anama Fancy
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Figura 29 Uso de influencer, etc Anama Figura 28 Uso de influencer, etc Fancy
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Figura 30 Uso de influencer, etc Flamingo

El uso de influencers, evangelizadores o embajadores es muy comun en los
emprendimientos que nacen en Instagram y cada uno de los que se analiz6 para este
trabajo de titulacion utiliza a alguno de ellos para atraer a posibles compradores, como
es el caso de Fancy, utiliza embajadoras en un 66%, Anama utiliza evangelizadores
en un 72% y Flamingo utiliza influencers en un 75%, como se puede observar en los
graficos. Para mi, el uso de embajadores permite acercar la marca con el cliente,
manifiesta Emily Torres. “De esa manera pasamos de ser una marca que solamente

te vende a ser una marca que se identifica contigo” (Torres E. , 2020).

En cuanto a Anama que utiliza a evangelizadores; es decir, clientes que utilizan los
productos y son fieles a la marca. Roberto Ledn considera que esta estrategia es parte
de un testimonio y se realiza con el objetivo de mostrarle al usuario o clientes

potenciales que algo es real (Leén, 2020).

En el caso de Flamingo, su propietaria Lady Moran, se convierte en micro influencer
de su propio emprendimiento y recomienda a otros productos y servicios, los cuales

denominamos alianzas estratégicas.

Los expertos concuerdan en que el perfil de un microinfluencer se adapta mas a las
necesidades de los emprendimientos ya que su publico los sigue porque se
especializan en cierto tema. En el caso de los emprendimientos estudiados los perfiles
de micro influencers mas apropiados serian maquilladoras o esteticistas para

Flamingo y modelos, blogueros de moda para Fancy 17 y Anama.
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Localizacion
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Figura 33 Localizacion Flamingo

La localizacion es la variable que permiti6 conocer donde se producian los
contenidos de estos emprendimientos y se pudo observar que Flamingo muestra sus
productos en un 94% dentro del local, de igual forma que Fancy con un 65%, mientras
gue Anama en exteriores con un 58%. La principal razon por la que Anama acumula
este porcentaje es debido a la produccion de fotografias tipo catdlogo, mostrando los
modelos de zapatos disponibles en diferentes locaciones, notoriamente fuera del

local.

Instagram posee le opcion de publicar la ubicacion del emprendimiento, ya sea como
historia o publicacion. Esto le permite al cliente dar clic y ser redirigido al mapa. Esta

opcién es de bastante utilidad tanto para el emprendimiento como para el cliente, ya
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que permite establecer a qué distancia se encuentra la tienda fisica de los

emprendimientos.

Pautaje de contenidos
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Figura 36 Pautaje de contenidos Anama Figura 34 Pautaje de contenidos Fancy
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Figura 35 Pautaje de contenidos Flamingo

De los tres emprendimientos analizados, solo Fancy 17 paut6é una sola vez en el mes
de diciembre, lo hizo mostrando sus productos que tenia en stock por la época

navidena.

Los expertos aseguran que el tipo de contenido pautado debe ser informativo y se
deben tener en cuenta los objetivos del emprendimiento. Los contenidos pautados
aparecen en el feed de posibles clientes como publicidad y si son lo suficientemente
llamativos lograran aumentar los seguidores de la pagina y sus ventas.
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Palabras de uso recurrente
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Figura 39 Palabras de uso recurrente Flamingo

Dos de estos tres emprendimientos utilizan distintivos para dirigirse a su clientela,

Flamingo utiliza las palabras “chicas” “flaminguitas” y “mufiecas” en un 35%, como se
observa en la figura 39. Fancy usa las palabras “chicas” y “Fancy girls” en un 5%.
Anama no tiene palabras de uso recurrente. La propietaria de Flamingo menciona
que decidio llamar “flaminguitas” a sus seguidores porque a ella la llamaban asi. Fancy
utiliza la palabra “Chicas” en ciertas ocasiones para referirse a sus clientas y “Fancy
girls” cuando menciona a alguna de sus embajadoras. Por su parte, Emily Torres
manifiesta que su lenguaje es general, ya que se dirige a todos los seguidores de su
cuenta.

Este tipo de lenguaje es usado para crear un lazo cercano con los consumidores,
ademas de que en estos tres emprendimientos el publico al que se dirigen es

mayoritariamente femenino y predominantemente juvenil.
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Alianzas estratégicas

Anama
Fancy

2; 0%
4; 1%

= Si m No = Si = No

Figura 40 Alianzas estratégicas Anama Figura 41 Alianzas estratégicas Fancy

Flamingo

12; 3%

/ .

= No

Figura 42 Alianzas estratégicas Flamingo

La variable alianzas estratégicas hace referencia a la mencién por parte de los tres
emprendimientos estudiados hacia otros productos o servicios. En el caso de
Flamingo las alianzas se realizan con otros cuatro emprendimientos relacionados al
sector de la belleza y cuidado, mientras que Fancy 17 con un 4% posee una alianza
con un emprendimiento dedicado a la venta de sombreros playeros. La propietaria de
Fancy justifica este tipo de alianzas manifestando que lo primordial es brindarles a los

clientes lo que piden.

Este tipo de alianzas generan un beneficio mutuo, ya que ambos emprendimientos
incrementan seguidores y posibles clientes. Las alianzas no solo se dan a través de
las menciones en las historias, sino también en sorteos, es decir que la persona
ganadora obtendra premios por parte de varias marcas, esto incrementa la interacciéon

y afiade mas atractivo a este tipo de dinamicas.
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CONCLUSIONES

Después de haber considerado las variables mas importantes del analisis de
contenido, por ejemplo, tipo de contenido, horario, herramientas més utilizadas en
Instagram e interaccion por publicacién, y luego de dialogar con los expertos en la
comunicacién, marketing digital y las propietarias de cada emprendimiento, se

establecen las siguientes conclusiones:

1. Los tres emprendimientos analizados en este trabajo de titulacion utilizaron la
plataforma digital Instagram como su principal medio de comunicacion y
promocién de los productos que ofertan. La herramienta mas utilizada por parte
de estos fueron las historias en Instagram, ya sean imagenes o videos; esto a
criterio de las propietarias les permite crear un vinculo més cercano con sus
clientes, logrando visualizaciones de entre 5000 a 15000 personas. Al respecto,
los profesionales entrevistados concuerdan, pero a la vez aclaran que el uso
excesivo de esta herramienta puede causar un efecto negativo y reducir la
cantidad de visualizaciones y a su vez generar que los seguidores desconozcan
la informacién que es transmitida a través de esta opcion.

2. El manejo de las cuentas de Instagram de estos emprendimientos se realiza
exclusivamente por parte de las propietarias; es decir, no existe un profesional
de la comunicacién o un experto en marketing digital encargado de crear una
estrategia de marca. Esto se debe a que las emprendedoras poseen el
pensamiento de que ellas son autosuficientes y pueden encargarse de todo lo
relacionado a su marca. Esto ha sido exitoso hasta el momento, dado que los
negocios aun son micro emprendimientos, pero los expertos afirman que este
éxito podria potenciarse si se contara con el trabajo o guia por parte de un
profesional y de esa manera lograr la consolidacion y crecimiento de estos tres
negocios.

3. Los expertos consultados concuerdan que para establecer una estrategia de
comunicacion efectiva se debe tener conocimiento sobre los objetivos del
emprendimiento y el publico al que se dirige, ademds, los contenidos
publicados deben ser en su mayoria informativos y el restante de promocion y
venta. En conclusion, es vital que los tres emprendimientos estudiados se

asesoren con un profesional de la comunicacion para que realice un analisis de
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lo efectuado hasta al momento y exponga sugerencias para aprovechar la

plataforma digital Instagram como herramienta de comunicacién al maximo.
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RECOMENDACIONES

1. Se recomienda incluir en futuros proyectos de titulacion informacion

relacionada a las cuentas business de Instagram, ya que es uno de los
principales cambios que realiz6 la aplicacion para favorecer a las marcas y
emprendimientos.

Investigar el uso y alcance de la plataforma Instagram con otros fines no
comerciales, sino que se realicen en el periodismo, en al area de
entretenimiento, deportes, cultura, entre otros.

Compartir este trabajo de titulacién con los emprendimientos analizados con el
objetivo de mejorar las estrategias comunicacionales que hasta el momento
han venido realizando y en caso de ser necesarias, replantearlas para lograr
una mayor efectividad. Ademas, se recomienda a los propietarios de otros
emprendimientos buscar la asesoria de un profesional en la comunicacion

digital que ayude al emprendimiento a convertirse en un negocio estructurado.
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ANEXOS

Matriz de analisis

Anama
1 Fecha Emprenimients  Tema del contenido Tipo de contenido Dia de la semana Horario Herramienta de Instagram utilizada
2 Publicacior Historia Instagram Tv Am Pm Foto Carrusel  Video Instagram Live Boomerang Hastag Preguntas Encuestas Ubicacion
3 | 9f12/2019 Anama Modelos de zapatos 1 0/ Lunes 1 1 1} 1
4 | 9f12/2019 Anama Promocion 2x 1 1 0 Lunes 1 1 1] 1
5 | 9/12/2019 Anama Mostrar modelos de zapatos 1 0 Lunes 1 1 1]
6 | 9/12/2019 Anama Re stock 1 0 Lunes 1 1} 1
7 | 8/13/201% Anama Mostrar modelos de zapatos 1 0 Lunes 1 1 1]
8 | 9/12/2019 Anama Maostrar modelos de zapatos 1 0 Lunes 1 1 o
9 | 8/12/201% Anama Mostrar modelos de zapatos 1 0 Lunes 1 1 1]
10 | 9/12/2019 Anama Mostrar modelos de zapatos 1 0/ Lunes 1 1 1}
11 | 8/12/2018 Anama Mostrar modelos de zapatos 1 0 Lunes 1 1 1] 1
12 | 9/12/2019 Anama Funda de regalo del emprendin 1 0 Lunes 1 1] 1
13 | 9/12/2018 Anama Mostrar modelos de zapatos 1 0 Lunes 1 1} 1
14 | 8/12/2018 Anama Mostrar modelos de zapatos 1 0 Lunes 1 1] 1
15 | 9/12/2019 Anama Maostrar modelos de zapatos 1 0 Lunes 1 o 1
16 | 8/12/2018 Anama Repostclientas 1 0 Lunes 1 1 1]
17 | 9/12/2019 Anama Mostrar modelos de zapatos 1 0/ Lunes 1 1} 1
18 | 9/12/2018 Anama Mostrar modelos de zapatos 1 0 Lunes 1 1 1]
19 | 9/12/2019 Anama Promocion 2x 1 1 0 Lunes 1 1 1]
20 | 9f12/2019 Anama Mostrar modelos de zapatos 1 0 Lunes 1 1} 1
21 |10/12/2019 Anama Muevo modelo de 22 1 0 Martes 1 1 1] 1
22 [10/12/2019 Anama Promocion 2 x 60 1 0 Martes 1 1 o
23 |10/12/2018 Anama Zapatos en el taller 1 0 Martes 1 1 1]
24 |10/12/2019 Anama Mostrar modelos de zapatos 1 0 Martes 1 1 1}
25 |10/12/2019 Anama Repostclientas 1 0 Martes 1 1 1]
26 | 10/12/2019 Anama Zapatos en el taller 1 0 Martes 1 1 1]
27 | 10/12/2019 Anama Zapatos en el taller 1 0 Martes 1 1 1}
28 |10/12/2018 Anama Mostrar modelos de zapatos 1 0 Martes 1 1] 1
29 [10/12/2019 Anama Maostrar modelos de zapatos 1 0 Martes 1 o 1
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Entrevista a Maykel Fernandez, Estratega Digital
P: ¢COmo es el uso de Instagram con fines comerciales?

R: En el afio 2019 hizo muchisimos cambios en su algoritmo, ya no eran como
antiguamente se venia utilizando, que uno iba publicando y se veian las publicaciones
segun el orden de publicacion, sino que la red social se interes6 mas en ver qué
contenido a la gente le gustaba mas como por ejemplo, si ti vendes articulos de
belleza o vendes ropa o cualquier tipo de marca, Instagram lo que mide es el
engagement de la publicacion, entonces mide que si esta publicacion tiene 10 likes y
tiene otra que tiene 30 likes, hace lo que se llama posicionamiento en la red social,
entonces en la parte comercial ese fue uno de los cambios mas grandes, aparte de
apertura en todo lo que es la parte de instashop que también tuvo o ha tenido bastante

auge en lo que es la parte de ventas.

P: ¢Considera que Instagram realizé cambios al momento de pasar de ser una

red social para uso personal y ahora tiene fines comerciales?

R: La red social de por si se estd adaptando a las necesidades de su comunidad,
porque ellos se han dado cuenta que ya las personas no utilizan Instagram para
colocar fotos familiares, de eventos, sino que la gente ya le ha dado un giro al verlo

como un medio muy bueno para poder publicitar y poder impulsar su marca.

P: ¢Cual es el horario adecuado para publicar en Instagram?

