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INTRODUCCION

“Si tienes 40 arios y piensas que algo
es una buena idea para la generacién
Z, probablemente estds equivocado”.

Angela Fernandez, citado por
Jessica Whol y Brian Braiker, .

Puede resultar frustrante para los publicistas y mercad6logos descubrir que justo cuando
lograron descifrar a los millennials, ya hay una nueva generacion que esta tocando sus puertas,
pero aun no hablan el mismo idioma. Esta nueva generacion esté creciendo y en poco tiempo se
convertira en gran parte de la fuerza econdmica del mundo, por lo tanto, es importante conocerlos
rapidamente.

Esto se debe a que los centennials son la primera generacion que no conoce un mundo sin
Internet, por lo que sus tendencias y héabitos de consumo de medios son diferentes a las
generaciones anteriores, inclusive con los millennials.

Asi mismo, suele ser una generacién que busca evitar, deliberadamente, a las marcas, por
lo que se ha convertido en un reto para los publicistas y mercaddlogos, y, por ende, es el objeto de
estudio de la investigacion. “Es particularmente complicado hacer que la Gen Z participe porque
son muy exigentes y mas reacios a la publicidad, en general. En linea, es méas probable que Gen Z
omita anuncios, lo que sugiere que suelen aburrirse rapidamente (...)” (Sterling, 2017, 1)

El presente anélisis busca fungir de guia para los publicistas y mercadélogos de América
Latina, y dar respuesta a preguntas fundamentales como: ¢ Que es la generacion Z? ; Cémo acttan?

¢ Cuales son sus habitos de consumo de medios? ;Como pueden las marcas alcanzarlos? ¢Son los



influenciadores un buen medio para hacerlo?

Dichas respuestas seran recabadas a partir de investigacion previa, a ser demostrada en el
marco tedrico, y a partir de entrevistas a expertos regionales en mercadeo y medios como:
Alejandro Betancourt, Irrael Gomez, Luis Carlos Diaz, Mariana Frias, entre otros; padres de
jovenes de la generacion Z; influenciadores y micro influenciadores como: Alejandra Otero, Victor
Medina, Alejandro Benzaquen, entre otros; y, por Gltimo, a jovenes de la generacion Z de América
Latina.

En la primera parte de la investigacion se desarrolla el planteamiento del problema, los
objetivos de la investigacion, y su justificacion y factibilidad.

Luego se encuentra el Marco Teorico, en el cual se profundizard sobre medios de
comunicacion convencionales y no convencionales, mercadeo, generaciones y tendencias de
medios. Le sigue el Marco Metodoldgico, alli se detallan las especificaciones del disefio de la
investigacion, ademas de profundizar en las herramientas usadas para recolectar, procesar e
interpretar los datos obtenidos.

El siguiente capitulo, Andlisis de Resultados, comprende las matrices de las entrevistas a
expertos en medios y mercadeo de América Latina, influenciadores y micro influenciadores,
padres de jovenes de la generacion Z y jovenes de la generacion Z.

Continta con la discusion de los resultados obtenidos, que busca ordenar de manera ldgica
los resultados obtenidos en las matrices, y relacionar lo expuesto por los entrevistados con el marco
teorico.

Finalmente se esbozan las conclusiones de acuerdo a los objetivos de la investigacion y las
recomendaciones a futuras investigaciones de esta indole, a expertos en mercadeo y publicidad y

a universidades que dicten carreras de Comunicacion Social o Publicidad y Mercadeo.
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El principal reto de la investigacion consiste en construir un perfil de la generacion Z
demostrado a través de una guia, que permita a los interesados elaborar estrategias de mercadeo y

engagement que logren Ilamar la atencion de las nuevas generaciones de manera efectiva.



EL PROBLEMA

1. Descripcion del problema

La forma en la que se consume el contenido en el mundo estd cambiando, los mercadélogos
se enfrentan actualmente al publico de la generacion Y - millennials - que ha desafiado las teorias

de consumo mediéatico establecidas en el pasado.

“La Generacion Millennials define a los nacidos entre 1981 y 1995 aproximadamente,
jovenes entre 20 y 35 afios que se hicieron adultos con el cambio de milenio” (Gutiérrez, A.; 2016,

7). Construyen la masa de consumidores adultos jovenes actuales.

Pero los millennials estan siendo puestos a un lado por la llegada a la adultez de una nueva
generacion, los centennials o Generacion Z son las personas nacidas a finales de los 90 hasta la

actualidad, tienen entre 0 y 18 afos. (Atrevia, Universidad de Deusto; 2017, p.7)

Estas personas nacieron en medio de la llamada era digital y han crecido con ella, por lo
que sus habitos de consumo mediatico han marcado un antes y un después en las estrategias de
mercadeo y publicidad. Sin embargo, estos cambios ya se han estudiado a profundidad,
permitiéndole a diferentes marcas generar contenido que sea de interés para sus consumidores

actuales, mas no para los futuros consumidores.

La Generacion Z esta entrando al mundo del consumo; sus habitos, comportamientos e
interaccion con los medios definen como deben ser las estrategias de mercadeo y publicidad en los

proximos afnos.

Este proyecto busca realizar una investigacion cualitativa de los habitos de consumo
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mediatico de esta generacion en Latinoamérica, para crear una aproximacion al perfil de los

consumidores del futuro e identificar las tendencias que marcaran la diferencia en los medios.

1.1.Planteamiento del problema

Determinar cuéles son las tendencias de consumo de contenido de la Generacion Z en
Latinoamérica durante los meses de julio de 2017 a marzo 2018 basandose en estudios
cuantitativos previos y recoleccion de data cualitativa, para guiar a mercaddlogos y publicistas

acerca de como alcanzar a la generacion Z.

1.2.Delimitacién de la investigacion:

1.2.1. Delimitacion temporal:

La presente investigacion se desarroll6 en el periodo comprendido entre julio de 2017 y

marzo de 2018.

1.2.2. Delimitacion espacial:

La investigacion fue desarrollada desde Venezuela con colaboradores de América Latina,

especificamente en los paises de: Venezuela, Argentina, Panam4, Chile y México.

1.2.3. Delimitacion demografica:

La audiencia objetivo directa de la investigacion son los mercaddlogos y publicistas de

Ameérica Latina.
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1.3.  Objetivo general

Desarrollar un analisis cualitativo sobre los habitos de consumo de medios de la generacion Z y
disefiar una guia para los mercaddlogos de América Latina con la finalidad de incrementar el

engagement de la generacién con sus marcas.

1.3.1. Objetivos especificos

a. Identificar las caracteristicas demogréaficas, psicologicas y actitudinales de la generacion Z
en Latinoamérica.

b. Identificar los habitos de consumo de medios de la Generacion Z en Latinoamérica.

c. Exponer diferencias entre los habitos de consumo de contenido de la Generacion Z en
comparacion a generaciones anteriores.

d. Proyectar en base a los hallazgos encontrados las tendencias de consumo mediatico del
futuro de la generacion estudiada.

e. Desarrollar recomendaciones para mercadologos y publicistas en base a los hallazgos
encontrados.

f. Identificar el proceso creativo, relacion con las marcas y alcance de influenciadores y micro
influenciadores de Latinoamérica.

g. Definir los habitos de consumo de medios de los jovenes de la generacién Z de
Latinoamérica a través de sus padres.

h. Identificar las creencias y estimaciones del futuro de medios segln expertos.
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1.4 Justificacién

La Generacion Z, serd la primera generacion de consumidores que haya crecido, en su
totalidad, en la era post-digital, lo que ha causado que sus habitos de consumo mediatico llamen

la atencion de distintos expertos y mercadologos.

La Generacion Z, ha crecido con un teléfono inteligente en la mano y con acceso a
informacion ilimitada desde sus primeros afios de vida, estdn ahora entrando a la adultez. La
tecnologia es una herramienta esencial que ha dado forma a su cotidianidad desde el comienzo y
que, sin duda, sera la principal guia de sus hébitos de consumo en el futuro. Las grandes marcas y
empresas se encuentran ahora ante el desafio de adaptar sus estrategias a este nuevo perfil de

valores y actitudes, con la finalidad de seguir siendo relevantes ante las nuevas tendencias.

Esta necesidad ha sido percibida por las autoras de la investigacion, en aras de conseguir
hallazgos que permitan brindar una ventaja competitiva a las empresas en materia de mercadeo y

publicidad en comparacion con su competencia, especificamente en Latinoamérica.

Motivaciones especificas para la realizacion del proyecto:

a. La ejecucioén del proyecto servird como base para los mercadélogos y publicistas
de Latinoamérica para ser mas eficaces con sus estrategias de mercadeo y planes
de medios en los proximos afios, ante los nuevos desafios que ha traido la era post-
digital.

b. Por ser una generacion emergente, que apenas empieza a definirse como un grupo
de consumidores relevante, es un area en la que se posee poco conocimiento y

representa una novedad.
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c. El desarrollo de esta investigacion ayudara al grupo a establecer conexiones con
expertos a nivel regional en el area de mercadeo, publicidad y medios, y a

desarrollar capacidades de interés para su carrera profesional.
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ESTRATEGIA

2.1.  Audiencia objetivo primaria:

Se determino en base a la segmentacion de la audiencia, que la investigacion y guia de

hallazgos iré dirigida a mercaddlogos de grandes compafiias y publicistas en América Latina.

Si bien en su totalidad la audiencia objetivo primaria no forma un grupo completamente

homogéneo, si presentan caracteristicas comunes como area de trabajo y experiencia.

2.1.1. Audiencias objetivo secundarias:
a. Estudiantes de Publicidad y Mercadeo o Comunicacion Social de América Latina
b. Profesores universitarios de Mercadeo y Publicidad de América Latina
c. Influenciadores y micro influenciadores de America Latina
d. Padres de la generacion Z de América Latina
e. Universidades de América Latina
f. Diferentes departamentos de empresas como: Recursos Humanos, Investigacion de

mercado, Ventas.

2.2. Barreras:
a. Falta de sinceridad por parte de los entrevistados.
b. Entrevistados residenciados en Venezuela pueden haberse visto sesgados por la situacion

precaria de penetracion de internet o tendencias en el pais.
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2.3.  Creacion de guia de hallazgos:

La creacion del libro o guia de hallazgos se centrd en transmitir los aprendizajes
encontrados de una manera fresca, juvenil y fécil de digerir. A través de elementos visuales que

trajeran a la vida los hallazgos obtenidos en las entrevistas. (Ver guia de hallazgos 1)

El libro fue redactado en inglés en vista de que la difusion sera a toda América Latina,
incluyendo Brasil, siendo este uno de los paises con mayor inversion y avances en publicidad. Se
le colocé de nombre: “Decoding Gen Z: How to win as a brand when the next generation of
consumers takes over!” / “Decodificando a la Generacion Z: ;Cémo ganar como marca cuando la
nueva generacion de consumidores se haga presente?”. Se construyé un documento de traduccion

por pagina al espafiol (Ver Guia de hallazgos 2)

Tipografia:

Tanto para el nombre del libro como para su cuerpo, se utilizé la tipografia Gotham en

todas sus presentaciones, la misma fue creada en el afio 2000 por Tobias Frere-Jones.

Se clasifica como una tipografia sans serif y esta descrita como masculina, nueva y fresca
por su creador. Fue utilizada en la campafa presidencial de Barack Obama y fue seleccionada

porque le brinda frescura y limpieza al libro.

Escogencia de colores:



-16 -

Se escogieron los colores azul, rosado, blanco y violeta en distintas tonalidades para la
construccion de la guia de hallazgos para brindar jovialidad, frescura y generar impacto en los

lectores.

2.4. Desarrollo de la estrategia:

Se propone el disefio de un libro o una guia de hallazgos de 76 paginas de longitud,
redactado de manera juvenil y coloquial, con el objetivo de informar, ensefiar y entretener a la

audiencia objetivo al momento de su lectura.

Los hallazgos seran presentados en cinco partes: i) “jHola! Mi nombre es...”, comprende
desde la introduccion hasta la descripcién de la generacion Z; ii) “Rodando en las profundidades”,
expone la relacion de dichos jovenes con las marcas y las publicidades; iii) “Sin dolor, no hay
ganancia”, comprende las mayores barreras para comunicarse con ellos y las barreras que atafien
a infraestructura de Ameérica Latina; iv) “Por favor, no mates mi buena vibra”, expone cuales son
las tendencias y plataformas mas relevantes de los jovenes y cuéles son las oportunidades para
hacer publicidad en ellas; v) “La receta para alcanzar a la ‘Z’” , busca dar luces a la audiencia

objetivo sobre como ser eficiente a la hora de comunicar su marca. (Ver Libro 1)

2.5. Difusién

El libro o guia de hallazgos sera divulgada en tres fases. La primera, el mismo sera enviado
a los principales colaboradores de las entrevistas, a directores de mercadeo de grandes compaiiias

de Venezuela, directores de cuentas de las agencias de publicidad méas importantes de Venezuela.
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La segunda fase, consiste en realizar una ponencia de diez minutos sobre la investigacion,
en la conferencia “Follow me” junto al influenciador y mercaddlogo, Irrael Gomez, el dia sabado,
17 de marzo de 2018, en la Sala de Eventos del C.C Hyper Jumpo, en la ciudad de Maracay, Estado

Aragua. El lugar cuenta con un aforo de 609 personas.

La tercera fase, consiste en recabar retroalimentacion, corregir en base a ella, compartir
con la region y cargarlo a un servidor online que permita que cualquier persona acceda al mismo

desde internet.

Personas a recibirlo en la primera fase:

a. Mariana Frias, colaboradora, presidente ejecutivo en agencia de publicidad ARS DDB y
CEO ARS Miami.

b. Ana Isabel Otero, colaboradora y directora en agencia de medios digitales ANALITICOM.

c. Angelo Cutolo, colaborador y director en Empalme Consultores

d. Alejandro Betancourt, colaborador y director asociado de medios para LADMAR de P&G.

e. Eugenia Chacdn, colaboradora y sub-gerente de marca de Old Spice P&G para Estados
Unidos.

f. Thais Pérez, colaboradora y gerente de medios de P&G para Panama y LADMAR.

g. Luis Carlos Diaz, colaborador, periodista y experto en estrategias de comunicacion digital.

h. Maria Carolina Jazo y Duilio Pérez, colaboradores, cicepresidente de investigacion y
planificacion estratégica de ARS DDB; y director creativo de ARS DDB, respectivamente.

i. Alejandro Fernandez, colaborador y gerente de mercadeo de P&G de Venezuela.

j. Irrael Gémez, colaborador, presidente de agencia Street Marketing, influenciador con un

millon de seguidores, padre de la generacion Z y experto en Redes Sociales.
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Alejandra Otero, colaboradora y comediante venezolana con 77 mil seguidores.

Victor Medina, colaborador y comediante venezolano residenciado en México con 128 mil
seguidores.

. Ricardo Del Bufalo y Rolando Diaz, colaboradores y comediante venezolano con 30 mil
seguidores, y comediante venezolano con 72 mil seguidores, respectivamente.

Alejandro Benzaquen, colaborador y uno de los creadores de 2venezolanos, cuenta de
Instagram de edicion de videos con efectos especiales, residenciados en Miami con 184mil
seguidores.

Diego Cristaldo, Gerente de marca de Alimentos Polar.

Diana Garcia, Gerente de marca de Ron Cacique en Diageo.

Miguel Gonzélez, Director creativo en Leo Burnett.
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MARCO TEORICO

Antecedentes

Alrededor del mundo se han realizado investigaciones similares a la que aqui se
plantea, éstas fungiran de antecedentes y a su vez de soporte tedrico para asi culminar de
manera exitosa el proyecto planteado. Segun lo investigado, no parece existir en Venezuela
antecedentes a dicho estudio, sino mas bien estudios de generaciones pasadas. Sin embargo,

existen estudios interesantes a nivel global como lo son los presentados a continuacion.

Uno de los antecedentes mas relevantes para la investigacion es la tesis de doctorado
de Levente Székely de la Escuela socioldgica para estudios de doctorado en Budapest. El
nombre de dicho proyecto es Media multitasking. On new generations’ changing habits of
media consumption and communication. (Multiuso de medios. Sobre los habitos cambiantes

de consumo de medios y comunicacion de las nuevas generaciones.)

Székely busca con su investigacion entender como han cambiado los hébitos de
consumo de medios y a la vez como ha modificado la forma en la que las nuevas generaciones
se comunican. A su vez, habla también acerca de un fendmeno presente en dichas

generaciones, el multitasking.

Asi mismo, el autor toca el punto de la creacidn de un ecosistema digital, caracteristica
clave de la Generacion Z, donde su vida en linea se ha convertido en una extension de la vida

fuera de linea.

La tecnologia de las info-comunicaciones no solo arroja un sinfin de posibilidades de

consumir diversos contenidos mediaticos y comunicarse con amigos o extrafios de
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diferentes maneras, sino que también permite a los participantes ser parte de un
ecosistema digital, moldeable e individual (...) en el que el consumo de contenidos y

la comunicacion son actividades simultaneas. (Székely, L.; 2013)

En la misma linea de ideas, Nielsen publico en el afio 2015 un estudio generacional
Ilamado Estilos de vida generacionales. Alli explica como viven, trabajan, consumen medios
y ahorran las generaciones: silenciosa, baby boomers, generacion X, millennials y generacion

Z.

Dicho estudio apoya a la investigacion como fuente para conocer de la mano de 60.000
encuestados alrededor del mundo, como es realmente la Generacion Z y cuéles son sus

diferencias en relacion a otras generaciones. (Nielsen; 2015, p. 1-5)

Esta misma compaifiia, realiz6 en el afio 2016 otro estudio que funge como antecedente
para la investigacion planteada: Video on demand: How worldwide viewing habits are
changing in the evolving media landscape. (Video on demand: Como estan cambiando los
habitos de visualizacion en el panorama de desarrollo de medios.) Dicho estudio explica como
ha cambiado la forma de consumir medios audiovisuales, exponen que “Las definiciones de
qué significa ver TV estan cambiando, y los consumidores estan en control” (Nielsen, 2016,

pag. 1), sentando bases para construir hallazgos en la investigacion planteada.

Otro antecedente relevante a la investigacion es El resumen ejecutivo de la Generacion
Z: Fase 1. El dilema. De la agencia de comunicaciones Atrevia y la Universidad de Deusto en
Espafia. Dicho resumen habla del verdadero dilema al que se enfrentan los jovenes de la
generacion z, pues al ser la primera generacion nativa del Internet, deben estar constantemente

expuestos a un dilema: decidir continuar con tradiciones y situaciones comunes de la vida
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offline de sus padre y abuelos o seguir las nuevas tendencias.

Uno de dichos dilemas, como lo explican los autores es el tener que decidir si “(...) ser
fieles a las marcas de siempre o ser consecuentes con su mundo digital donde lo que importa
es la experiencia del usuario y las recomendaciones ”. (Atrevia, Universidad de Deusto; 2017,

p.3). Siendo este dilema de real importancia para la investigacion a realizar.

Por ultimo, en NC State University, la distinguida profesora de mercadeo, Sidney
Wood realiz6 una investigacion sobre los “centennials” donde defini6 sus tendencias. Dicha
investigacién tiene el nombre de Generation Z: Trends and innovation (Generacion Z:

Tendencias e innovacion).

En dicho estudio, Woods define las 4 caracteristicas principales de la generacion en
como consumidores. Son las siguientes: “l1) Foco en la innovacion, 2) Insistencia o
conveniencia, 3) Un deseo fundamental por la seguridad y 4) Una tendencia hacia el

escapismo.” (Wood, S.; S.F, 1)

Los estudios mencionados ayudaran al grupo a llegar a un analisis certero y con
hallazgos comprobados por estudios anteriores. De la misma manera, aportan gran visibilidad
de conceptos acerca de la generacion a estudiar y también clarifican cbmo consumen los

medios.

Es tarea del grupo definir a partir de dichos hallazgos como debe ser la publicidad en
un periodo de 5 a 10 afios, en Latinoamérica, para que la misma sea efectiva y logré llegar a la

audiencia objetivo.

1. Medios de comunicacién



-22 -

Desde que el hombre es hombre ha tenido entre sus principales prioridades conseguir
una manera de comunicarse con sus iguales, y con el mundo. Los medios de comunicacion,
son las vias que han permitido que esos codigos comunicacionales sean enviados por un canal

al receptor para que el mismo pueda decodificarlos de manera efectiva.

Con los afos, estos se han convertido en algo mas que un simple canal
comunicacional para conectar al mundo haciendo de él un espacio globalizado. Los medios
han revolucionado el mundo, conectando en tiempo real tanto dos 0 mas personas que estén a

distancias extendidas, o conectando el espacio real con la tecnologia.

Los medios de comunicacion se dividen en dos: medios de comunicacion
tradicionales; y no tradicionales o medios digitales. Los primeros, hacen referencia a los
conocidos como “medios de comunicacion de masas”, es decir, canales que transmitian la
comunicacion a grandes nimeros de personas. Eco, U. (1983). Sin embargo, la concepcion de
los mismos ha ido cambiando con la llegada de nuevos medios, el mismo autor lo expone de
la siguiente manera: “Entonces, todos nos considerabamos victimas, segun los analisis, de un
modelo de comunicacién manipulado por un centro Unico: un emisor centralizado, con planes
politicos y pedagdgicos precisos sobre nuestras conciencias. El asunto ahora, sin embargo, ha

cambiado”. Eco, U. (1983).

Para la fecha en la que el autor escribié dicho articulo, el cambio habia sido a una
comunicacion en multimedia. Ahora, es mucho mas que eso. Los nuevos medios de
comunicacion se han convertido en medios de respuesta inmediata, de interconexion absoluta
y de una sensacion de estar en una constante transmision “en vivo”. Por ende, los medios de

comunicacion no tradicionales o digitales son vivo ejemplo de la teoria de “aldea global” de
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Marshall McLuhan.

3.1 Medios de comunicacién tradicionales.

Los medios de comunicacion convencionales fueron los primeros en surgir en las

sociedades, por orden de aparicidn son: prensa, radio y television.

3.1.1. Prensa.

Muchos historiadores atribuyen el inicio de la escritura a los Sumerios 3.000 afios a.C.

Sin embargo, no es hasta el 800 a.C cuando por fin se reconoce la escritura como tal.

Luego, en el siglo XI a.C empiezan a surgir las famosas historias de Homero, como lo
fueron La lliada o La Odisea, generando que cada vez mas existieran mas copias de dichos

relatos. Ministerio de educacion, cultura y deporte (2012).

Empero, se podria decir que el antecedente directo a este medio de comunicacién
fueron las “Actas publicas”, “Las Ilamadas Actas Publicas o Actas del Pueblo son tablones
expuestos en los muros del palacio imperial o en el foro, en los que se recogian los Gltimos y
mas importantes acontecimientos sucedidos en el Imperio”. (Ministerio de educacion, cultura

y deporte, 2012, ).

Es decir, dichas actas preceden la esencia del periddico, pues alli contaban los hechos
mas importantes de Roma durante el siglo 111 a.C., para que todo ciudadano que estuviese cerca

del lugar pudiese enterarse.

No fue sino mil afios més tarde, con la creacion de la imprenta que se pudo vulgarizar

la informacion, convertir la palabra a la escritura, y, por ende, nacié la prensa.
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Gutenberg, invento, en Alemania, la imprenta a mediados del siglo XV, pero si gran
invento no fue solo descubrir cémo imprimir letras sobre un papel, si no, permitir la
democratizacion del conocimiento. Este fue una invencion tan poderosa que tan solo 50 afios

mas tarde, ya habia réplicas en toda Europa.

De Alemania la imprenta se difundiria rapidamente por Europa y para el afio 1500 ya habria
maés de 250 imprentas funcionando en Europa, un buen nimero de estas en Italia. Para esta
fecha se habian hecho alrededor de 27.000 ediciones y estarian en circulacion unos 13

millones de libros cuando Europa tendria unos cien millones de habitantes. (Nieto, S.F,

p.4).

Es decir, la Imprenta significd un giro importante en cuanto a la divulgacion de la

informacion, y, por ende, al periodismo impreso.

En el siglo XVII empiezan a resonar las gacetas de informacion semanales. La pionera
es conocida por el nombre de La Gazette. “La Gazette era un semanal, de pequefio formato y
con cuatro paginas de noticias breves y sin opinion, préximo al poder y que se vendia

principalmente mediante suscripcién ”. (Ministerio de educacion, cultura y deporte, 2012, ).

Dicho semanario surgié en Paris en 1631, le siguieron otros como Le Journal des
Savants (1665), Mercure Galant, (1672), Daily Courant (1702), Le Journal de Paris (1777),

The Times (1785), entre otros.

Desde el siglo XVI, se vieron las primeras representaciones de prensa escrita en
América Latina. En 1539 se publico el primer “boletin” en México, pais donde se encontraba

la primera imprenta en el continente. (Santa Cruz, 2011, p.2)
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Poco a poco la tendencia fue tomando fuerza y en 1808 se publico en Venezuela la

“Gaceta de Caracas”.

La prensa fue por afios el medio de comunicacién mas importante, pues transmitia
informacion veraz y relevante. No fue sino hasta los inicios del siglo XX cuando su popularidad

empez6 a temblar ante la llegada de la radio.

3.1.2. Radio.

La radio fue uno de los inventos que revolucion6 la manera de comunicar una
informacion de manera masiva. Antes de su creacion, las personas solo podian enterarse de

noticias o anuncios importantes, de manera oficial, por el periodico, pero este no era inmediato.

Este nuevo medio de comunicacion permitio por primera vez la transmision en vivo,

acercando a los espectadores al hecho noticioso de una manera instantanea.

La radio es un medio de comunicacion masivo unidireccional, pues los emisores
radiales emiten un mensaje a los radioescuchas para que se logre una radiodifusion efectiva, la
misma es definida como, “un conjunto de técnicas de emision de ondas hertzianas que permiten

la transmision de la palabra y los sonidos”. (Romo, 1987).

Como antecedentes indirectos a dicho medio, estan el telégrafo y el teléfono. Sin
embargo, no fue sino hasta finales del siglo X1X cuando Guillermo Marconi trajo a la vida la

telegrafia sin hilos, lo que afios después se transformo en la radio. (Lorente, 2010)

Por afios, Marconi busco transmitir sefiales transatlanticas, y lo logro el “12 de

diciembre de 1901 con su famosa transmision de la letra “S” en codigo Morse entre Terranova
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y el sudeste del Reino Unido cubriendo una distancia de 3360 kilometros”. (Lorente, 2010,

p.19).

Sin embargo, fue en el afio 1906 cuando Reginald Fessenden trasmitio el primer

programa de radio con musica y locucion. (EPEC, S.F).

3.1.3. Televisién.

A finales del siglo XIX un grupo de investigadores en Estados Unidos y en Gran
Bretafia buscaban transmitir imagenes a distancia. Le anteceden al invento de la television tres

descubrimientos:

La fotoelectricidad (la capacidad de ciertos cuerpos de transformar energia eléctrica en energia
luminosa), los procedimientos de andlisis de fotografias transformadas en lineas de puntos
claros u oscuros, y, por altimo, los que han permitido utilizar las ondas hertzianas para la
transmision de las sefiales eléctricas correspondientes a cada punto de una imagen. (EPEC,

S.F)

Estos inventos sembraron el primer paso para el desarrollo de la televisién, la cual es
un hecho para el afio 1920 con dos modelos: la television mecénica y la television electronica.

EPEC, (S.F).

Paul Gottlieb Nipkow, cientifico aleméan, construyé el primero modelo, funcional, de
television mecanica en 1884. Estaba configurado de la siguiente manera, “un disco plano y
circular con una serie de perforaciones dispuestas en forma de espiral que parten del centro. Al
girar el disco delante del ojo se conseguia descomponer una imagen por partes.” (Limann,

1968, p. 18)
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Sin embargo, no fue, sino hasta 1925 que John Logie Baird, ingeniero escoces, utilizd
como base el aparato de Nipkow y agregd una célula fotoeléctrica que transformaba luz en
impulsos eléctricos, creando algo muy similar a la television que se conoce hoy en dia. Baird,
en alianza con la British Broadcasting Corporation (BBC), empezd a emitir contenido de

prueba el 10 de septiembre de 1929.

La definicion de las imagenes de este sistema (originalmente 30 lineas y 12,5 iméagenes
por segundo), a pesar de que mejord notablemente con el tiempo, siempre fue pobre en
comparacion con el sistema electrénico. Por su parte, la television electronica se baso en
el iconoscopio (un aparato capaz de “traducir” imagenes en sefiales electronicas), creado
por el cientifico ruso-norteamericano Vladimir Zworykin para la compafiia
estadounidense Radio Corporation of America (RCA) hacia finales de los afios 20. (EPEC,

S.F).