R: No hay un secreto de horario de cuadros, todo va a depender de tu producto y del
publico al que tu puedas perfectamente dirigir. Por ejemplo, no es lo mismo publicar
para un lugar nocturno a publicar para alguien que venda algun articulo o alguien que
venda u ofrece un servicio, todo va a depender del publico al cual se quiere llegar, sin
embargo, en los emprendimientos que mencionaste que es maquillaje, zapatos y ropa
qgue un publico femenino y perfectamente la mejor hora para publicar seria después

de las 9 la noche.
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P: Flamingo publica en la mafiana, Anama durante todo el dia y Fancy en la

mafana también ¢ Es correcto ese horario?

R: Su publico que son mujeres, en la mafiana normalmente estan haciendo varias
cosas en casa o trabajando ¢ Cual seria para estas marcas un horario muy bueno? Yo
diria que eso de las 6 de la mafiana cuando se levantan, capaz estan llevando al bebé
al colegio ese tipo de publico, mediodia entre 11:30 y 2 de la tarde que salen al
almuerzo y después de 6 de la tarde. Hoy en dia hay algo que ha descubierto la
neurociencia, es que las personas antes de dormir lo ultimo en hacen es ver teléfono,
por eso que siempre reitero que depende el publico en este caso que son mujeres
después de las 9 que llegan del trabajo, que atienden a los bebés, que se relajan,
perfectamente cuando ellos dedican tiempo a lo que es la red social en este caso de

Instagram.

P: ¢Qué herramientas de Instagram son recomendadas para usarlas con fines

comerciales?

R: Sabes que Instagram hoy en dia estos ultimos dos meses ha tenido una limpieza 'y
depuracion de conexiones con aplicaciones externas, o sea la red social Instagram es
muy celosa con su cédigo, por eso es que uno no tiene acceso tan facil a lo que es el
cbdigo para compartirlos en paginas web, pero aplicaciones por lo menos para métrica
como “metricol” que perfectamente nos permiten incluso la red social, hablando un
poquito ya no de Instagram si no que de Facebook que es la plataforma, fijate como
ya Instagram y Facebook se casan y ellos mismos crean sus mismas herramientas, o
sea ya uno puede ver las métricas, uno puede disefiar imagenes dentro de la misma
plataforma, pueden disefar videos sencillos pueden perfectamente programar
publicaciones. De por si ya ellos estan buscando ver en este caso Instagram y
Facebook que el usuario esté 100% en su plataforma, porque cuando yo conecto mi
Instagram a una plataforma externa llega un momento donde Instagram se da cuenta

y te bloquea la cuenta.
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P: ¢Qué tipo de publicaciones es recomendable realizar?

R: De contenido para generar engagement, son muy buenas las preguntas, las
encuestas de por si te va ayudar a medir tu publico y el interés de tu comunidad, por
eso si se tiene 1000 o 2000 seguidores y tu realizas preguntas para generar

interaccién entre el usuario y la marca.

P: El uso de emojis al momento de redactar para post ¢Responden a los

objetivos de los emprendimientos?

R: Los emojis son muy buenos visualmente porque de por si la gran humanidad es
muy visual, sin embargo, hay que tener mucho cuidado con lo que es la estética,
porque los emoji recordemos que uno lo ve como una figura, como una imagen, pero
el algoritmo de Instagram lo ve como un error, lo ve como cddigo, al momento de
querer posicionar algun post y el cddigo se da cuenta ahi puede haber un choque
entre el codigo de Instagram y el emoji, que no se haga en todos los post, que se

hagan simultdneamente capaz en una publicacion si en otra publicaciéon no.

P: ¢Cual es laimportancia de tener una linea grafica para los negocios?

R: Eso depende de la fase en la que se encuentre el negocio en emprendimiento y
capacitaciones en las redes sociales, en este caso Instagram pasa por fases cuando
una cuenta tiene 0 seguidores a 5000 seguidores a esa parte yo la llamo inicio, es una
fase mucho de fidelizacién, de captacién, de que la gente comienza a conocer la
marca, a qué se dedica, a qué publico va dirigido. En estas fases uno no puede ser
tan drastico en usar imagen gréfica sino ir variando, si mi imagen grafica o mi logo es
turquesa comencemos a incluir en las publicaciones el color turquesa, pero poco a
poco hasta que tu comunidad 100, 200, 500,000 seguidores se adapten a tus colores

y a tu imagen gréfica.

P: ¢Como deberia ser la interacciéon en cada posteo?
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R: La interaccion de cada posteo yo considero que tiene que ser estratégico y mas
cuando uno quiere vender en redes sociales, por ejemplo yo utilizo una estrategia de
crear un post, una imagen atractiva de ahi me paso a una segunda fase, la descripcion
tiene que ser algo corto o algo sumamente corto de dos lineas maximo y debajo de
esas dos lineas que haya un parrafo, espacio en blanco y de alguna forma invitar a
nuestros seguidores a que vayan a la biografia, por ejemplo si vamos a vender
zapatos vamos a colocar en la imagen de un zapato para colocar en la descripcion
“descubre los zapatos de nueva mercancia en nuestro negocio” y después de eso
viene un parrafo que diga gana “descuentos en zapatos en el mes del amor, haz clic
en el link de la Bio” entonces ahi, nosotros mencionamos la cuenta para que la gente
le de click y se vaya la bio y que lleve a WhatsApp; es una forma muy estratégica para
qgue las personas primero sepan de tu descuento, segundo te generan un trafico
porque van a tu biografia y tercero te genera interaccibn y te genera un
posicionamiento porgue le dan click o ti lo motivas para que le den click a la biografia,

gue eso es muy bueno al momento de querer posicionar una marca.

P: ¢Con que frecuencia se deberia postear?

R: Depende de la fase de la marca, por ejemplo, cuando uno tiene 0 seguidores a

5000 seguidores, yo recomiendo que se postee entre tres y cuatro veces al dia.

P: En el tiempo de andlisis, Flamingo tuvo 18 post, anama 41 post y fancy 28
post ¢Es correcto o no?

R: Estamos hablando de que la primera que me mencionaste posted practicamente
cada dos dias, la otra si tuvo actividad diaria, cuando son cuentas de mas de 10 k, yo
recomiendo que minimo como ya es una cuenta influencer se genere por lo menos
una publicacion diaria porque volvemos al inicio; a Instagram lo que le interesa es que
uno esté conectado y que uno genere contenido, el algoritmo va a analizar quién

genera mas contenido y por consecuencia a la que genera mas la va a posicionar.
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P: ¢Las promociones o sorteos ayudan al crecimiento del negocio?

R: Ayuda siempre y cuando sea estratégico, para mi es super importante generar lo
que se llama “leads”. Los leads son simplemente los datos de personas que estan
interesadas en el producto, entonces si yo lanzo un concurso o una promocion yo
busco la forma de que esa persona vaya a mi WhatsApp, yo ya sé que esta persona
esta interesado en este producto y a futuro le puedo ir generando confianza.

P: ¢ Cudl es la estrategia mas efectiva?

R: En este caso tenemos una basica. Vamos a hacer un concurso, y normalmente
cuando hacemos los concursos la tematica es: dale like, comparte, etc. Lo que yo
normalmente hago es, digo “vamos a sortear una cena en el mes del amor” y yo digo:
dale like a la publicacion, menciona cinco amigos y envia la palabra computadora o
zapatos al WhatsApp y coloca el nimero de WhatsApp, eso de por si me va a generar
una data en mi WhatsApp de personas interesadas en el producto y va a obligar a que
las personas guarden mi nimero y cuando yo coloque historias en WhatsApp ellos

van a ver mis publicaciones.

P: ¢Qué tan favorable es el uso de los influencers en el momento de realizar una

campafna?

R: Todo depende de la estrategia, todo depende de qué tipo de influencias, de qué
contenido genera el influencer, qué tanto conviene, de por si a quién influencias.
Cuando yo hablo trato de que los influencers manejen una sola linea, me refiero a que
si usaré un influencer yo no permitiria de que mi influencer recomiende tres marcas
de zapatos o tres restaurantes, cuando yo hago contrato con influencias es minimo de
3 meses y en el cual yo le digo “necesito que en estos tres meses menciones
anicamente mi marca de maquillaje, en estos tres meses vamos a hacer un contrato
de fidelizacion en el cual, ti solamente vas a hablar de mi marca, de mi linea. Tu
puedes impulsar otras cosas, pero en mi linea que en este caso es de maquillaje que

sea solamente mi marca” Es 100% efectivo genera muchisima confianza porque por
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supuesto es alguien con influencia que estd recomendando la marca, pero siempre y

cuando se mantenga en esa linea.

P: ¢Qué caracteristicas debe tener un influencer?

R: M&s que generar muchos likes, que generen una interaccion, y siempre lo digo con
estrategia porque conozco marcas que invierten en influencia, pero como yo digo ahi
lo que importa es la data, la data que nos genere su influencia siempre trato de que
las personas vayan WhatsApp o vayan Facebook, que vayan algun lugar que sea

externo a la red social.

P: ¢Qué tipo de contenido es recomendable pautar?

R: Contenido de interés, no tanto de venta sino contenido netamente de interés, Si
vamos hablar, por ejemplo, de maquillaje no es lo mismo que yo paute “Maquillaje
15% de descuento” a que yo paute “Mini clase de maquillaje online” cuando yo
perfectamente segmento mi publico en la pauta hago todo el trabajo de segmentacién
y digo bueno voy a apartar un mini-curso perfectamente estamos atrayendo a
personas interesadas en el producto. En el proceso de marketing digital después de
ver mi curso me conocen, conocen la marca y uno les puede recomendar la compra

de cualquier producto.

P: ¢Coémo se mide la efectividad de la comunicacién en Instagram?

R: Tenemos varias formas, principalmente las métricas de Instagram, pero mas que
las métricas de Instagram podriamos medirlas ya sea con comentarios, o sea ver de
gué forma lanzar preguntas para crear contenido en el cual nosotros podamos hacer
gue las personas interactien, lanzar retos, si nosotros lanzamos retos de por si
nosotros podemos ver la interaccion, podemos ver la comunicacion. Por ejemplo, en
el afio 2018 lancé un reto de 30 dias para combatir el Alzheimer, todos los dias yo

publicaba un ejercicio en una de mis cuentas con ejercicios mentales, eso fue teniendo
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la interaccioén, la comunicacioén, la fidelizacion frente mis seguidores hacia la cuenta.
Se pueden perfectamente lanzar retos, encuestas, se pueden lanzar capacitaciones,
preguntas, etc a veces cosas tan basicas, asi como decir ¢cual es tu primer

pensamiento del dia? Y dejar que la gente comience a contestar.

78



Entrevista a Roberto Ledn Reyes, Ingeniero en Administracion de empresas
¢ Qué es la publicidad digital?

Ahora mas que nada, mas que una computadora, es una plataforma que se diversifica
en diferentes redes sociales, en diferentes ambitos de lo que viene siendo internet,
incluyendo aplicaciones, paginas web, canales de video y también buscadores como
Google, Social media y algunos méas.

¢, Cualquier persona puede hacer publicidad digital?

Si, cualquiera puede hacerlo. Cualquier persona lo puede hacer, pero no todo el

mundo lo puede hacer bien.
¢Cuales son los pardmetros para hacer publicidad digital?

Primero, creatividad o sino trabajar con alguien que tenga creatividad, si no hay eso
no hay estrategia de entrada. Como es internet tiene que ser entretenido. La mayoria
de lo que se mueve en publicidad digital son por redes sociales y si no tienes ese
factor no hay forma de que emprendas en él. Segundo, poder moverte de un modo en
gue le puedas dar a tu competencia, esto se llama ventaja competitiva. La ventaja
competitiva es muy necesaria especialmente ahora porque el tema de la publicidad
esta muy explotado, inclusive por personas que no saben mucho, entonces esto
también deteriora la calidad del trabajo de publicistas y al mismo tiempo que existen
malos publicistas también existen buenos y también muchas veces depende de otro

factor. Siempre estar encima de los mejores es dificil.
¢Es Instagram unared social para emprendedores?

Totalmente. También depende de qué tipo de emprendimiento. En Instagram ¢ cuales
son los usuarios? ¢,Cual es el mercado objetivo que tiene Instagram y cual es nuestro
target? Por ejemplo, si digo que en Instagram tengo un target de 25 a 44 afios, que
sean jovenes, amantes del entretenimiento, del cine, arte y deportes ¢Qué pasa si
conectamos en Antartica? Entonces vas a tener un mercado totalmente diferente con
gente que no utiliza, tal vez, bueno no digo no sé la verdad, pero tienes que saber
dénde ubicar. Entonces, si es un mercado para Instagram, tienes que saberlo utilizar

bien.
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¢, Como es el uso de Instagram con fines comerciales?

Primero el uso de métricas, saber como leer un perfil profesional. Instagram te da la
facilidad de poder transformar tu perfil personal a un perfil profesional y te dejan
métricas internas con esa transformacion y segundo tener calidad de imagen, tener
un buen fotégrafo, una buena camara y poderte manejar bien ese en ese aspecto,

ademas de tener una buena estrategia.
Siyo creo mi cuentay subo fotos desde mi celular ¢no me sirve?