Por eso en 1931, la RCA y la Electrica Musical Industries (EMI) iniciaron sus pruebas
experimentales para poner fin a la era de television mecanica y tornar definitivamente, afios
mas tarde, a la television electronica. Se proyecto por primera vez un evento de gran magnitud
en las pantallas televisivas, los Juegos Olimpicos de 1936, y desde entonces las innovaciones
han continuado, de los hitos mas importantes en la historia de la television estan los siguientes:
la llegada del color a las imagenes televisivas en el afio 1950; el cambio de aspecto de 4:3 a
16:9 en los afios 90; la aparicion de la television por cable; durante la misma década empiezan
a ser vendidos los primeros televisores de plasma; en el nuevo milenio aparecen las pantallas
LCD; el HD se vuelve la principal opcion de imagen, y luego, el UHD; en el 2009 hace su
entrada al mundo televisivo la imagen 3D para televisores; en el 2010 aparecen los primeros

modelos de Smart TV; ahora el mundo esta migrando a la television digital. (WBCT, 2014, ).
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3.2. Medios de comunicacién no convencionales.

La llegada del Internet -Interconnected Networks, o redes interconectadas- a finales del
siglo XX, fue el catalizador para que los medios de comunicacion convencionales mutaran.
Gracias a su creacion, se dio paso a los nuevos medios digitales: prensa digital, radio digital,

television digital y redes sociales.

La principal diferencia entre los medios tradicionales y los nuevos medios, es que antes,
en el siglo XX, era dificil acceder a ellos, necesitabas de diversos recursos para poder
disfrutarlo. En cambio, los nuevos medios lo hacen parecer sencillo, todos pueden crear y

consumir contenido. (Carlin, 2015)

3.2.1. Internet.

La necesidad de tener un mundo interconectado surgi6 durante la Guerra Fria. En 1969,
los norteamericanos crearon el “Arpanet”, “Una red de ordenadores (...) para evitar la
dependencia de un solo ordenador central. De esta forma, las comunicaciones serian mucho

menos vulnerables ”. (Draw My Life en Espaiiol, 2017).

En el otofio de 1969, se instald el primer nodo en UCLA. En diciembre de 1969, habia
cuatro nodos en la creciente red, que se llamaba ARPANET, nombrada por el Pentadgono.
Las cuatro computadoras podrian transferir datos en lineas de transmision dedicadas de
alta velocidad. Incluso podrian programarse de forma remota desde los otros nodos.
Gracias a ARPANET, los cientificos e investigadores pudieron compartir las instalaciones
informaticas de los demas a larga distancia. Este fue un servicio muy Util, pues a principios

de los '70 el tiempo de uso de la computadora era preciado. En 1971 habia quince nodos
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en ARPANET; en 1972, treinta y siete nodos. (Leiner; Cerf,; Clark, & others, 1997).

En el mismo afio fue enviado el primer mensaje de una computadora a otra, desde Los
Angeles, California, a la Universidad de Standford en Palo Alto, California. El mensaje no fue
recibido por completo, solo llegaron las vocales “o, 1” de la palabra enviada “login”. A lo que
Raymond Tomlinson respondi6 creando, en 1971, la primera herramienta para enviar correos

electrénicos, transformando las comunicaciones tal como se conocian hasta la fecha.

El desarrollo de estas herramientas llevo a los tecnoldgicos a estudiarlas y a adentrarse
en el mundo del Arpanet, por lo que en el afio 1981 se establecié el protocolo TCP/IP dando
vida a la palabra “Internet”, proveniente de un juego de palabras del inglés interconnected
network, que significa redes interconectadas. Permitiendo asi que se democratizara su uso, y
todos pudieran tener acceso a él. Para ello se cre6 la World Wide Web (WWW), un portal
grafico que permite navegar de manera sencilla dicha plataforma. (Draw My Life en Espafiol,

2017).

El Internet ha revolucionado el mundo de las computadoras y las comunicaciones como
nunca antes. La invencion del telégrafo, teléfono, radio y computadora prepar6 el
escenario para esta integracién de capacidades sin precedentes. El Internet es a la vez una
capacidad de radiodifusion mundial, un mecanismo de difusion de informacion y un
medio de colaboracidn e interaccion entre las personas y sus computadoras sin tener en

cuenta la ubicacion geografica. (Leiner; Cerf; Clark & others,1997).

Es decir, el Internet ha logrado abarcar todo, por lo que los nuevos medios han logrado

volcarse casi por completo al mundo digital, prensa digital, radio digital, television digital, etc.
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3.2.2. Redes sociales.

Segun Monge, (2008), una red social “es un tipo de aplicacién web que sirve para
conectar a las personas con sus amigos Yy hacer nuevos amigos en el proceso. Las redes sociales

aprovechan vinculos existentes entre personas para hacerse interesantes.” ()

Es decir, las redes sociales permiten al publico tener contacto con las personas de
alrededor del mundo, proporcionan informacion de lo que ocurre en la actualidad ya sea en el
ambito deportivo, politico, social, cultural, entre otros. Las mismas, permiten relacionarse con
otros que comparten gustos similares, y eliminan las barreras entre lo pablico y lo privado,

todo pasa a ser publico.

Otro concepto de redes sociales, pudiese ser aquel descrito en las Jornadas sobre Gestidn
en Organizaciones del Tercer Sector en la Universidad Di Tella de Buenos Aires, recopilado

por Zamora, M. (2006):

Las Redes son formas de interaccion social, definidas como un intercambio dindmico entre
personas, grupos e instituciones en contextos de complejidad. Un sistema abierto y en
construccién permanente que involucra a conjuntos que se identifican en las mismas
necesidades y probleméticas y que se organizan para potenciar sus recursos. (...) La
intervencion en red es un intento reflexivo y organizador de esas interacciones e
intercambios, donde el sujeto se funda a si mismo diferenciandose de otros. (Zamora,

2006).

Al igual que en lo expuesto anteriormente, las redes sociales son portales dinamicos

donde se permite la interaccion virtual entre las personas, el sujeto crea su propia personalidad
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y estas redes lo ayudan a difundirla.

Las redes sociales tienen un gran nimero de ventajas, entre ellas estan las siguientes:
vivir en un mundo interconectado; conocer a personas de otros lugares del mundo; actiian como
mediadoras en reencuentros de amigos que hace mucho que no hablan; informan al usuario de
eventos o0 noticias cercanas; también permiten que los usuarios promocionen su trabajo, o que

sean contratados por dicha via; entre otras.

Entre las mas comunes se encuentran: Facebook, Instagram, Twitter, Youtube y

Snapchat. Las cuales seran presentadas a continuacion.

Facebook, es una red social creada en el afio 2004 por Mark Zuckerberg, estudiante de la
universidad Harvard. Al inicio, Zuckerberg buscaba conectar a los estudiantes de su
Universidad, lo que derivd en una red tan famosa que ahora todas las personas del mundo
pueden acceder a ella. Facebook ha buscado convertirse en una canal comunicacional por el
cual sus usuarios pudiesen comunicarse, encontrar amigos, publicar fotos, promocionar
eventos, enviar mensajes directos entre ellos, publicar imagenes y videos en sus cuentas, entre
otros. (Kirkpatrick, 2011, p. 13). Esta red social ha alcanzado a ser una de las méas populares
en internet, contando con mas de 2.000 millones de usuarios activos mensualmente. (Reuters,

2017, ).

Instagram, es una red social creada por Kevin Systrom en el 2010, que permite a los
usuarios tomar fotos y videos para subirlas en ella, utilizando filtros para embellecer o mejorar
la calidad de la imagen. Esta aplicacion permite compartir aquella foto a varias redes sociales

tales como: Facebook, Twitter y Flickr.
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Mark Zuckerberg decidi6 comprar dicha red en el afio 2012, dandole un giro a la
aplicacion. Tras el éxito de compartir contenido efimero de Snapchat, Zuckerberg se atrevié a
agregar la funcion de “Instagram Stories” o “Historias de Instagram”. La misma consiste en
que el usuario puede compartir contenido efimero con sus seguidores. Las historias tienen una
duracion de 24 horas por naturaleza, aunque Instagram lanzo el noviembre del afio 2017 la

opcion de guardar algunas historias en tu perfil como “historias destacadas”. (Gutiérrez, 2017)

Otra de las opciones que agreg6 dicha aplicacion fue el uso de filtros, gifs y stickers o
emoticones en las historias, haciendo competencia directa a la red social Snapchat. Asi mismo,
Instagram ha modificado en repetidas ocasiones su algoritmo de presentacion de publicaciones
para que sea lo mas similar a los gustos del usuario, y ha permitido la opcion de grabar videos
en vivo. Es asi, como Instagram ha adoptado a su plataforma lo mejor de otras redes sociales
como es el caso de Snapchat o Periscope y ha logrado convertirse en una de las redes sociales

mas amadas con 800 millones de usuarios mensuales. (Gutiérrez, 2017)

Twitter, segun Polo (2009) "es una aplicacion en la web que permite a sus usuarios
escribir pequefios textos (de hasta 140 caracteres) que pueden ser leidos por cualquiera que
tenga acceso a su pagina.” (1). Es decir, Twitter permite el acceso de todos aquellos que tengan
en link del perfil de la persona o ente a la cual quieren leer. Fue inaugurado el 21 de marzo
del 2006, cuando Jack Dorsey escribio el primer tweet, haciendo una invitacion a las personas

a ingresar a esta red social.

Twitter empez6 como una red social para todo tipo de publico, pero con los afios fue
convirtiéndose en una plataforma para nichos: politicos, comediantes, escritores, criticos,

periodistas, entre otros. La plataforma que inicié permitiendo tan solo 140 caracteres en sus
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mensajes mutd en el afio 2017 a 280 caracteres por tweet. Asi mismo, agrego diversas opciones
como la posibilidad de hacer encuestas en cada tweet y agregar gifs, lo que ha permitido a los
usuarios expresarse de una manera mas natural en dicha red. Actualmente, Twitter cuenta con

maés de 328 millones de usuarios activos mensualmente. (Baquero, 2018)

En otro orden de ideas, Youtube es una red social que ofrece un servicio gratuito para
compartir videos. Fue creada en el afio 2005 por Steve Chen, Chad Hurley y Jawed Karim, con
la expectativa de crear una plataforma que permitiera compartir videos de manera publica.
Google compréd dicha red el afio siguiente, e impulsé a su crecimiento haciéndola mas

amigable. (Locksley, 2015)

Entre el contenido que se puede encontrar en ella estan fragmentos de peliculas, series,
videos deportivos, de musica, pasatiempos, y toda clase de filmaciones caseras personales. En
los Gltimos afios, Youtube se ha convertido en la casa de los “youtubers”, aquellas personas

que Se parecen a sus usuarios, pero que muestran su vida a través de una pantalla.

Los famosos youtubers han atacado y conquistado tanto a la generacion Y, como a la Z,
convirtiéndose en parte de sus vidas. “Los Youtubers son personas (por lo general jovenes
entre 18 y 26 afios) que comparten videos de elaboracion propia en los que aparecen narrando
algo interesante para el publico concreto que les sigue de manera fiel ”. (The Motor Lobby,

2014)

Por ultimo, Snapchat, fue creada en el afio 2011, por Evan Spiegel, Bobby Murphy y
Reggie Brown mientras estudiaban en la Universidad de Standford. Es una aplicacion movil
que permite a sus usuarios enviarse videos de corta duracion e imagenes. El usuario puede

adornar el contenido con texto, dibujos, emojis o filtros; puede escoger la duracion de los
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mensajes; y puede decidir si quiere que sean privados o publicos para sus seguidores. (Gomez;

Salas, 2016)

La principal caracteristica de Snapchat es la cualidad efimera de su contenido, pues si es
un mensaje privado, el mismo desaparece una vez que haya sido leido, y si ha sido publicado
en una historia, quedara publico por las 24 horas posteriores a la publicacion. Actualmente,
segun (Statista, 2018), Snapchat cuenta con mas de 187 millones de usuarios activos

diariamente.

Las marcas han ido paulatinamente migrando sus esfuerzos publicitarios a las distintas
redes sociales mencionadas. Sin embargo, ya no es suficiente dominar dichas plataformas.
Cada dia aparecen nuevas tendencias que los jovenes siguen con fervor, por lo que mas
adelante se expondré cuéles son y cémo las mismas logran captar la atencion de los mas

jovenes.

3.1.3 Medios digitales.

Este apartado sera breve, pues la explicacion profunda se realizé en el apartado de
“medios convencionales”. Los medios digitales, no son mas que la evolucién o la adaptacion
de los medios tradicionales como lo son la prensa, la radio y la televisién al mundo del Internet.
“Los medios digitales hacen referencia al contenido de audio, video e imagenes que se ha

codificado (comprimido digitalmente). ” (TechNet, 2011).

Las redes sociales, son a su vez, medios digitales de propagacion de contenido. Sin

embargo, en este apartado no seran mencionadas.

Todos los medios tradicionales que migraron al Internet, tienen una caracteristica en
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comun, y ésta es que el contenido se consume de manera inmediata o de la manera que el

consumidor quiere que se haga. Carmen Rodriguez lo ilustra al hablar de la television,

La television ha ido evolucionando hasta el punto de que algunos autores aseguran que se
ha producido su fallecimiento. Sin embargo, con la expansion de las nuevas tecnologias
digitales, la television estd mas viva que nunca. Sus contenidos son los mismos que invaden
Internet, las Instituciones siguen su misma onda, y aun, es mas, la television tiene una
nueva forma de interactuar con el usuario, estamos hablando de la ‘sociedad de la

ubicuidad’. (Rodriguez, 2010, p.1)

Es cierto, la television, asi como la radio y prensa digital, se ha convertido en una suerte
de guia para los usuarios, pero son ellos que, con su omnipotencia, deciden qué ver, cuando

verlo y cémo verlo.

Es por ello que el fendmeno digital ha sido tan importante, pues las reglas del juego
cambiaron. El poder estd ahora en manos del consumidor y no del emisor, o al menos asi se
hace creer. Es ahora, responsabilidad de las marcas entender cbmo debe adentrarse al mundo
digital y de nuevas generaciones para comunicar de manera efectiva, y no invasiva, sus

mensajes publicitarios.

3.2 Mercadeo

Un nuevo tipo de consumidor estd emergiendo, dejando atrds las estrategias
tradicionales de mercadeo que los gerentes de marca aplicaban a sus consumidores, retandolos
a alcanzar y atrapar a esta nueva audiencia. La Generacion Z, nacidos después del 2000, son

la primera generacion que no conoce una vida sin tecnologia.
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Entendiendo esto, se considera pertinente revisar los conceptos y elementos basicos del
mercadeo que, en lineas generales, puede definirse como un acto de intercambio entre grupos

o individuos con el objetivo final de satisfacer sus necesidades.

Segun Schiffman y Kanuk (2001, p.20) el campo estratégico aplicado del
comportamiento del consumidor tiene sus origenes en tres orientaciones de negocio

filos6ficamente diferentes:

a. Laorientacion a la produccion: que se extiende hasta finales de la década de 1920, con
un enfoque que se centraba en mejorar las habilidades de manufactura para expandir la
produccidn y elaborar la mayor cantidad de productos posibles. EI enfoque del negocio
se encontraba en perfeccionar la capacidad productiva de la compafiia

b. La orientacion a las ventas: se extendi¢ hasta mediados de la década de 1950, centrado
en vender mas de lo que el departamento de manufactura era capaz de producir. Esta
situacion creo la necesidad de una forma de pensar diferente para las empresas, que
estaban ansiosas por crecer pero que se veian frenadas por un abasto excesivo de
productos basicamente similares.

c. La orientacion al marketing: esta orientacién nace con la necesidad que tuvieron las
empresas de enfocarse en los consumidores y sus preferencias, en colocarlo de primer
lugar y buscar satisfacer sus necesidades para garantizar el éxito del modelo de negocio

de cualquier empresa.

Philip Kotler, uno de los mas conocidos especialistas en la materia, define el mercadeo
como “(...) un proceso social y administrativo mediante el cual grupos e individuos obtienen
lo que necesitan y desean a través de generar, ofrecer e intercambiar productos de valor con

sus semejantes” (Kotler; Roberto, 1992, p. 4).
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Este intercambio, de acuerdo a Kotler (1999) s6lo puede darse si existen cinco

condiciones (citado en Lamb, 2006, p. 8):

a. Debe haber por lo menos dos partes

b. Cada una debe tener algo que sea de valor para la otra

c. Cada parte serad capaz de comunicarse con la otra y de entregar los bienes o servicios

que ésta busca

d. Cada cual tendra libertad de aceptar o rechazar la oferta del otro

e. Cada cual cree que es deseable o apropiada

Levinson, (2007) ofrece una definicion mas amplia afirmando que el mercadeo es “(...)
todo aquello que se haga para promover una actividad desde el momento que se concibe la
idea, hasta el momento que los clientes comienzan a adquirir el producto o servicio en una base

regular” (p.5).

Esta “promocion de una actividad” que describe Levinson, esta compuesta por un
proceso complejo que debe lograr sinergia entre distintas areas de la empresa. Proceso que

Arellano (2002) describe como aquel que:

(...) se encarga de recolectar y procesar la informacion sobre las necesidades y deseos de
los consumidores (investigacion de mercado), procesar esos deseos y proponer productos
y servicios para satisfacerlos (en cooperacion con el area de produccion), fijarles un precio
adecuado a las posibilidades de los consumidores (coordinando con finanzas y

contabilidad), organizar su puesta fisica en el mercado (distribucién), asi como comunicar
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a los clientes la existencia de los productos e instarlos a preferirlos a aquellos de los

competidores (publicidad y venta) (p.2.).

Ademas del desarrollo de este proceso, la Asociacion Norteamericana de Marketing
(AMA, por sus siglas en inglés) (2002) distingue dos facetas en el concepto de marketing. La
primera plantea al mercadeo como una funcidn organizacional, y la segunda como “una serie
de procesos para crear, comunicar y entregar valor al cliente y para administrar relaciones con
los clientes de manera que satisfagan las metas individuales y las de la empresa” (citado en

Lamb, 2006, p. 9).

Todos estos conceptos de mercadeo comparten un punto comun: estan inexorablemente
ligados al cliente, ya que es a través del conocimiento profundo de sus necesidades que la

compafiia podra lograr satisfacerlas y diferenciarse de su competencia.

Es por esto que los cambios de habitos de consumo mediatico, que se transforman de
forma acelerada en cada generacion, deben ser analizados con el fin de crear estrategias de
mercadeo que estén ligadas directamente al perfil del consumidor que las empresas buscan

alcanzar en los proximos afos.

3.3 Comportamiento y lealtad a las marcas del consumidor Z.

¢Por qué compran lo que compran? ;Cémo, cuando y donde lo compran? Son las
preguntas basicas que toda empresa debe responder para establecer una comunicacion efectiva
con sus consumidores. De eso se trata el objeto de estudios del comportamiento del

consumidor.

Schiffman y Lazar Kanuk (2010), definen el comportamiento del consumidor como:
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(...) el comportamiento que los consumidores exhiben al buscar, comprar, utilizar, evaluar
y desechar productos y servicios que ellos esperan que satisfagan sus necesidades. El
comportamiento del consumidor se enfoca en la manera en que los consumidores y las
familias o los hogares toman decisiones para gastar sus recursos disponibles (tiempo,

dinero, esfuerzo) en articulos relacionados con el consumo (...) (p.24)

Para alcanzar éxito en cualquier negocio, mas ain en el mercado evolutivo y dindmico al
que se enfrentan las empresas en la actualidad, Schiffman y Kanuk (2001) afirman que “los
mercado6logos tienen que saber cuanto puedan acerca de los consumidores: lo que desean, lo
que piensa, como trabajan y como emplean su tiempo libre.” (p.5)

Hoy en dia las opciones de medios de comunicacion y plataformas siguen aumentando
con la era digital, esto no solo pone a los mercaddlogos a identificar cual es su publico meta,
sino que les presenta la necesidad de saber como y donde llegar a él, conociendo las influencias
que afectan sus decisiones de compra.

Como indica Alonso Rivas (2004) “las empresas pueden obtener tendencias analizando
consumos pasados, y tomar decisiones en funcion de las expectativas de los consumidores (...)
la comprension de qué influye en su proceso de decision de compra requiere partir del analisis

del entorno y sus principales vertientes.” (p.5)

3.3.3 Factores que influyen en el proceso de decision de compra.

Existen varios factores que influyen de forma distinta a la hora de tomar decisiones de
compra, sin importar a cual generacion nos refiramos. Estos son enumerados por Ramon Colet

y José Polio en su libro Procesos de venta (2014, p.9) de la siguiente manera:
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a. Factores culturales: en esta rama predomina el nivel cultural que se define como el
conjunto de conocimientos que tenemos en un momento dado, consumimos solo aquello
que conocemos y nos gusta. Cuanto mayor es nuestro nivel cultural, conocemos mas cosas;
en consecuencia, tenemos mas para escoger y consumir. Como segundo punto, las
subculturas que se definen por individuos que pertenecen a distintas culturas en una misma
ciudad o pais; con distintas costumbres gustos y necesidades. Finalmente, la clase social
se distingue por tener similitudes de consumo en los integrantes de cada clase, su perfil de
consumo varia segun el nivel de ingresos que posean.

b. Factores sociales: diversos hechos sociales determinan también el comportamiento del
consumidor. La familia y los grupos a los que pertenece, asi como su rol y estatus en estos
grupos.

c. Factores personales: este factor es el mas completo y determinante para la investigacion
del consumidor. Su edad, ocupacién, estilo de vida, circunstancias econdmicas y
personalidad son grandes influencias en el comportamiento a la hora de consumir. Por
ejemplo, una persona joven que hace deporte y posee cierta estabilidad econémica, tiene
un patrén de consumo que lo diferencia de otros grupos de consumidores.

d. Factores psicoldgicos: Generalmente compramos para satisfacer necesidades o porque
tenemos un motivo. Algunos de estos motivos pueden ser la utilidad, el orgullo, el miedo,
el amor o incluso la emulacién. A los factores psicologicos se le suman las experiencias,
la percepcidn, las convicciones y las actitudes como patrones determinantes del proceso de

compra en cada individuo.

3.3.4 Tipos de compra de cualquier tipo de consumidor.

Segun el producto que se comprard, el consumidor se comporta de forma diferente. Por
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ejemplo, no es lo mismo hacer una compra de un teléfono celular que comprar algin producto
de limpieza. Cada proceso de compra posee caracteristicas diferentes que deben ser

profundizadas a la hora de elaborar cualquier estrategia de mercadeo.

De acuerdo a este criterio, Colet y Polio (2014, p.14) afirman que existen cinco distintos

tipos de compra:

La compra compleja: en la que juega un rol importante el acceso a internet. EI consumidor se
toma el tiempo de informarse sobre las caracteristicas del producto, hacer comparaciones,

revisar evaluaciones de otros consumidores. Es una decisién que se basa en el conocimiento

La compra descartando las diferencias: el descarte inicia por el precio, y luego desecha las
marcas que tengan caracteristicas no deseadas. Suele darse cuando las diferentes marcas

ofrecen caracteristicas similares.

La compra habitual: cuando el consumidor actGa por inercia o costumbre, no suele ser muy

exigente. Escoge aquello que le es mas familiar.

La compra con bisqueda variada: el consumidor prueba varias marcas para no caer en la

monotonia. No suele estar muy atrapado por estas marcas.

La compra impulsiva: aquella compra no planeada, sin premeditacion. Por ejemplo, las

compras que se realizan al pagar en caja.

3.3.5 Proceso de decision de compra.

Para comprender el perfil de consumo de la Generacion Z y su conducta de lealtad a

las marcas, es importante que volvamos a las bases teoricas del proceso de decision de compras
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establecido por Philip Kotler y reconocido por cientos de mercad6logos (citado en Colet y

Polio, 2014, p.16)

a. Reconocimiento de la necesidad: el individuo reconoce que existe una necesidad y esto le
plantea un problema. Identifica su estado actual de insatisfaccion y lo compara con el
estado que desea conseguir. En el caso de las necesidades naturales (como el hambre o la
sed), esta necesidad se estimula de forma natural; en los demas casos, de forma externa
(como los anuncios publicitarios o las vitrinas)

b. Busqueda de informacién: el consumidor busca informacién de dos maneras, de forma
practicamente pasiva limitandose a estar receptivo ante un anuncio publicitario o de forma
activa utilizando la tecnologia y otras fuentes para encontrar informacion. Segln
PowerReviews (p.12) en su estudio ‘Centennial Shopper Study’ (estudio del comprador
centennial) tres cuartos de la poblacion de los centennials afirman que se toman el tiempo
de comparar precios, leer opiniones de productos y considerar varias marcas a la hora de
tomar una decision de compra. Prefieren ahorrar dinero antes de gastarlo impulsivamente
en productos que quieren.

c. Evaluacion de alternativas: a partir de la informacion obtenida, el consumidor hace un
balance de los beneficios que obtendrd de cada marca, valorando aquellas que mas le
interesen.

d. Decision de compra: segun la valoracion de las alternativas, el consumidor lleva a cabo la
compra. Decidiendo la marca, la cantidad, donde y cuando efectua el pago.

e. Comportamiento post-compra: dependera de la satisfaccion o insatisfaccion que le
produzca el producto una vez comprado. Si es un usuario de las Gltimas tecnologias no

tardara en evaluarlo online para recomendarlo 0 no a futuros consumidores.
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3.3.6 Relacion de la generacion Z con las marcas.

La generacion Z, ha demostrado tener un modo particular de relacionarse con las
marcas. Mientras pasan de la adolescencia a la temprana adultez, empiezan a demostrar que
poseen bastante influencia en las cosas que consumen; ademas tienen ideas muy marcadas

sobre lo que quieren, como lo quieren y cdmo deben recibirlo.

La lealtad a una marca es definida por Jacoby y Chestnut (1978, p.80) como la respuesta
de comportamiento sesgada, expresada en el tiempo, por alguna unidad de toma de decisiones,
con respecto a una 0 mas marcas alternativas de un conjunto de marcas. Es una funcion de los
procesos psicolégicos. Es decir, la lealtad de una marca se refiere a la preferencia que un
consumidor tiene de una marca sobre otra en una categoria especifica. Esto ocurre cuando los
consumidores perciben que la marca ofrece las caracteristicas, la imagen o un nivel de calidad

a buen precio. Esta lealtad se traduciré en una seleccion de compra repetitiva.

Ahora bien, con el auge de las tecnologias que ha impulsado la informacion trasparente
a los consumidores sobre los productos, la fragmentacion de las plataformas y la creciente
entrada de productos sustitutos al mercado, el concepto manejado cominmente por los

mercadologos sobre la lealtad de marca ha cambiado.

Segln un estudio realizado por IBM (2015) llamado “Entusiasmo a las marcas: mas
que lealtad a las marcas” la forma en la que los consumidores quieren involucrarse con las
marcas se ha transformado. “Cuando las marcas consideran que consiguen lealtad, observan
unicamente el patron de compras repetitivas (...) en el mundo de hoy en dia, los consumidores
son leales a las novedades. Las expectativas estan altas, mientras que los costos de cambio son

bajos.” (p.2)
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La era digital les ha abierto las puertas a las compafiias a establecer relaciones directas
con los consumidores. Ademas, les ha puesto el reto de conocer a sus consumidores en lugar
de enfocarse en posicionar su producto y hacer mercadeo de masas. Segun IBM (2015, p.3) el

entusiasmo de marcas toma en cuenta tres dimensiones de los atributos del consumidor:

Nivel de comunicacion deseada: apertura de los consumidores a comunicarse con los duefios
de marca

Disposicidn a dar su opinion: el sentido de pertenencia de los consumidores a las ejecuciones
y actividades de las marcas.

Grado de confort compartiendo informacion personal: el nivel de confianza de los

consumidores al permitirle a las marcas utilizar su informacién personal.

Las nuevas generaciones de consumidores son altamente influenciables por el
reconocimiento individual. Si se establecen las estrategias de mercadeo correctas tienden a
establecer conexiones muy emocionales con las marcas y son capaces de pagar por productos

con caracteristicas Premium.

La generacion Z tiene unas caracteristicas particulares que los separan de las generaciones
anteriores con respecto a su relacion con las marcas. En un reporte ejecutivo publicado por
IBM (2017, p.3) llamado “Relacion con las marcas de la Generacion Z” se distinguen las

siguientes conductas:

Los centennials son practicos y escépticos. Su enfoque esté en la calidad y la autenticidad.
Su familiaridad con la tecnologia los hace poco faciles de enganar (...) la generacion Z es
una comunidad conectada con habitos similares, pero la tecnologia les ha dado un vehiculo

para conectarse con las marcas bajo sus propios términos. La fluidez y rapidez con la que
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esta generacion vive a través de las plataformas y aplicaciones los hace mas dificiles de
atrapar (...) la tecnologia los ha hecho entusiastas de las marcas, pero no todos demuestran
el mismo nivel de entusiasmo. Son muy diferentes a otras generaciones en cuanto al
concepto tradicional de lealtad de marca. Si las marcas son lentas conectdndose con ellos,
0 rompen sus promesas con facilidad, los centennials se cambiardn rapidamente a la
competencia. (IBM, 2017, p.3)

Las nuevas generaciones buscan marcas transparentes y auténticas, que les permitan
liderar la conversacion. Segun una encuesta realizada para el estudio antes mencionado de IBM
sobre los centennials y su relacion con las marcas “solo el 36% de los jévenes encuestados
sienten una gran conexién o lealtad hacia una marca.” (p.6) Sin embargo, fueron aquellos con
maés edad los que admitieron tener estas conexiones con ciertas marcas. Esto puede representar
una ventana de oportunidad para las marcas que quieran establecer vinculos fuertes con esta
generacion mientras crecen y empiezan a marcar de forma mas clara su personalidad, actitudes

y hébitos.

3.4 Latecnologia como principal determinante.

La forma en la que las marcas interactdan con los consumidores ha cambiado
radicalmente con los avances tecnoldgicos. La generacion Z es la primera generacién que nacio
y ha crecido junto a las cambiantes tecnologias digitales, escapandose en gran medida de las

caracteristicas de un consumidor tradicional.

Los centennials son mucho mas que “nativos digitales”. Tom Koulopoulos y Dan
Keldsen en el libro The Gen Z Effect los definen como “adictos hiperconectados cuyas

expectativas cambian radicalmente la direccion del mercadeo y los negocios
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permanentemente” Estos autores también afirman que para “la generacion Z, la tecnologia es
invisible; solo es una parte de la forma en la que el mundo se comporta e interactta con ellos”

(Koulopoulos; Keldsen, 2014).

Por esto, sus habitos de consumo mediatico representan un patron novedoso de

conducta y comportamiento en el proceso de decision de compra.

En el afio 2002, el CEO de Procter & Gamble, A.G Lafley utiliz6 por primera vez el
término Primer Momento de la Verdad (FMOT por sus siglas en inglés) y posteriormente el
Segundo Momento de la Verdad (SMOT), para explicar dos momentos cruciales del proceso
de decision de compra de cualquier consumidor. En el prefacio del libro ‘Lovemarks’ de Kevin

Roberts (2012, p.7) los definen de esta manera:

Por lo general, las mejores marcas ganan en dos momentos de la verdad. El primer
momento ocurre en la gondola de la tienda, cuando el consumidor decide comprar un
producto de una marca en lugar de otra. El segundo momento ocurre cuando el
consumidor utiliza el producto en su casa y queda satisfecho o decepcionado. (Roberts,

K., 2012, p.7)

Si bien esta afirmacion sigue teniendo validez el dia de hoy, las nuevas tecnologias han
puesto sobre la mesa un tercer momento de la verdad, que ocurre antes de que los consumidores
Ileguen a la tienda: el Momento Cero de la Verdad (ZMOT).

Este término nacio en el afio 2011 tras la publicacion del libro ‘Winning the ZMOT’
publicado por Google y escrito por Jim Lecinski. Segun Lecinski, (2011) “el ZMOT ocurre
cuando enciendes el computador, el teléfono movil u otro dispositivo con conexion a Internet

y empiezas a averiguar sobre un producto o servicio (...) que deseas ensayar o adquirir” (p.10).
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Las empresas se enfrentan a un consumidor empoderado, que no espera pasivamente a
interactuar con las marcas a través de los medios tradicionales, sino que utiliza el internet para
conocer cada detalle de los productos que le interesan, siempre antes de tomar una decision de

compra.

(...) pueden encontrar facilmente comentarios de otros compradores sobre los productos
que estan pensando adquirir, oprimir un boton para comparar las caracteristicas de los
diferentes modelos del producto en los sitios e los minoristas en linea, y participar en
comunidades virtuales de gente que comparte los mismos intereses que ellos. (Peter; Olson,

2006, p. 15)

Segun Marcus Miller (2016, ) en su columna ‘Mercadeo Digital y el Momento Cero
de la Verdad’ (Digital Marketing & The ZMOT) la aventura del consumidor esta ahora
fragmentada en cientos de micro-momentos que tienen su base en las plataformas digitales.
Miller establecio un ciclo que abarca los anteriormente mencionados Momentos de la Verdad:
luego de que los consumidores investigan sobre el producto (ZMOT), lo compran (FMOT) y
lo prueban (SMOT) contribuiran con su opinidn en el mundo online, convirtiéndose en parte
del préximo ZMOT de otro consumidor.

Quizas en los 60’s los consumidores no parecian tan importantes. Las compafiias
utilizaban, en su mayoria, el mismo proceso de mercadeo para una gran masa. Su objetivo
principal era alcanzar la mayor cantidad de personas posibles con un mensaje unico. Las
compaiiias controlaban casi toda la informacion sobre sus productos y utilizaban esto a su
favor.

Sin embargo, este modelo se ha quedado atras con la aparicion de las nuevas
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tecnologias, el internet le ha traido al consumidor algo que no tenian a su alcance con los
medios masivos como la television y la radio: acceso a la informacion ilimitada al alcance de
su dedo.

Esta generacion nacio sin la necesidad de sumergirse en los medios tradicionales. Lo
que pone a los gerentes de marca a reinventarse con urgencia. Segn Brodeur, Huléni y Plourde
(2016, p.11) en su investigacion para Contextual Learning:

(...) los nuevos consumidores estan mas informados que nunca, y han cambiado la forma
de comprar, usar y evaluar los productos. Sin embargo, esto no es un problema para las
compafiias, mientras ajusten sus estrategias de mercadeo y no se queden detrés. Es esencial
que investiguen los cambios para poder saber qué esta pasando y por qué esta pasando,
para poder responder a esto (...) el foco estd en el consumidor y en la relacion que creas

con el. (Brodeur; Huléni; Plourde, 2016, p.11)

3.4.3 Receptividad de las nuevas generaciones a la publicidad digital.

Un estudio realizado por Kantar Millward Brown, que incluye a la poblacion
latinoamericana, presentd una serie de descubrimientos sobre las méas jovenes audiencias
(millennials y centennials). El estudio abarcd 39 paises y 23.907 entrevistas a individuos de

diferentes generaciones.

El estudio realizado en el afio 2018, reveld que la Generacion Z tiene sus propias conductas,
actitudes y respuestas hacia las publicidades en distintos medios, demostrando su amplia
diferencia en comparacion a generaciones anteriores. AdReaction: Engaging Gen Z, Y and Z
es el primero en ofrecer una comprension global de la receptividad de esta nueva generacion

hacia los esfuerzos de mercadeo, tanto tradicionales como digitales.
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Segun Agustina Servente (2017), Directora de Innovaciones de Kantar Millward Brown
Argentina, los centennials han crecido en un mundo lleno de infinitas opciones en tiempo real,
lo que ha elevado sus expectativas hacia la publicidad. Se sienten mas atraidos por los anuncios
que les permiten cocrear o dar forma a lo que sucede. Es una generacion que se distingue por
ser mucho maés dificil de involucrar y atrapar, que ademas segun este estudio, si tienen la

oportunidad, se saltan los comerciales tres segundos mas rapido que la Generacion X.

Para los encargados de medios, hay algunas ventanas de oportunidad con esta generacion
que explorar. La generacién Z prefiere contenidos simples y la oportunidad de interactuar
con la publicidad o recibir premios por su atencion. Estan més abiertos a ver publicidades
durante el dia, en peliculas o en contextos musicales. (citado por Kantar Millward Brown,

Servente, 2017)

Asimismo, Joline McGoldrick la vicepresidenta de mercadeo estratégico de medios y
practicas digitales para Kantar Millward Brown afirm6 que hay dos cualidades que
desconectan al publico mas joven: la falta de control y la falta de reciprocidad. La Generacion
Z, al igual que sus padres de la generacion X, se desconectan cuando los anunciantes toman su

tiempo y atencién por sentado.

3.5 Personalizacion de data o ‘Big Data’.

La multiplicacion de canales, plataformas y dispositivos ofrecen a las marcas muchos
puntos de contacto con los consumidores, pero incrementan la complejidad de alcanzar a los
consumidores correctos: esos que estan potencialmente interesados en sus productos. Ante este
fendmeno, la data personalizada de los consumidores se ha convertido en una herramienta que

simplifica en gran medida esta dificultad.
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La relacion entre el marketing y la data es una de las oportunidades mas retadoras a las
que se enfrentan las compafiias hoy en dia. Como lo explica Lisa Arthur (2013, p.29), los
mercado6logo han pasado afios batallando con el acceso a la data y el uso de la misma, buscando
maneras de utilizar la data para crear mejores estrategias y conexiones con sus consumidores.
Hoy en dia, esta batalla es ain mas dificil de ganar gracias a las nuevas generaciones que estan

siempre conectadas y a la atomizacion de los canales.

Los profesionales del mercadeo digital segun IBM Software (2012, p.2) se enfrentan a
consumidores con mas poder que tienen acceso instantdneo a comparaciones de productos,
precios y calidad provenientes de una variedad de canales en constante crecimiento. Para Lisa
Arthur (2013, p.30) existe un caos alrededor de la data que generan los avances tecnol6gicos
hoy en dia, a este caos ella lo denomina ‘the data hairball’ (1a bola de pelos de data). Para ella
este es el mas grande obstaculo que los analistas de las empresas deben traspasar, el complejo
desastre de interacciones, aplicaciones, datas y procesos que acumulan las compafiias que no

estan preparadas para manejar informacion de tantas fuentes.

Cada vez que un individuo utiliza la tecnologia en el mundo digital, sea para
comunicarse, comprar, entretenerse, aprender o interactuar, deja un camino de informacién
detrés. Esa es toda la data, y mientras se acumula con el tiempo, entre dispositivos y péaginas
web, se convierte en el ‘Big-Data’. Para (Arthur, 2013, p.43) el término Big-Data se entiende
como la recoleccion de datos tanto de fuentes tradicionales como de fuentes digitales (no
tradicionales) que representan una fuente para posteriores descubrimientos y analisis del
consumidor. Esta data refleja en qué invierten su tiempo, qué es importante para los

consumidores, qué les gusta e incluso qué quieren.
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Entendiendo esto, el mercadeo del Big-Data o data-driven marketing (Arthur, 2013, p.)
permite a las marcas darles precision a sus esfuerzos de comunicacion y marketing
estableciendo una conexién real con sus consumidores principales. Segun el estudio antes
mencionado de IBM Software (2012, p.3) sobre el fendmeno del Big-Data & Analytics, los
conocimientos obtenidos van a impulsar las futuras decisiones de mercadeo ya que entregan
con exactitud el mensaje correcto a la persona correcta, en el momento indicado y al precio
adecuado. Segun Arthur (2013, p.47) existen cinco caracteristicas que determinan el proceso

de entendimiento del ‘Big-Data’: volumen, velocidad y variedad.

a. Sugran volumen: la cantidad de data, y esto incluye la tradicional y la no tradicional. Todas
las transacciones de data que se realizan en el mundo, desde una tienda tradicional (los
productos comprados, la frecuencia de cada venta) hasta la data generada de forma digital
en cada una de las plataformas.

b. Suvelocidad: la rapidez con la que se genera la informacién. Segun la Corporacion de Data
Internacional (IDC), habran 40 zettabytes de data generados anualmente en el 2020.
Teniendo en cuenta que en el 2012 se generaron 2.8 zettabytes. Esto significa que el mundo
digital estd duplicando su tamafio cada dos afios.

c. Suvariedad: el tipo de data disponible para las compafiias y sus equipos de mercadeo: data
sensorial, sms, data de sitios web y clicks, etc. La lista de tipos de data es larga y seguira

creciendo con el incremento de las tecnologias al mundo digital.

Como se menciono anteriormente, el enfoque del mercadeo centrado en el consumidor
llegd para quedarse. Las plataformas digitales permiten que los individuos se expresen y
generen un amplio volumen de datos, seran las empresas que logren descifrar como organizar

toda esta data, para ofrecer a los consumidores experiencias personalizadas, las que triunfen
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sobre sus competidores en la era digital.

3.3.  Generaciones
Los socidlogos han dividido a la sociedad en generaciones dependiendo de su fecha de
nacimiento, sus habitos, prioridades, aspiraciones y entorno. Mark McCrindle, las define como
“el intervalo de tiempo entre el nacimiento de los padres y el nacimiento de su descendencia”.

(McCrindle, 2011)

Es decir, se dividen por el estudio de un tiempo estimado para que padres e hijos
pertenezcan a distintas generaciones. Segun Ogg y Bonvalet, el término hace referenciaa “un
grupo de edad que comparte a lo largo de su historia un conjunto de experiencias formativas

que los distinguen de sus predecesores” (2006).

Uniendo ambos conceptos, las generaciones marcan pauta en la sociedad; la misma se
divide en una suerte de “subgrupos” que hace que comparten caracteristicas similares entre si.
En la actualidad se habla de que existen 5 generaciones conviviendo al mismo momento:
tradicionalistas; baby boomers; generacion X; generacion Y o millennials; generacién Z o

centennials.

3.4. Generaciones precedentes a los millennials.

Comprende las personas nacidas entre el 1900 y 1980, de la siguiente manera:

tradicionalistas (1900-1945); Baby Boomers (1946-1964); generacion X (1965-1980).

Aunque los tradicionalistas, también conocidos como la generacion silenciosa o la
generacion olvidada, estan muy cerca de desaparecer, fueron marcados por la segunda Guerra

Mundial, la Guerra Koreana, crecimiento de las grandes corporaciones, gran depresion
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econdmica americana, tuvieron una infancia dificil.

Entre sus valores mas importantes resaltan: el conformismo, su apego a las reglas y al
status quo, enfoque en su familia, trabajo, lealtad, paciencia, respecto a la autoridad, entre

otros. Se adaptaron a la tecnologia y el hito més importante de su época es el teléfono Rotary.

Los tradicionalistas dieron vida a los Baby Boomers, o la “generacion del yo”, fueron
criados por unos padres perturbados y desconfiados de la sociedad. Influenciados por la era de
la lucha de los derechos humanos, la revolucion sexual, guerra de Vietnam, la guerra fria y la
Ilegada del hombre a la luna. Son la generacién de los divorcios y los segundos matrimonios.

Se les fue prometido el suefio americano y buscaban conseguirlo.

Entre sus valores mas relevantes, se reflejan los siguientes: pacifistas, buscan la igualdad
de derechos y oportunidades, optimistas, buscan el crecimiento personal, trabajo y quieren
dejar una huella en el mundo. Fue la generacion que adquiri6 tecnologia. Fue la generacion del

microondas, teléfonos de tono y las llamadas telefonicas para trivialidades.

Asi mismo, ellos trajeron al mundo a la generacion X, los Xers, fueron criados por padres
divorciados, padres solteros y madres trabajadoras; vivieron el fin de la guerra fria; crecieron
en un mundo convulsionado, los politicos eran corruptos y sus padres eran despedidos de sus

trabajos.

Sus valores fundamentales se representan en el balance vida- trabajo, diversidad, son
emprendedores, independientes, informales, pragmaticos, escépticos y cinicos. Asimilaron la
tecnologia, vivieron en su juventud la llegada del teléfono celular, y las Ilamadas desde

cualquier lugar (WMFC, S.F).
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Estas tres generaciones tienen en comun una cosa, se adaptaron, adquirieron o asimilaron
la tecnologia como parte de sus vidas, ésta fue impuesta por un tercero. Eso cambia con las
nuevas generaciones, pues son ellas las consumidoras y creadoras en primera mano de las

nuevas tecnologias.

3.5. Millennials.

Sucedieron a la generacion X, crecieron con el Internet y vivieron la llegada de las
computadoras a las casas. También conocidos como la generacion Y, tienen sus padres

divididos entre la Generacion X y los Baby Boomers.

Millennials es el nombre genérico que se ha dado a los nacidos entre principios de los 80’s
y los primeros afios de este siglo, y que al dia de hoy tienen entre 10 y 30 afios de edad. En
términos socioldgicos y de marketing esta es la generacion siguiente a los Baby Boomers
(nacidos del final de la segunda guerra mundial a mediados de los sesentas) y la Generacion
X (nacidos de mediados de los sesentas a principios de los 80’s). (100% Market Research,

2013)

Asi mismo, comprenden junto a la generacion Z la poblacion joven del mundo. Se les

Ilama millennials por haber vivido la transicion al nuevo milenio.

Los millennials se han convertido en la generacion “disruptiva” o “diferente. Para ellos,
haber crecido de la mano con el Internet les permitio vivir en un mundo interconectado,
teniendo a la mano todos los recursos necesarios para desarrollarse sin el esfuerzo que era

requerido en la época de sus padres.

El poder hablar con sus amigos de manera instantanea fue un hito que marco a dicha
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generacion. Asi lo exponen, Nial Howe y William Strauss en su libro “Millennials Rising: The
Next Great Generation”, “El internet tiene mas sabor millennial. Cuando los nifios entran a la
computadora, lo primero que hacen es iniciar sesion en “IM ” (Instant Messaging) para ver qué

amigos de ellos estan conectados”. (Howe & Strauss, 2000, pag. 258)

Cuando los autores escribieron dicho libro, acerca de los millennials, ellos solian pasar
sus tardes conectados en su computadora a IM, una aplicacion que les permitia tener chats con
sus amigos, donde escribian y recibian mensajes de manera instantanea. Esta tendencia termind

evolucionando en aplicaciones como Whatsapp o We Chat.

Los millennials son tan diversos entre si, que, como indica Rubio, J. citado por la
(Organismo Internacional de Juventud, 2017), “son un grupo muy amplio y heterogéneo, con
tantas diferencias que usar una tnica categoria holistica es un error”. ES decir, no se puede
definir a todos los millennials de la misma manera, tienen acceso a tantas referencias que

asumir que todos van a comportarse de igual manera seria una falacia.

Si bien, la tecnologia no define completamente a los millennials como lo hace con la
generacion Z, es la herramienta que los habilita a ser lo que son. “Se percibe la tecnologia
como algo esencial para ampliar sus horizontes, comunicarse y establecer relaciones con otros,
e incluso se sienten inspirados a usar ese gran poder gque tienen en sus manos para cambiar el
mundo positivamente ”. (100% Market Research, 2013). Es decir, la utilizan para facilitar su
vida y conocer el mundo al que no tendrian acceso sin ellas. Asi mismo, los millennials estan

tan acostumbrados a ella que la dan por sentada, siempre esta acompafiando su dia a dia.

Una caracteristica clara de los millennials es la desconfianza a la autoridad e incluso a

la misma sociedad, por ello, suelen darle un peso importante a su familia y amigos. Asi como
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también, confian en celebridades y deportistas.

También, suelen ser una generacion feliz, “el 76% se describen a si mismos como muy
felices, porcentaje que se incrementa en México y otros paises latinoamericanos”. (100%
Market Research, 2013). Para alimentar dicho sentimiento, los millennials suelen tener como
fin ultimo la libertad y la capacidad de tener poder expresar sus ideas y sentimientos. De la
misma manera, los millennials viven de momentos, con sus amigos, sus familiares, temporadas

vacacionales, momentos de relajacion y el éxito personal.

Al vivir en un mundo globalizado del que se hablaba en el primer apartado, los
millennials se han convertido en una generacion “globolocal”, es decir, las culturas han perdido
los limites geograficos y se han vulgarizado al ser compartidas a nivel mundial mediante las

redes sociales.

Un joven de esta generacion puede llegar a conocer a profundidad otras culturas sin
necesidad de entrar a un avion y viajar por cientos de kilémetros. Para ellos, los limites entre

una comunidad global y local son muy difusos.

“Desean ser partes de las tendencias, ideas, marcas e identidades globales, siempre y
cuando puedan tomarlas y transformarlas de forma que tengan sentido y relevancia a nivel
local.” (100% Market Research, 2013). Es decir, para ellos todo es moldeable, se adaptan

rapidamente a los cambios y adoptan en sus comportamientos, comportamientos de otros.

Hasta hace tan solo un par de afios, los millennials, parecian haber encontrado como
dominar y sacar provecho de todas las plataformas digitales, pero no es asi. Suceden a los

millennials, los centennial, mejor conocidos como la generacion Z.
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3.6. Generacion Z.

Son personas nacidas entre finales de los afios noventa y la actualidad. Algunos autores
la definen entre los nacidos luego de 1996 y otros, luego del 2000. Sin embargo, la verdadera
importancia de esta generacion no radica en su fecha de nacimiento, si no en su momento de

llegada al mundo.

Esta generacion comprende el 19% de la poblacién total de Latinoamérica, son tercos,
pragmaticos, autodidactas y siempre estan apurados. ES una generacion ha “dominado una
palanca que movera al mundo hacia adelante. Serios, trabajadores e impulsados por los puntos
de vista tradicionales de éxito con respecto al dinero, la educacion y el avance profesional, (...)

se parecen a los Boomers en sus actitudes”. (Fromm, J. 2017).

Es la primera generacion que nacié cuando la tecnologia ya era parte de las casas,
incluso con presencia de mas de un dispositivo maévil. Se esperan grandes cosas de ellos, “al
ser la primera generacion que ha asumido que el mundo se ha hecho pequefio, que la diversidad
es consustancial a cualquier sociedad moderna y que el desarrollo democratico, unido al

tecnoldgico, es imparable y genera nuevos derechos humanos. ” (ATREVIA, 2016).

Es decir, alin més que los millennials han roto los limites geogréficos y se han
convertido en ciudadanos de un mundo digital. Como afirma (Cerezo, 2016), “En el actual
mundo liquido, en el que las fronteras fisicas y virtuales se desdibujan”. Entre sus

caracteristicas mas relevantes, resaltan las siguientes:

(...) El omnipresente uso de las herramientas digitales en toda relacion social, laboral o

cultural; su creatividad y adaptabilidad a los entornos laborales emergentes; la



- 58 -

desconfianza hacia el sistema educativo tradicional, que da paso a nuevos modos de
aprendizaje mas centrados en lo vocacional y en las experiencias, y el respeto hacia otras

opiniones y estilos de vida. (ATREVIA, 2016)

Lo interesante de esta generacion es que llego al mundo en un momento convulsionado,
donde la informacion est en manos de todos a tan solo un click de distancia, donde los modelos
laborales y econdmicos estan cambiando constantemente y donde todo el mundo es libre de

expresar su opinion.

Estan tan acostumbrados a “la tecnologia que deberia ser invisible para ellos, todo se
reduce a la rapidez y a la experiencia del usuario sin costuras. Si ellos pueden darse cuenta de
la tecnologia, estas haciendo algo mal”. (Madden, 2017). Al ser esto parte de sus vidas, es

imperceptible, solo toma un valor importante cuando no esta.

Por ende, esta generacion tiene una manera diferente, incluso a los millennials, de
aproximarse a las marcas y a la publicidad. Se han convertido en un reto para dicho gremio y

es por ello que seran el objeto de estudio de la investigacion en cuestion.

Son importantes porque se espera que para el afio 2021 representen el 19% de la

fuerza econémica mundial, y el 23% para el afio 2031. Dimasi, T. (2013). (Ver figura 1).

En un estudio realizado por Nielsen acerca de los estilos de vida de las
generaciones, resaltan entre las actividades realizadas por esta generacion en su tiempo libre:
escuchar mausica, leer, ver TV, contactar con amigos y familia, jugar video juegos en linea,

practicar algin deporte, entre otros. (Nielsen, 2015, p.10).

Asi mismo, es una generacion que esta sumergida en el mundo digital, pueden pasar
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hasta cinco horas diarias ahi, consumiendo contenido desde sus mdaltiples plataformas. (Ver

figura 2).
3.6.1. Generacion Zy la receptividad de las publicidades.

Otra caracteristica fundamental de la generacion Z es su relacion con las marcas y
el rechazo hacia las publicidades. Claire Madden, afirma que ellos pueden “oler el mercadeo
a una milla de distancia, tienes que cambiar la vision de “siempre estar cerca’” a “siempre estar
en colaboraciones”. (...) tienes que ingresar en un ambiente de compra social, donde el
descubrimiento fluya naturalmente a la compra.” (Madden, 2017). Sea lo que sea que esté
vendiendo la marca, la aproximacion a la generacién Z siempre debe con ganas de generar

colaboraciones, empoderamiento o0 apoyo.

También, esta generacidn quiere estar incluida y ser parte de este mundo digital,
por lo que quieren ser el foco de atencidn de las publicidades junto con el producto. La misma
autora, expone que todo se resume a eso, al “mercadea me, la generacion Z espera ser el centro
de cada universo de marcas. Demandan una experiencia construida para cada necesidad
personal en cualquier momento. Por eso, las marcas deben ofrecer opciones de personalizacién

en una manera Unica y valiosa”. (Madden, 2017).

En caso de no ser asi, de no hacerlos sentir miembros de tu universo de marca, los
centennials no se sentiran identificados y acudiran a los Ad Blockers. Estos son aplicaciones
web que permiten bloquear las publicidades antes de que aparezcan, por lo que los usuarios
viven una experiencia libre de publicidad. Segun Chris Innes, el 30% de la poblacion de

Internet tiene Ad Blockers. (Innes, 2017).
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El mismo autor alega que “tiene sentido que el 69% de la generacion Z tenga ad
blockers. Son una generacion de video, pero los publicistas siguen queriendo mostrarles ads
que no tienen video ni son interactivos”. (Innes, 2017). Esto quiere decir que, si bien es cierto
que la generacion Z no tiene interés en la publicidad, los mercaddlogos y las marcas, tampoco

estan haciendo esfuerzos suficientes para comunicarse con ellos.

Por ello, “las marcas que estén dispuestas a apoyar la ambicion de la generacion Z
y a jugar con sus reglas, van a ganarse su lealtad. Aquellas que no, seran ignoradas.” (Fromm,
2017). Los gen Z se han convertido en el centro de la publicidad, y ahora el mundo del

mercadeo debe trabajar para complacerlos.

Segln Jason Spero, vicepresidente de soluciones de rendimiento globales de
Google, al estar viviendo en la era de oro del contenido generado por los usuarios, las
compafiias deben aprender a ser simples, las marcas estan produciendo contenido basado en
experiencias a diario, los emprendimientos estan creciendo y los consumidores estan cada vez

mas exigentes.

Sin entrar a detalle en las nuevas tecnologias, y en la forma, los nuevos consumidores
quieren que las marcas puedan realizar estas tres cosas: Ayudarlos rapido, conocerlos mas,

asombrarlos a cada momento. (Spero, 2017)

Ayadame rapido”, la tecnologia se ha convertido en una herramienta de asistencia en
maneras que nunca se hubiesen imaginado. Puedes pagar un café con un click, depositar
un cheque con una foto (...) pero a medida que la tecnologia permite experiencias mas
rapidas, los consumidores se estan volviendo impacientes. Su capacidad de espera esta

declinando y, en consecuencia, pasan de pensar ¢Quien lo hace mejor? por ¢quién lo hace
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mejor, ahora? (Spero, 2017)

Es decir, las marcas tienen que encontrar maneras de proveer al consumidor sin
hacerlo esperar, siendo los mejores y los mas rapidos. Las marcas tienen que adaptar sus
plataformas para ser accesibles con rapidez, el 53% de las personas abandonan una pagina si

tarda mas de 3 segundos en cargar.

“Condceme mejor”, los consumidores de la generacion Z quieren que les hables de
manera personalizada, el 89% de las marcas, entrevistadas en el estudio mencionado,
reportaron un aumento en Sus ganancias una vez que empezaron a realizar contenido
personalizado. (Spero, 2017). Las marcas tienen que conocer el rastro de data que dejan sus

usuarios en internet.

Por ultimo, “asémbrame siempre”, las marcas tienen que empezar a jugar
rompecabezas y descubrir dénde encajas las piezas de medios para poder llegarle a su
consumidor, ya que el 63% de ellos espera que las marcas provean una experiencia todas las
veces que ellos interactten con la marca, pero solo el 42% de las marcas, lo hacen. (Spero,
2017). Las marcas tienen que estar preparadas para construir mensajes que asombren, ayuden

y estén dirigidos al consumidor correcto.

También, esta nueva generacion ha migrado sus intereses a nuevas tendencias, tales
como los influenciadores y los youtubers, personas que logran colocar en ellos preferencias de
marca. Estas figuras se han vuelto aspiracionales, por lo que son ellos el presente, y quiza el

futuro de la publicidad.