Por ejemplo, si eres una influencer y lo haces, a muchos influencers, no todos les
gustan esos usuarios que se vean en Vvivo, que se les vea en algun evento o por
ejemplo, si es que tienes un iPhone 10 que ya se considera una camara profesional
muy probablemente si puedas hacerlo y también tal vez tengas una aplicacion donde

puedas poner tu logo, por ejemplo entonces si y no al mismo tiempo.

Si son personas que tienen mas de 40k ¢Qué recomiendas?

Trabajar con una agencia de publicidad totalmente porque tu cuenta es una cuenta
gue ya la ven muchas personas y deberia estar en manos de un profesional. Para
poder haber llegado a ese niumero tuvo que haber tenido una muy buena razén
publicitaria, ya sea que si te conocieran por canales de television, canales de
YouTube, canales en Instagram, por otro medio social o si quieres s6lo famosos en tu

area.
¢ Qué tipo de publicaciones se recomienda realizar?

Deberia ser 80% informativo. Una agencia de publicidad es un cliente que emprende
un negocio y este negocio esta en redes sociales. Acuérdate que especificamente por
Instagram la gente no entraba en negocios, entra a entretener y ver a sus amigos, ver
fotos entonces el 80% de las fotos que tu ves deben entretenerte. Ademas, aqui igual
como tu quieres vender un servicio como emprendimiento, ese 20% lo preservas para

€so
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¢, Cudl seria el maximo de historias para subir? Tenemos un ejemplo de una
pagina que vende maquillaje se Illama Flamingo, que en total del periodo de
muestra desde el 9 de diciembre hasta el 9 de enero realiz6 18 post y 54 historias

en un dia

Es demasiado para tienda de ropa que postean todo el tiempo. Lo que se considera
dentro de un rango grande para estos emprendimientos que generalmente ponen
muchas historias es de 8 a 15 historias, si es un emprendimiento pequefio de 1 a 3
historias esta muy bien, pero si es algo especifico como Flamingo, 54 historia ya se
pasa porque el usuario que va a hacer es pasarlo no mas, deslizarlo todo, porque es
demasiado, ve los puntitos arriba y se aburre. Hay una teoria que se llama la teoria
del pez, de tres segundos, donde tu atencidén no va a durar mas de un minuto por eso
todos los videos que tenemos en YouTube duran maximo un minuto. Por eso se cred
aparte un Instagram tv porque el usuario por lo general es un millenial o generacion
Z; ellos estdn muy acostumbrado a que todo se les dé, entonces si les das algo de 54

historias por cada usuario, se van a aburrir y no querran ver.

Flamingo realizar bastantes videos y en ellos muestra sus productos, difunde
las promociones, hace mini tutoriales probandose sus productos ¢Esto
beneficia, es lo que ayuda que tenga mas clientela?

Si, depende del mercado de la que ella se dirija, por ejemplo, si una chica
samboronddn que le gusta comprar solo lo de marca, lo que es recomendado por
YouTube y se lo trae por Amazon no te va a ver esa cuenta para nada. Pero en
Ecuador el 65% las personas son pobres, un 30% son clase media baja y ese 5% son
para ricos, este 5% te va a comprar caro, no s€ como le pongo espafiol pero esta
teoria quiere decir que mientras mas caro, mas exclusivos, mas limitados el producto,
mas te van a buscar, a esto se aplica para aumentar precios, en el caso del
emprendimiento nada mas por menos, tiene economia de escala. Por ejemplo, la
marca del supermercado es la mas barata usualmente y ese mismo caso es el de tu
amiga y lo aprovecha bien, Flamingo ya tiene su mercado objetivo. Si deja sus
promociones la gente no va a comprarle exclusivamente, va a dejar de comprar
porque no son sus seguidores, ya esta hecho para ser una marca de clase social mas

baja.
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Anama que es unatienda de calzado para mujeres en el periodo de pruebatiene
41 post y 47 historias por dia, pero en sus historias lo que hacen es repostear si

la cliente menciona la cuenta

Eso se llama testimonio, lo hacen para mostrarle al usuario que es un cliente potencial,
ya tienen sus seguidores y ya tienen una demanda. Cuando tu ves que alguien esta
interesado por algo te preguntas porqué y eso es lo que han hecho con esa marca.
Es una estrategia también para mostrar que algo es real también se usa en sorteos,
por ejemplo, tu haces un sorteo y muestra que el sorteo es real, lo pones el resultado
en vivo, hasta le puedes poner que va a ser utilizado cierto programa que es super
dificil de hackear, con los ultimos digitos de la Loteria Nacional, tu le puedes poner
todo lo que tu quieras y donde se puede canjear el premio, para mostrar lo real en vivo

en testimonio.

Fancy, vende ropa para mujeres y ella utiliza embajadoras para mostrar sus

productos ¢Qué representa aquello?

Si todas vienen de cierta agencia de modelos, cierta edad, cierto estatus y de cierta
parte geogréafica no ayuda, pero un ejemplo, si es microinfluencer por maquillaje, por
Instagram o YouTube, por zapatos y por convencion y ahora esta en television, ahi si

ayuda. Hay que saber diversificar en ese caso.

Si, si sirven también para mostrar diferentes tipos de chicas que puede utilizar la ropa,
es como por ejemplo cuando tu esta afuera de Nike y ves a todos estos deportivas
utilizandola, ves cuerpos fit, lo que no ves es cuerpos voluptuosos o musculoso, sino
que los ves definidos, porque es mucho méas probable que el usuario sea asi, es lo

mismo que estas chicas son modelos para poder mostrar la ropa que ellos quieren.
¢, Cudl importancia de mantener una linea grafica para este tipo de negocio?

Para todo tipo de negocio es necesario una linea grafica no solamente para ese tipo,
porque justamente es necesario ir acorde a lo que ta ya estas demostrando. Por
ejemplo, si yo salgo vestidos con zapatos de payaso, sin camisa y con bikini y soy
hombre, es muy probable que estoy dentro del supermercado y me boten, pero si voy

acorde a un comprador potencial a una persona segura dentro del mismo mercado es
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probable que nadie ni me note porque estoy mezclandome con la jungla donde estoy
aceptado, es lo mismo para linea gréafica, siempre tiene que ir de acuerdo al logo En
primera instancia y segundo de acuerdo a los productos que tu tengas o servicio,
también lo que él representa el producto y servicio en psicologia del color, siempre se

crea antes del logo, siempre se analiza para poder llevar el producto acorde.

¢Qué tan favorable es el uso de influencia al momento de realizar una campafia

para este tipo de emprendimientos?

Funciona si durante la oportunidad de hacerlo con influencers mas grandes también
tienes la desventaja de que te costaria mas por una prenda de ropa, depende de la
cantidad de dinero que esté ganando esta tienda para conocer su capacidad.

¢, Qué tipo de contenido se recomienda pautar?

Te voy a ser sincero, yo en mis tres afios de experiencia como publicista, trabajando
en conjunto con otras agencias de publicidad, con marcas que ya tenian experiencia
pautando y yo mismo pautando, aparte estudiando las métricas de pauta, me doy
cuenta de unas sabias palabras “Solo sé que nada sé”, primero para hacer una pauta
no solo mas de 500 factores digitales sino que se estad actualizando siempre el
sistema, las capacitaciones de actualizaciones siempre van diferentes porque
Instagram y Facebook siempre estan actualizando sus métricas y el uso de como se
refleja en la plataforma, esto es para el usuarios comun como por decir que sabes que
si, tu eres de aqui Ecuador y te estoy mostrando una foto de una chica como ejemplo
para aumentar alguna parte de su cuerpo, si yo lo pongo con ciertas cosas la pauta
no me lo va a aceptar o si lo hago de cierta manera Instagram tiene una politica anti
racial que puede sin querer pensar eso. Hay de todo en pautas, ese es el primer factor
importante para mi. El primer factor es que todos esto 500 factores que influyen los
factores son demasiado y el segundo el factor externo que como ha crecido la marca
cOmo crees, consumo usuario en un sentido externo no digital porque hay imagenes
gue se han hecho famosas no solo por la misma marca sino porque pues estan bien
por el uso que se maneja, por si es que nacieron de otra marca, por si son alguna

tendencia por si son algo bueno.

Entonces mi respuesta es un enigma, hacemos diferentes tipos de micro pautas para

saber donde nos dirigimos.
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¢Como puedo medir la efectividad de la comunicacion en instagram?

Saber como leer las interacciones entre usuarios y con eso vas a poder saber en
realidad si esta funcionando o no tu estrategia, ademas que existe el factor organico,
que te indica a donde debes dirigir tu pauta. Como por ejemplo de agua o0 mas tarde
también y mucho més, luego vas a un restaurante y te preguntan, qué quieres tomar

muy probable que esté cansada de agua y quiero tomar una cola o un jugo.

Si tu estas viendo que tiene mucha suerte, no abuses de tu suerte, la suerte te va a

encontrar. Soélo juegas con ella, te ha ido bien y retirate.

¢Considera que Instagram realiz6 cambios al momento de ser una red social a

ser unared comercial?

La verdad es que fue una misma persona que eran usuarios que forzaron ese cambio
para Instagram, porque los usuarios se dieron cuenta que su propia cuenta la podrian

hacer una cuenta empresarial.

Lo bonito de Instagram a diferencia de Facebook es mas visual, es mucho mas para
personas que quieren entrar y poner fotos. Facebook dejo de hacer y comenzé a ser

una pagina de memes, de mensajes para gente mayor.

Cuando hubo este cambio para poder mostrar a Instagram como una pagina de
imagenes no solamente de la vida, se cred bussines profile, es decir para poder que
los negocios también puedan tener su perfil de pagina, pero a su manera de ser

profesional.
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Entrevista a Gissel Marquez, Relacionista Publica

P: Después de haber revisado los emprendimientos elegidos, ¢.cual diria que el

rol de este profesional para el lanzamiento de emprendimientos?

R: Como relacionista publico una de nuestras principales funciones es dar a conocer.
Entonces en todo emprendimiento un relacionista publico cumple un rol importante
porque es la encargada de dar a conocer el producto o tu marca a todos los publicos.
Por ejemplo, en este tipo de emprendimientos que en las redes sociales se dan a
conocer, pero también es importante que ellos vayan haciendo a la par otras
estrategias. Por ejemplo, Fulgore también nacid6 como un emprendimiento en redes
sociales, pero la estrategia que ellos plantearon en su inicio fue darse a conocer
también en los medios tradicionales. Muchas de estas empresas y emprendimientos
se olvidan de la importancia que tienen los medios tradicionales. Entonces, plantear
una estrategia que a la par de darse a conocer en redes sociales también darse a
conocer en los medios tradicionales creo que lo mas fundamental para un
emprendimiento que recién inicia. Porque es como una estrategia mas macro. No
solamente te quedarias en tu publico de las redes sociales de las personas que te
siguen, te ayudaria a crecer un poco mas rapido cuando haces una estrategia mas

macro.

P: Después de ver que la mayoria de los emprendimientos eligen Instagram para
vender sus productos o servicios, porque se dieron cuenta que tienen las

herramientas necesarias ¢Es correctala eleccion de lared social?

R: Digamos que las redes sociales han sufrido también el tiempo una transformacion.
Y como individuo siempre vas a buscar como que tratar de emprender. Tratar de ganar
incluso mas ingresos. Primero utilizdbamos mucho Facebook de hecho en Ecuador
en el estudio que yo realicé para mi maestria todavia en Ecuador la red social mas
utilizada sigue siendo Facebook. Entonces eso quiere decir que quizas Instagram por
la facilidad que te presta la red social que publicas muchas mas fotos y mucho ahora
los videos, es mas visual, sin embargo, Facebook todavia cumple un rol fundamental.
Es por eso que vemos ahora grupos que son exclusivamente para vender incluso la
plataforma mismo le tocé migrar como para alcanzar mas publico, porque antes era

Facebook era una red social muy de amigos muy familiar no se veia tanto lo de las
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ventas, sin embargo, ahora hay espacios especificos en las redes sociales para
vender igual en Instagram. Creo que Instagram siempre con las facilidades que
siempre fue una red social visual te presto esa facilidad para que puedas vender, pero
también es importante que el emprendedor no solamente porque es la tendencia de
ahora desde el afio pasado no solamente venda. Para tener éxito en Instagram y en
Facebook lo principal mas que vender un producto como tal es vender la utilidad de
su producto. Vender contenido. Ya que no se ve mucho hoy en dia en las redes
sociales mas que usar marketing puro. Compra el agua por tal cosa, mira este traje

de bafo, mira los zapatos, pero no van mas alla.
P: ¢ A qué se refiere con “contenido”?

R: El contenido. Por ejemplo, si voy a vender un zapato deberia de contar como nace
su zapato. La historia que hay detras de ese zapato. Supongamos que esos zapatos
son hechos por artesanos. Entonces esos artesanos benefician al grupo de artesanos
de mujeres. Es la historia que hay detras conecta con la persona que esta leyendo
ese contenido. De ahi al conectar no solamente estas vendiendo productos, sino que

ya crean una fidelizacion de usuarios en Internet.

P: Lamayoria de los emprendimientos utilizan mucho los influencers para hacer

conocida la marca ¢en que favorecen los influencers en los negocios?