El consumidor ha dejado de creerse lo que le cuentan las marcas y confia mas en lo que les
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aconsejan sus ‘bloggers’, ‘youtubers’, ‘instagramers’ o ‘snapchters’ de confianza, ya que,
han creado vinculos emocionales con sus seguidores, lo que les hace confiar en ellos a la
hora de comprar un determinado producto o servicio, demostrando ser auténticas maquinas

de generar retorno de la inversion. (Marketing Directo, 2016)

Asi mismo, la generacion Z suele ser multitareas, “tienen la capacidad de realizar
muchas tareas a la misma vez, tales como leer, hablar escribir y comer. (...) Ya que pierden la

capacidad de enfocar y analizar lo que hacen”. (Universia Argentina, 2014).

3.4 Tendencias de consumo de medios
Las tendencias, segin la RAE, son la “propension o inclinacién en las personas y
en las cosas hacia determinados fines.” (RAE, 2014), en cuanto a tendencia de medios, son los
comportamientos o inclinaciones hacia un medio o medios en especifico. Es comun que las
nuevas generaciones sean quiénes marcan las tendencias, y en este caso, no es la excepcion.

3.4.1 ¢Cbébmo consumen los medios esta nueva generacion?

La nueva generacion es la primera que no conoce un mundo sin internet, para ellos

el mundo digital es su principal aliado y viven constantemente conectados.

Se suele pensar que los millennials y los centennials son muy similares, pero en

realidad tienen algunas diferencias en cuanto a consumo de medios.

Los millennials suelen visualizar dos pantallas a la vez; consumen la mayor parte
de su tiempo en la computadora; se comunican con texto; tienen una capacidad de atencion de
8 segundos de duracidn; son curadores y comparten contenido; quieren sentir que las marcas

les hablan. Los centennials, en cambio, suelen visualizar hasta cinco pantallas a la vez;
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consumen la mayor parte de su tiempo en el teléfono; se comunican con imégenes; tienen una
capacidad de atencion de 2.8 segundos; son curadores y creadores de contenido; quieren sentir

que las marcas son reales. (Beall, 2016)

3.4.2 Tendencias como consumidores.

Hay cuatro tendencias que identifica a la generacion z como consumidores: foco en la

innovacion; conveniencia; un deseo por la seguridad; una tendencia escapista.

Foco en la innovacion:

“Para ellos, el internet siempre ha existido ”, (Wood, S.F), por ende, no se sorprenden
con facilidad, tienen altas expectativas porque piensan que la innovacion es obligatoria,
ademas, tienen muchas més opciones de compra que sus predecesores, por lo que es mucho

mas dificil ganar el FMOT (primer momento de la verdad).

Conveniencia:

“La mayoria de la generacién Z son hijos de la generacion X. Una generacion
conocida por su independencia, cinismo y poca lealtad a marcas”. (Wood, S.F). Asi mismo,
al haber nacido en la era digital, todos los productos que les ahorren tiempo, que sean féciles
de acceder, productos que sean féaciles de cocinar, o aplicaciones que sean de réapida

actualizacion van a convertirse en lo preferido de la nueva generacion.

Deseo por la seguridad:

“La generacion Z sera afectada por haber crecido en un mundo econémico y

socialmente dificil.” (Wood, S.F). Basandose en un estudio de los comportamientos de la
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Generacion Z después de la gran depresion del mercado norteamericano, descubrieron que los
consumidores eran menos confiados y estaban mas preocupados por problemas financieros,
por lo que es probable que ocurra algo similar con la generacién. Por ende, la generacion Z

buscara comprar marcas que les den seguridad.

Escapismo:

En respuesta a los retos econdmicos, y a la sociedad convulsionada en la que viven, la
generacion Z busca en la tecnologia, un escape del mundo en el que vive. Generalmente
terminan en videos de entretenimiento, juegos de video, entre otros. “Las redes sociales
permiten a la generacion z tener una vida online que sea un escape de la vida offline, tienen

una vida feliz en Instagram, pero una vida depresiva en vida real”. (Wood, S.F).

3.5 Tendencias de medios.

Los nuevos consumidores han dejado atrds los medios convencionales,
adentrandose cada vez mas en el mundo digital. Entre las tendencias mas resaltantes de este
consumidor estan: mavil; escucha pasiva; influenciadores, micro influenciadores y contenido
generado por usuarios; juegos de video; reconocimiento por voz; Eccomerce; geolocalizacion;

streaming de television; realidad virtual y aumentada.

3.5.1 Movil.

Para esta generacion hay un dispositivo ganador, y este es el movil. EI 96% de la
generacion z tiene un teléfono inteligente y puede pasar, en promedio, hasta 5 horas diarias

utilizando su celular en diversas aplicaciones.



- 65 -

En promedio, cada sesion en el celular, dura un minuto con siete segundos,
consumiendo contenido desde diversas plataformas, miles de veces al dia. Es por ello que es
tan importante llegarle de manera direccionada y répida a la nueva generacion. (AdReaction,

2018)

Hay sociologos que temen que la nueva generacion represente la teoria de “la vuelta
a la casa”, se vuelva realidad. Esta teoria, cuenta que en el momento que todo pueda hacerse
desde la comodidad de su sof4, las personas no sentirdn la necesidad de salir de sus casas, por

lo que solo lo haran para reproducirse.

La generacion Z utiliza las aplicaciones mdviles de tiendas inclusive dentro de las
tiendas fisicas. La generacion Z, “si fuese forzada a escoger entre el teléfono y la television,
ninguno de ellos escogeria la television por encima de su teléfono”. (Verve, 2016, pag. 2). Los
jovenes dejan un rastro de data en cada sesién en que utilizan el mdvil, por lo que es
responsabilidad de las marcas recabar esa informacion y convertirla en comunicaciones

interesantes para su audiencia.

Mercadeo en el mévil es el método en el que se debe enganchar a los prodigios moviles;
es el método por el que los mercaddlogos y las marcas construiran relaciones a largo plazo,
y lo que esta en juego es significativo: Los millennials representan entre $200 y $600
billones en poder de compra anual; se ha reportado que la generacion Z tiene $44 billones

en poder de compra potencial anual. (Verve, 2016)

Por ende, es importante capturar a estas generaciones desde su comunidad, para
poder capitalizar la ganancia. Las marcas que estén presentes en sus comunidades, tendran

mayor chance de mantenerse en la mente de los consumidores para que puedan crecer con
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ellas, y se traduzca en una compra. A menos que las marcas estén construyendo experiencias
a la medida, que sea creibles, organicas y sofisticadas, no lograran capturar a esos nativos

moviles.

Ya no es solo la eleccion del mévil como principal eleccion, es la seleccion del

movil como Unica eleccion.

Brandon, 17 afios, uno de los jovenes entrevistados por Verve, exponen que su
celular “es la plataforma donde guarda todos sus recuerdos, comunicaciones, sus contactos,
relaciones, etc. (...) su teléfono le ha permitido tener un espacio para organizar su vida, como
su propia casa. Su teléfono se ha convertido en una extension de su espacio personal”. (Verve,

2016).

Marshall McLuhan, citado por Lance Strate, solia decir que los medios se habian
convertido en la extension y amputacion del ser humano: “Los medios, en un sentido amplio,
son extensiones del ser humano, y también amputaciones, ya que la tecnologia funciona, en la
practica, como prétesis”. (McLuhan, citado por Strate, 2012). A pesar de que el concepto fue
propuesto por McLuhan en el afio 1951, es aln mas vigente ahora que los méviles acomparian

durante todo el dia a las nuevas generaciones.

3.5.2 Escucha pasiva.

El consumo de musica ha evolucionado a través de los afios, del tocadiscos, al iPod, a

la musica en streaming desde aplicaciones moviles.

Streaming, también conocido como retransmision, hace referencia a “la tecnologia

utilizada para reproducir contenido en computadoras y teléfonos celulares por internet.
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Retransmitir data - usualmente audio y video - lo que permite que el receptor pueda empezar
a ver 0 a escuchar casi inmediatamente sin necesidad de descargar el archivo.” (Costello,

2018).

Segun un estudio de Music Redef, citado por Matthew Ball, comprar y descargar
musica a través de iTunes u otros servicios se ha vuelto obsoleto, ahora las plataformas que
permiten el streaming de musica como: Spotify, Apple Music, Pandora y Sound Cloud han
ganado popularidad a lo largo de los afios, logrando que los consumidores cada vez gasten

menos dinero en adquirir temas (ver figura 3). (MusicRedef, citado por Ball, 2015).

Este fendmeno va de la mano con la tendencia del uso del mdvil, pues el streaming de
musica es practicamente una experiencia moévil. Lo que permite que las marcas puedan estar

presentes en la rutina diaria de la generacion Z en dicho dispositivo. (Ball, 2015)

Para el afio 2017, el ingreso por subscripciones y cuentas gratis soportadas por los ad’s
en streaming de musica, representa el 60.4% de los ingresos globales digitales, aumentando un
27.6% desde el afio 2015. Asi mismo, los usuarios estan usando un 79% mas de su tiempo de

redes sociales en streaming de mdusica. (Rys, 2017).

Los consumidores mas jévenes consumen hasta 25 horas de audio en streaming a la
semana. Asi mismo, las subscripciones digitales estan aumentando cada afio. Para el afio 2016,
las mismas habian aumentado en un 60.4% versus el afio anterior. De la misma manera, al
comparar el incremento anual de descargas con el incremento anual de subscripciones
digitales, se puede observar que alrededor del mundo, las segundas han aumentado en mayor

medida. (Acosta, 2017) (Ver figura 4)
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El consumidor de audio en streaming es mas propenso a prestar atencion a la
publicidad que el no consumidor. En el reporte de Spotify para estudios de marca, se expone
que estos usuarios “son dos veces mas propensos a comprar un producto si escucharon un ad;
los usuarios de streaming son tres veces mas propensos a escuchar musica mientras viajan o
compran; usuarios de streaming son 74% mas propensos a recomendar una marca”. (Spotify,

S.F).

Adicionalmente, Latinoamérica representd, en el afio 2017, el mayor incremento de
ingresos en esta tendencia. En nimeros, los ingresos de Latinoamérica crecieron un 57% en
cuanto a streaming de musica, la penetracion de esta tendencia es del 26.7% para el afio 2017,

y se espera que llegue al 31% para el afio 2021. (Acosta, 2017).

Histéricamente nunca se habia podido publicitar en medios de musica (4lbumes, iPod,
etc.). Ahora, con el streaming de musica patrocinado por ad’s -cuentas que no pagan la
subscripcion- es posible. Adicionalmente, segun Ad Reaction, la generacién Z refiere un 39%
de positivismo a la publicidad en medios musicales. También, resalta el nimero de usuarios
de Spotify, mas 40 millones en Latinoamérica de los cuales el 95% no paga una subscripcion,

lo que significa que van a poder escuchar a las marcas. (AdReaction, 2018) (Ver figura 5).

Por ende, esta plataforma cobra gran relevancia, pues al consumidor estar en constante
escucha pasiva, y abierto a escuchar publicidad, es mas sencillo que escuchen a las marcas en

cada sesion, y que éstas se conviertan en parte de su cultura.

3.5.3 Influenciadores, micro influenciadores y contenido generado por el usuario.

Los influenciadores y micro influenciadores son una de las tendencias mas
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importantes de la generacion Z, pues, como se ha mencionado anteriormente, ellos reconoceran
a lo que les hable directamente y sea parte de su cultura. Esta tendencia, logra cumplir eso. Los
influenciadores suelen ser iconos de redes sociales con gran capacidad de influencia y
credibilidad, lo que les permite crear un nicho. Pueden ser: celebridades, expertos en un tema,

bloggers, usuarios de YouTube, activistas, entre otros.

Tambien, la generacidn Z suele pasar la mayor parte de su dia en el celular y en redes

sociales, siendo Youtube la plataforma més utilizada por ellos. (Acosta, 2017) (Ver figura 6).

Entendiendo que los jovenes rechazan la presencia de marcas en publicidades, las
mismas tienen que empezar a camuflarse en lo que ellos quieren ver. Segun lo demostrado en
un estudio de Nielsen, el 92% de los jovenes encuestados de la generacion Z, confian més en

extrafos que en marcas. (Nielsen, 2017).

Segun Adweek, citado por Claudia Acosta, “el 74% de las personas buscan guia en
las redes sociales antes de tomar una decision de compra. (...) los latinoamericanos pasan
mas tiempo en las redes sociales en comparacion a los usuarios del resto del mundo . (Acosta,

2017).

Esto cobra gran importancia, ya que, son las redes sociales, la casa de los
influenciadores. Ellos suelen estar presentes en plataformas como Instagram o Youtube, asi
mismo, jovenes de esta generacion consideran que, si los influenciadores son confiables, los

van a seguir en dichas plataformas.

Es asi, como los influenciadores se estan apoderando del mercadeo en el mundo

digital. Estan conectando con sus seguidores y se han convertido en figuras de gran confianza
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para ellos, por lo que suelen comprar los productos que ellos publicitan. Segun el studio de
Marketing Charts, “el 43% de mercaddlogos de compafiias dijeron que las estrellas de redes
sociales serian relevantes para su estrategia interna, (...) para las agencias, el 46% estas
estrellas fueron calificadas como el tope de celebridades para realizar proximos trabajos (...)”.

(Marketing Charts, 2016).

Pero, ¢en qué consiste el marketing de influenciadores? Este permite a las marcas
conectarse auténticamente con sus consumidores fuera de los tipicos comerciales 0 anuncios
digitales. Lo hacen, utilizando la influencia del blogger o famoso en cada plataforma para

enviar mensajes segmentados a un nicho. (Acosta, 2017)

Esta tendencia es tan poderosa que el 92% de los consumidores han realizado una
compra después de leer sobre algun producto en su blog favorito; el 69% de los consumidores
son mas propensos a comprar un producto si alguien que siguen en redes lo recomienda; el
81% de los mercadodlogos que han realizado campafias con influenciadores aseguran que su
alcance es efectivo; el 65% de las marcas ya tienen planes de trabajar con influenciadores a

diferencia del afio anterior. (Acosta, 2017)

3.5.3.1 Contenido generado por el usuario.

Los influenciadores suelen apalancarse en sus seguidores para éstos que generen
contenido para ellos, esto se debe a que el consumidor tiene gran fuerza en redes sociales, al
ser una persona como el resto de los seguidores del influenciador, genera confianza y es facil

que se conecten con ellos.

Para el 86% de los millennials, que las marcas, o los influenciadores, utilizaran
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contenido generado por el usuario genera credibilidad para la marca. Asi mismo, el 73% de la
misma generacién destaca que se sienten comprometidos con sus amigos, familiares o colegas,

de ayudarlos a tomar la decision de compra correcta.

“En YouTube, el contenido generado por el usuario ahora contribuye tres veces mas
a los cargos por licencias mensuales de lo que lo hacia en el 2009. Este crecimiento ha
suplantado a videos musicales en términos de ganancias y trafico.” (Acosta, 2017). Es decir,
el usuario se esté convirtiendo en el duefio y el generador de contenido y las marcas tienen que

aprender a usar esto a su favor.

3.5.4 Juegos de video.

Los videojuegos se han convertido en una tendencia poderosa de la generacion Z, tan
es asi que el 70% de la poblacidn latinoamericana con acceso a internet juega o ha jugado algin

videojuego, y més de la mitad de dicha poblacion asegura que los ama.

Asi mismo, tienen un gran porcentaje de jugadores activos mensualmente en

Latinoamérica, de los cuales el 57% son hombres y el 43%, mujeres. (Lopez, 2017, pag. 3).

De igual manera, esta tendencia traspasa las barreras de las aplicaciones o las consolas
de video. El fenémeno del gaming, se ha extendido a la creacion de equipos deportivos que
compiten entre ellos en algun videojuego; cinco de los youtubers mas famosos del mundo
publican contenido sobre esta tendencia; y existen eventos a los que asisten millones de

personas para ver una partida de uno de los juegos de video.

La popularidad de los eventos de juegos en vivo ha aumentado en los ultimos afios,

del 2015 al 2016 aumentaron las vistas en un 20%, obteniendo mas del doble de alcance que
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las finales deportivas de la NBA (L6pez, 2017, pég. 5).

Asi mismo, esta generacion desmitifica el hecho de que los juegos de video son solo

para hombres, y que las marcas no pueden ingresar en este tipo de formatos.

3.5.5 Diversos medios de comunicacion.

Los medios tradicionales estan cada vez migrando mas al mundo digital. Funciones o
plataformas como: Ecommerce (compras por internet), reconocimiento por voz,
geolocalizacion, television en streaming. El futuro de los medios esté dirigido a un ecosistema

digital.

El ecosistema digital consiste en un grupo interdependiente de actores (empresas,
personas, cosas) compartiendo plataformas digitales estandarizadas para conseguir un
beneficio mutuo. (Newman, 2017).

3.5.5.1 Ecommerce. - Compras por internet

Se dice que las compras por internet son el futuro de las ventas, pues puedes comprar
un sofa desde la comodidad de tu sofa. EI 57% de los americanos prefieren comprar productos
en linea que, en las tiendas fisicas, de los cudles el 56% de ellos pertenecen a la generacion Z.

(Lopez, 2017)

Y aunque en Latinoamérica la tendencia suele tener limitaciones como la penetracion
o la rapidez del internet, su crecimiento suele ser acelerado y vertiginoso, la consultora IDC,
citada por José Melgar, asegura que para el 2018, Latinoamérica superara los US$100,000
Millones en ventas por internet. Sin embargo, aunque otras fuentes, citadas por el mismo autor,

pronostican US$85,000 millones para el 2019, la tendencia parece ir en aumento hasta de un
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17% anual. (Melgar, 2017).

“Latinoameérica es una de las regiones de mayor crecimiento del e-commerce en el
mundo, s6lo detras de Asia-Pacifico”. (Melgar, 2017). Esta tendencia crecié en promedio un
62% en la region desde el afio 201 3 al 2016, y continla creciendo afio tras afio, siendo México

el pais con mayor crecimiento en e-commerce. (Lopez, 2017) (Ver figura 9)

Asi mismo, estar presente en el comercio digital, le permite a la marca ganar el ZMOT,

el FMOT e inclusive el SMOT al mismo tiempo.

3.5.5.2 Reconocimiento por voz

Creer que solo lo digital representara el futuro en cuanto a tendencias, es un error, el
reconocimiento por voz estd muy cerca de convertirse en el mejor amigo del hombre, o en este

caso, en el mejor amigo de la generacion Z.

Se estima que para el afio 2020, el 50% de las busquedas en linea sean a través de

reconocimiento de voz. (Lopez, 2017).

Usando, ya sea, voz 0 texto para interactuar con dispositivos digitales, las interfaces
conversacionales aspiran a imitar una conversacion humana. Esto puede significar usar
Alexa para chequear el clima, solicitar direcciones a Siri, 0 una aplicacién de mensajes en
tu celular que te permita comunicarte con un amigo o un bot. (...) Hecho de la manera
correcta, las interfaces conversacionales pueden generar confianza, aumentar la
conectividad y disminuir barreras para acceder a nuevos sistemas y tecnologias, todo esto,

incrementando las eficiencias operacionales. (...) (Haynes, 2017).
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Es decir, el uso de las herramientas que insten a la conversacion con robots o
interfaces, generan confianza en el usuario, por lo que, se sentiran cbmodos al ejercer compras

o dar datos confidenciales por dicha via.

3.5.5.3 Geolocalizacion

Esta tendencia es una de las mas tiles en cuanto a uso de los habitos de consumo del
usuario. Saber donde estan y que estan haciendo le permite a la marca acercarse al consumidor

sin tener que esperar que él se acerque.

Realizado de la manera correcta, la publicidad por geolocalizacion puede convertirse

en una compra inmediata.

Lo que busca la misma, es tratar de recordarle o llegarle al consumidor cuando esta
cerca de tu marca, pues se utiliza la localizacion de la persona para enviarle notificaciones

cuando esté cerca de tu producto.

Las marcas estan empezando a adentrarse a este mundo con geo filtros en aplicaciones

moviles o aplicaciones de GPS como Waze. (Lépez, 2017)

3.5.5.4 Realidad virtual y aumentada

La linea entre la realidad y el mundo digital estan haciéndose cada vez mas pequefias.

Aplicaciones como Pokemon GO son ejemplo de ello.

A medida que, la tecnologia siga avanzando y permita ain mas la conexion entre
dispositivos, las marcas tendran mayor oportunidad de comunicarse con sus usuarios y de

permitir que el consumidor viva la experiencia del producto de manera casi tangible.
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La realidad aumentada busca jugar con el mundo offline, deconstruyendo o

tergiversandolo a través de la pantalla de un movil. (Lépez, 2017)

La realidad virtual, en cambio, necesita de un set de lentes y un teléfono inteligente
que permita reproducir un video en el formato de VR para hacer sentir al usuario que esta

viviendo la experiencia que ve ante sus 0jos.

Entre las ventajas de tener presencia de marca en esta tendencia, resaltan las
siguientes: aun no hay ad blockers; es una manera efectiva de convertir a la marca en parte de
la cultura de la generacion; y es similar en costos en relacion a publicidad digital, pero la marca
estard construyendo experiencias que acompafiaran al consumidor, generando un vinculo mas

cercano. (Lopez, 2017)

3.5.5.5 Television en streaming

La television estd para quedarse. A pesar de que existan nuevas plataformas o
vehiculos que permitan ver contenido audiovisual en streaming, sigue siendo un medio masivo

que permite alcanzar a ciertas audiencias, pero no a la generacion Z.

El streaming de television esta arrebatandole popularidad a dicho medio, otorgandole
el poder al usuario de decidir qué quiere ver, cuando quiere verlo, por cuanto tiempo desea

verlo y desde donde quiere verlo.

Los jovenes odian la television convencional, pero “estan enamorados del contenido
audiovisual. (...) en el 2011 el millennial promedio entre 18 y 24 afios solia ver hasta 25 horas
de television a la semana”. Hoy en dia, ven cerca de 14 horas a la semana”. (Patel, 2017). Pero

para la generacion Z el tiempo es, incluso, menor.
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Esta generacion define TV no como una caja con vidrio y cables, sino como una
galeria de espectéaculos. Y aunque la programacién de contenidos sigue existiendo, el consumo
y la eleccién de cuéndo hacerlo es de los usuarios Para la Gen Z, Connected TV (CTV) no es
una nueva forma de ver television Para esta generacion, es la Gnica manera de consumir

television. (Tremor Video, 2017, pag. 4)

Esto representa un reto para las marcas, ya que el streaming no trabaja con un formato
de comerciales de 30 segundos, como solia hacerlo la television, por lo que deberédn surgir
nuevas maneras de hacer publicidad en este medio, la colocacion de productos cobrara fuerza

en el mismo.
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METODO

4.1. Modalidad de Trabajo de Grado.

El presente trabajo de grado corresponde a la Modalidad V: Investigacion, propuesta en el

Manual de elaboracion de Proyectos Finales de Carrera de la FCCI de la Universidad Monteavila.

Se realizara una indagacion profunda para explorar y describir el fenédmeno de la
Generacién Z tomando en cuenta las influencias de sus habitos de consumo mediatico en las

estrategias de mercadeo del futuro, a través del método cientifico.

Esta modalidad consiste en la investigacion y andlisis de un tema de interés. “El propdsito
de estos proyectos es la evaluacion del problema o necesidad informacional que la organizacién
tiene con alguno de sus publicos de interés para posteriormente plantear soluciones

comunicacionales.” (UCAB, 2008).

Entendiendo esto, la presente investigacion se planted buscar respuesta y brindar
recomendaciones a los publicitas y gerentes de marca para llegarle efectivamente a la generacion

Z

4.2. Tipo de investigacion.

El tipo de investigacion es exploratoria, ya que busca proveer de conocimiento donde existe
poca informacion analizada: los habitos de consumo de medios de la generacion Z y su rechazo a
la publicidad. De acuerdo a Weiers (1986) un estudio exploratorio busca “ayudar a obtener, con
relativa rapidez, ideas y conocimientos en una situacion donde nos faltan ambas cosas” (p. 64).

Asi mismo, este tipo de investigaciones son relativamente flexibles en cuanto a

metodologia, pues le proveen libertad creativa al investigador, que busca resolver la naturaleza del
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problema.

Esta investigacion también sera cualitativa, Ademas de ser una investigacion exploratoria,
se considera de tipo cualitativo. A nivel cualitativo, se realiz6 una interpretacion “no numérica de
las observaciones con el proposito de descubrir significados basicos y esquemas de relaciones”
(Babbie, 2000, p.452).

En cuanto a temporalidad, la investigacion fue de tipo transversal, aquella que se analiza
en un periodo de tiempo o coyuntura relativamente corto. (Cea, 1998) como aquella en la que se
analiza una situacién en un momento dado o en un periodo de tiempo relativamente corto. Ademas,
el autor resalta que en este tipo de estudio “la recogida de informacion se lleva a cabo una sola
vez, aunque se incluyan circunstancias temporales o contextos ambientales diferentes”. (p. 102).

El propdsito de la investigacion es de tipo aplicada, ya que busca plantear la resolucién o
mejora de un problema comunicacional como lo es la imposibilidad de las marcas y los
mercad6lgos de comunicarse con la generacion Z de manera efectiva en Latinoamérica. También,
como define Babbie (2000), las investigaciones con fines de aplicacion directa “estan destinadas

a generar algun efecto en la realidad” (p. 453).

4.3. Disefio de la investigacion.

El disefio de la investigacion hace referencia al “plan o estrategia concebida para responder
a las preguntas de investigacion.” (Hernandez, Fernandez & Baptista, 1999. p.108).

En la presente investigacion, no se manipularan las variables de manera deliberada,
(Hernandez, Fernandez, y Baptista, 1998, p. 189). Asi mismo, tampoco hace referencia a una
investigacion causal porque no busca relaciones entre causa y efecto.

De acuerdo al tipo de datos a ser recogidos, es una investigacion de campo en la que “los
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datos de interés seran recogidos en forma directa de la realidad y seran obtenidos directamente de

la experiencia empirica” (Sabino, 1980, p.89, citado por Jaso y Weisinger, 2004, p. 127).

4.4. Variables.
Tamayo (1996) define la variable como “un aspecto o dimension de un fendmeno que tiene

como caracteristica la capacidad de asumir distintos valores, ya sea cuantitativa o

cualitativamente” (p. 109).

Tabla N°1. Operacionalizacion de variables.

OBJETIVO

VARIABLE |DIMENSIONES | INDICADORES ITEMS INSTRUMENTO FUENTES
Futuro de los ¢Como te imaginas los medios de 5 a 10 afios?
medios de ¢Qué le recomendarfas a una persona de mercadeo
comunicacion que deba preparar sus esfuerzos de aqui a 5 afios?
En general, ¢ Cudles crees que han sido los cambios
Relacionde la | mas importantes en el uso de medios para esfuerzos
publicidad y los publicitarios?
medios de ¢ Cudl crees que es la oportunidad que tienen las
comunicacion  |empresas latinoamericanas en cuanto a publicidad en
medios?
¢Cudles crees que sean las tendencias de consumo
Identificar las de medios més resaltantes para los consumidores del
creencias y o futuro? Expertos en mercadeo,
L Futuro de los Psicologicas y — - - - - . B
estimaciones del o L ¢Crees que América Latina esta en ventaja o Entrevista publicidad y medios en
medios actitudinales

futuro de medios
segun expertos

Tendencias de las
nuevas
generaciones

desventaja Vs otras regiones en cuanto a tendencias
de medios? ;Y cuénto a publicidad en medios?

¢Piensas que las tendencias cambian por generacion?
¢Son las generaciones las que cambian los medios?
¢Debo adaptarme a los medios o a la generacion?

¢COmo luchar con la debilidad de la atomizacion?
¢C6mo logro los niveles de reach que lograba antes
con los grandes medios con la cantidad de medios
diferentes?

Generacion Zy la
publicidad

¢Cudles son las mayores barreras que puedes tener
en cuanto a comunicar tu marca efectivamente a la

Generacion Z?