R: Mire que la tendencia para 2020 es utilizar micro influencers. Cuando hablamos de
influencers estamos hablando de personas que tienen mas de 100 mil seguidores.
Cuando estamos hablando de micro influencers son personas que se especializan en
ciertos temas. Por ejemplo, en mi caso yo no cuento con mis 100 mil seguidores, pero
cuento con un numero de seguidores y mi enfoque es hablar de comunicacién. Es de
la importancia de comunicacion, supongamos que tu vendes algun producto
comunicacional, ti me eliges a mi como micro influencer para hablar de tu producto.
Porque hoy en dia se esta utilizando mas los micro influencers, los nano influencers,
porque ellos tienen un publico bien marcado. No como, por ejemplo, un influencer lo
sigue mucha gente y muchas veces como ya se han dado cuenta que los utilizan como
para vender el producto, el publico ya no confia 100 por ciento de los influencers. En
cambio, en un microinfluencer tiene un publico mas segmentado y es un consejo mas

real. ES como que yo vengo y yo te recomiendo que consumas esta agua porgue yo
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la estoy usando, o sea, es mas natural. La gente hoy en dia ya busca no tan solo que
le vendan el producto sino sentirse identificado con ese producto y para eso la
tendencia del 2020 es utilizar microinfluencer y nano influencer. Frutaris tiene una
estrategia de marketing digital muy buena, ellos escogieron a las personas que hablan
de su producto con influencia que fue Veronica, pero a su vez hicieron un concurso
para elegir micro influencers entonces estos crean contenidos con la marca y
empiezan a vender el producto que les ha funcionado super bien, tienen las redes muy
bien manejadas porque a ellos les ha funcionado mas los micro influencers porque se
conectan mucho més con su publico ya es un publico objetivo especifico, le hablan a
los jévenes otros a un publico mas adulto pero ya te sientes identificado porque es
una persona que se parece mucho mas a ti. No tienen que ser tan perfecta como la
imagen que han vendido a la confluencia que es una imagen de perfeccion en redes

sociales.
P: ¢Como se calcula la interaccion de los micro influencers?

R: Antes los calculaban con el nimero de likes. Pero ahora tu tienes en la red te
permite ver las estadisticas. Creo que incluso hasta en las estrategias de relaciones
publicas hoy en dia las redes te ayudan mucho porque ta ya puedes medir en base a
las estadisticas que antes no podias hacer. Antes solamente te marcabas cuando
planteamos una estrategia con los resultados que te podia pasar alguna de monitoreo.
Pero igual no medias bien el impacto por el cambio en las redes sociales te permiten
medir el impacto porque te arrojan las estadisticas de cuantas personas vieron tu

publicacion, de cuantas personas lo comentaron.

De hecho, en Instagram hoy en dia no es tan importante desde que eliminaron el tema
de los likes. Ya no es tan importante y no te vende tanto que te den like. La red social
ahora te mide por el contenido que ti comentas. Por cuantos comentarios, por cuantas
veces compartieron tu contenido, por cuantas veces guardan tu contenido. Es por eso
que ahora tu ves a la mayoria influencers, asi como que ya no ya no te dicen dame
amor, los corazoncitos, los likes, sino como comenta tal cosa, responde tal cosa. La
red social ha migrado tanto que lo que quiere hoy en dia es que. Ser un poco mas
humana. Y que la gente comience nuevamente a hacer lo que hacia antes en las
redes sociales, que era justamente eso interactuar, porque en teoria una red social

para interactuar no solamente para dar like.
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P: ¢Como se mide la efectividad de la comunicacion en Instagram?

R: Bueno creo que la puedes medir con las estadisticas. Pero como te decia una parte
muy importante es el tema de los comentarios y la interaccidbn que generas con tu
contenido en las redes sociales. Si tu contenido es bueno la gente empieza a
comentar, a compartir, lo guardo para poderlo ver nuevamente. Hoy en dia de hecho
por ejemplo los contenidos en Instagram venden mucho mas los contenidos
educativos. Porque la gente los guarda, los comparte. Y es lo que algunos
emprendimientos estdn haciendo mucho. Los que ustedes escogieron, de cosméticos,
por ejemplo. ¢ Qué yo haria con un emprendimiento de cosmético? Empezaria a usar,
supongamos que voy a usar el labial patito. Para qué sirve el lapiz de labio patito.
Como pueden verse tus labios. Qué puedo hacer con el labial, por ejemplo. Hay videos
que te ensefian a maquillarse todo el rostro solamente con el labial. Entonces. Qué
puedo hacer con ese labial. La gente empieza a comentar ese contenido. Creo que
es0 es un plus para los micro emprendimientos o los emprendimientos para que ellos
puedan vender su producto sin necesariamente que parezca que estan vendiendo un
producto, sino que generen esa conexidén y vayan fidelizando al publico que ellos

tienen.

P: La propietaria de Flamingo realiza videos de modos tutoriales mediante
historias, la tienda de ropa Fancy, utiliza embajadoras y Anama solo repostea

las historias de quienes lo mencionan ¢,Qué estrategia es laque mejor funciona?

R: Yo creo que sin duda alguna funciona mucho mas una red social ser un poco mas
humano. Cuando tu te das cuenta como usuario de la red social qué detras de esa
cuenta hay una persona igual que tU, que te esta comentando, que te esta ensefiando
eso vende mucho mas. Entonces por ejemplo que tu le des ese contenido que para
gué sirve. Como te ves. Por ejemplo, las embajadoras de lo que estaba viendo son
los mismos clientes. Entonces eso vende mucho mas porque estas creando una
estrategia de fidelizacion con tu publico. Entonces yo voy a comprar en esta tienda
porque igual quién quita yo pueda ser la embajadora de esa marca. Animas a tu
publico a ser parte de tu emprendimiento. La idea de una marca es que perdure en el
tiempo. Como por ejemplo Coca-Cola. Coca-Cola qué es lo que hace hoy en dia vende
estas prendas con la marca. Por qué. Porque ella creo esa fidelizacion con su publico.

Al punto de que la gente compra una cola.
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P: ¢Qué tipo de contenidos se deberia publicar en Instagram?

R: Yo recomiendo mucho a que sean contenidos educativos. Por ejemplo, de hecho,
la red penaliza cuando hacen los concursos. Que pongan ciertas palabras en ciertas
palabras en Instagram que te las bloquean y por eso es que tu post no llega a mas
gente porque las bloquea igual como cuando utilizas una cancion, si la cancién no
esta autorizada te bloqueo de contenido y te sale el mensaje que para tal pais no esta,
igual con el tema del contenido. Incluso hasta las palabras que tu utilizas, por ejemplo,
yo veo que en redes sociales se utiliza mucho la palabra “comenta” cuando es asi,
supongamos un numero especifico de la palabra “Comenta” y luego como que te
empieza a bloquear el contenido cuando pides que la gente interactie entonces tu
tienes que buscar mecanismos para que la gente interactie en las redes sociales sin
que parezca que estas vendiendo. Porque para eso Instagram ha abierto otros
campos para que tu puedas vender. Y ahi tu tienes que poner dentro de tu
configuracion que es un negocio, etcétera. Pero si es importante que tu vendas mas
contenidos. Incluso para que a la larga conectes con tu publico y tu publico te vuelva
a buscar. Es lo que mas recomiendo para los emprendimientos. Supongamos yo
asesoré ciertos emprendimientos, estoy con un emprendimiento que es de belleza y
ella pone una promocioén de botox. Para qué sirve el botox. Por qué es importante que
llame a un tratamiento de botox. O supongamos que vendes un shampoo, ya viene la
temporada te toca cuidar tu cabello porque esto te da tales beneficios. Entonces

empieza a conectar con ese publico.

P: ¢Usted cree que las promociones o sorteos ayudan a que el negocio crezca

0 se mantenga con sus clientes?

R: Los sorteos te permiten crecer sin duda alguna. Pero mira que hoy en dia muchos
especialistas en marketing te recomiendan que tu creas una estrategia mas global
incluso con los sorteos. Supongamos que los sorteos en Ecuador. Cuales son. Sigue
esta cuenta luego sigue la otra, menciona una amiga y ahi murié. Ahora qué es lo que
estan sugiriendo los expertos en marketing. Una cuenta en Instagram de marketing
gué es lo que hacian el post llevaba un link en es link ti ponias tus datos, tu correo
electronico. Qué es lo que estas creando. Aparte tenias que comentar el post y
mencionar a una amiga etc. EI mismo, pero con lo adicional que te enviaban a una

plataforma donde tu ingresaba tus datos y tu ya va generando una base de contactos.
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Entonces todos los que participaron en ese juego tu ya luego puedes ir segmentando
para pasarle publicidad de tu marca. Entonces, imagina que vas a lanzar una
promocién para el 14 de febrero tu ya cuentas con una base de datos de los correos
gue tus mismos usuarios te dieron para poder pasar esa promocion. Entonces lo
importante es que los sorteos vayan mucho mas alla. No solamente que comenta el
post y ya. Creo que se deberia aprovechar mucho del tema de los sorteos para crear

esa base de datos para que luego tu puedas pasar otro tipo de contenido a tu publico.
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Entrevista a Diana Lapo, Estratega Digital

P: ¢Considera que Instagram ha cambiado sus herramientas para pasar de una

red social a ser unared comercial?

R: Si definitivamente Instagram sigue los pasos de Facebook que empezé también
como una red social netamente para compartir y generar y crear y también consumir
contenidos. Sin embargo, ya por la demanda y por la necesidad de los diferentes tipos
de usuarios, Instagram siendo parte del mismo grupo de Facebook ha seguido sus
mismos lineamientos para hacerlos un profile mas business que justamente ayuda

para los pequefios emprendimientos.

P: ¢Qué herramientas de Instagram son recomendadas utilizar para fines

comerciales?

R: Bueno primero saber tu perfil comercial, o sea, hacerlo business, hacerlo publico
poder verlas los insights ver todas las métricas que te da la plataforma y apoyarte
muchisimo con la red principal que es Facebook. Porque en Facebook realmente por
estar interlinkeado con Instagram te permite ver la data tanto de la red social como

Instagram tanto Facebook.
P: ¢Qué tipo de publicaciones es recomendable realizar?

R: Estamos en una era donde definitivamente el consumidor o el prosumidor por
decirlo de una forma mas técnica es la persona que también genera contenidos, quiere
tener herramientas que la marca le dé para que pueda compartir para que se pueda
sentir identificado, quiere historias, quiere anécdotas, necesita de algun tipo de
conexion a través de valores de la marca, no solamente un catalogo de productos
online que siempre es lo que yo recalco a mis clientes y a las personas que nos buscan
es que no tengan un catalogo y tengo la foto del producto o producto sino que les den

una estrategia de valor.
P: ¢Por qué los emprendimientos no aplican el Instashop?

R: Bueno definitivamente tiene un poquito mas de analisis un extra analisis que no

solamente es cuestion de subir fotos que de pronto es lo mas social o o mas
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acostumbrados lo que estdbamos, ya un carrito de compras o tener un mark place
integrado con Facebook o tener ya una e commerce como lo hace Deprati requiere un
poquito mas de tecnicismo y un poquito mas de profesionalismo. Y también depende
que todas esas herramientas estén integradas en la forma mas pensada al usuario
final que la misma marca o sea la forma de integrar estas plataformas para que el
usuario pueda hacer el tag price, que pueda ir a la pagina web, que pueda comprar,
tiene que ser total sintonizado y tan pensado al usuario final que no lo tienen que sentir

como una molestia tiene que sentirlo como una solucion.

P: ¢Diria que los emprendedores deberian contratar a alguien para que trabajen

con el instashop?

R: Yo creo que todos como emprendedores tenemos la primera vision de yo puedo
hacerlo todo yo mismo y por iniciar un negocio esta ok, pero si tu quieres
profesionalizar tu negocio como duefio de empresa o como duefio de micro empresa,
tu lo que tienes que hacer es enfocarte a tu negocio y dejar que las otras personas
que son expertas o que han trabajado o estudiado en la parte digital o han podido
desarrollar paginas web, tienen un poco mas de experiencia en la parte online pues
te puedan comenzar a ayudar a estructurar un negocio que pase de ser un
emprendimiento a ser un negocio estructurado, un negocio que sea mucho mas

fructifero.

P: De los tres emprendimientos, Flamingo, Anamay Fancy 17. S6lo Fancy 17 no

tiene linea grafica ¢ Cuél es laimportancia de tenerla?

R: Realmente con el tema de la efectividad de las redes sociales va a depender del
impacto de cada una de las redes. Por ejemplo, si yo tengo un emprendimiento que
es muy jovial que tengo lleno de memes, que lo tengo muy como en social media de
tendencias y con eso me sirve porque mi audiencia es lo que necesito quiere consumir
o tengo un modo sarcastico con la audiencia y le sirve; no es que por eso no tengo y
no tengo linea grafica voy a dejar de vender. Entonces ahi yo como como profesional
te puedo decir que obviamente siempre voy a recomendar a mis marcas que tengan
una linea gréafica establecida, crean un concepto de marca establecido, que pueda
generar un contenido de valor y que definitivamente se asesoren con una estrategia

de marketing digital de marketing. Pero si en el caso de que no, las redes ya funcionan
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con una estrategia mas humana les va a durar un cierto tiempo y van a ser efectivos
un cierto tiempo hasta que la misma empresa ya demande més estructura eso lo va a

ver el propio emprendedor.

P: Y suponiendo que yo soy emprendedor quiero poner mi negocio en
Instagram, ¢,qué estrategia deberia considerar?

R: Lo primero a saber super claro a quién te vas a dirigir, 0 sea tu producto quién va
a hablarle directamente. No le puedes hablar a todas las generaciones a todo el
mundo al mismo tiempo. Segundo tener super claro cual es el valor de tu producto o
sea si vendo calzado cual es el verdadero valor de mi producto cual es la
diferenciacion de mi producto. Y tercero y mucho mas importante es saber cémo vas
a poder manejar las pautas conociendo el valor de tu producto y conociendo a quién

le vas a hablar
P: ¢Qué tipo de contenido es recomendable pautar?

R: Como creo yo que en toda una vida no hay una receta magica, entonces va a
depender del emprendimiento, va a depender de los objetivos del emprendedor, va a
depender de la marca va a depender del segmento y va a depender de la categoria a
la cual te vas a desarrollar. Entonces dependiendo de todas esas variables cuando se

asesoren ahi dentro del medio van a poder tener una mejor solucion

P: Flamingo sube aproximadamente 54 historias en un dia, Anama 47 y Fancy

34 ;Qué tan efectivo es subir cierta cantidad de historias?

R: Como te digo hay una tendencia ahorita es que los emprendimientos hacen todo
igualito todos y quieren que los emprendedores hagan todo al mismo tiempo que
hacen zapatos, quieren hacer las redes, quieren hacer comunicacién, quieren hacer
negocio y quieren abrir tiendas quieren hacer mejor produccidon quieren mejorar su
delivery quieren hacer todo. Entonces ellos puede funcionar y es mas creo que Anama
es un buen ejemplo que le ha funcionado bastante bien una red que parece un
catalogo de productos no solamente tiene producto, producto, producto, pero como te
vuelvo y te repito va a depender mucho del ciclo de vida de ese producto como le pas6
a algunas otras marcas que no los voy a mencionar que también son nacionales que

empezaron asi producto, producto, producto y hay un punto que la gente se aburre de
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ver lo mismo no hay innovacién, no me entregas nada de valor y lo que hago es dejar
de seguirte. Entonces no hay una férmula magica ahorita a los emprendedores les
esta funcionando la repeticion y les esta funcionando el "Aqui estoy porque tengo un
producto innovador" entonces no invierten todavia ahorita en comunicacion
estratégica pero estan invirtiendo en producto final estan dando buenos lux zapatos,
buenos lux a la ropa, dando una buena asesoria, estdn haciendo una comunicacién
permanente, estan dando otro valor que les va a servir hasta cierto punto hasta que

alguien se diga que mas.

P: Anama solo usa "pies" en sus post e historias a diferencia de Flamingo y
Fancy que si tiene personas ¢Existe algun problema con el que no haya

personas?

R: Para mi repito, Anama es un tema de catalogo online no tiene ningun tipo estrategia
digital no tienen un tipo de estrategia comunicacional simplemente ponen los post y
productos y hasta ahora le ha dado resultado. Tiene un ciclo de vida y lo mas probable
es después la audiencia se canse y ahi la marca va a tener que entender cual es la
nueva necesidad que tiene o de crear nuevo contenido de buscar Ambassadors o de
buscar tutoriales o de buscar nuevos modelos o estar en mas tendencia o buscar
eventos fuera de linea que se conecten con tu estrategia digita, entonces eso también
es importante ninguna de las tres cosas que hemos hablado de una de las marcas
que hemos hablado se ha tocado el tema de la integracion online y offline y creo que
es basico se esta olvidando la prioridad y la necesidad de que al final del dia el cliente
lo que va a hacer es una experiencia de consumo. Entonces si yo tengo una buena
pagina y tengo una buena red social pero el dia de mafiana no me contestan a tiempo
el dia de mafiana no encuentro zapato cuando voy a la tienda o no me queda bien la
ropa porque veo que tiene una tela de mala calidad al final del dia lo Gnico que voy a
tener es likes y no ventas. Entonces qué otras actividades y qué otros atributos que
no solamente el social media te va a solucionar sino la estrategia de marketing de
negocios general, entonces es un poco a los emprendedores van a comenzar a
entender esa necesidad de crecimiento si se ha mantenido en el tiempo entre 3 a 5
afos y ha tenido resultados con redes basicas en comunicacion, pero ya les va a venir

mas demanda o abren locales van a necesitar una estrategia digital definitivamente.
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Entrevista a Alina Manrique, Periodista y Master en Direccién de Comunicacion

¢Considera que Instagram realizé un cambio como red social a red comercial?
Creo que no solamente no solo Instagram es utilizado con esos fines, pero si
definitivamente hay un giro y es porque el panorama general ha cambiado mucho.
Mira que un estudio realizado por Harvard Business Review del 90 por ciento de las
personas que toman las decisiones en las empresas no responden ni llamadas ni
correos. En ddénde estdn esas personas, en las redes sociales. Los clientes
potenciales segun los publicistas responden mejor o con mas frecuencia con mas
probabilidad a los mensajes cortos que les envian a través de las redes sociales y
especialmente a las recomendaciones. Esta palabra es clave para la generacion de
contenidos comerciales en Instagram. Las recomendaciones son de cierta manera es
el espiritu que motivo el crecimiento de TripAdvisor, de Uber esto de que un usuario
alguien como yo o alguien cercano o confiable califique un servicio o producto para

poder confiar en él.

¢ Como es el uso de Instagram con fines comerciales?

Digamos que Instagram tiene 400 millones de usuarios activos cada mes. Que es mas
gue Twitter. Entonces no es tanto la discusion de si Instagram se puede utilizar con
fines comerciales sino cdmo podemos sacarle provecho porque es innegable que
tiene fines comerciales. Cualquier negocio que quiere crecer usando social media
tiene que utilizar Instagram. Por qué. Porque el objetivo que tienen que tener las
marcas es construir relaciones. Construir relaciones con sus seguidores para que esos
seguidores puedan convertirse en clientes. Entonces no es tan importante la cantidad
de seguidores como la influencia que ejerce en ellos. Entonces un uso clave para
utilizar Instagram con fines comerciales es rentabilizar tu audiencia. Y lo primero que
tendrias que hacer es atraer visitantes luego convertirlos en seguidores luego
monetizar esa audiencia y deleitar constantemente, mantenerlos entretenidos
buscando mas de ti que sepan que quieres saber mas de ti para que promuevan tu

marca.
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¢, Qué Herramientas de Instagram se recomiendan para fines comerciales?

La primera es bastante basica es utilizar hashtags. Porque asi atraes que las personas
gue estan buscando un tema especifico por ejemplo moda. Zapatos moda en Ecuador,
hace que se clasifique el contenido de acuerdo a las preferencias de los usuarios,
entonces la gente puede haber oido nunca nada de tu marca, pero si utilizas hashtag
#modaEcuador va a encontrarte cuando la gente busque moda Ecuador. Otro truco
puede ser darle likes a las fotos de otros usuarios, de usuarios de otras cuentas
puedes ver quiénes son tu competencia y revisar sus seguidores y tratar de conocer
a esas personas porque aqui todas las relaciones de conversaciones de generar
conversaciones. El 97 por ciento de las interacciones en Instagram son like y apenas
el 3 por ciento son comentarios. Porque la gente pocas veces se da el tiempo de
comentar, mas toman reacciones instantaneas. Entonces si una marca podria no
solamente darles like a los usuarios sino también hacer cierto tipo de comentarios eso
puede atraer visitas al perfil y cuando le das like como ya lo mencioné puede hacer
gue esas personas te sigan de vuelta como un follow back. Una vez que ya los tienes
alli tienes que capitalizar esas visitas. Capitalizar a esas personas que todos los dias
estan viendo qué contenido pones. Tienes que generar una identidad y para esto es
clave el disefio. Tiene que ser no un disefio casual sino un disefio pensado que vaya
de acuerdo con el propésito de la marca. Para esto podria utilizar ustedes me
preguntan herramientas de Instagram, Canvas puede ser una, Canvas es una
aplicacion de disefio y tienen muchas plantillas disponibles. También hay plantillas
gratis para las historias. Entonces si tu ya sabes qué es lo que quieres comunicar, en
qué estilo, qué colores y puedes generar una identidad una vez que ya tienes esas
personas tienes que entregarle un contenido que esté de cierto modo estandarizado

para que la gente te conozca mas y pueda relacionarse contigo de mejor manera.

¢, Qué tipo de publicaciones es recomendable realizar?

Ok aqui hay que ver mucho de qué va la marca para la que estas generando
contenido. No seria muy apropiado que una empresa de moda trate de generar
contenido politico, coyuntural, noticioso a menos que tenga que ver con la moda.
Porque cada grupo de servicio o producto o de persona tienes un nicho. Me parece
gue en qué tipo de publicaciones es recomendable realizar hay que ver mucho no

solamente el fondo sino también la forma.
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Los emprendimientos utilizan emojis al momento de postear ¢esto cumple con
los objetivos de los emprendimientos?

Yo creo que si porque, aunque nos cueste aceptarlo los emojis en cierto modo
amplifican un mensaje que uno quiere transmitir como que lo hacen mas simple. Por
una cuestion de codigos y de nuevas audiencias entonces yo considero apropiado

que utilicen estas marcas en particular. Considero apropiado que utilice emojis.

De los tres emprendimientos solo uno no cumple con linea gréfica ¢Cuél es la
importancia de tener linea gréfica?

Lo decia en una pregunta anterior la identidad. Si un dia tienes cuatro posteos yo abro
tu feed y tengo cuatro posteos que son de color rosado y luego veo otro color verde.
Entonces digo bueno esto parece un poco descuidado no parece prolijo como poca
esquizofrenia. No sé un dia tienes un propésito de marca y otro dia tienes otro.
Entonces la linea gréafica es basica pero también tiene que ser pensada de acuerdo

con el espiritu de la marca.

¢Como deberia ser lainteraccion en cada posteo?

Constante. Si te costé tanto que llegaran las personas a tu perfil y que le dieran al
boton de seguir. Entonces tienes que mantenerte pendiente especialmente si te hacen
comentarios, siempre se debe responder. La interaccién es clave porque el mercado
no lo digo yo esto es un manifiesto que lo traen los mercados son conversaciones y
una conversacion necesita dos guias y no puede ser posible que alguien le escriba tu

marca y ti no me respondas asi que la interaccion debe ser constante.

¢ Con qué frecuencia se debe postear?

No hay una regla exacta, hay personas que dicen que dicen que hay que publicar una
vez al dia una vez al dia cada dia. Otras personas dicen no publiques mas de 7
posteos a la semana porque puedes saturar a tu audiencia. Pero eso depende. Y yo
sugiero, hay una aplicacion o un sitio web que, si es una aplicacion que se llama When
to Post que analiza segun tu perfil, tus seguidores, las preferencias las edades de tus
seguidores, cuando es la mejor hora para postear y el mejor dia. Entonces considero

gue la respuesta a esta pregunta depende de la marca.
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¢Las promociones o sorteos ayudan al crecimiento de un negocio?
Definitivamente, son parte de la interaccion. Es como hablar en una gran plazay decir
hola chicos les propongo este concurso un sorteo inscribase etiqueten etc.

Definitivamente ayuda.

¢ Qué tan favorables es el uso de influencers al momento de realizar una
campafna?

Excelente pregunta. Yo considero que mas que utilizar influencers es mejor
convertirse en un influencer. Me explico mejor un influencer es una persona que tiene
cierto grado de autoridad sobre un tema y esta autoridad no le ha sido concedida por
nada mas que por el contenido que ha presentado antes. Entonces yo creo que lo
comenté alguna vez en clase. No es lo mismo que Gabriela Pazmifio recomiende
marca de detergente a que lo recomiende no se Michela Pincay porque la gente
piensa que la gente asocia a ver quién tiene mas probabilidades de lavar ropa.
Entonces en esa persona en esta era todo sobre credibilidad y reputacion. Entonces
si una marca le da contenido freemium a sobre un tema se convierte en un influencer.
Es mejor convertirse en uno. Ademas, la burbuja de los influencers esta pronto esta
proxima a reventar. Por qué la gente se da cuenta de que hay muchos influencers que
recomiendan productos o servicios porque les pagan. Y esa burbuja de los influencers
va a reventar por eso porque estdn minando su credibilidad y su reputacion. La gente

se da cuenta de que es contenido patrocinado.

En los tres emprendimientos solo uno pauté. Y lo hicieron con laropa que tenian
en stock ¢qué tipo de contenido es recomendable pautar?

El tipo de contenido en el que cuentas quién eres. No el tipo de contenido en el que
estas reaccionando a algo mas. Por ejemplo, si yo soy un politico y tengo mi opinién
acerca del coronavirus no es conveniente que yo paute ese video porque hay un
monton de gente opinando sobre el coronavirus. En el caso de la moda por ejemplo
no seria conveniente pautar algo que diga la opinién de la duefia de Fancy sobre la
alfombra roja de los premios Oscar, pero si seria bueno pautar algo en que me cuente
cual fue el inicio de su negocio en donde estudio etcétera. Ya entonces qué pautar

aguel contenido en el que me cuentas quién eres.
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¢,Como se mide la efectividad de la comunicacién en Instagram?