América Latina
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OBJETIVO VARIABLE |DIMENSIONES | INDICADORES ITEMS INSTRUMENTO FUENTES
Edad ¢ Qué edad tienes?
Demogréficas Sexo Mascu!lno
Femenino
Localidad ¢ Donde vives?
¢C6mo es el dia a dfa de tus hijos? ;Cuantas veces
al dia usa dispositivos electronicos?
Habitos de (Qué dispositivoslelectrénic_os tienen tus hijo§ asu
consumo de alcance? ;Con qué frecugnua los usan? ¢Cual es el
] medios que mas usan?
Identificar ¢ Tienen redes sociales? ¢ Cual es su favorita?
dZﬁg:)_%ﬁnm;:r;t:sla Habito de consumo gl;)inde suelen ve"r p:lllculag slerlefs0 0 com_llt_quna;s? Padres de los jovenes de
Jover de medios de sus . ¢lLas escogen ellos? ¢Qué plataforma ufilizan’? Entrevista la generacion Z en
generacion Za hijos U Regulciones al |, o s el contenido que consumen o el tiempo en América Latina
través de sus ' Psicologicasy | contenido que | ¢ q °n 0 mp!
padres actitudinales consumen que usan las tecnologias?
Relacion de los
jovenes con las ¢ Tus hijos suelen mencionarte marcas que hayan
marcas y los visto en algtin medio? ¢ E influenciadores? ¢ Cuéles?
influenciadores
¢ QUE es lo mas impactante que has visto en como
Impacto de las afectan las nuevas tecnologias a tus hijos?
nuevas tecrologias ¢Crees que el hecho de que hayan nacido en la era
digital tiene alguna consecuencia en su conducta?
Tabla N°3. Operacionalizacién de variables.
OBJETIVO VARIABLE |DIMENSIONES | INDICADORES ITEMS INSTRUMENTO FUENTES
Edad ¢Qué edad tienes?
Demogréficas Sexo Mascu!lno
Femenino
Localidad ¢ Doénde vives?
Futuro de los
medios de ¢Como te imaginas los medios de 5 a 10 afios?
| comunicacion
¢Como surgiste? ¢En qué momento empezaste a
sentir que tus seguidores disfrutaban tu contenido?
Surgimiento y Cuéntanos un poco sobre tu historia.
proceso creativo ¢Cudl es el proceso creativo para generar
. contenido? ¢Es diferente el contenido que publicas
Identificar e_l en cada plataforma?
proceso creativo, ) . Como influenciador, ¢Qué plataformas utilizas? ¢, Qué ]
relacion conlas |  Influenciadores Relacion con las diferencias hay entre ellas? Infiuenciadores y
marcas y alcance | como medios de ) platafornns ¢ Tienes manera de medir a cuantas personas e Entrevista mircoinfluenciadores de
de influenciadores y| - comunicacion Psicslbgicas y digitales y alcance llegas? ; Sueles hacerlo? América Latina
microinfiuenciadore actitudinales ¢Haces o has hecho publicidad para alguna marca en
s

Relacion con
marcas

tus redes? ;Como integras las publicidades a tu
contenido diario? ¢ Sigues un guion?

¢Aceptas ser imagen de cualquier marca? ;Qué
criterios sigues?

¢Conoces el rango de edad que tiene la mayoria de
tus seguidores? ¢ Cambia por plataforma?

¢Interactas con tus seguidores? ;C6mo?

Relacién con sus
seguidores

¢QUE tipo de contenido es mas efectivo generando
engagement con tus seguidores? En el caso de posts
con publicidad, ¢Sientes que son efectivos?

¢ Considerarias que tu influencia transpasa las redes

sociales? ¢ Por qué?
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Tabla N°4. Operacionalizacion de variables.

OBJETIVO VARIABLE |DIMENSIONES | INDICADORES ITEMS INSTRUMENTO FUENTES
Edad ¢ Qué edad tienes?
Demogréficas Sexo Mascu{lno
Femenino
Localidad ¢ Doénde vives?
Describeme tu dia (Qué fue lo primero que hiciste al
Habitos diarios levantarte...)
¢ Cudles son tus hobbies?
Habitos de ¢Cudl es tu red social favorita? ¢ Cuél es la frecuencia
. de uso?
Identificar las consumo de - — -
L . ¢Donde sueles escuchar misica o ver contenido
caracteristicas de medios - . ”
- . audiovisual? . Jovenes de la generacion
consumo de Héabitos de medios — - - Entrevista . .
medios de la ¢QUE sientes cudndo no te carga algo en internet? Z de América Latina
eneracion Psicdlogicas y ¢Recuerdas alguna publicidad que hayas visto en
9 actitudinales Internet? ;Y en television?
Relacién con las ¢Cudles son tus marcas favoritas?
publicidades y ¢Has comprado algo que viste en internet?
marcas Si tu mamd te dirfa para comprarte algo mafiana,
¢qué le pedirias? ; Donde escuchaste sobre eso?
¢Has comprado cosas por internet? ¢ Te gustaria que
las tiendas fisicas desaparecieran?
Relacion con la En el futuro, ¢qué te gustaria que la tecnologia
tecnologia inventara?

4.5. Disefio muestral.

La poblacién puede definirse como “el agregado de todos los elementos, es decir, como el
grupo o colectividad en la que se desea estudiar el fendmeno, caracter o variable sobre el que se
busca informacién”. (Soler, 1997, p.119).

En base al concepto anterior, la muestra de la investigacion sera seleccionada a partir de la
poblacién. Siendo ésta, entonces, un subgrupo de la poblacion que permite realizar investigaciones
en las cuales es poco practico, o inclusive imposible, analizar a todos los miembros de la poblacion.
(Soler, 1997).

En cuanto al tipo de muestra, se identifican dos: probabilisticas y no probabilisticas. En las
muestras probabilisticas “todos los elementos de la poblacidn tienen la misma posibilidad de ser
escogidos”. (Hernandez et al, 1997, p. 212), es decir, son seleccionados de manera aleatoria.

Por el contrario, en las muestras no probabilisticas “la eleccion de los elementos no depende
de la probabilidad, sino de causas relacionadas con las caracteristicas del investigador” (Hernandez

etal, 1997, p. 213). Por lo que se hace imposible medir o estimar el tamafio del error. Sin embargo,
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este tipo de muestreo permite la seleccion de individuos con ciertas caracteristicas que el
investigador considera como de utilidad para ciertos estudios.

Ademas, Weiers (1988) recomienda el muestro no probabilistico “en caso de que la
situacion de investigacion sea del tipo que resulte beneficiada con las ventajas de menor tiempo y
costo, conviene considerar la conveniencia de recurrir a las técnicas usadas en las mismas” (p.
105).

En la presente investigacion la muestra seleccionada es de tipo no probabilistico. Pues, la

seleccion fue realizada a criterio de las investigadoras.

4.5.1. Unidades de analisis:

La escogencia de las unidades de analisis, todas las personas, organizaciones, etc. que seran
medidas por el investigador para poder lograr con los objetivos, definidas por Sampieri (1991),
“depende de precisar claramente el problema a investigar y los objetivos de la investigacion.”
(Hernandez et al, 1998, p. 209).

En el presente andlisis se seleccionaron cuatro unidades de analisis:
3.5.1.1. Unidad de Analisis I: Expertos en mercadeo, publicidad y medios de Latinoamérica.

Los expertos en mercadeo, publicidad y medios seran los principales colaboradores de la
investigacion. A esta unidad de analisis se le aplicé entrevista estructurada, del cual se ampliara la
explicacion més adelante.

La muestra fue de tipo no probabilistico. Para la implementacion del cuestionario, el
tamafo muestral es irrelevante porque los resultados solo permiten humanizar investigaciones
previas.

El tamafio muestral para la implementacion del cuestionario en entrevistas fue de 11
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expertos en medios, mercadeo y publicidad de Latinoamérica.
En cuanto a los criterios usados para la seleccion se tomaron en cuenta al menos uno de los
siguientes:
a. Personas con trayectoria en el &rea de mercadeo, publicidad o medios.
b. Personas trabajadoras a diferentes niveles en agencias de publicidad, &rea de mercadeo en
empresas; area de medios en empresas; consultores de estudios de mercado.
c. Habitantes de Latinoamérica.
Los entrevistados seleccionados fueron los siguientes:
a. Mariana Frias:
Comunicadora social de 49 afios de edad. Presidente ejecutivo en agencia de publicidad
ARS DDB y CEO ARS Miami.
b. Ana Isabel Otero:
Comunicadora social de 37 afios de edad. Directora en agencia de medios digitales
ANALITICOM.
c. Angelo Cutolo:
Administrador de empresas de 52 afios. Director en Empalme consultores.
d. Alejandro Betancourt:
Comunicador social de 43 afios de edad. Director asociado de medios para LADMAR
de P&G.
e. Eugenia Chacon:
Comunicadora social de 27 afios de edad. Sub-gerente de marca de Old Spice P&G para
Estados Unidos.

f. Thais Pérez:



-84 -

Administradora de empresas de 32 afios. Gerente de medios de P&G para Panama y
LADMAR.

g. Luis Carlos Diaz:
Comunicador social de 30 afios de edad. Periodista y experto en estrategias de
comunicacion digital.

h. Maria Carolina Jazo y Duilio Pérez:
Comunicadora social de 42 afios de edad, Vicepresidente de investigacion y
planificacion estratégica de ARS DDB; y comunicador social de 43 afios de edad,
Director creativo de ARS DDB, respectivamente.

i. Alejandro Fernandez:
Ingeniero de producciéon de 42 afos de edad. Gerente de mercadeo de P&G de
Venezuela.

j- lrrael Gomez:
Comunicador social de 43 afos de edad. Presidente de agencia Street Marketing,
influenciador con un millon de seguidores, padre de la generacion Z y experto en Redes

Sociales.

4.5.1.2. Unidad de Anélisis Il: Padres de jovenes de la generacion Z residenciados en
Latinoameérica.
En esta unidad de analisis se aplico la entrevista estructurada como instrumento de
investigacion. La muestra fue de tipo no probabilistico.
En cuanto a los criterios usados para la seleccion se tomaron en cuenta al menos uno de los

siguientes:
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a. Padres de jovenes de la generacidn Z con acceso a nuevas tecnologias.
b. Habitantes de Latinoamérica.

Los cuatro entrevistados seleccionados fueron los siguientes:

a. Nohaly Pérez:

Madre de Gabriela, nifia de 9 afios de edad, venezolana.

b. David Paredes:

Padre de Avril, nifia de 3 afios de edad, panamefio.

c. Jimena Pipirisnais:

Madre de Nico, nifia de 2 afios y 6 meses de edad, mexicana.

d. Jorge Parra:

Padre de Marcelo, 7 afios de edad; y Camila, 10 afios de edad, argentino.

4.5.1.3. Unidad de Anélisis I11: Influenciadores y micro influenciadores latinoamericanos.
En esta unidad de analisis se aplicé la entrevista estructurada como instrumento de
investigacion. La muestra fue de tipo no probabilistico.
En cuanto a los criterios usados para la seleccion se tomaron en cuenta al menos uno de los
siguientes:
a. Personas consideradas como figuras publicas con méas de veinte mil seguidores en sus redes
sociales.
b. Influenciadores o micro influenciadores que hayan realizado publicidad de marcas en sus
redes.

c. Habitantes de Latinoamérica.
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Los seis entrevistados seleccionados fueron los siguientes:

a.

Alejandra Otero:

Comunicadora social de 34 afios de edad. Comediante venezolana con 77 mil
seguidores.

Victor Medina:

Ingeniero de sistemas de 29 afios de edad. Comediante venezolano residenciado en
México con 128 mil seguidores.

Ricardo Del Bufalo y Rolando Diaz:

Comunicador social de 26 afos de edad, comediante venezolano con 30 mil seguidores;
y Licenciado en fisica de 27 afios de edad, comediante venezolano con 72 mil
seguidores, respectivamente.

Alejandro Benzaquen:

Comunicador social de 26 afios de edad. Uno de los creadores de 2venezolanos, cuenta
de Instagram de edicién de videos con efectos especiales, residenciados en Miami con
184mil seguidores

Irrael Gomez:

Comunicador social de 43 afios de edad. Presidente de agencia Street Marketing,
influenciador con un millén de seguidores, padre de la generacion Z y experto en Redes

Sociales.

45.1.4. Unidad de Analisis IV: Jovenes de la generacién Z residenciados en

Latinoamérica.
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En esta unidad de andlisis se aplicé la entrevista estructurada como instrumento de
investigacion. La muestra también fue de tipo no probabilistico. Esta unidad de anélisis es el objeto
de estudio de la presente investigacion.

En cuanto a los criterios usados para la seleccion se tomaron en cuenta al menos uno de los
siguientes:

a. Jovenes de la generacion Z con acceso a las nuevas tecnologias.
b. Habitantes de Latinoamérica.
Los seis entrevistados seleccionados fueron los siguientes:
a. Isabella Ruiz:
Estudiante de quinto afio de bachillerato de 17 afios de edad, venezolana.
b. Rita Fortino:
Estudiante de quinto afio de bachillerato de 17 afios de edad, venezolana.
c.  Victoria Suérez:
Nifia de tres afios de edad, venezolana.
d.  Sebastiany Sofia Roballo:
Estudiante de segundo afio de bachillerato, de catorce afios de edad; estudiante de
quinto grado de secundaria, de diez afios de edad chilenos.
e. Gabriela Rosas:

Estudiante de cuarto grado de secundaria de nueve afios de edad, venezolana.

4.6. Tecnicas e instrumentos de medicion:
4.6.1. Entrevista estructurada a expertos en mercadeo, publicidad y medios.

La entrevista es una situacion “interpersonal cara a cara donde una persona (el
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entrevistador) le plantea a otra persona (el entrevistado) preguntas disefiadas para obtener
respuestas pertinentes al problema de investigacion” (Kerlinger y Lee, 2002, p. 632).
Con respecto al tipo de entrevista, se aplico la estructurada, caracterizada por ser
estandarizada y previamente preparada.
(...) Para orientar mejor la entrevista se elabora un formulario que contenga todas las
preguntas. Sin embargo, al utilizar este tipo de entrevistas el investigador tiene limitada
libertad para formular preguntas independientes generadas por la interaccion personal.
(Galan, 2009)
En la entrevista se utilizaron preguntas abiertas porque brindan un marco de referencia para
las respuestas de los entrevistados, disefiado acorde a los objetivos de la investigacion, ya que
brindan flexibilidad al momento de realizar la entrevista, permiten profundizar con el entrevistado

y aclarar dudas. (Kerlinger y Lee, 2002).

4.6.1.2. Disefio de la entrevista.
Se aplicaron once entrevistas a expertos en mercadeo, publicidad y medios, realizando las
siguientes preguntas: (Ver Entrevista N°1):

a) ¢Como te imaginas los medios de 5 a 10 afios? ;Qué le recomendarias a una persona de
mercadeo que deba preparar sus esfuerzos de aqui a 5 afios?

b) ¢Cuales crees que sean las tendencias de consumo de medios mas resaltantes para los
consumidores del futuro?

c) En general, ;Cuéles crees que tu que han sido los cambios mas importantes en el uso de

medios para esfuerzos publicitarios?
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¢Crees que América Latina esti en ventaja o desventaja vs otras regiones en cuanto a
tendencias de medios? ¢Y cuanto a publicidad en medios? (A gente de data regional)

¢TU piensas que las tendencias cambian por generacion? ¢Son las generaciones las que
cambian los medios? ¢O va a generar nuevos patrones? ¢Debo adaptarme a los medios o
a la generacion?

¢ Cuél crees t0 que es la oportunidad que tienen las empresas latinoamericanas en cuanto a
publicidad en medios?

¢Cudles son las mayores barreras que puedes tener en cuanto a comunicar tu marca
efectivamente a la Generacion Z?

¢COmo luchar con la debilidad de la atomizacion? ;Como logro los niveles de reach que

lograba antes con los grandes medios con la cantidad de medios diferentes?

4.6.2. Entrevista estructurada a padres de la generaciébn Z residenciados en
Latinoamérica.

A los padres de la generacién Z residenciados en Latinoamérica, también se le realiz6 una

entrevista estructurada con preguntas abiertas.

4.6.2.1. Disefio de la entrevista.

Se aplicaron cuatro entrevistas, aplicando las siguientes preguntas (Ver Entrevista N°2):

¢ Qué dispositivos electronicos tienen tus hijos a su alcance? ¢ Con qué frecuencia los usan?
¢Cual es el que mas usan?

¢ Tienen redes sociales? ;Cual es su favorita?

Como es el dia a dia de tus hijos, ¢cuantas veces al dia usa dispositivos electrénicos?
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¢Qué es lo mas impactante que has visto en como afectan las nuevas tecnologias a tus
hijos?

¢ Crees que el hecho de que hayan nacido en la era digital tiene alguna consecuencia en su
conducta?

¢Regulas el contenido que consumen o el tiempo en que usan las tecnologias?

¢ Tus hijos suelen mencionarte marcas que hayan visto en algin medio? ¢E influencers?
¢Cuales?

¢Donde suelen ver peliculas, series 0 comiquitas? ¢Las escogen ellos? ;Qué plataforma
utilizan?

4.6.3. Entrevistas a influenciadores y micro influenciadores.

Nuevamente fue aplicada una entrevista estructurada con preguntas abiertas, en este caso

a influenciadores y micro influenciadores latinoamericanos.

4.6.3.1. Disefio de la entrevista.

Se aplicaron seis entrevistas a influenciadores e influenciadores, utilizando las siguientes

preguntas (Ver Entrevista N°3):

a)

b)

d)

¢Como surgiste? ;En qué momento empezaste a sentir que la disfrutaba tu contenido?
Cuéntanos un poco sobre tu historia.

¢Como te imaginas los medios de 5 a 10 afios?

Como influenciador, ¢Qué plataformas utilizas? ¢Qué diferencias hay entre ellas?

¢Cual es tu proceso creativo para generar contenido? ¢Es diferente el contenido que
publicas en cada plataforma?

¢ Tienes manera de medir a cuantas personas le llegas? ¢ Sueles hacerlo?
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¢Haces o has hecho publicidad para alguna marca en tus redes? ¢Cémo integras las
publicidades a tu contenido diario? ¢Sigues un guion?

¢Aceptas ser imagen de cualquier marca? ¢ Qué criterios sigues?

¢Conoces el rango de edad que tiene la mayoria de tus seguidores? ;Cambia por
plataforma?

¢Interactdas con tus seguidores? ;Cémo?

¢ Qué tipo de contenido es mas efectivo generando engagement con tus seguidores? En el
caso de posts con publicidad, ¢Sientes que son efectivos?

¢Considerarias que tu influencia traspasa las redes sociales? ¢Por qué?

4.6.4. Entrevistas a jovenes de la generacion Z residenciados en Latinoamérica.

Nuevamente fue aplicada una entrevista estructurada con preguntas abiertas, en este caso a los

jovenes de la generacion Z residenciados en Latinoamérica.

9)

4.6.4.1. Disefio de la entrevista.

Se aplicaron tres entrevistas realizando las siguientes preguntas (Ver Entrevista N°4):
Describeme tu dia (Qué fue lo primero que hiciste al levantarte... ¢ver el teléfono?)

¢ Cuadles son tus hobbies?

¢Cuadl es tu red social favorita? ;Cual es la frecuencia de uso?

¢Recuerdas alguna publicidad que hayas visto en Internet? ;Y en television?

¢Donde sueles escuchar musica o ver contenido audiovisual?

¢Has comprado algo que viste en internet?

Si tu mama te diria para comprarte algo mafana, ¢qué le pedirias? ; Donde escuchaste sobre

eso?
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h) ¢Cudles son tus marcas favoritas?

i) ¢Qué sientes cuando no te carga algo en internet?

j) ¢Cudl es tu famoso favorito? ;Donde sueles verlo?

k) En el futuro, ¢qué te gustaria que la tecnologia inventara?

I) ¢Has comprado cosas por internet? ¢ Te gustaria que las tiendas fisicas desaparecieran?

4.7. Criterios de analisis.

4.7.1. Entrevistas:

Las entrevistas fueron analizadas con una matriz de contenido, teniendo en la primera
columna la pregunta y en las subsiguientes las respuestas de cada uno de los entrevistados respecto

a esa interrogante.

4.8. Limitaciones.
Para cumplir con los objetivos del disefio de la estrategia se encontraron las siguientes
limitaciones:

a. Algunos de los nifios entrevistados no tienen acceso a las nuevas tendencias por vivir en
Venezuela.

b. Las autoras de la investigacion no realizaron la recoleccién de datos de una muestra
significativa para entender los habitos de consumo de medios en Latinoamérica. Se
valieron de investigaciones pasadas para realizar el anélisis.

c. La mayor parte de la informacion sobre generaciones y nuevas tendencias se encuentra en

inglés, lo que implico traducir gran parte de fuentes.



A continuacion, los resultados obtenidos en la investigacion al aplicar las técnicas e

RESULTADOS

instrumentos de recoleccidn de datos a las unidades de analisis.

5.1. Entrevistas

5.1.1. Entrevistas a expertos en mercadeo, publicidad y medios.

Tabla N° 1. Matriz para el registro de las entrevistas realizadas a expertos.

las nuevas

generaciones estan
cansadas de la mentira,
se ve cada vez mas y
mas que lo que quieren
es simpleza.
(...) me imagino
contenido con finales
distintos,

con

interacciones (...) en

cada vez mas los
usuarios deciden qué
es lo que les da la gana
de ver, y cada vez mas
el contenido son cosas
organicas de personas
comunes. La gente ya
no quiere ver novelas,

sino reality shows de

redes sociales de los

item Mariana Frias Ana lIsabel Otero Angelo Cutolo

En términos de como | Los medios antes|(...) Creo que el
¢Como  te | se encaran los medios, | estaban  controlados | cambio mas importante
imaginas los | me los imagino muy [ por un grupo de |ya sucedi6. Lo que
medios de 5 | transparentes y muy | personas que decidian | puede pasar es que
a 10 afios? | simples. Yo creo que | lo que tu ibas a ver, | surjan sustitutos de

Facebook, sustitutos de
Instagram, pero con el
mismo tipo de
funcionamiento. (...)
Los cambios estan por
venir en Latinoamérica
y en  Venezuela.
Cambi6 la manera en
como debes alcanzar al

consumidor, pero no
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medios como tal, va a
ser mas duefio de ese
contenido el individuo,

que el mismo medio.

influencers, personas
con muchos seguidores
0 personas famosas,
pero personas que se
hacen famosas por lo
que son los medios de
hoy en dia, y que cada
vez, son mas. (...) Por
ejemplo, un canal
como Venevision si se
pone las pilas, no va a
desaparecer, pero va a
convertirse en un canal
multiplataformas con
contenido curado que
se comunique contigo

tal como se comunica

contigo Sascha Fitness.

necesariamente la
manera en la que haces

publicidad.

¢ Cudles
crees  que
sean las
tendencias

de consumo

Creo que hay una
unién de desarrollo
tecnoldgico e
inmediata

innovacion

(...) Los medios de

Cada vez contenido
mas organico. Cada
vez cosas mas reales.

Extrafamente

acababamos de pasar
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de  medios
mas
resaltantes
para los

consumidore

s del futuro?

cara al consumidor van
a depender mucho més
de la plataforma que
desarrollen. Creo que
no van a haber tantas
barreras entre
plataformas, es decir,
no es que esta
television no se va a
conectar con esa radio,
y asi. Creo que esas
barreras se van a
romper, van a
encontrar formas de
unir  los  mundos
digitales con  los
mundos ATL, con los
mundos

radioeléctricos. Va a
ser mas como son los
live events ahorita, uno
los wve con sus

multiplataformas. (...)

por una época en donde
més falso era el
contenido mejor,
ahora, mientras mas
real se vean, mas te lo
quieren consumir, es
impresionante.

También, el contenido
cada vez se consume
de manera mas
segmentada porque los
consumidores

podemos hacerlo. (...)
Hay un tema
importante con la
publicidad y la
tendencia, porque
quieres que cada vez
interrumpa menos los
contenidos (...) todo
ese tema de los ads de
Youtube que te

interrumpen generan
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El otro tema de los
medios, es que tienen
que encontrar cémo
comercialmente

sobrevivir, porque el
medio sin la publicidad
no sobrevive. (...) Hay
teorias que dicen que
dicen que al final el
consumidor va a
buscar la informacion,
y va a llegar a la
publicidad. Yo
cuestiono esa teoria, a
mi

me gusta mas

pensar que nosotros
tenemos que buscar
formulas para estar
presentes y no la

hemos encontrado.

(..)

un rechazo
impresionante, los ad
blockers estan stper de
moda en esa
generacion, y el resto
de las personas los
saltan (...)El nuevo
consumo de contenido
se trata del consumo
eficiente, que el
usuario sea eficiente
comprando, de darle a
ellos publicidad que
sea en verdad para
ellos y que los hagas

mas inteligentes.

¢Crees que

América

Esto seria una

apreciacion mia (...)

Yo creo que estd en

desventaja en cuanto a

Yo creo

desventaja,

que,

en
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Latina esta
en ventaja o
desventaja

S otras
regiones en
cuanto a
tendencias

de medios?
&Y cuanto a

publicidad

en medios?

Como consumidores,

somos muy early
adopters (pioneros en
consumir productos o
servicios). Sobretodo
Colombia, Argentina,
Meéxico y Venezuela.
Tienen caracteristicas
donde quieren ser los
primeros en estar en las
nuevas tendencias. Ahi
es donde el mundo de
influencers cobra

los

tanta vida, porque

Somos altamente
influenciables, y
porque influenciamos
grupos importantes de
zona de accion. Asi
como el americano es
mucho mas middle
class  (consumidores

que llegan un poco mas

la  velocidad  del
internet 'y  porque
algunas tendencias

[legan un poquito mas

tarde, pero en general,

hay paises en
Latinoamérica, como
Venezuela, que,
aunque tiene una

velocidad terrible de
internet, las tendencias
pegan mas rapido que
en otros paises. Si los
pone un

poco en

desventaja en ese
sentido versus otros
paises, pero no creo
que sea algo muy
trascendental, al final
la tendencia llega

igual.

definitivamente.
Especialmente

Venezuela, no sé si en

otros paises de
Latinoamérica mas
avanzados como

Meéxico y Brasil se est4
haciendo, pero es que
realmente la gran

ventaja de las

plataformas digitales

es que to puedes

combinar los habitos
de la persona con saber
si la informacién tuya

fue efectiva o no. (...)

Lo que se llama “The

Big Data”, poder
combinar lo  que
compras con la
informacion que

recibiste, y verificar si

la comunicacion logro
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tarde a las tendencias),
se comporta de manera
més estable, solo los
estados  innovadores
del este o el oeste son

lo que entran rapido a

las tendencias (...)

que compraras lo que
YO quiero que compres,
esta

y acad no

sucediendo.

¢ Consideras
que las
tendencias y
los medios
cambian por
generacion?
¢ Debo

adaptarme a
los medios 0

a la

generacion?

Hay comportamientos
arraigados por tipo de
las

generacion, pero

generaciones estan
sujetas a cambios de
comportamientos por
avances tecnolégicos o
por dinamicas distintas
de contacto por el
medio. Hay
generaciones que
fueron marcadas por la
radio o por el impreso,
ustedes estaran
marcados  por lo

digital, (...) pero eso

No creo, porque ya tu
creciste distinto. El

tema de las
generaciones es que
vienen conectadas
distinto. (...) Creo que
las tendencias tienen
un poco que ver con la
generacion, pero tus
intereses cambian a
medida que cambia tu
estatus de vida, si te
vas a interesar mas por
una cosa u otra, pero la

manera de adoptar las

tendencias si va a estar

YO creo que es un poco
de cada cosa, yo no me
imagino que la
generacion que hoy es
tan fan de Instagram (si
esta sigue siendo la
tendencia en unos
afos), vaya a cambiar,
pero si creo que los
cambios de héabito de
una persona hacen que
otros medios puedan
entrar en su vida. (...)
Por ejemplo, imaginate

un chamo de 16-17

afios que no tiene carro,
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no quiere decir que te
quedas  estdtica a
medida que pasan los
afios. Yo creo que uno
va evolucionando con
las tendencias, pero
hay comportamientos
mas regulares a tu
La

origen (...)

tecnologia te  va

llevando, el mundo

tecnolégico te va
llevando y wuno se

adapta.

mucho maés guiada a la
generacion que

perteneces.

y no escucha tanta
radio (...), este chamo
lo entrevistas hoy en
dia y dice que no
escucha nada de
radio... papa le regala
un carro y se va para la
universidad, y un buen
dia alguien le
recomienda que ponga
Calma Pueblo, (...) y
le gusta, lo més seguro
es que se quede pegado
a la radio, es muy
probable que siga
escuchando radio. O
sea, un medio super
arcaico y super viejo,
logré que un chamo de
18 afos lo escuchara.
Entonces por eso Yo

creo que es parte y

parte, quizas la chama
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que estd pegada a las
redes hoy todo el dia
pero que no tiene hijos
y que estd rumbeando,
no tendra los mismos
habitos de consumo de
medios que tendra
cuando tenga que
cuidar a un bebé, y solo
tenga tiempo para
poner la television.

(..)

¢Cual crees
ta que es la
oportunidad
que tienen
las empresas
latinoameric
anas en
cuanto a
publicidad

en medios?

Yo creo que en la
medida que
estudiemos mas al
target, vas a poder ser
mas adecuado a la hora
de llegarle.