Hay que establecer los alcances de una campafa a través de las métricas que te
hablan de seguidores, de impresiones, de trafico de referencia o si no tienes esas
herramientas puedes simplemente medirlo a través de clics a tu web, me gusta, de

reacciones y de engagement.

¢ Qué estrategia recomienda al momento de poner un emprendimiento en
Instagram?

Esa es una excelente pregunta también. Contenido freemium es decir la formula
Spotify y la formula YouTube. Formula Spotify te doy contenido gratis todos los dias,
pero si ya quieres algo si quieres un servicio pagado entonces haz clic en mi web. Es
decir, si yo soy una colorista de cabello entonces yo puedo dar contenido gratis todos
los dias acerca de tips para el cabello, los mejores bloqueadores solares, nunca te
acuestes con el pelo mojado, recuerda que no tienes que lavarse el pelo mismo dia
que te lo tinturas, todo ese contenido se lo deja a diario gratis contestando las
preguntas y asi me voy convirtiendo en un referente. Pero cuando ya se trata de pagar
por el corte de pelo entonces a quién voy a ir al que yo creo que sabe, no es apropiado
solamente dedicarse a vender. Hay una regla de esto no recuerdo el nombre, 80 20,
80 por ciento del contenido debe ser informativo de valor gratis. Y un 20 por ciento
debe ser de promocién de hoy. Te quieres pintar el cabello. Ven a mi tienda, pero el

80 por ciento del contenido debe ser informativo de valor y gratis.

¢Qué es lo que le faltaria a estos emprendimientos? ¢Qué estrategia de
comunicacion aplicaria para los emprendimientos que se analizaron?

Me parece que justamente lo de la pregunta anterior a estos tres emprendimientos
les hace falta contenido freemium todo el tiempo me estan vendiendo cosas y no me
regalan nada, nada de lo que sabe yo para comprarles necesito creer en que estas

personas saben de lo que estan hablando saben de moda etc.
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Entrevista a Emily Torres, Propietaria de Fancy 17
P: ¢Desde cuando se cred Fancy?

R: Bueno la marca como tal, la primera vez que abrimos el instaran fue en marzo del
2015.

P: De qué se trata ¢ Qué diferencia a Fancy de otras boutique o tiendas de ropa?

R: Bueno cuando estuvimos realizando la construccion de la marca. Para comenzar
como nace la idea de la marca, tenemos una tienda que era multimarcas y buscamos
llenarla con emprendimiento todo lo que tenga ropa accesorios con zapatos, entonces
luego de esto dijimos no, no se trata solamente de hacer ropa y subir fotos a las redes
sociales, sino que se buscé también crear una marca con la que las personas se
puedan sentir identificadas. Entonces ahi nacié todo el proceso de encontrar el
nombre de la marca, los colores, el estilo los modelos como tal y ahi nacié Fancy 17
y la idea era un poco cuando se estuvo haciendo el estudio de mercado, se estaba
buscando el perfil de la marca. Nos dimos cuenta que tiene cierta relacion con Forever
21, que conduzcamos un poco de las marcas de afuera estabamos Mango, Bershka,
Stradivarius, entonces tienen nombres cortos y asi fue como poco a poco se fue

creando el concepto de marca como tal.
P: ¢ Cuantos locales tienen? ¢ Cudl es el original y cuél es la sucursal?

R: Urdesa es la primera sucursal. Nosotros desde el afio 2015 comenzamos a postear
en redes sociales bajo la tematica de darte las propuestas de outfits completos.
Mandabamos como la blusita, faldita y los zapatos y luego se fue abriendo la linea
producto comenzamos a hacer zapatillas. Comenzamos a hacer bikinis, comenzamos
a hacer pareos y a vender otros articulos que puedan complementar el look de una
mujer. Yo tengo dos marcas tengo una de hombres y una mujer. Entonces ya mi
capacidad de vender on line estuvo saturada. Ya habia muchos clientes de por si el
ecuatoriano, el guayaquileiio quiere venir a probarse y quiere ver la prenda antes de
comprarla. Entonces ahi tomé la decision de abrir mi primera sucursal que fue en
Urdesa. Tratamos de que sea algo pequefio con la idea de que sea un showroom

porque igual nosotros seguimos vendiendo en linea a nivel nacional pero también
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muchas personas ya nos visitan de aqui mismo de la ciudad o a veces vienen de otras
provincias. Eso fue en el afio 2017. Lanzamos la linea de zapatos y lanzamos la
tienda. En el afio 2019, es decir el afio pasado en el mes de junio inauguramos la otra
sucursal en via a Samboronddén para acaparar un poquito el mercado de alla
justamente por donde esta Villa Club, La Joya. Todas estas ciudadelas que igual
tienen muchas personas que viven alld y les queda super lejos o stuper complicado

movilizarse hasta aca.
P: ¢Tienen talleres?

R: Si tenemos varios talleres tenemos alrededor de 7 talleres cada uno especializado

en bikini en ropa de hombres o ropa de mujeres en zapatillas
P: ¢Quien realiza la produccion fotografica de las prendas?

R: Yo misma realizo la produccion de fotos. Trato de que sea lo mas limpia posible
gue se muestre lo mejor que se pueda de la prenda. Cuando lo hacemos como
cambios de colecciones por ejemplo en Navidad a playa vamos con modelo y
hacemos sesiones fotograficas con un fotografo y ahi comenzamos a distribuir el

contenido.

P: ¢Cuenta con algun disefiador grafico o ustedes mismos editan las fotos, las

historias?

R: Si, todo el disefio es manual. Al inicio contratamos una agencia de publicidad.
Cuando aun no teniamos tantos seguidores ni tantos comentarios ni nada, pero
digamos que no supieron captar muy bien la idea de nosotros y relacionarla con lo
gue la gente quiere. Por ejemplo, si a veces un post que puede ser muy bonito, que
tenga una buena linea grafica o una tematica, claqueta todo tiene rechazo por parte
de los clientes y tiene 50 o 100 likes. Cuando otra fotografia que probablemente no
sea tan pensada como un arte tiene 700 800. Entonces cual es la relacion de hacer
un contenido muy organizado e informativo que no me genera ventas 0 que no me
genera engagement versus un contenido que sale freelance que sale de la nada y al

final eso es como que lo que te forma el lazo con los seguidores
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P: Para nuestro analisis escogimos desde el 9 de diciembre hasta el 9 de enero
y pudimos darnos cuenta que tienen 34 historias por dia ¢Consideran que es

bastante o poco?

R: Bastante probablemente que habremos publicado haber sido de la ropa que estaba

en stock igual diciembre es el mes més movido.

P: ¢Como fue el trance de pasar de un mes movido como lo es diciembre a los

primeros dias de enero, donde las personas estan gastadas?

R: Bueno lo Unico que te puedo decir es que nos tomamos un tiempito para descansar
porque te saturas en diciembre. Lo que mas podemos notar es que no hay efectivo,
sino que hay compras por depdsitos o sea de provincias y a cualquier solo tarjeta de
crédito. Entonces es verdad la gente estaba gastada, pero a nosotros no nos afecté
mucho porque tenemos ropa de playa. Entonces apenas acaba diciembre
automéaticamente un equipo en la zona de la costa tu te programamos para ir a la playa
tenemos bikini, shorts. Lo que hicimos fue cambiar un poquito pues yo sé que en enero
no vamos a vender muchos pantalones, por ejemplo, pero si vamos a tener mucho
bikini, muchos shorts, muchos pareos y muchos sombreros asi. Entonces es
basicamente cambiar un poco con la temporalidad. Ya no vamos a vender vestidos o

crop top, sino que nos vamos hacia el verano como tal.
P: ¢En qué horario subes las historias?

R: En el transcurso del dia, normalmente pasa un poco en la mafiana un poco en el

almuerzo y un poco en la noche

P: ¢Qué tipo de herramientas usas en tus historias?

R: Si tratamos de usar textos, encuestas, preguntas, la ubicacién, lo que mas se pueda
P: ¢Mas 0 menos cuantas personas ven sus historias?

R: 4000 y 5000 personas.
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P: ¢Con qué frecuencia publican?

R: O sea tratamos de publicar minimo una vez al dia. Bueno entre una a tres posts
por dia dependiendo de la secuencia que tratamos de dar en el perfil y de lo que

estemos tratando de promocionar esa semana
P: ¢se suben mas videos o fotos?

R: Fotos porque es un poco mas complejo de hacer, videos puede ser un paneo
general de la tienda o lo que estamos haciendo este afio bueno es de Painapol no es
de Fancy es hacer muchos Insta TV para mostrarles a las personas lo que tenemos,
armarle propuestas a los hombres y que simplemente vengan por el outfit que ellos
eligen

P: ¢En las fechas antes mencionadas realizaron Instagram TV por parte de
FANCY?

R: Si hicimos un Instagram tv de agradecimiento para todos nuestros seguidores por
el maravilloso 2019 que tuvimos y deseandole lo mejor que eso lo subimos justamente

a finales de diciembre. Eso fue lo Gltimo que hicimos en Fancy y en Painapol.

P: ¢Quién decide lo que va en la descripcién de cada post?

R: Yo también, casi no vinculo a las chicas que trabajan conmigo, ellas se encargan
de las ventas como tal por whatsapp por Instagram el perfil de instagram como tal lo

manejo yo
P: ¢Realizan promociones o sorteos?

R: siempre tenemos buenas promociones, promociones por volumen todo el afio y

sorteos tratamos de hacer uno cada mes.

P: ¢Les hafuncionado la estrategia de los sorteos o promociones?

R: Ahorita esta bajo una con una nueva campafa que es la de las embajadoras y

modelos. Queremos buscar nuevas chicas.
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P: ¢Por qué el uso de embajadoras?

R: Porque permite acercar a la marca con el cliente. Existen muchas chicas que
quieren formar parte de nosotros y es chévere poder conocerlas que ver de alguna
forma que su perfil se alinee con el perfil de nuestra marca y armamos grupos bastante
interesantes todavia. El afio pasado fueron 25 chicas y puedo decir que llegamos a
hacer casi casi un poquito amigas o tenemos una camaraderia bastante buena, hay
respeto, hay mucho apoyo emocional, llegamos a valorar a la otra persona, entonces
pasamos de ser una marca que solamente te vende a hacer una marca que se
identifica contigo y obviamente también te consigue mucho free press, consigue
mucho contenido organico el hacer concursos hacer eventos como éste buscar
embajadoras y modelos te permite conocer a nuevas personas que no solo pasaron
por tu perfil sino que te dicen que quieren formar parte de ti entonces eso. Eso es

super cool.
P: ¢En qué consiste la alianza entre marca y embajadora?

R: Bueno, cuando son modelos cada vez que tenemos una sesion de fotos tenemos
grupos de WhatsApp y hos mandan quiénes pueden sesion tal dia, vamos. La marca
pone la ropa cuando el fotdgrafo pone en la alimentacion los viaticos y las chicas solo
va a tomarse fotos a pasarla bien y luego ya les pasamos las fotos la subimos a
nuestro perfil y la mencionamos es basicamente dar y recibir por parte de ambos y las
embajadoras generalmente tocan de diferentes provincias o son aquellas chicas que
tienen como una pequefia comunidad de personas o0 seguidores se les manda ropa
cada mes para que ellas hagan un Unboxing o suban fotitos usando las prendas las
publica en su historia de su perfil y eso genera compras o contenido organico porque

lo estan usando personas normales.

P: ¢Considera importante que el propietario de un emprendimiento sea la

imagen del mismo??

R: No. En Fancy trato de ser lo menos posible que no se vea mi cara, no salir en
primera persona porque lo que se busca es que la gente quiera la marca no quiera al
duefio de la marca. Porgue yo en algin momento voy a envejecer y obviamente en

algin momento me puedo poner nuestro negocio y no quisiera que mi negocio esté
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atado a mi. En Painapol un poquito mas mi cara porque es medio complicado, pero
trato de hacerlo con un chico también. Entonces somos como los presentadores de la

marca por asi decirlo.
P: ¢Qué tipo de lenguaje maneja con sus clientes? ¢ Utilizan algun distintivo?

R: Tratamos de darles el nombre en diminutivo. Por ejemplo, si tu te llamas Paola, te
decimos Pau, tratamos de que sea mucho mas personalizado a decirte linda o cosas
asi. Estamos tratando de irnos un poquito de esa linea porque sigue siendo muy frio.

No estamos hablando de tu a tu estas hablando en general.
P: Durante el periodo mencionado, ¢Hicieron un live?

R: Intentamos hacer en vivo todos los dias. Cual es la diferencia para que tengas mas
0 menos una idea que yo me he dado cuenta. Las dos marcas se dieron al mismo
tiempo las dos marcas tienen casi 60 mil seguidores en Instagram tienen 40 mil
seguidores en Facebook son muy parecidas, pero envainar sali6 mucha competencia
con prendas probablemente muy similares a la mia. Entonces los hombres
obviamente vamos hacia los nuevos y estas tendencias. Entonces mi nivel de
fidelizacién con los hombres con mi nivel de visitas en historias 0 mi nivel de
comentarios en los post es mucho mas baja que en Fancy. Con Fancy las chicas ya
puedo decir que tenemos una relacién, es mucho mas facil tener una relacién con
mujeres que con hombres en lo que me he podido dar cuenta. Tenemos 400 mensajes
directos al dia tenemos un millén de comentarios o sea, ya de por si el contenido es
organico se maneja sola por eso es que no le doy tanta fuerza a Fancy porque esta
bien pero en cambio mi otra marca necesita ese empuje para que las personas
vuelvan a verme, vuelvan a quererme, vuelvan a buscarme porque ya sabes cémo
son los algoritmos de Instagram entonces cada vez lo que haces es que te mandan a
una esquina y si no estas haciendo en vivo no estas haciendo encuestas estas

haciendo el otro no eres interesante. Tienes que tratar de estar ahi.
P: Durante desde el 9 de diciembre al 9 de enero ¢Alguna vez pautaron?

R: Si si empezamos pautando, pero pautamos en Facebook muy poco de Instagram
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P: ¢Y en Instagram alguna vez lo hicieron en ese tiempo?

R: Probablemente si pautamos, como dos dias asi.

P: ¢quétipo de contenido pautaron?

R: Sacamos bikinis, juntamos los vestidos de Navidad. Cosas que sean relevantes.
P: ¢ Qué estrategia utiliza para que su emprendimiento sea exitoso?

R: No te puedo definir una estrategia porque nosotros establecemos estrategias cada
tres meses, establecemos estrategias de seis meses y trazamos estrategias anuales.
Tenemos estrategias de comunicacion, estrategias de ventas, estrategias de

marketing entonces son muchisimas estrategias

P: Pero lo que mencionaba hace un momento de interactuar con las personas

mediante preguntas, encuestas para mantener la fidelizacién con sus clientes

R: Exacto. Tratar de siempre sacar articulos nuevos, tratar de escuchar lo que la gente
quiere. Hacemos encuestas 0 hacemos preguntas para ver qué es lo que buscan.
Pedimos que ellos mismos nos den recomendaciones de lo que quieren para no
alejarnos y no darles lo que nosotros queremos que el cliente quiere. Siempre
tratamos de darle el mejor servicio posible a nuestros clientes y eso nos permite tener
recompras, nos permite tener clientes fieles que siempre vienen que siempre compran
gue no se cansan y como siempre los estas actualizando con cosas y lo mas
importante que yo creo en un emprendimiento es que seas persistente en una linea
de tiempo. Es decir, no es que hoy dia estoy bien mafiana estoy mal, hoy no posteo
mafiana no posteo no tratamos de ser lo mas profesionales posibles en el tema de
produccion, en el tema de servicio al cliente, en el tema de redes sociales o sea
tratamos de que por todos nuestros frentes nos veamos siempre igual desde el afio
2015 indistintamente de que hoy estemos trabajando tres personas o mafiana
estemos trabajando 10 personas. Tratamos de que la menor cantidad de efectos
posibles la puedan ver nuestros usuarios simplemente vean que estamos creciendo
gue estamos haciendo cosas nuevas que estamos haciendo promocion y que estamos

haciendo concursos. Tratar de mantenerlos enganchados con nosotros.
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P: ¢Por qué cree que una cuenta de Instagram es importante para un

emprendedor?

R: Es que sin Instagram yo no hubiera existido, mi negocio no hubiera existido. Porque
yo comencé en el afio 2012 en Twitter y comencé vendiendo ropa que traiamos de
Peru, pero obviamente eso no tenia futuro porque estaba vendiendo Tomy Polo y eso
hasta donde iba a llegar. Entonces decidimos hacer ropa en Ecuador fue el proceso
comenzamos a probar costureras, talleres, materiales, insumos hasta que poco a poco
fuimos haciendo nuestra linea y de ahi fue el boom de Instagram migramos de Twitter
e Instagram y luego nacié pautar por Facebook y no migramos en Facebook.
Facebook no lo entiendo muy bien. Yo soy mas instagram yo he crecido con Instagram

sé como usarlo al derecho y al revés por asi decirlo.
P: ¢Crees que Instagram cambid de ser una red social a ser unared comercial?

R: Instagram y Facebook, los dos tienes catéalogos, tienes tiendas, tienes respuestas
rapidas a los mensajes y WhatsApp también se movio hacia ser un canal de ventas

en Instagram.

P: Instagram tiene la opcidn del Instashop ¢ Por qué uds nos han optado por esa

herramienta?

R: Probablemente necesitemos contratar a otra persona para que lo haga porque es
un trabajo. He intentado, pero es un trabajo mas o menos tienes que subir el catalogo
a Facebook que luego tienes enlazarlo con Instagram y lo malo de subir catadlogos es
gue si se te acaba el articulo. Cuanto tiempo pues ya tienes que hacer es como una

pagina web tiene que estar en constante actualizacion.
P: ¢ Tienen alianzas estratégicas con otros emprendimientos?

R: Bueno en el 2019 si decidimos abrirles la puerta a otros emprendimientos
estuvimos vendiendo carteras estuvimos, estamos vendiendo articulos de tecnologia,
también estamos vendiendo zapatos de taco de otra marca sombreros de otra marca,
0 sea si estamos vendiendo ropa y bikinis de otras marcas con tal de darles a nuestros

clientes lo que piden lo vendemos aca.
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P: ¢Qué tiempo les tomo6 cambiar de ser una tienda Online a tener su negocio

fisico?

R: Dos afios hasta tomar la decision del 2015 y abrir la tienda en el 2017 y esto fue
porque en serio ya los clientes me querian hacer tienda a mi. Entonces dije no, para
que tengas mas o menos una idea yo me parqueada en los centros comerciales desde
San Marino o mall del sol con las puertas de mi carro abiertas e iban personas a
comprar a comprar a comprar eso yo dije bueno notas de equipos no puedo estar
haciendo esto y ahi busqué un lugar, trataba de que sea un lugar pequefio porque
obviamente fue un riesgo. Fue un riesgo que asumi. Por suerte me fue increible al
abrir una tienda e invertir en produccion, invertir con personal, pero me permitio crecer
un 100 por ciento era justo lo que necesitaba en ese momento de mi vida. O sea que

el momento del negocio.
P: ¢Cbémo consideras que es lainteraccidon de sus seguidores con sus posteos?

R: Es dificil tener comentarios hoy en dia y eso ahora es lo mas importante. Likes son
irrelevantes, pero estamos tratando de crear ese engagement. Estamos teniendo un
grupo de engagement con algunas chicas que quieren formar parte. No nos estamos
moviendo mucho. Tratamos de que sea muy organico el contenido, pero por historias

si se responden mucho mas que por comentarios.
P: ¢Qué esperalograr con su negocio?

R: Bueno es abrir otra sucursal. Ahorita estamos en el proceso de irnos hacia la era
tecnoldgica. Instalamos un software que te permite hacer la facturacion de inventario,
entonces estamos trabajando mucho en la parte interna para poder ofrecer lo mejor y
en base a eso tenemos proyeccion abrir en centros comerciales que eso siempre es

como que la idea principal mas alla de irnos hacia otras ciudades.
P: ¢Qué tipo de promociones usan para atraer clientela?

R: Tenemos promociones todo el afio es parte de nosotros no hay uno especifico.

Siempre tenemos promociones por volumen.
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P: ¢Como ha evolucionado su negocio en todo este tiempo?

R: Bastante bien. He podido crecer y permanecer en el tiempo no ser una marca que
deje de postear o se quede olvidada sino que siempre esta sacando cosas buenas y
algo importante es el boca a boca aunque no lo creas siempre vas a tener boca a boca
positivo 0 negativo van a haber personas que vienen a veces y no te siguen en redes
ni nada simplemente alguien nos recomendé esa recomendacion es super importante,
gue es como cuando todo es una peluqueria si te tratan mal o no te hacen bien tu vas
y le dices a muchas personas que no vayas a peluqueria pues si tu vas a comprar
ropa y te gusto la ropa y te gusto el servicio, le vas a decir tus amigos cuando te
pregunten dénde me puedo comprar una crop top entonces "ve a Fancy a comprar
una crop top" entonces eso es algo que no te lo puedo dar las redes sociales que no

te lo puede dar la publicidad, es algo que hay que construirlo con mucho tino también.
P: ¢Qué la motivd a publicar sus productos en Instagram?

R: Vender. Yo nunca quise trabajar para nadie mas yo nunca he trabajado para nadie.
Entonces yo estaba en la universidad estudiando. Yo también estudié Comunicacion
Social y marketing en la casa grande. Entonces siempre me ha gustado la fotografia
y siempre me ha gustado la moda como tal. Entonces poco a poco fui buscando el

perfil de la marca.
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Entrevista a Lady Moran, Propietaria de Flamingo

¢,Desde cuando se cred Flamingo?

Flamingo se cre6 desde abril del 2017

¢De qué se trata? ¢Qué es lo que diferencia a Flamingo de otras tiendas de

maquillaje?

Yo creo que paginas online hay millones. Posiblemente quizds con los misma
productos. Pero en lo que me diferencia de las deméas marcas es que me aseguro de
gue cada producto que ven en la tienda sea de excelente calidad y a buen precio.
Entonces las chicas también eligen mucho Flamingo por eso porque algo diferente. Y
tengo cositas como especifico, intento no tener demasiado stock de un producto, sino

gue trato de limitarlo que hay 100 de estos primeros, 100 de lo otro.

¢ Tienen alguna produccion para realizar las fotos a los productos?

O sea, yo soy la duefia de Flamingo, yo me encargo de tomar las fotos, de editarlas
de poner la marca de agua en lo que respecta a Flamingo de lo visual. Por ejemplo,
historias fotos y ese tipo de cosas, Unicamente lo manejo yo porque yo soy la imagen
de la pagina y yo soy la que lo prueba y la chica lo quiere. Entonces soy muy
profesional en las fotos y hasta el momento soy la Unica que maneja redes sociales.
Yo soy la encargada de crear todo el contenido, mas no de lo que esta atras, o sea de
responder; no respondo comentarios, no respondo los mensajes, no tomo pedidos.
De eso se encarga otra persona. Pero en lo visual si. Yo no tengo aplicaciones para

todo para editar fotos para hacer flyer, para los post, pero todo.

En el periodo de nuestro analisis que fue del 9 de diciembre al nueve de enero,
nos dimos cuenta que suben 54 historias en un dia ¢Consideras que esta bien

o mal?

Creo que esta bien porque es por donde yo mas me comunico con mis clientas porque
por imagenes cuantas personas no ven las imagenes. En cambio, por medio de
historias yo hablo bastante, te puedo recomendar un producto, te puedo ensefar como

lo puedes usar, te puedo decir qué propiedades tiene, para qué es bueno si eres de
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piel seca mejor no lo uses. Entonces es la forma en la que mejor me puedo comunicar
y la mejor forma en la que puedo llegar a las chicas entonces me parece excelente,
pero intento no subir toda la historia de seguido. Sino que de las 54 que me dijiste
subo 10 en la mafiana subo 5 después de dos horas y asi para que se vaya
actualizando en el feed de las personas y Flamingo pueda tener su alcance porque si
publicas todas las historias de una sola vez es como que te quedas abajo.

¢, Qué tipos de herramientas normalmente usas en tus historias?

Solo textos de letras en ciertas historias para especificar nuevamente qué es el
producto y que el cliente se pueda quedar enganchado porque quiza no tenga el audio
arriba entonces pasa, pasa, pasa la historia, pero puedo poner no sé "promocion"y lo
pongo en letras, entonces ya le suben volumen y se quedan viendo todo el contenido.

¢, Cuantas personas aproximadamente ven tus historias?
15 mil personas.
¢,Con qué frecuencia posteas?

No con tanta frecuencia mas hago historias que lo que posteo fotos, aunque ti me
estas hablando del 9 al 9. Intenté ponerme un poquito al dia, si te vas un poquito mas
abajo no lo publicaba después de una semana y asi tenia muy descuidada la pagina
en fotos. Pero actualmente estoy ahi subiendo mas contenido.

Subes més fotos o videos

Videos.

En los que la descripcién de los de los posts ¢,quién decide que es lo que va?
Yo mismo.

¢Utilizas hashtags?

No jamas. No se me ocurrié usarlos. Veo con mucho gusto unos los hashtags, pero

no sé. Qué buena pregunta.
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¢Ustedes hacen promociones o concursos? ¢Con qué frecuencia los hacen?

Con bastante frecuencia. Promociones no tanto, mas cuando son festividades como
por ejemplo la que pasamos en noviembre y diciembre la gente esta comprando. Pero

no siempre, luego acostumbras a la gente que solo venga por promocion.

¢, TU consideras importante es que el propietario de un emprendimiento sea la

imagen del mismo?