Creo que estamos
cayendo en el juego de
la segmentacion,
gueremos  ser  tan

especificos y tan claros

N/A

No me atrevo a hablar
por Latinoamérica.
Pero Venezuela en
particular estd en
pafales, practicamente
el que estd anunciando
(en las nuevas
plataformas) es, como
dice un amigo mio, el
“picheche”, las

marquitas que ni sabes
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en el nicho o en el
segmento  que no
estamos viendo los

unificadores mas

que son. Las marcas
mas  grandes  de
consumo masivo no lo

estdn  haciendo de

masivos. (...) forma tan “Smart”, te
encuentras un vaso de
toddy y solo dice
“toddy”. No es nada
que ta digas “Wow”.
¢Cuales son | La indiferencia a la De alguna manera, el
las mayores | publicidad, no hay hecho de que uno — y
barreras que | interés en la no es nada mas la

puedes tener
en cuanto a
comunicar

una

marca

efectivament

publicidad, no le
somos interesantes, no
les agregamos valor,
no les

agregamos

entretenimiento, no

generacion Z — esté
aqui pendiente de una
cosa y pueda estar
Ese

viendo otra.

multitasking 0

e a la|hemos sabido multiscreen hace que la

Generacion | conectarnos con ellos gente esté mas dispersa

Z? (...) y que sea mas dificil
[lamar su atencion.
(...)

¢ Como (...) Creo que estamos | Las marcas que tienen | (...) Es tan simple

luchar con la | cayendo en el juego de | que saber ser eficientes | como salir a preguntar,
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debilidad de
la
atomizacion
? ¢, Como
logro los
niveles  de
reach  que
lograba
antes con los
grandes
medios con
la cantidad
de  medios
diferentes?

la segmentacion,
queremos  ser  tan
especificos y tan claros
en el nicho o en el
segmento  que no
estamos viendo los
unificadores mas
masivos. (...).

en cémo distribuir su
presupuesto. Nadie
tiene presupuesto
ilimitado. Nadie. El
problema bésico de la
economia que recursos
escasos y necesidades
ilimitadas es el
problema basico de la
publicidad hoy en dia,
(...) tienes que ser
eficiente en cuéanto a
queé plataformas
utilizar y cuanto de tu
presupuesto vas a
dedicar a cada una.

es tan simple como
es0. Y yo creo que eso
funcionaria, en vez de
estar tratando de
buscar métodos
tecnoldgicos que
muchas  veces no
sirven para nada. Creo
que simplemente
preguntando a una base
lo suficientemente
grande, tU puedes saber
si le estas llegando o no
le estas llegando a
través de cada una de
esas plataformas (...)

Tabla N° 2. Matriz para el registro de las entrevistas realizadas a expertos.

de manera masiva. Que
es lo que Ilamamos
alcance 1 a 1 de
precision, en donde yo
sé exactamente a quién
le estoy hablando. Pero
eso no significa que yo
reduzco mi universo de
llegada (...) sabemos
que el cambio mas
grande va a venir
detras de la conocida
television lineal, que es
la que conocemos hoy

funciona
completamente
diferente para que el
consumidor pueda
decidir qué es lo que
quiere ver, estar en
distintos dispositivos,
puedes verlo en tu
computadora, en tu
celular, en tu iPad. (...)
y tratar de crear
impacto cultural,
creando tendencias, no
tanto teniendo un show

item Alejandro Eugenia Chacoén Thais Pérez
Betancourt
Yo creo que la|(...) Los medios estan | (...) Creo que nos
¢Como  te | tendencia méas grande | buscando cdmo | vamos a mover de una
imaginas los | en los medios va a ser | trasladar  toda  su | comunicacién masiva a
medios de 5 | poder entablar cada | plataforma a una | una comunicacién de 1
al0afos? | vez mas larelacién 1:1 | plataforma digital que | a 1, lo que me refiero

con esto es que creo
que cada vez mas
vamos a saber a quién
le estamos hablando, lo

que Ilamamos
addressable media
(Medios

direccionados), vamos
a poder atacar cada
necesidad y cada
oportunidad de las
personas con las que
queremos hablar (...)
vamos a comunicarnos
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en dia, donde yo pongo
un advertising y lo ve
todo el mundo que esté
mirando ese programa,
a algo que Illamamos
“adressable TV?”,
donde yo puedo tener a
tres personas distintas

mirando el mismo
canal, a la misma hora
y en el mismo

momento. Y esas tres
personas pueden estar
viendo tres
comunicaciones
distintas ¢si?, porque
yo sé quién es
exactamente el que
estd conectado y tengo
una claridad
muchisimo mayor
sobre qué tipo de ad
deberia captar. (...)
algo que agregue valor
en lugar de ser algo que
sea realmente
annoying o fastidioso.
Porque la funcién de lo
fastidioso, es lo
irrelevante que puede
ser el estimulo. El
estimulo es relevante
porque yo te conozco
bien y sé que estas
sentado del otro lado
de la pantalla (...)

y esperando que todo el
mundo lo vea a una
hora particular, sino
mas bien creando una
tendencia y que los
consumidores lo vean a
su disposicion. (...)

de una manera mucho
mas cercana y mucho
mas orientada al target.
(...) mientras
avancemos, vamos a
saber  desde  qué
dispositivo esta
conectada la persona.
Esto es algo que
todavia no se puede
hacer, por lo que
puedes estar llegandole
a la misma persona dos
Veces, pero creo que
poco a poco tendremos
mas exactitud y vamos
a movernos en esa
direccion (...).

¢ Cudles
crees  que
sean las
tendencias

(...) Los grandes
momentos son cada
Vez mas escasos Yy Si
ves, creo que lo que se

Creo que las
tendencias van a estar
dirigidas 100% al

dispositivo mavil, a los
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de consumo
de  medios
mas
resaltantes
para los
consumidore
s del futuro?

mantiene es el tema de
los deportes, se tienen
que ver en vivo, porque
nadie quiere ver un
juego al dia siguiente
cuando ya saben quién
gano.

Por ejemplo, el Super
Bowl sigue siendo uno
de los momentos més
televisados y con
mayor audiencia,
porque nadie quiere
verlo al dia siguiente
cuando ya paso y todo
el mundo lo vio. (...)

Todo el mundo esta
suscrito  a  algun
programa de
streaming, ya sea

Netflix, Hulu, Amazon
prime, Youtube Red, lo
que sea, todo el mundo
ya tiene algo, lo que
significa que los
consumidores  estan
dejando de pagar el
cable y estdn migrando
a estas plataformas.

(..)

smartphones, y en
dispositivos que
puedan acceder
facilmente al contenido
que quieran ver a
cualquier  momento.
(...) no van a existir
horarios “prime time”
iguales para todos, creo
que eso va a cambiar, y
va a haber “prime
times” dependiendo de
la persona (...)

¢Crees que
América

Latina esta
en ventaja o
desventaja

VS otras
regiones en
cuanto a
tendencias

de medios?

Nuestra desventaja es

un tema de
infraestructura, es un
tema de alcance,

velocidad, y ese tipo de
cosas de los servicios
de internet.  (...)
Entonces, creo que,
desde un punto de vista
de infraestructura,

(...) Los consumidores
de América Latina,

entendemos igual o
mas que los
consumidores

norteamericanos la
importancia de digital.
De hecho, los

consumidores hispanos
pasan mas tiempo en

Personalmente,  creo
que no estamos como
Asia y otras regiones,
que estdn mucho mas
avanzados en cuanto a
desmantelamiento de
data (...) en Estados
Unidos ocurre algo
similar (...) seguimos
aprendiendo.
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¢Y cuanto a
publicidad
en medios?

podriamos decir que
estamos un poco...
tratando de hacer el
catch-up (alcance)
progresivo. (...) creo
que la adopcion es
mucho mas rapida que
en comparacion a otros

digital que el
norteamericano.
Digital se ha

convertido en parte de
nuestras vidas como
latinos, y
especialmente  como
somos una cultura tan

Pero, al mismo tiempo,
tenemos un
consumidor, sobre
todo las generaciones
més jovenes, que esta
mucho mas conectado,
estd muy orientado a lo
digital, pero no creo

paises, porque van a | diversa, buscamos | que somos semejantes
haber unas ganas de | conectarnos con | en cuanto a tecnologia
parte  de nuestras | distintos paises y|o a los mismos
industrias de ponerse al | conocer un poco de | comportamientos que
dia lo mas répido | cada cultura. (...) Creo | en otras regiones. (...)
posible. (...) que las barreras que
tenemos son en cuanto
a capacidad y
velocidad del internet,
pero el consumidor ya
estd ahi y quiere estar
ahi (...)
¢Consideras | Yo creo que | Creo que hay | Creo que los que
que las | definitivamente la | tendencias que  se | construyen las
tendencias y | tendencia se queda con | mantienen a lo largo. | tendencias son los
los medios | la persona, o sea, lo | Por ejemplo, un Gen Z | seres humanos, los
cambian por | que cambiara un poco | que esta acostumbrado | consumidores (...)
generacion? | seran algunos habitos, |a las  plataformas | creo que las tendencias
¢ Debo pero el consumo de | digitales, a usar las | no van a cambiar a lo
adaptarme a | medios no va a| redes sociales, cuando | que haciamos antes.
los medios o | cambiar. No es que hoy | vaya madurando lo que | (...)
a la | tU eres joven y no ves | va a cambiar es el | Las tendencias no van

generacion?

television,  entonces
cuando seas mas
grande si vas a verla.
No creo que vaya a
pasar. Creo que el
consumo digital se va a
quedar con nosotros y
va a ser una cuestion de
que sencillamente el
vehiculo va a ir

contenido que absorba
de las distintas
plataformas, pero no el
habito. (...) Al final del
dia los seres humanos
buscamos lo que es
familiar para nosotros,
y lo que es popular. Si
estoy con una persona
que solo ve Youtube,

a cambiar, pero van a
evolucionar (...) y los
consumidores mas
jévenes son los que
estin  impulsandola.
Creo que nuevas
tendencias van a venir,
pero en el mismo
mundo que ya
conocemos.
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evolucionando  para
mantenerse al dia con
la persona con la que
esta. (...)

para mi va a ser normal
ver Youtube. Si todos
mis amigos lo usan, yo
no voy a romper con
esa tendencia, es decir,
sigo lo que es popular y
lo que es familiar. (...)

¢ Cual crees
tl que es la
oportunidad
que tienen
las empresas
latinoameric
anas en
cuanto a
publicidad

en medios?

Yo te diria que hay tres
oportunidades: La
primera y mas
importante, creo yo, es
la transparencia en el
ecosistema digital, ha
sido muy poco
transparente hasta
ahora. (...) Y
transparencia tiene que
ver con tener
mediciones que td
mismo no seas juez y
parte (...) La segunda
oportunidad, creo que
hay una oportunidad de
adaptacion a  los
diferentes  vehiculos
que hay afuera. La
complejidad detras de
la cantidad de
vehiculos que hay en el
mundo  digital es
tremenda, tienes
formatos  outstream,
midstream, verticales,
horizontales, formatos
que te  persiguen
cuando estas scrolling.
(...) Creo que lo
tercero es entender y
mirar... cual es el
verdadero valor de
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cada una de |las
plataformas para poner
publicidad. (...)

¢, Como
luchar con la
debilidad de
la
atomizacion
? ¢ Como
logro los
niveles  de
reach  que
lograba
antes con los
grandes
medios con
la cantidad
de  medios
diferentes?

Hay que diversificarse,
(...) En digital, es
increible la en la
cantidad de medios en
los que estamos,
tratamos de
diversificarnos y estar
en las plataformas que
tienen sentido para la
marca, porque cada
marca tiene una voz y
unarazon de ser. Y hay
que conseguir
plataformas que tengan
una razén de ser una
voz que haga sentido
con tu marca. (...)

Es entender como ser
parte de esa gran
conversacion 'y como
logras integrarte. (...)
no hay que poner todos
los huevos de la gallina
en un mismo lugar,
sino un poquito en cada
lado, para ir logrando
crecer esa curva de
reach que vas
alcanzando poquito a

poquito (...).

Creo que estamos
teniendo este problema
ahora, este tipo de
medios digitales tienen

muchisima mas
informacién y
muchisima mas data
detras, pero no

necesariamente tienes
el equipo preparado
para procesarla.
Entonces creo que las
compafiias van a tener
que repensar la manera
en como lo estan
haciendo. (...) Creo que
en 5 a 10 afios vamos a
tener una estructura de
manejo de medios
completamente
diferente y vamos a
conocer mucho mas
cémo decodificar la
data para ser efectivos
con la publicidad.
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Tabla N° 3. Matriz para el registro de las entrevistas realizadas a expertos.

item

Luis Carlos Diaz

Maria Carolina Jazo y Duilio
Pérez

¢Como te imaginas
los medios de 5 a 10
afios?

(...) Estamos en transitando el
cambio a la 4ta pantalla,
entendiéndose  como  la
pantalla movil, hace muy
dispersa la capacidad de
comunicacion  de  cierto
contenido. (...) Eso reta a
cualquier empresa a tener
mensajes muy muy diversos.
(...) Aunque te diga que es
muy dispersa, es la que va a
aglomerar, a aglutinar los
contenidos  que  estaban
dispersos en las otras. (...) No
significa que los medios
mueren, Sino que recogen en
un solo lugar.

(...) El usuario, bueno, va a
tener pantallas que lo
acompafan todo el dia, eso
hace que el contenido tenga
que ser como amigable,
accesible  desde distintas
plataformas para que,
digamos, la gente pueda
consumirlo  de  distintas
maneras.

Tiene que haber una inversion
importante en la investigacion
del usuario. Entender las
rutinas, los rituales del
consumidor. (...), porque que
estén dispersos no significa
que la gente dej6 de consumir,
de hecho, méas bien consumen
mas (...)

MC: Yo creo que los medios van
a ser parecidos, posiblemente la
tecnologia lleve a que todo sea
digital. (...) Lo que pienso es que,
aunque haya nuevos formatos,
seguira existiendo el mismo
contenido audiovisual. (...) Pero
creo que, en ese sentido, existiran
nuevos dispositivos que se
conviertan en nuevos medios,
pero los recursos para poner en
esos medios serdn muy similares
a los de hoy en dia. (...)
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¢Cuales crees que
sean las tendencias
de consumo de
medios mas
resaltantes para los
consumidores  del
futuro?

(...) La tendencia de
generacion Z es mucho mas
consumo de contenido, la
construccion de contenido
parece estar en este momento
mucho mas en manos de la Z.
(...)

Otro concepto clave es la
construccién de experiencias,
el juego. (...) Transmedia,
tiene que ver con universo
narrativo donde hay unas
reglas de juego, y sobre ese
universo generas distintos
relatos. (...) Te tienes que
esforzar mucho mas por ser
invisible, t0 no cuentas, eres
tan cotidiano, estds tan a la
mano, estds en todos lados,
eres muy Util, que no importa
quién eres. (...) La capacidad
de innovacion de la generacion
Z es absoluta y azarosa. La
capacidad de innovacion se
democratiz0, la posibilidad de
sorprender es mas rapida, igual
de consumir y desechar. (...).

D: (...) lo rescatable es que yo
creo que a pesar de que las
tecnologias mejoran, cambian y
salen cosas nuevas, cada vez hay
que comunicarse de una manera
mas cercana con las personas.
(...)

MC: (...) ha evolucionado full el
tema de las interacciones, el
engagement, antes la publicidad
era unidireccional y ahora no.
Con todo el tema digital es como
una conversacion, y creo que esa
conversacion va a  seguir
creciendo.

¢ Crees que América
Latina estd en
ventaja o desventaja
VS otras regiones en
cuanto a tendencias
de  medios? (Y
cuanto a publicidad
en medios?

(...) América Latina no esta en
desventaja, para nada,
nosotros dialogamos con el
mundo, ya los paises no son
identidades, como hay tanta
migracion, la cosa se mueve.
No estamos en desventaja,
tenemos la capacidad de pegar
y pegar fuerte.

D: Creo que estamos en ventaja,
en Latinoamérica la penetracion
de digital es gigante. De hecho,
en nuestro caso, la region fue
pionera en Twitter, en su
momento con los Smartphone. La
gente tiene como esa hambre de
que las marcas se acerquen.

MC: Creo que puede tener con el
caracter social del
latinoamericano, son  mas
familiares, mas amigueros. Y esto
al final se trata (hablando de
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plataforma sociales) de

interactuar con ellos.

¢Consideras que las
tendencias 'y los
medios cambian por
generacion? ¢Debo
adaptarme a los
medios o a la
generacion?

Todo cambia. Hay algo
importante que es la diferencia
entre distintas generaciones y
ser  contempordneos. La
contemporaneidad es para
todos nosotros, (...) estamos
todos ante el  mismo
fenomeno, solo que con
distintas practicas y distintos
rituales. (...)

¢, Cudl crees tu que es
la oportunidad que
tienen las empresas
latinoamericanas en
cuanto a publicidad
en medios?

(...) América Latina te permite
trabajar el lenguaje como una
region. Eso tiene una ventaja
importante  porque puedes
probar en México y bajar al
resto de la regién, o al revés.
(...)

La segunda, es que puedes
innovar desde la pobreza, (...)
desde lo cotidiano y América
Latina puede ser un buen nicho
para eso.

¢, Como luchar con la
debilidad de la
atomizacion? ¢ Cémo
logro los niveles de
reach que lograba
antes con los
grandes medios con
la cantidad de
medios diferentes?

Hay practicas de consumo de
contenido que son placenteras
verlas en otras plataformas
mas alld del teléfono. (...) Yo
creo que hay que aprender a
empaquetar contenido que
puede ser amigable con
distintas plataformas, pero que
juegue a la comunicacion
masiva (...).

Yo veo més la atomizacion
como que los estimulos estan
cada vez mas perdidos, (...) no
puedes combatir contra nada,
como marca (...).

El tercer punto es que es

D: Con data, es una apuesta. Es
mas que saber como lo vamos a
hacer, una necesidad. Y nosotros
nos ingeniamos los conceptos
para lograrlo.

MC: (...) No vas a ciegas, pero
apuestas a lograr el objetivo.
Tienes que apostar, las grandes
campafias que ves posiblemente
tienen un tipo de razonamiento
por detras, pero sabras si pegd o
no cuando se ejecuta.
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distinto generar contenido a
generar experiencias. (...) Si
generas experiencias,
consigues fanaticos. (...)

Tabla N° 4. Matriz para el registro de las entrevistas realizadas a expertos.

item

Alejandro Fernandez

Irrael Gomez

¢Como te imaginas
los medios de 5 a 10
afnos?

Creo que efectivamente desde
los dltimos casi 5 afos, el
debate ha estado entre lo
digital o la television. Creo
que lo que va a radicalizar el
debate es sobre el tema de qué
pasa con digital y qué pasa con
TV.(...) Lo que hemos visto a
nivel de medios es que eso que
te da la television no te lo dan
todos los medios, y hay
consumidores a los que
todavia alcanzas por ahi. Por
ejemplo, nosotros, que somos
CONSUMO masivo, necesitamos
llegarle a todo el mundo, y
tienes una parte de tus
consumidores que estan ahi,
entonces television siempre va
a ser parte de la jugada. Que
eso cambie de aqui a cinco
afios, no creo (...).

(...) Sé que no va a volver a pasar
son las comunicaciones
unidireccionales  donde las
grandes marcas enviaban
mensajes a través de plataformas
de cualquier tipo (...) ahora todo
cambi0 para siempre ¢{cOMo Vveo
la publicidad? Cada vez maés
interactiva, mas gente hablando
en tiempo real, y con gente
hablando de tu marca, y yo creo
que ahora no es vender, es
generar conversacion. (...)

¢Cudles crees que
sean las tendencias
de consumo de
medios mas
resaltantes para los
consumidores  del
futuro?

(...) Esta era digital
estandariza mucho a los
consumidores, cada vez tienes
menos guetos diferentes, o
maneras diferentes de hacer
las cosas, si no que pareciera
que cada vez tienes un
consumidor muy estandar que
es capaz de consumir lo mismo
que otro a nivel de medios, a

Creo que todo lo basado en la
influencia. Antes era la calidad el

producto, primero la gente
hablaba de las bondades del
producto, luego de la

accesibilidad al producto. Yo
creo, que eso es lo que ha
cambiado, (...)

En esta nueva generacion, es por
la influencia, no importa si
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nivel de contenido, a nivel de
redes sociales (...) Cosa que lo
hace demasiado interesante
porque homologas mucho las
tendencias. Pareciera que
apuntas méas a ciudadanos
globales que a, de repente,
ciudadanos regionales (...)
Esta generacion va a querer lo
mismo que un nifio de 12 afios
de la generacion pasada, pero
no se va a quedar ahi, porque
ellos nacieron con el teléfono,
entonces ellos siempre van a
buscar qué mas hay (...). Lo
que estd identificando a esta
nueva generacion es el control
del contenido (...) Yo escojo
lo que quiero ver, como lo
quiero ver y cuando lo quiero
ver. (...)

vuelves a lo retro o si el producto
no es caro o no (...) es la
influencia de esta gente sobre esta
nueva generacion.

Yo creo que el futuro de la
publicidad son los
influenciadores, sin duda. (...).

¢ Crees que América
Latina estd en
ventaja o desventaja
vs otras regiones en
cuanto a tendencias

de  medios? (Y
cuanto a publicidad
en medios?

Latinoamérica es una region
bastante actualizada a lo que
sucede. Creo que la desventaja
que puede tener Latinoamérica
es a nivel de creacion. Creo
que no se creen mucho que
pueden crear también, (...)
creo que a nivel de consumo
no hay problema, y eso te
demuestra que el consumidor
es consumidor. Y eso te
demuestra que, aunque la
cultura es importante, tienes
que abstraerlas un poquito (...)

Yo creo que el latino se emociona
mas facil, el latino es alguien que
vive la emocion (...) Hay otra
cosa que es que, América Latina
siempre es como un lugar de
prueba y ensayo de comunicacion
del mundo entero, por eso lo
llaman el gran  mercado
emergente. (...).

¢Consideras que las
tendencias y los
medios cambian por
generacion? ¢Debo
adaptarme a los

(...) Al final el consumidor se
termina adaptando a un habito,
digamos que se aferra a lo que
le gusta, y lo que tienes son
personas que, digamos, las

Sin duda, las tendencias cambian
por generacion y sobre todo por
influencia. Yo creo que las
plataformas son ocasionales. (...)
No sabria decirte si la gente va a
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generaciones, por ejemplo, los
millennials, fueron mucho mas
encantados por los teléfonos,
mas que por la television. (...)
Creo que lo va a suceder es que
el consumidor se va a aferrar a
ese habito de consumo que
mas te guste, pero siempre va
a haber el debate de otro (...).
Cuando estudias y ves las
bases de como se debe hacer
publicidad ahora, te das cuenta
que es lo mismo que
aprendiste cuando existian las
vallas, porque al final, es el
mismo ser humano que tiene 3
segundos para verte, que tiene
que entenderte, ser chispeante,
disruptivo, etc. (...)

volver a usar la television, pero
hay un libro que se llama la teoria
del ruido y clasifico cuéles son
los cien sonidos asociados con la
felicidad. (...) El tercero, es el
ruido de tu celular cuando vibra,
ese ruido te genera dopamina.

Si la gente va a volver a la
television, no lo sé, pero mientras
tengas algo que te genera
adiccion, no lo vas a dejar, como
pasa ahora con el teléfono.

medios o a la
generacion?

¢Cuales son las
mayores  barreras

que puedes tener en
cuanto a comunicar

una
efectivamente a
Generacién Z?

marca

la

(...) El tema de saltar los ads
ahora, pero pasaba lo mismo
con la television, en los
comerciales la gente se iba al
bafio, ahora le das a skip ad.
Tienes que buscar que tu
consumidor esté tan
enamorado de ti que quiera
contarle al que esta al lado
sobre tu marca (...) El cerebro
te recompensa por no usarlo, si
lo vemos asi, él te recompensa
por cuanto menos tiempo td
necesites de él.

El tiempo, cada vez tienes menos
tiempo, cada vez tienes menos
espacio (...) ¢;cuanto dura un
tweet? Un segundo, ¢cuanto
tiempo dura bajar el feed de
Instragam? Nada. (...) Cada vez
tienes medio tiempo para poder
posicionarte en la mente del
consumidor.

Cada vez estd mas saturada las
propuestas de comunicacion.
Cada vez tienes menos tiempo de
calar en la mente del consumidor,
€S por eso que nosotros
consideramos que solo tienes dos
palabras para posicionarte en la
mente del consumidor, estoy es
muy de la nueva generacion Z,
solo tienes dos palabras, si no lo
logras en dos palabras, no lo vas
a lograr. (...)
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¢ Como luchar con la
debilidad de la
atomizacion? ¢ Cémo
logro los niveles de
reach que lograba
antes con los
grandes medios con
la cantidad de
medios diferentes?

No hay que tenerle miedo a la
atomizacion, (... pero
siempre ellos van a tener un
medio predominante, y tienes
que buscar cudl es, y ver de los
otros medios cuales te sumany
hacen sentido o no.

A nivel de planificacion,
normalmente comienzas con el
predominante, y luego
dependiendo de tus objetivos
de alcance y tus objetivos de
negocio, escoges y vas
logrando el alcance.

Pero los niveles de reach se
logran de igual manera (...)

No creo que tengas que luchar
(...) Yo soy un apasionado de las
redes sociales, pero si me
preguntan si creo que las redes
sociales estdn matando a los
medios convencionales,
profundamente no, ni va a pasar
(...) La magia de un publicista o
un comunicador es unir ambos, lo
tradicional con lo digital.

De hecho, yo soy un enemigo del
online y del offline, la magia esta
en como usar ambos, (...) en qué
saber y en qué plataformas estar.

Tabla N°5. Matriz para el registro de las entrevistas realizadas a padres de nifios de la generacion

5.1.2. Entrevistas a padres de nifios de la generacion Z.

Z.
item Nohaly Pérez David Paredes
¢Qué  dispositivos Al alcance tiene el iPad, lo usa
electrénicos tienen entre 2 a tres veces por semana,
tus hijos a su como 1 hora cada sesion.

alcance? ¢Con qué
frecuencia los usan?
¢ Cudl es el que mas
usan?

¢ Tienen redes
sociales? ¢, Cual es su
favorita?

Yo le abri un Facebook para ir
cargando fotos y que fuera
como un album de ella.

iNOOO!, ni va tener hasta quien
sabe cuando.

Como es el dia a dia
de tu hija, ¢cuantas
veces al dia usa
dispositivos

El dia a dia, la despertamos, se
bafa, la vestimos, desayuna, la
llevamos a la guarderia, pasa todo
el dia alli hasta las 4:00pm que la
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electronicos?

buscamos 0 su mamé o yo y la
llevamos a la casa. De
dispositivos electronicos solo usa
el IPAD, de alli no controla ni la
TV, ni la radio, nosotros le
colocamos canciones o0 algo en la
TV para ver, y ella puede saltar
los videos, pero nosotros
escogemos el contenido.

¢Que es lo mas
impactante que has
visto en  como
afectan las nuevas
tecnologias a tus
hijos?

Para mi la facilidad de
aprendizaje, es increible como
aprenden a curiosear cualquier
aplicacion. Ya ella entra a la
AppStore, busca la aplicacion,
la baja (...) Esas facilidades
que tienen desde que nacen,
porque son unos nifios
digitales. Creo que eso es lo
mas importante para mi (...).
Si no hay internet tengo que
hacer maromas para
distraerla... hacer que se le
olvide que existe el internet.

Creo que, si afectan (...) lo que es
cierto, es que ella piensa que todo
es tactil.

¢, Crees que el hecho
de que hayan nacido
en la era digital tiene
alguna consecuencia
en su conducta?

Creo que una de las cosas, €s
que ahora hay tanta
informacién y tienen tantas
distracciones que les afecta en
la capacidad de atencién. La
capacidad de enfoque, de
concentracion. (...) No puede
ni comer sin el iPad o sin el
celular. (...) Gaby aprendi6 de
chiquita mas rapido a mover el
dedo con el iPad que a hablar.

Podria tener alguna consecuencia
si no hay control, hay mucho
contenido que puede ser accedido
que puede no ser apropiado para
ellos. Pero tampoco puedes
alejarlos de algo que veran en el
colegio, y en su dia a dia. Solo
tienes que hablar con ellos y
educarlos.

¢Regulas el
contenido que
consumen o el
tiempo en que usan
las tecnologias?

Si superviso, mucho. Mas
bien, la técnica que uso es
decirle a ella que tenga
conciencia. Que si ve algo que
sienta que no es apto para su
edad, lo deseche. Lo que

Si, claro que si... Se lo regulo por
tiempo y cantidad de veces a la
semana.
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puedo regular es la parte de
Family en el iPhone, en donde
puedo supervisar las
aplicaciones que se baja. Pero
ella tiene una nocion de lo que
debe y no debe ver (...).

¢Tus hijos suelen
mencionarte marcas
que hayan visto en
algin  medio? (E
influencers?

¢ Cuales?

Si, méas que todo por juguetes.
Los youtubers, por ejemplo, a
La Bala como que le pagan
mucho  por  promocionar
juguetes. Porque todos los
juguetes que ella pide, vienen
de videos de youtube. (...) Por
ejemplo, el tamagotchi lo vio
en un video porque tenia 20
afios de aniversario en el canal
de youtube de “La Bala” y me
lo pidio. La Bala es una nifia
mexicana, que debe tener
como unos 13 afios y es
youtuber.

No, todavia no esta a la edad para
saber o mencionar sobre marcas.

¢Dobnde suelen ver
peliculas, series o
comiquitas?  ¢Las
escogen ellos? ¢Qué
plataforma utilizan?

Si vemos peliculas las vemos
en Netflix, nuestro televisor
tiene para conectarse a
internet.

Normalmente en Netflix, ella de
las opciones que tiene en el perfil
de nifio, dice qué quiere ver y se
le coloca eso siempre y cuando
sea apropiado para su edad.

Tabla N°6. Matriz para el registro de las entrevistas realizadas a padres de nifios de la generacion

Z
Item Jimena Pipirisnais | Jorge Parra Irrael Gémez

¢Que  dispositivos | Nico usa el iPad, la | Al alcance tienen un
electrénicos tienen | televisién, 'y mi | celular, mi celular,
tus hijos a su|teléfono.Elquemas | (...) tienen las
alcance? ¢Con qué | usa es el iPad unas | computadoras,

frecuencia los usan? | tres veces diarias | tienen una Tablet
¢Cual es el que mas | por sesiones cortas. | cada uno. La de

usan?

Camila, tiene un app
que le

bloquea
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contenido para
ciertas edades
porque la suya ya
permite que se le

pueda abrir
contenido para
adultos, la de

Marcelo, en cambio,
es para nifios, es
hasta 10 afios
entonces no puede
ver nada ahi. (...)
Los deben usar una
media hora en el dia,
los fines de semana
un poquito  mas,
generalmente lo que
consumen son
youtubers, eso es lo
que consumen, O
canciones en
Youtube. (...)

¢ Tienen redes
sociales? ¢ Cual es su
favorita?

(...) Ella es muy
chiquita, pero le
hice una cuenta con
su nombre, subo
fotos de ella vy
escribo  como si
fuese ella. Es una
manera de
almacenar los
recuerdos para que
ella pueda verlos
cuando sea mas
grande.

Camila tiene una red
social que se abrio
(...) porque queria
ser Youtuber, pero
termind abriéndose
un Instagram,
incluso en su plan
vacacional hizo un
curso de edicion de
videos, otra tia le
regal6 una camarita
super buena para que
haga videos, no ha
hecho nada, pero
bueno, ahi la tiene.
Marcelo se la pasa
haciendo  videitos
como “iHolaa,
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amigoss!” con mi
celular como un
youtuber, boludeces.

(..)

Como es el dia a dia
de tu hija, ¢cuantas
veces al dia usa
dispositivos
electronicos?

Nico tiene 2 afios y
6 meses, se
despierta 7:30am, la
llevo al bafio, toma
su leche, nos
metemos a bafar
juntas y saliendo de
bafarse le presto el
iPad mientras yo me
termino de arreglar.
(...) En la tarde,
mientras yo estoy
comiendo, ella
juega en la sala con
Sus juguetes y, a
veces, en  ese
momento ve otro
ratito el iPad, luego
jugamos afuera con
los vecinos vy
sacamos al perro.
Como alas 7:00 pm
cena, y en las
noches antes de
acostarse, a veces,
ve una caricatura.
Se duerme entre
8:30-9:00pm.

El aparato que mas
usa Marcelo es el
televisor; el que mas
usa Camila, es la
Tablet. Te diria que
una hora de Camila
en la Tablet, no més.
(...) Los fines de
semana si tienen un
poco mas de tiempo,
pero (...) la idea es
que no estén
encerrados, porque Si
estan encerrados,
aburridos y no usan
Internet es como
dificil, yo lo que
hago es que los saco
en la bici, a caminar,
a jugar al fatbol,
ellos prefieren eso

(..))

¢Qué es lo mas
impactante que has
visto en  como
afectan las nuevas
tecnologias a tus
hijos?

Nico cree que todo
es touch. La tele, las
pantallas  planas,
todo, cree que con
los deditos lo puede
minimizar, 0
cambiar, o ampliar.
También a veces

Marcelo como habla,
usa demasiado el
espafoleto y es por
estos nifiitos que te
contaba que ve en
Youtube. (...)

(...) Un dia me dijo
que ella queria ser
youtuber y tal. Yo le
designé un equipo,
le puse a 3 personas
de acé de la oficina
a que estuviesen a
su disposicion.




-119 -

dice frases que ve en
sus caricaturas o
utiliza palabras de
los videos que
escoge en YouTube.

Ella, a los 10 afios
me dijo, yo quiero
escribir mi guion y
todo. Ella lo
empieza a hacer y la
Ilama Telemundo,
(... hizo un
segmento ahi y fue
el segmento mas
visto en Telemundo.
(...) Un dia me dijo
que ella queria
involucrar a las
marcas, yo le dije
que no creia que era
el momento porque
quién le iba a dar
patrocinio, pero me
pidié que la dejara e
hizo un experimento

y en ese video
facturé méas de 3mil

dolares (...)
¢Crees que el hecho | Quizd si, pues de | Si, indudablemente | (...) Me dijo
de que hayan nacido | manera mas | tienen una | también que ella
en la era digital tiene | inmediata tengo yo | consecuencia, (...) | estaba decida a que
alguna consecuencia | acceso a canales de | yo siento que esto | queria ser actriz y
en su conducta? distraccion que a |influye en ellos, | me dijo yo quiero
ella le permiten | hablan mas idiomas, | que consideres
modular su|bueno no  més |inclusive sacarme
comportamiento. idiomas, mas | del colegio, que
Por ejemplo, en un | lenguajes, saben | estudiara desde la
restaurante  donde | cbmo  habla un|casa, no que no

quiza esta aburrida
y mal portada puedo
ponerle una
caricatura 'y se
tranquiliza, o en el
trafico, 0 en un
avion. (...)

espafiol, saben como
habla un mexicano, o
no lo saben
conscientemente,

pero lo saben (...)
creo que ellos
pueden  ver un

queria estudiar, pero
me dijo: “si yo no
empiezo ahorita, a
los 18 afios no voy a
ser lo mejor™. (...)




-120 -

influencer y que les
marque muy mal, por
eso yo intento medio
ver qué ven, que
saben. Charlar con
ellos sobre eso que
ven 'y que saben, pero
todo tiene que ver
con esto, con qué le
influencia sus vidas

(..)).

¢Regulas el
contenido que
consumen o el
tiempo en que usan
las tecnologias?

Si, definitivamente,
aungque  no  es
necesario pues aella
le llama mas la
atencion salir a
jugar o estar con sus
juguetes que querer
usar un dispositivo

(...) Ellos saben, lo
hemos charlado, yo
llego, les digo
préstenme, y les
chequeo el historial,
lo vemos juntos. De
hecho, Camila ya
sabe como borrarlo,

electronico. me dice que lo borra
y todo, pero cuando
esta conmigo yo se lo
controlo. (...)
¢Tus hijos suelen | No, ninguno. Es|Si, se la pasan|(...) A cada ratico
mencionarte marcas | muy pequefia | hablando de cosas | me manda correos
que hayan visto en | todavia. que yo ni sabia que | de marcas que
algin  medio? (E existian y al tiempo | quieren hacer
influencers? me entero de que son | publicidad con ella,
¢ Cuales? marcas. (...) De|la volvieron a
hecho, mi hija sabe | llamar de
méas de marcas que | Telemundo, le
yo (...) quieren dar un
segmento fijo en
Telemundo. (...)
¢Donde suelen ver | En Netflix vy
peliculas, series o0 | YouTube. Ella
comiquitas?  ¢Las | siempre elige lo que

escogen ellos? ¢ Qué
plataforma utilizan?

quiere ver, aunque
tiene sus favoritos y
los repite bastante.
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5.1.3. Entrevistas a influenciadores y micro influenciadores.
Tabla N° 7. Matriz para el registro de las entrevistas realizadas a influenciadores y micro

influenciadores

item Alejandra Otero Victor Medina
¢Cémo te|Yo no creo que vayan a|(...) Creo que van a ser mucho
imaginas los | desaparecer los medios como los | més invasivos y la gente va a

medios de 5a 10
afnos?

vemos ahorita, pero si creo que van
a evolucionar a ser mas
segmentados, (...) y va a ser
mucho mas digital. (...) Creo que
la poblacion en general va a tener
mayor acceso a la tecnologia y va
a tener ese poder de elegir ain mas
el contenido que quieren ver en
estas plataformas, igual creo que
siempre va a existir la Tv como la
vemos ahorita, pero creo que cada
Vez Se va a usar menos.

querer compartir mas cosas, como
una maxi version de los stories,
pero ya llevado a toda la vida.
Mucho Streaming de todo.

Como
influencer, ¢Qué
plataformas
utilizas?  ¢Qué
diferencias hay
entre ellas?

Instagram es la que mas uso para
publicar. Uso Twitter, pero
circunstancialmente (...
Instagram es la que mas me gusta
porque me parece que tiene todo,
puedo hacer videos, poner fotos,
escribir, hacer Vlogs con stories, es
la que més uso. Uso FB y Youtube
como consumidora, mas que como
influencer.

(...) La plataforma que m&s uso es
Twitter es mi favorita, es donde la
gente es mas oscura, en donde se
pueden decir mas cosas y en
donde no es necesario estar
arreglandose para salir, es solo
escribir y ya.

Soy adicto al explorar de
Instagram, pero no eso no lo hago
como Nanutria, sino como Victor
chismoseando.

¢Cudl es tu
proceso creativo
para  generar
contenido? ¢Es
diferente el
contenido  que
publicas en cada

En Twitter pongo cualquier cosa,
literalmente en Twitter hago lo
que me da la gana. Ahi soy un
irresponsable que pone cualquier
cosa que le parece chistosa, pongo
opiniones serias, pongo frases sin
sentido o sin ningln contexto, por
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plataforma?

eso la disfruto tanto.

Instagram es la que considero mas
trabajo que intento buscar cosas
que "den risa" para mantener un
publico y hacer que vayan a mis
shows. Pero me da fastidio porque
hay muchas modas, por una época
hacia montajes y ya después me
aburrio porque mucha gente lo
hacia. Pero en lo que puedo
genero algo de contenido para
mantener esa red viva que es en la
que tengo mas seguidores.

¢ Tienes manera
de medir a
cuantas

personas le
llegas? ¢Sueles
hacerlo?

En Twitter es por Retweets y eso,
Facebook e Instagram dicen todo,
ya todas las redes dan estadisticas
para que las personas con
intereses en ciertos mercados
sepan a quién le llegan. Yo tengo
esa data, pero en verdad no hago
nada con ella, a veces ni la miro.

¢Haces o has
hecho
publicidad para
alguna marca en
tus redes?
¢ Como integras
las publicidades
a tu contenido
diario? ¢Sigues
un guion?

Si, para varias (...) yo siempre
decidi hacer publicidad con un
contenido que tuviese que ver
conmigo.

Nunca publico posts o flyers de
una marca, 0 cosas pre-hechas que
me manden ellos, lo hago muy
personal y organico desde mi lado.
(...) Como Instagram se basa en
imagen, hace que los post se hagan
demasiado evidentes cuando son
publicidad, si no estas generando
algo mas que publicidad. En mi
caso, yo busco generar humor
independientemente de lo que esté
diciendo, porque es a lo que me
dedico (...).

Si, he hecho, pero no me gusta,
solo que por la plata baila el perro.
Y es depende a veces las marcas
dejan que uno sea libre con la
forma que quiera mencionar al
producto, otras veces tiene un
brief que uno debe seguir y en
algunos casos si dan instrucciones
especificas. A mi me gusta hacer
burla de la publicidad en si, pero
he hecho de las tres formas.
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¢Aceptas ser
imagen de
cualquier

marca?  ¢Qué

criterios sigues?

(...) Al principio uno no tenia
mucho criterio, agarraba cualquier
cosa, me estdn pagando por esto
(...) Pero ahorita, me hecho més
selectiva con las marcas a las que
le hago publicidad, sobre todo en
los posts, en los stories puede
colarse mas y no es tan invasivo
como los posts (...)

No, acepto las marcas que yo
usaria, que sienta que es algo que
compraria.

¢ conoces el
rango de edad
que tiene la
mayoria de tus
seguidores?
¢ Cambia

plataforma?

por

La que mas informacion te da de
ese tipo es Instagram, y es la que
méas uso, y cambié en el dltimo
afio, mas de género que de edad,
porque empecé a publicar full
informacién sobre el embarazo y
ahora sobre ser mama primeriza, y
por mas que la edad sigue estando
entre 24 y 34 afios, empez0 a subir
mas la cantidad de mujeres que me
siguen. EI otro publico sigue
estando ahi, solo que se sumaron
mas mujeres. (...)

En Instagram es de 25 a 35, 50%
cada sexo, en las otras redes no
tengo idea.

¢ Interactuas con
tus seguidores?
¢, Como?

Poco, por Instagram a veces
cuando me comentan algo por
DM, pero es rara vez, de resto no.
En Snapchat si lo hacia
frecuentemente, pero me aburri de
Snapchat como todo el mundo.

¢Qué tipo de
contenido es mas
efectivo
generando
engagement con
tus seguidores?
En el caso de
posts con
publicidad,
¢Sientes que son
efectivos?

(...) Me ha pasado que hago videos
de canciones, un post de un rap
para una marca y tiene mucho mas
impacto que un post mio normal.

(..)

No, es raro que la publicidad sea
efectiva, como en cualquier medio
uno tiene que esconder el
patrocinio para que la gente lo
consuma feliz, los temas de
actualidad, nada genera mas
reaccion que la actualidad.

¢ Considerarias

Si, porque yo no soy como muchos

No, no creo. En verdad yo solo
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que tu influencia

transpasa las
redes sociales?
¢Por que?

youtubers o influencers que
empezaron en redes y son solo de
redes y son gigantes. Yo, después
de todo lo que he hecho terminé en
redes, porque bueno paralelamente
siempre estamos ligados al tema de
la tecnologia, pero mis seguidores

pongo locuritas y cosas comicas,
espero que lo Unico que traspase
las redes sociales sea mi odio al
chavismo de resto que se riany ya.

vienen en demasiados lados.(...)

Tabla N°8. Matriz para el registro de las entrevistas realizadas a padres de nifios de la generacion

Z

Item

Ricardo Del Bufalo
y Rolando Diaz

Alejandro
Benzaquen

Irraél Gémez

¢Como te imaginas
los medios de 5 a 10
afnos?

Ricardo: Sobretodo
digitales. En el
mundo, yo creo que
la mayor exposicion
de la gente a los
medios va a ser
digitales, mas que
los tradicionales
(...). Rolando: (...)
Siento que, si puede
que sean los mismos
medios, pero quiza
migrando a digital,
de la misma manera
que Netflix sigue
siendo los
audiovisuales, pero
esta vez a peticion
del publico, todos
son “on demand”,
peliculas y series,
YO NO Creo que €eso
desaparezca, solo
gue van a tener la
posibilidad de que

(...) Los periodicos,
revistas y medios
convencionales  no
van a tener mucho
movimiento.

Realmente, porque el
mundo  se  estd
moviendo y se esta
reestructurando todo.
(...) Los medios
convencionales  se
dan cuenta de que
por las plataformas
digitales pueden
llegarle a mas gente
de la mejor manera.

(..)

(...) Sé que no va a
volver a pasar son
las comunicaciones
unidireccionales
donde las grandes
marcas  enviaban
mensajes a través de
plataformas de
cualquier tipo (...)
ahora todo cambi6
para siempre ;,cOmo
veo la publicidad?
Cada vez mas
interactiva, mas
gente hablando en
tiempo real, y con
gente hablando de
tu marca, y yo creo
que ahora no es
vender, es generar
conversacion. (...)
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todo sea on demand.

Como influencer,
¢Qué  plataformas
utilizas? ¢ Qué

diferencias hay entre
ellas?

Ricardo: Redes
sociales, Twitter
Instagram,

Youtube, Facebook.
La diferencia es
como la gente las
utiliza (...) el tipo
de contenido que
uno sube es lo que
determina el uso de
plataforma, y la
manera en cOmo yo
las uso. También se
determina la
temporalidad (...)

Utilizo  muchisimo
Instagram (...) y se
nota que Facebook
(...) esta dejando de
ser atractivo porque

ves todo en el
celular, y si lo ves en
Instagram, lo ves

todo. (...) Para mi
Youtube es la que
mas masas puede
mover, por el hecho
de que da ganancia y
eso se esta usando

¢, Cudl es tu proceso
creativo para
generar contenido?

¢Es  diferente el
contenido que
publicas en cada

plataforma?

como forma de
ingreso (...).

(...) Cuando lo hago
para mi  marca
personal,
generalmente lo

hago con las cosas
que tengo alrededor
(...) la gente tiene un
vinculo con lo que
estd pasando. Si hay
un challenge que esta
pasando, lo utilizo
porque quieres (...)
crear conexiones de
alguna manera. (...)

Los insights, las
vivencias, lo que
pasa y nadie cuenta.
(...) Son cosas que
te generan humor
porque no es un
chiste, es algo que te
pasa al dia a dia.
Entonces, cuando
logras descifrar
emociones y
convertir eso en
contenido, los vas a
conectar desde acé
(se  sefald el
corazon). (...)

¢ Tienes manera de
medir a cuantas
personas le llegas?
¢ Sueles hacerlo?

Ricardo: (...)Se
puede, las
aplicaciones te dan
las métricas de
alcance,

impresiones, etc. Yo
creo que se deberia
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utilizar. (...) A
veces la marca lo
pide. Cantidad de
impresiones, likes,
comentarios.
Rolando: Lo reviso
muy  casualmente
(... Yo
personalmente  no
me meto a revisar
las métricas nunca,
a menos que esté en
esas circunstancias
de que el cliente lo
quiera. Siempre veo
cuantos likes tuve y
si  tuvo  algun
comentario y ya.

¢Haces o has hecho

publicidad para
alguna marca en tus
redes? ¢ Coémo
integras las

publicidades a tu
contenido  diario?
¢, Sigues un guion?

Ricardo/Rolando:

Si. Ricardo: Nos
piden que hagamos
el contenido

organico. (...) Yo
(...) no montaria un
flyer que me den.

Rolando: Creo que
nunca he trabajado
con un guion que
me den. (...)
Siempre ha sido con
libertad creativa, al
final, a ellos lo que
les importa es el
resultado. Si uno
hace algo que se
parezca a sus redes
es mejor.

En el caso de las
publicidades, o el
trabajo con  los

clientes. Tengo que
enfocarme en el
producto, es el centro
del contenido. (...) el
contenido que ven en
las redes sociales no
es espontaneo, esta
muy bien pensado.
Todo lo que estd
detras la gente no lo

ve (...).

Si, pero nunca te vas
a dar cuenta porque
hago contenido
politico, y va desde
la profunda
manipulacion.

¢Aceptas ser imagen
de cualquier marca?

(...) Siempre estas en
la disyuntiva de lo
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¢ Qué criterios
sigues?

hago o no lo hago
porque es tu imagen
la que esta en juego.
Por ejemplo, estas
publicitando  unas
casas en el Doral
lujosas y viene otro
cliente a pedirte que
publicites una
posada en la misma
zona. No puedes
publicar  contenido
que choque el uno
con el otro, pierdes
credibilidad.

¢Conoces el rango
de edad y el género
que tiene la mayoria
de tus seguidores?
¢ Cambia por
plataforma?

Si, de 18 a 34 afios en
mi cuenta personal,
pero en
2venezolanos el
target es mucho mas
amplio. Es un
contenido que no
tiene idioma, es
completamente

visual 'y  puede
llegarle a quién sea.
(...) Tenemos un
video, por ejemplo,
que  tiene 130
millones de views y
otros 170 millones de
views, y es porque no
tiene un idioma que

(...) Mi audiencia
en Instagram es mas
del 75% mujeres,
entonces claro, al yo
tener casi el 80% de
mujeres, yo voy a
ella. Mi cuenta es
profundamente
feminista, a parte
que yo soy asi, soy
papa de dos nifias,
soy profundamente
feminista, defiendo
a las mujeres. (...)

proyectar, algo
impactante que se ve
rapido. (...).
¢ Interactuas con tus iSit Siempre | Siempre, leo todos

seguidores? ¢ Como?

contesto todo, no sé
si deberfa o no
deberia, pero

los comentarios, leo
casi todos los
mensajes directos,
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siempre interactlo
con ellos (...). Siento
que el interactuar con
ellos lo agradecen,
me pas6é una vez en
Orlando estaba en
una fiesta y se me
acercaron 3 nifios
demasiado
emocionados por
verme y por hablar
conmigo. Yo me
quedé hablando con
ellos y luego me
dijeron que
significaba mucho
que me haya tomado
el tiempo para
hacerlo, si te lo
agradecen. (...)

(...) hay gente que
se me acerca en la
calle y que “jHola!
¢No te acuerdas de
mi?” y yo “Si, creo
que si, ;de donde?”,
y ellos “Yo te
comenté en un post
el otro dia” y yo
“claro, ;coOmo me
voy a olvidar de
ti?”, (...)

Hacer retos o
concursos es lo que
les decia de hacer
que la audiencia
genere  contenido
para tu marca.

¢ Qué tipo de
contenido es mas
efectivo generando
engagement con tus
seguidores? En el
caso de posts con
publicidad, ¢Sientes
que son efectivos?

Hay algunos videos
en los que estamos
como en peligro, por
ejemplo, hay uno en
el que Kevin sale
haciendo push-ups y
le pasa un carro por
encima. Eso les

causa mucho
impacto. También la
situacién de
Venezuela  porque
tengo muchos
followers

venezolanos, 0
cuando hago
colaboraciones con
otros artistas.

Cuando hice videos
con Nacho, Lele

En mi cuenta, el
amor y el desamor,
celos, infidelidades.
Todo lo que
emociona al
corazbn, y sobre
todo mi cuenta es
profundamente
feminista. (...) Mi
cuenta tiene un
perfil que es
agresivo,
irreverente y es lo
que hace que mucha
gente me odie, pero
que me odien con
locura (...)
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Pons 0 Victor

Mufioz, causa
muchas mas
impresiones y
reacciones.

¢Considerarias que
tu influencia
transpasa las redes
sociales? ¢ Por qué?

Rolando:  No, la
verdad. No me
considero un
influenciador

porque no hago
ningun esfuerzo por
hacer que la gente
piense lo que yo
pienso, (...) Yo creo
que tengo mas
influencia con un
show de stand up,
con un taller o con
un curso, que con
redes sociales.

Ricardo: No lo que
pasa es que es como
una consecuencia,
(...) yo creo que si
traspasa. Hay gente
que me pide cosas
tan simples como
“dame los acordes
de la cancion para
tocarla”, €so
traspasa el ser un
simple espectador
de lo que uno hace.

(...) Unavez un Uber
me dijo “pensé que te
ibas a montar sin
tocar la puerta”, te
das cuenta de que
traspasa las redes
sociales. O ya ven tu
trabajo como un tipo
de contenido, me
taggean en posts
parecidos con
efectos especiales y
el caption es “un
efecto
2venezolanos”
porque tu contenido
es original.

5.1.4. Entrevistas a nifios latinoamericanos de la generacion Z.
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Tabla N° 9. Matriz para el registro de las entrevistas a nifios de la generacion Z

. . | Me desperté alas 10, alas
Sond la alarma de mi .
. 10:30 sali a desayunar.
celular, lo vi para ., .
. . . . | Me bafné, me wvesti y oo _
Describeme tu dia | quitarla, me desperteé, , . , Me vesti, hice pipi,
. . ~ ] esperé a que mis papas se -
(Qué fue lo primero | me bafié, desayuné, y | .. . me  cepillé, me
. . .~ | vistieran. Usé el celular .
que hiciste  al | luego estuve distraida pusieron la chaqueta
X para ver la hora'y luego lo
levantarte... ¢ver el | haciendo otras cosas y . .|y los zapatos, el
. . volteé 'y me segui .
teléfono?) no le prest¢ mucha . . peinado.
atencién al  celular durmiendo. Utilizo el
hasta la tarde celular de un 100% del
' dia, minimo un 70%.
(...) Lo que méas me
(...) No quiero ser un | gusta cuando estoy
Me gusta dibujar, | Instagram random de una | @burrida es ver el
pintar, hacer lettering | nifia que montd fotos y C?'“'f” 0 hacer
(escribir distintos | ya, porque me quiero | dibujos. _(~-)
tipos de letras), | dedicar a eso. Quiero ser | Algunas VECES Juego
¢Cudles son tus | cantar, escuchar | Fashion Blogger. Aunque | €ON e! telefon_o de mi
hobbies? musica. La diversa, la | mi cuarto no esta igual de | Mama 'y mi papa,
artista. (Us el tono | ordenado  que  mi | JUego con los juegos
de voz de La Divaza, | Instagram. y elinternet. (...) Me
influenciador Antes de comprar busco | 9usta gue hay unas
venezolano) en internet los reviews de murjequ!tas asl, de
los teléfonos (...). munequitos asi.
Mas que todo Instagram y
Whatsapp, y Snapchat.
. To 5: Instagram,
, Amo Pinterest, la uso P g
¢ Cual es tu . .| Whatsapp, Snapchat,
todos los dias, varias
plataforma . Youtube y Facebook.
. , veces al dia, pero por
favorita? ¢Cual es ) (...) Me gusta ver
: poco tiempo, como . _—
la frecuencia de : tutoriales de magquillaje
20-30 minutos cada
uso? Ve en Youtube, todas las
' cosas que compro de
maquillaje  las  veo
primero ahi, tengo que
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ver los reviews. Si los
profesionales (hablando
de los influencers) lo
consideran un  buen
producto, quiere decir
que verdad son buenos.

(..)

¢Recuerdas alguna

Si, sobretodo
publicidades de
Instagram de las que

Si he visto publicidad en
Instagram, que Si
publicidad de juegos, de
una cuenta para que la
siga, hay veces que por
ejemplo una marca de
trajes de bafio se asocia
con una de maquillaje y

publicidad que | te salenen lamitad o [me  da  curiosidad,
hayas visto en|en medio de las | entonces los sigo. (...) yo
Internet? ¢Y en | historias.  También, | me doy cuenta cuando un
television? recuerdo algunos | Fashion Blogger esta
comerciales de la | haciendo publicidad.
television. Cuando veo que son
publicidades ni las veo,
las paso y ya.(...) Si es un
producto que me gusta, lo
veo completo, sino lo
paso de una vez.
Escucho  musica en
. iMusic, la descargo en mi
Siempre escucho .
. . celular. Y si no la tengo,
musica o en Spotify,
) . . | la busco en Youtube y la .
¢Donde sueles | porque el novio de mi En el televisor.
. .. _ | descargo. En Youtube me . . .
escuchar masica o | hermana me ensefio a Princesita Sofia,

ver peliculas?

bajarmelo,  aunque
esté en Venezuela, o
en Youtube.

gusta escuchar musica,
ver tutoriales y ver videos
estlpidos. Y vVeo
peliculas en Netflix o
Seriesban.

PJMask, Vampirina
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¢Has comprado
algo que viste en
internet?

No, pero si he
comprado cosas
directamente en

paginas de internet de
afuera que luego te las
traen a Venezuela.

Si tu mama te diria

Le pediria unos Copic
markers, son unos
marcadores que
siempre se los veia a

Una amiguita sirena,

para comprarte | . . . porque yo tengo una
~ . | 1lustradores que sigo | Dinero para comprar
algo mafana, ¢que . . N . con pelo rosado. Yo
L en Instagram, y vi que | trajes de bafio que vi por .
le pedirias? . . tengo dos amigas
, varios los tenian, | Instagram .
¢Donde escuchaste . o humanas y necesito
entonces  investigué . .
sobre eso? dos amigas sirenas.
por Youtube y he
visto full tutoriales y
eso.
No tengo, pero me
. usta que si Hollister,
¢Cuales son tus g a
. que se yo. Pero no
marcas favoritas? .
tengo favorita,
favorita.
Me aburro, pero si
Ya me ha pasado, me . P
. . ) me aburro juego los
¢Qué sientes . gasto todos mis megas. | . .
Frustracion y juegos sin internet

cuando no te carga
algo en internet?

desesperacion.