No siempre. Depende, si sabes llevar la situacion, si sabes separar lo laboral de lo
personal. Creo que si, pero cuando mezclas mucho no puedes hacer todo bien
tampoco un circo; a veces por exponerte como imagen a tu emprendimiento puedes
llevarlo a mezclar. Te lo digo porgque lo he visto mucho en otras personas que son la
imagen de su emprendimiento. En lo personal no sé si es que yo no soy el target de
ellos y no sé si su publico adecuado, pero no lo veria para nada, estan comiendo como
ya son la imagen de ese emprendimiento, estdn comiendo y suben videos comiendo,
estan en equis lugar y entonces se acostumbra que el cliente vea mas tu vida personal
y que tu emprendimiento como tal. Entonces en mi caso yo creo que esta bien. Intento
no mezclarlo tanto por ahi le doy cierto picor con algo mas personal por aqui y por
alla, pero la gente sabe mi instagram personal, sabe dénde pueden ir a ver lo personal
y obviamente se separa netamente del trabajo. Yo no subo practicamente nada
personal a mi instagram normal. Yo soy la imagen del producto, de lo que es bueno,
de cdmo podemos usarlo y todo ese tipo de cosas Unicamente va dirigido a esa

pagina.

¢, Qué tipo de lenguaje maneja con tus clientes? ¢Usas algun distintivo para

ellas?

Si. Por ejemplo, a mi me empezaron a decir flaminguita y por eso yo les comencé a

decir flaminguitas.
¢, Qué estrategias utilizas para que tu emprendimiento sea exitoso?

Intento hacer combos que llamen la atencién con precios accesibles al bolsillo de las
chicas. Intento mostrar sinceridad ante los productos que eso es sumamente

importantes. Si tu me has dado un producto malo por muy barato que te salga y lo
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vendes el cliente nunca va a regresar. Esa no la idea del emprendimiento. La idea del
emprendimiento es que ta vendas algo y el cliente regrese 50 mil veces y te traiga

mas personas. Me funciono eso.

¢Por qué crees que una cuenta de Instagram es importante para el

emprendimiento?

Uff sumamente importante es tu medio de comunicacién. Antes yo creo que era un
poco mas dificil poder llegar a las personas. Si tienes un emprendimiento tienes que
tener publicidad de otro tipo que, por radio, television, periddicos y esto era pagado.
Ahora tenemos la posibilidad de que cogemos un celular y creamos la pagina y ya

estamos en Instagram, o sea es sumamente facil.
¢ Tu crees que instaran cambio de ser unared social a ser unared comercial?

Si. Pero creo que se mantiene también en una red social es parte y parte, pero creo
que obviamente hay mucho mas perfil de personas que perfiles de negocios, es una
herramienta que nos ayuda a los emprendedores a las empresas a las grandes
empresas. Desde Flamingo hasta Cosmetics, Kyle Jenner Cosmetics. Es realmente
una revolucion en el mundo del Internet que ayuda a los que queremos ser
comerciantes los que ya son comerciantes, pero no deja de ser una red social en

donde hay millones de personas.

Instagram en cada actualizacion se ha ido aumentando herramientas para

ayudar a los comerciantes

Ayudoé a entender e incluso te ahorra como que hacer un estudio de mercado porque
hay muchas cosas que Instagram dice que hagas, Lady sube la foto a tal hora porque
a esa hora hay 50 personas mas conectadas y ese tipo de cosas parece que es super
importante pero refiriéndome a tu pregunta si yo creo que instagram ha mejorado en
muchas cosas y nos ha ayudado como te digo en lo que es el perfil de negocio, pero
igual se mantiene en lo que es instagram, en su esencia que millones de personas

que tienen la red social y lo usan como personal.
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¢,Como es tu interaccion con los clientes?

Intento ser muy transparente mostrarme tal cual soy. Me gusta mucho que puedan
sentir esa confianza, que puedan confiar en quien les esta hablando detras del celular
y que puedan confiar en el producto, que puedan confiar en lo que les digo, lo que les

recomiendo y que sea una mejor experiencia Flamingo.

¢ Qué te motivo a publicar tus productos en instagram?

Ropa Gallardo. Yo era fan de ropa Gallardo hace mil afios luz. Flamingo inici6 en el
2017 como tal "venta de maquillaje” yo tenia 18 afios, pero cuando tuve 15 cree una
pagina que se llamaba "para mujercitas" en ese tiempo. Ropa Gallardo en ese tiempo
venia unos esmaltes que a mi me encantaban. Y compré 50 mil para mi, cuando ya
llegué a mi casay dije "Dios mio son demasiados" y me empecé a meter las ufias con
los esmaltes me creé para Mujercitas y tenia como 15 afios. Siempre omito esa parte
de la historia porque no tiene nada que ver Flamingo, pero fue cuando empecé por
Instagram. Empecé a subir fotos y dije si lo voy a hacer ahora, cree para Mujercitas y
en una semana tuve 500 seguidores jamas me voy a olvidar porque instagram estaba
en todo el boom. Yo creo que, de hecho, aunque te parezca raro, el mercado esta tan
saturado hay tantas peinados maquillaje hay tantas paginas zapatos y tantas paginas
tantas cosas que yo creo que actualmente es mas dificil conseguir seguidores que
cuando recién explot6é Instagram, o sea todo mundo esta conectado en Instagram,
pero ya como ves mas cosas, lo sigo o no lo sigo. Pautar es mucho méas caro, me
acuerdo que en ese tiempo yo pautaba diez délares y me conseguia mil seguidores
para ahora conseguir los mil seguidores es de 100 a 120 délares. Entonces en una
semana consegui 500 seguidores. Actualmente hay emprendimientos mas pequefios
gue les ha costado llegar a los 500 seguidores, que tienen que hacer concursos. Me
acuerdo tanto que, para ese tiempo, no sé si en el 2013 o 2014 publicaba una foto.
Yo no sé como esa foto se iba por todos lados y tenia y tuve 500 seguidores en una

semana me parecio increible.

¢, Qué tipo de contenidos publicos en tu cuenta?

Maquillaje. Los productos, las resefias de los productos y como lo pueden usar.

Contenido informativo.
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¢ Como ha evolucionado tu negocio?

Hasta ahorita gracias a Dios de una forma que ni yo me lo esperaba. Este es el cuarto
local en el que estamos. Ha habido cosas que he tenido que aplazarlas. Nosotros
poniamos ufas en el anterior local, aqui es mas pequefio no lo puedo hacer, pero
tengo mas adelante dar también servicios. Refiriéndome a tu pregunta, ha
evolucionado realmente espectacular no pensé tener tantas cosas como ahora, toda
la linea que tenemos ahora pienso, viajar a traer mas productos marcas

internacionales cosa que se viene.
¢,Cuanto tiempo les tomo de hacer una tienda online a tener su negocio fisico?

Cuénto tiempo. Un afio tres meses mas o0 menos estuve siendo online. Se dio la
oportunidad de que me cambié a una tienda fisica y tengo como el resto del tiempo

en la tienda fisica un afio y siete meses.
¢ Qué tipo de promociones usas para atraer a tu clientela?

Intentd hacer combos que tengan de todo un poco. Por ejemplo, puedo poner un
combo de 20 ddlares con ocho productos completisimo para todo lo que necesitas,
polvo, base, corrector. Lo basico que nunca te puede faltar. Y eso llamé mucho la
atencion de las chicas. Un combo completo y econémico. Por ejemplo, si lanzo un
combo facial que combo facial tenga el cosito para que te laves el rostro, que tenga el
jaboén, que tenga la mascarilla que todo se complemente. Que tU sientas que no te
falte nada en el combo y que esté a buen precio.

¢ Qué es lo que esperas lograr con tu negocio?

Qué es lo que espero lograr. Aun lo estoy pensando que lo tenga claro porque el
principio es bueno y creo que Flamingo esta por todos lados que sea a nivel nacional.
Me piden mucho que me ponga locales en Manta, Quito y Cuenca me piden millones
chicas, pero obviamente dar este paso de ir a otra ciudad es como que se tendria que
tener una super mega organizacion. Mi objetivo principal es que haya flamingo por
todo el Ecuador. Flamingo y en todos los lugares. Asi sea en un pueblito chiquito pero
que haya Flamingo donde puedan adquirir maquillaje. También tengo la idea de

empezar a importar maquillaje de otros lugares. Traer otras marcas, hay marcas
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buenisimas econémicas mexicanas por ejemplo como Bizl, colombianas bueno Samy
si hay aqui. Pero hay otras marcas colombianas aqui que son muy buenas que la

gente no las conoce y que puedan acceder al producto.
¢Y no piensas poner otro local aqui dentro de la ciudad?

Si, una sucursal. Eso lo tengo pronosticado para este 2020. He pensado en el sur.
Porque hay muchas chicas del Sur que no pueden venir hasta acd. O puede ser

también Alborada, Garzota.

116



9
. 2 @
Plan Nacional - ENESCYT
:" Presidencia % de Ciencia, Tecnologia » b?.ﬁqﬂ.‘ﬁqm
de Ila Republica Innovacion y Saberes ® D Cdincncngsemoovacn
del Ecuador

DECLARACION Y AUTORIZACION

Nosotras, Ochoa Guaranda, Arianna Alejandra con C.C: 0930823638 y Romero
Aucapifia, Myrka Patricia con C.C: 0923121164 autoras del trabajo de titulacion:
Andlisis del uso de la plataforma digital Instagram como herramienta de
comunicacion en tres micro emprendimientos de la ciudad de Guayaquil, previo
a la obtencion del titulo de Licenciada en Comunicacion Social en la Universidad

Catolica de Santiago de Guayaquil.

1.- Declaramos tener pleno conocimiento de la obligacién que tienen las instituciones
de educacion superior, de conformidad con el Articulo 144 de la Ley Orgéanica de
Educacion Superior, de entregar a la SENESCYT en formato digital una copia del
referido trabajo de titulacibn para que sea integrado al Sistema Nacional de
Informacién de la Educacion Superior del Ecuador para su difusion publica respetando
los derechos de autor.

2.- Autorizamos a la SENESCYT a tener una copia del referido trabajo de titulacion,
con el proposito de generar un repositorio que democratice la informacion,

respetando las politicas de propiedad intelectual vigentes.

Guayaquil, 10 de febrero de 2020

f.

Ochoa Guaranda, Arianna Alejandra
C.C.:0930823638

f.

Romero Aucapiia, Myrka Patricia
C.C.: 0923121164




ﬂ e‘ 1‘ Presidencia Plan Nacional

Condla, Tecnsingis & irovackin

)
de Ia Repablica * %Eng:fgccgnTgegggeolgel: : ) SENESC YT
REPOSITORIO NACIONAL EN CIENCIA Y TECNOLOGIA

del Ecuador Socrecasia tacica do Eabicackcn Supar
FICHA DE REGISTRO DE TESIS/TRABAJO DE TITULACION

Andlisis del uso de la plataforma digital Instagram como herramienta
TEMAY SUBTEMA: de comunicacién en tres microemprendimientos de la ciudad de
Guayaquil.
AUTOR(ES) Ochoa Guaranda, Arianna Alejandra y Romero Aucapifia, Myrka Patricia
REVISOR(ES)/TUTOR(ES) | Andrea Jazmin, Ocafia Ocafia
INSTITUCION: Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil
FACULTAD: Facultad de Filosofia, Letras y Ciencias de la Educacion
CARRERA: Comunicacion Social
TITULO OBTENIDO: Licenciada en Comunicacién Social
EECB:::IQ:ACIC)N: Pi2 10 de febrero del 2020 Mo A2 A RS 116
AREAS TEMATICAS: Emprendimientos, comunicacién publicitaria, redes sociales
iﬁl\_(f/\\?gégs CLAVES/ Comunicacion digital, redes sociales, Instagram, emprendimientos,
. engagement
RESUMEN/ABSTRACT:

La investigacion se realiza con el objetivo de analizar la red social Instagram como una
herramienta de comunicacién publicitaria para los emprendimientos de la ciudad de Guayaquil.
Este trabajo de investigacion, ademas, quiere demostrar la evolucion que ha tenido Instagram
desde sus inicios como red social hasta ser utilizada como tienda virtual para personas con
emprendimientos que desean dar a conocer sus productos o servicios para luego, dependiendo
de la aceptacion por parte del publico, montar su tienda fisica o negocio. Es asi que nos basaremos
en los emprendimientos “Flamingo” un negocio que vende productos de belleza, “Anama” vende
calzado para mujeres y “Fancy 17” el cual vende ropa y accesorios para mujeres. Este trabajo
contara con una investigacion mixta y se fortalecera en la informacion recolectada por medio de
entrevistas a expertos sobre el tema a estudiar y terminara con el andlisis de contenido de cada
cuenta para de esta forma poder validar la hipétesis de si la plataforma digital Instagram cambié
su funcioén inicial como red social o fue utilizada por los emprendedores como medio de promocion
y venta de sus productos.

=A ]
ADJUNTO PDF: St NO —
CONTACTO CON | Teléfono: 0996697167- o i
AUTOR/ES: 0983244052 E-mail: Ananna.a(_)q1601@qmall.com
Myrka pr@hotmail.com

CONTACTO CON LA | Nombre: Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil

INSTITUCION Teléfono: +593-991923729
(COORDINADOR DEL ] .
PROCESO UTE): E-mail maria.leon10@-cu.ucsg.edu.ec

SECCION PARA USO DE BIBLIOTECA
N°. DE REGISTRO (en base a datos):

N°. DE CLASIFICACION:

DIRECCION URL (tesis en la web):



mailto:Arianna.aog1601@gmail.com
mailto:Myrka_pr@hotmail.com
mailto:maria.leon10@cu.ucsg.edu.ec