Entramos en crisis, no
solo yo sino también mis
papas.

del iPad, porque yo
también tengo un
iPad. (...)

¢ Cual es tu famoso
favorito? ¢Donde
sueles verlo?

Sam Smith, lo amo.
Si, lo sigo en
Instagram.

Mi famoso favorito es
Bruno Mars. Y de
Influencers sigo mas que
todo a Fashion Bloggers,
Chiara Ferragni, Camila
Coelho, Maria Claudia.
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En el futuro... ;Qué
te gustaria que la
tecnologia
inventara?

Teléfonos y carros
que duren.

¢Has comprado
cosas por internet?
¢Te gustaria que
las tiendas fisicas
desaparecieran?

Si, he comprado por
internet, pero no
quiero que
desaparezcan las
tiendas fisicas porque
me gusta ver las cosas
en persona, me gusta
Ver ropa, ver como me
queda y eso.

Mis papas no me dejan,
no confian en las compras
por internet. Dicen que
les van a hackear las
tarjetas.




Tabla N° 10. Matriz para el registro de las entrevistas realizadas a latinoamericanos de la

generacion Z.
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Describeme tu dia
(Qué fue lo primero
que  hiciste  al
levantarte... ;jver el
teléfono?)

Sofia: Yo me desperté y fuimos
a tomar desayuno, como
siempre, antes del desayuno,
usé mi teléfono. Luego
esperamos un rato hasta que
fuera la hora de almuerzo,
comimos, luego jugue
Minecraft (Un juego de
computadora) con mi hermano
y una amiga.
Sebastian: Me desperté, revisé
Youtube, vi como dos videos,
después me fui a Instagram, le
di like como a cinco fotos,
después desayuné, después
quedé con una amiga para jugar
Minecraft, le dije a Sofia que se
uniera, y ahora estamos aca,
acabamos de comer almuerzo.
Pienso mas tarde jugar un rato
con mi amiga y ya, esperar que
sea la cena. Mi amiga esta
desde su casa, uniéndose desde
un servidor.

Bueno yo, lo primero que hago al
levantarme, pues suena mi
alarma (...) después me cambio
(...) después me pongo los
zapatos y voy a desayunar.
Algunas veces no me cepillo los
dientes, mi mama me peina, y
después de desayunar, me voy al
colegio. La alarma suena de mi
teléfono, ahi reviso Whatsapp y
algunas veces me pongo a jugar
un rato. Un juego que es casi
igualito a Minecraft, (...) ese
juego es mi favorito, pero tengo
otro que se llama Poe (...). Tenia
mAas juegos, pero me aburrieron.




¢ Cuales
hobbies?

son

tus

Sofia: (...) A mi me gusta de
todo, dibujar, hacer
animaciones con una aplicacion
que yo tengo (Flip a clip), y
también me gusta jugar
Minecraft con mi hermano.
Sebastian: (...) yo hago un
deporte que se llama BJJ
Brasilian jiujitsu, que es un arte
marcial y voy todos los lunes,
todos los jueves y los sabados.
A parte de eso, pues, hablo con
mis amigos y juego en la play o
en mi teléfono.
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Mi hobbie es patinar, aunque
casi nunca lo hago me gusta
mucho patinar. Y pues, usar mi
celular. (...) Lo uso casi todo el
dia, cuando regreso a mi casa, Si
tengo que estudiar estudio, pero
si no tengo, utilizo el teléfono.
Cuando encuentro cualquier
ratito libre lo utilizo, hasta para
ir al bafio. También utilizaba
bastante el iPad, pero ya con el
celular no tanto. (...)




¢Cual es tu red
social favorita?
¢ Cual es la

frecuencia de uso?

Sebastian:
Youtube.
Sofia: A mi también. A mi me
gusta Youtube porque ahi
puedo empezar a poner mis
animaciones, ya he montado
dos, y buscar cosas que me
inspiran para hacer otras
animaciones, e Instagram
porque es divertido para ver las
fotos que otras personas ponen.
(..)

Sebastian: Youtube me gusta
porque hay mucha variedad de
contenido.  (...) Instagram,
basicamente eso es lo que
usamos los amigos para estar
conectados, por ahi nos
pasamos todos memes 'y
ponemos las fotos cuando nos
juntamos y eso. (...) No sigo
marcas, que Yo sepa no,
equipos de ESport si se
consideran marcas, pero bueno,
técnicamente si sigo una marca,
que es la marca del videojuego,
pero aparte de eso no.(...) En
total, paso como 3-4 horas en el
telefono dividido en todo el dia.
(..)

Sofia: También yo, algunas
horas al dia y a veces cuando
tengo bateria en la noche juego
un poquito.

Instagram y
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Tengo Instagram y Youtube.
Uso mas Youtube pero a veces
reviso mi Instagram porque me
gusta ver las novedades. En
Youtube busco mis youtubers
favoritos y algunas veces videos
para guiarme en mis
exposiciones. (...) Mis favoritas
son Whatsapp, otra es Instagram,
Blogcraft, Music.ly, Snapchat,
Youtube. Los ‘toca live’ es un
juego en donde construyo
personajes. (...)




¢Recuerdas alguna

Sebas: Si, pero nada méas unas
graciosas (...) recuerdo la
publicidad porque es graciosa.
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Como los de P&G, o uno de
Youtube que se queda el loguito

ublicidad ue . ahi pegado. No me dejan ver mis
P . a Sofia: Yo me acuerdo de esas | . Peg J
hayas visto en .. videos en paz. Algunos que son
publicidades que son muy .
Internet? (Y en . cortitos los veo completos, pero
L falsas, que dicen y que compra | . .
television? igual me fastidian. Otros, les doy
la nueva cosa de deporte 2.0 . .
. a skip y listo.
(...) iCompralo ahoral
Veo comiquitas en television, en
un canal que se llama
., . Boomerang, pero algunas veces
Sebastian: En Spotify, tenemos g P . .g
veo las comiquitas de la
la cuenta paga. (...) Vemos .
. television en Youtube, pero muy
sobretodo Netflix, Pero oco, también veo Netflix. (...)
¢Dénde sueles | television normal, no tanta, poco, B

escuchar musica o

ver peliculas?

solo cuando hay algo de
deporte, como el Superbowl.
Vemos peliculas en Netflix o en
una pagina de peliculas.
Sofia: Si, como Cuevana.

La masica la escucho por
Youtube porque en Amazon
Music no tengo cuenta, y en
Spotify puedo escuchar la
masica, pero tengo que pararla,
porque mi tio y mi primo utilizan
esa cuenta y me sale la musica
que ellos escuchan.(...)
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Sebastian: Si, he comprado
juegos. Antes de comprar un
juego, veo los videos de los
juegos y le pregunto a mis
amigos Si es bueno.
Sofia: Si, cuando era muy
pequefia me acuerdo que vi un
comercial y compré algo.

¢Has comprado
algo que viste en
internet?

Sebastian: El PlayStation plus.
Es una subscripcion que se
necesita para jugar juegos
pagados online, me enteré que
existia porque no me dejaba
jugar juegos pagados sin
tenerlo.

Si tu mama te diria
para comprarte algo
mafiana, ¢qué le

(...) Le pediria que me comprara

toda una jugueteria. Unos

juguetes que se llaman

edirias? ¢;Doénde . Shopkings, ue son

P ¢ Sofia: (...) Un pokemon ultra P . g q

escuchaste sobre ., coleccionables. No recuerdo
sun, una version nueva de los

eso? . . . donde supe de ellos.
juegos o una Nintendo Switch, P

lo he visto en comerciales, la
magia de los comerciales, en
Youtube.

Sofia: Yo diria que Nintendo.
He visto publicidad en juegos
de teléfonos.
Sebastian: (...) No tengo ad
blockers, me sentiria mal
porque siento que es como
robarle a la pagina, porque es la
tnica manera de que ellos
tienen dinero.

¢Cuales son tus
marcas favoritas?




¢ Qué sientes cuando
no te carga algo en
internet?

Sofia: Estaria un poco triste
porque no me pudiera conectar
con mis amigos, pero también
tengo otras cosas en el teléfono,
(...) yo puedo sobrevivir porque
hay wunas aplicaciones que
tengo en mi teléfono que no
necesitan internet.
Sebastian: Exacto, y aun asi
podria usar los datos de mi
telefono.
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Yo me desespero, y busco sefial,
y busco sefial... jllevo mi
teléfono al cielo para que
encuentre sefial! O simplemente
uso los juegos. (...) en mi casa
antes se habia ido el internet y yo
como que jmama, Internet por
favor!

¢Cual es tu famoso
favorito?  ¢Dodnde
sueles verlo?

Sofia: A mi me gustaria mucho
conocer a Rossana Pancino, es
una cocinera, hace tutoriales de
cdmo hacer comidas y eso en
Youtube. No la sigo en
Instagram, creo que no tiene
Instagram, ni siquiera sé si
tiene.

Sebastian: A mi gustaria a Jack
Stepdickeye, es un youtuber
que sube juegos y es muy buena
gente, bueno eso parece. Pone
juegos de terror, de risa, de
todo. (...)

Katy Perry, Emma Watson, toda
la serie de Harry Potter en
general, busco videos sobre ellos
en Youtube. (...)




En el futuro... ;Qué
te gustaria que la
tecnologia
inventara?

Sofia: A mi me gustaria que
haya un efecto en el teléfono
que cuando lo prendes sea una
pantalla gigante, como un
holograma. Y también me
gustaria que  desarrollaran
robots que fueran mascotas,
como un robot gato, (...) que
tuvieses que alimentarlo con
Gigabytes y €so.
Sebastian: Yo diria (...) que la
gente pudiese vivir saludable
mas afios, y no vivir mas afos
punto. (...) Seria mejor que uno
pudiera vivir, no se, 70 afios
bien, saludable, todo perfecto,
sin tener que tomar medicinas,
y después ahi empezar a ser
mas viejo.
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¢Has comprado
cosas por internet?
¢ Te gustaria que las
tiendas fisicas
desaparecieran?

Sofia: A mi no me gustaria
porque la mitad de las cosas
del internet son estafas. Sabes
gue no son estafa viendo las
fotos (...).
Sebastian: Y te dicen que es
gratis. (...) También buscas el
link y ves que tengan un
seguro, y buscas que la pagina
es legit (real) y eso. (...) En
Amazon si confiaria, porque
Amazon tienes que pasar por
un trial para vender ahi.
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DISCUSION DE RESULTADOS

A continuacidn, seran discutidos los resultados obtenidos en las entrevistas y grupos focales
realizados durante la investigacion. La discusion de resultados presenta la relacion entre la data
recolectada y el contenido investigado en el Marco Tedrico y los resultados presentados con el

proposito de esbozar el futuro de los medios y habitos de consumo de la generacion Z.

5.2. Entrevistas a expertos en mercadeo y medios.

Con respecto al futuro de los medios, muchos convergen en que el futuro es digital, el
duefio del contenido es el espectador y en que vas a poder comunicarte de una manera ain mas
directa con ellos. Asi lo afirma Alejandro Betancourt, cuando habla sobre la posibilidad de
mantener una relacién masiva, de uno a uno, lo que Thais Pérez denomin6 como “adressable
media” (medios direccionables), donde se podra saber exactamente cOmo actla, a qué horas
consume contenido y desde donde lo esta consumiendo tu audiencia.

Asi mismo, cada vez mas el espectador se ha vuelto duefio del contenido y del medio, como
dice Ana Isabel Otero, antes los medios controlaban qué veias y cuando lo veias, ahora el juego de
poder ha cambiado, son los espectadores los que deciden cémo y cuando hacerlo, incluso aunque
sea solo una ilusion como alega Luis Carlos Diaz.

Mirando en retrospectiva, Umberto Eco consideraba algo muy similar sobre el control de
los medios, 35 afos atras, “Entonces, todos nos considerabamos victimas, segun los analisis, de
un modelo de comunicacién manipulado por un centro Unico: un emisor centralizado, con planes
politicos y pedagogicos precisos sobre nuestras conciencias. El asunto ahora, sin embargo, ha

cambiado”. Eco, U. (1983). Y en efecto, esta cambiando de nuevo.
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En el mismo orden de ideas, en cuanto al movimiento a digital, Eugenia Chacon, e
influenciadores como Alejandra Otero o Alejandro Benzaquen, coinciden en que los medios
tradicionales como la radio, prensa o television, van a ir migrando cada vez mas al mundo digital.
Sin embargo, Irrael Gomez y Alejandro Fernandez, afirman que no necesariamente van a migrar
por completo y hay que saber unir ambos mundos, el online y el offline.

Como fue expuesto en el marco tedrico, segun TechNet (2011), los medios digitales se
refieren al contenido audiovisual, que ha sido codificado digitalmente. Esto ocurre gracias a que
los medios tradicionales se han adaptado a las nuevas generaciones y a sus tendencias.

Entre las tendencias mas resaltantes del consumidor del futuro, generacion z, resaltan estan
hambrientos del contenido que genere experiencias y sea organico; son duefios del contenido, lo
consumen a su tiempo y a su interés; es la generacion del mavil; la innovacion es una obligacion;
son influenciables.

Asi lo afirman Ana lIsabel Otero y Mariana Frias, ambas consideran que las nuevas
generaciones estan cansadas de la mentira y buscan contenido organico y que les genere emocion.
Asi mismo, lo expone Irrael Gomez cuando afirma que la publicidad debe generar emociones
intensas, un concepto que trasciende a la generacion Z. Asi mismo, Luis Carlos Diaz explica que,
al generar experiencias, generas fanaticos, y es una caracteristica de la generacion Z ser buenos
fanaticos.

Cada vez mas el consumidor es duefio del contenido, y esto es normal para la nueva
generacion, como cuenta Luis Carlos Diaz, si en 15 afios debes explicarle a un nifio que es la
television, como es entendida hoy en dia, va a parecer ilogico decir que es una pantalla grande
donde puedes ver solo ciertos canales y ciertos shows, pero que solamente puedes verlos a la hora

y cantidad que estén programados. Adicional a esto, los shows son cortados hasta 4 veces y en
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esos cortes hay comerciales que no puedes saltar.

En 5 a 10 afios, el consumidor va a ser aun mas duefio del contenido, y cada vez esta
optando por la opcion del cable, como explica Eugenia Chacén, la mayoria de los consumidores
estan suscritos a alguna plataforma de streaming y eso estd cambiando las reglas del juego.

Sin embargo, Mariana Frias considera que alegar que el consumidor del futuro va a ser
duefio del contenido, es obsoleto, porque ya lo son. Sin embargo, Rolando Diaz y Victor Medina
consideran que, en el futuro, las personas van a ser ain mas duefias del contenido, todo va a ser
“on demand” (a demanda). Ana Isabel Otero considera, incluso, que, en unos anos, los medios van
a migrar a que el contenido sea generado por usuarios y sea curado por medios de comunicacion
que se van a comunicar con el consumidor tal como lo hacen los influenciadores.

Asi mismo, se puede observar que el uso del movil y los teléfonos inteligentes se han
convertido en la herramienta fundamental de esta generacion. “Para ellos, el internet siempre ha
existido”, (Wood, S.F) y Thais Pérez, las tendencias estdn migrando y van a estar 100% en el
telefono movil, pues la tendencia se va a mover a lo que es mas comodo.

Inclusive, para los jovenes de la generacion Z es mas relevante el teléfono que el internet,
pues es lo primero que ven al despertarse en las mafianas y pueden sobrevivir a la falta de internet
usando otras aplicaciones moviles, pero para poder hacer presencia publicitaria en los dispositivos
moviles, el mercad6logo debe conocer la plataforma. Entender, como dice Alejandro Betancourt,
que existen diversos formatos, verticales, horizontales, los que se mueven cuando bajas, etc.

Aln mas, los jovenes de la generacion Z, “si fuesen forzados a escoger entre el teléfono y

la television, ninguno de ellos escogeria la television por encima de su teléfono ”. (Verve, 2016,

pag. 2).
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Porque, como alega Eugenia Chacdn, para ser llamativo o interesante, debes ser parte de
su comunidad y para ser parte de ella, debes saber cbmo tener presencia en las plataformas digitales
y moviles en todos sus formatos.

En cuanto a la innovacion, para ellos es una obligacion, una necesidad. Nacieron en un
mundo tecnoldgico y quieren saber qué otras cosas tiene esto para ofrecer. Asi lo expuso el portal
ATREVIA, en el afio 2016, “al ser la primera generacion que ha asumido que el mundo se ha
hecho pequefio, que la diversidad es consustancial a cualquier sociedad moderna y que el
desarrollo democrético, unido al tecnoldgico, es imparable y genera nuevos derechos humanos.”

En la misma linea de ideas, Luis Carlos Diaz afirma que la innovacion serd absoluta y
azarosa, pues todos tienen la posibilidad para hacerlo y los medios a su alcance para compartirlo.
Pues como dice Mariana Frias, las tendencias de esta generacion, vienen regidas por un gran
desarrollo tecnoldgico, pero a su vez, por innovacion inmediata.

También es cierto que la generacion Z es altamente influenciable, por ende, los
influenciadores han logrado tener tanta fama. Ana Isabel Otero e Irrael GGmez convergen en decir
que los influenciadores son el futuro de la publicidad, pues mientras sean organicos, van a ser
venerados por esta generacion. Estos jovenes creen en lo que otros tienen para decir y compartir,
sin embargo, no suelen creer en cualquier persona que quiera venderles una idea, Rita Fortino
cuenta que solo cree en lo que le dicen los profesionales, influenciadores con mas de 5 millones
en sus cuentas.

Esto se debe a lo comentado previamente acerca de la investigacion realizada por IBM,
(2016), “(...) Su familiaridad con la tecnologia los hace poco faciles de enganar (...)”. ES muy
dificil engafarlos en internet, y mucho menos lograr que un influenciador que no sea organico

genere un impacto en ellos. Sobre el engafio, Sofia y Sebastian Roballo, alegan que no les gustaria
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que desaparecieran las tiendas fisicas, porque, para ellos, la mitad de las cosas que estan en internet,

son una estafa.

Esto, contradice la teoria de “la vuelta a la casa”, que cuenta que en el momento que todo
pueda hacerse desde la comodidad de su sofé, las personas no sentiran la necesidad de salir de sus
casas, por lo que solo lo haran para reproducirse. Sin embargo, los jovenes entrevistados no se

imaginan comprando todo desde sus casas.

Por lo que se debe desmitificar el hecho de que, al ser influenciables, creeran en todo lo
que tengas para decirles como marca. Ellos van a investigar, basandose en la influencia, y
construirdn una opinion personal sobre ello.

Asi mismo, las marcas deben apalancarse en los influenciadores y apostar por el contenido
generado por el publico, como dice Irrael Gémez, no es un influenciador que realiza contenido
para su usuario, es un usuario que le genera contenido al influenciador.

En contra parte, estan las barreras comunicacionales a las que se enfrentan las marcas
cuando intentan llegar a esta generacion, entre ellas estan: la impaciencia y la disminucién de su
capacidad de atencidn; el multitasking; y el desinterés en la publicidad.

Cada vez es mas dificil captar el interés de la generacion Z, su capacidad de atencién se ha
disminuido a 2.8 segundos, cuando la de los millennials, era de 8 segundos, incluso menor que la
de un pez dorado que tiene una duracion de 9 segundos, esto representa un reto para los publicistas,
pues tienen que aprender a descubrir como ser relevantes. Eugenia Chacén plantea que hay que
aprender a ser parte de su cultura y buscar generar conversacion, Maria Carolina Jazo concuerda
con ella, el mundo digital se ha convertido en una gran conversacion, de la que tienes que aprender
a ser parte.

Chacon expone el caso de la marca Old Spice en Estados Unidos, la misma estaba
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decayendo en ventas, P&G realizé un estudio de mercado y descubrieron que no estaban llegandole
a su target con su estilo, era percibida como una marca antigua. Luego del estudio, se relanzé la
marca con una imagen refrescada y lograron conectar con el consumidor. Fue tan asi, que en la
segunda fase de la campafia consiguieron a Terry Crews, un actor estadounidense que se habia
convertido en “la voz de los millennials”. Lograron conectar desde su cultura, y generaron
conversacion en ella, impactando de manera positiva las ventas de dicha marca. Hoy en dia, Old
Spice continla siendo una marca que logra apoderarse de espacios y plataformas donde esta su
consumidor.

Los padres también observan este fendmeno con preocupacion, Nohaly Pérez, cuenta que
su hija no puede comer sin estar viendo el iPad. Su atencion se dispersa y solo las comunicaciones
disruptivas o que les parezcan interesantes los involucraran en ello.

Mirando en retrospectiva, se podria decir, que a pesar de que la generacién z tiene un nivel
de atencion reducido y debes captar su atencién en segundos, no es imposible, Alejandro
Fernandez lo compara con las vallas publicitarias. Expone, que hay que partir del mismo principio
para generar contenido en plataformas digitales o para esta generacion, pues cuando se disefiaba
una valla se buscaba que fuera simple, que llamara la atencién en tres segundos, que fuera
Ilamativa, etc. Comunicar una idea a la generacion z no implica generar nuevas teorias y principios
de la publicidad, implica lograr conectar desde ellos mismos, siendo parte de su comunidad y su
cultura.

Asi lo exponen Ramoén Colet y José Polio en su libro “Procesos de venta” (2014, p.9), hay
factores que influyen al momento de la decision de compra, y los culturales cobran un peso mayor
en esta generacion.

Tambien, ocurre algo muy similar a lo que ocurre con los millennials, referido por 100%



- 147 -

Market Research (2013), “Desean ser partes de las tendencias, ideas, marcas e identidades
globales, siempre y cuando puedan tomarlas y transformarlas de forma que tengan sentido y
relevancia a nivel local”. Ambas generaciones se han convertido en ciudadanos globo-locales, pues
estan situados en una localidad, pero tienen la posibilidad de conocer el mundo a través de la
pantalla de sus celulares, por lo que aprovecharse de una cultura compartida, siempre va a ser Util
para las marcas.

Otra barrera comunicacional de la generacion z, va ligada a captar la atencion debido a que
siempre estan dispersos en multiples pantallas y realizando multiples tareas. Sin embargo, Angelo
Cutolo, no lo ve como una barrera relevante, porque haciendo una analogia con el venezolano,
alega que el venezolano siempre ha tenido muchas distracciones, por lo que es responsabilidad del
mercadologo ser lo suficientemente creativo e interesante para llamar la atencion y que su mensaje
sea facil de entender.

La generacion Z suele ser multitareas, “tienen la capacidad de realizar muchas tareas a la
misma vez, tales como leer, hablar escribir y comer. (...) Ya que pierden la capacidad de enfocar
y analizar lo que hacen”. (Universia Argentina, 2014).

Otra de las barreras mas relevantes de la generacion z, es el desinterés por la publicidad,
segun Chris Innes, alega que “tiene sentido que el 69% de la generacion Z tenga ad blockers. Son
una generacion de video, pero los publicistas siguen queriendo mostrarles ads que no tienen video
ni son interactivos.” (Innes, 2017). Esto quiere decir que los nuevos consumidores estan buscando
maneras deliberadas de ignorar a las marcas. Mariana Frias, asegura que la publicidad no le es
interesante, no les agrega valor, ni entretenimiento.

Y es cierto, los mas jovenes suelen rechazar las publicidades, y aunque no tengan ad

blockers (aplicaciones que permiten el bloqueo de publicidades), no esperan mas de 5 segundos
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para saltarlas. Incluso, esta generacion salta las publicidades 3 segundos antes que el resto de las
generaciones.

Sin embargo, también existen jovenes como Sebastian Roballo o Marcelo Parra, tal como
cuenta su padre Jorge Parra, que ven las publicidades porque les parecen entretenidas o porque
entienden que, gracias a la publicidad, ellos pueden consumir el contenido de manera gratuita, pero
inclusive ahi, las marcas no estan logrando generar empatia o una conversion inmediata, solo estan
generando menor rechazo en ellos.

Ana lsabel Otero, considera que, si bien las personas pueden ver las publicidades, no
significa que estan siendo efectivas. Para ilustrarlo, pone de ejemplo, los juegos del celular,
muchas veces, marcas otorgan vidas, o ayudas en el nivel a cambio de que el usuario un video de
ellos. Ella insiste en que no es efectivo, pues la persona solo quiere seguir jugando, y el video,
aunque es una ayuda o un beneficio para el usuario, es tedioso e interrumpe su juego.

Alejandro Fernandez no considera que es muy distinto al pasado, antes cuando venian los
comerciales en television, las personas se paraban a realizar otras actividades en la casa, lo que
hay que lograr es estar entre los primeros en la cabeza y en las bldsquedas de tu consumidor,
apoderarse de dos palabras, como dice Irrael GOmez, para que al momento que vaya a comprarte,
no tenga que pensar, porque el cerebro te recompensa por no usarlo. Como expone Agustina
Servente (2017) los jovenes de la generacion Z “(...) Estan mas abiertos a ver publicidades durante
el dia, en peliculas o en contextos musicales” (Citado por Kantar Millward Brown, 2017). Por lo
que tienes que ser parte de su cultura.

Aqui es donde el papel de los influenciadores cobra vida nuevamente, pues mientras mas
esté mezclado en su comunidad y sea organico, los jovenes van a querer usar lo que ellos usan, se

convierten en personas aspiracionales, tanto asi, que, de los nifios entrevistados, la mitad, nombra
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entre sus famosos favoritos a influenciadores o youtubers.

Victor Medina, influenciador, lo expone de una manera jocosa, hay que esconder el
patrocinio para que las personas lo consuman feliz. Cuando se ve la costura comercial, ya no es
efectivo.

Los expertos en medios al ser cuestionados sobre la posicion de América Latina en cuanto
a tendencias y consumo de medios, en comparacion con otras regiones, consideraron casi en su
totalidad, que la region esta en desventaja a nivel de creacion de contenido o en cuanto a motivos
estructurales, como penetracién del internet, pero consideran que es una regién hambrienta de
contenido, entienden que, a nivel de consumo de medios, son inclusive, mas habidos que los
norteamericanos.

Duilio Pérez, expone que Latinoamérica tiene una gran penetracion de digital y que es de
las primeras regiones en unirse a cualquier nueva tendencia. Mariana Frias lo considera de la
misma manera, pues asegura que el latinoamericano es de los primeros en adoptar una nueva
tendencia.

Sin embargo, Angelo Cutolo, lo ve diferente, considera que América Latina esta
completamente en desventaja, alega que la gran ventaja de las nuevas tendencias es poder conocer
realmente cuéles son los habitos de tu consumidor y cémo consume €l el contenido, para poder
realizar planes especificos para llegarle a ese consumidor. En Venezuela, eso no estd ocurriendo,
por ende, lo considera en desventaja.

En cuanto a si las tendencias cambian por generacion, las respuestas variaron, entendiendo
tendencias como la “propension o inclinacion en las personas y en las cosas hacia determinados
fines”. (RAE, 2014), la mayoria de los entrevistados coincidieron en que es probable que los

usuarios utilicen lo que es comodo o familiar para ellos. Angelo Cutolo, no descarta la posibilidad
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de que en un futuro rescaten tendencias antiguas, como, por ejemplo, el uso de televisor por cable.
Lo ilustra utilizando de ejemplo a una mujer joven, que hoy usa el teléfono y esta conectada la
mayoria del tiempo, considera que cuando ella crezca, esté apurada y tenga hijos, va a dejar el
televisor encendido porque es mas comodo que los nifios se queden tranquilos, mientras ella hace
los quehaceres.

Sin embargo, Jimena Pipirisnais, madre de Nico, cuenta que en las mafianas o mientras ella
realiza los quehaceres, su hija ve videos en el iPad, juega con sus juguetes y pocas veces enciende
el televisor.

Lo que quiere decir que la respuesta va mas orientada a lo que plantea Alejandro
Betancourt, él alega que las tendencias no van a variar y los vehiculos o plataformas donde sea
consumido el contenido se va a adaptar a ella. Irrael GGmez, también considera que lo transicional,
son las plataformas, mas no las tendencias.

También, Luis Carlos Diaz hace un aporte interesante a este debate. El separa las tendencias
de la contemporaneidad. Si bien comprende que hay tendencias arraigadas por generaciones,
también expone que hay tendencias que son compartidas con todos por el hecho de la
contemporaneidad, es decir, todos estan viviendo en el mismo aqui y ahora, todos tienen acceso a
un teléfono inteligente, a plataformas de consumo de contenido en streaming como Netflix, usan
redes sociales y comparten contenido a través de ellas.

El mismo experto, habla sobre las oportunidades de América Latina en cuanto a publicidad
de medios, y considera que no se ha terminado de sacar provecho del mercado latinoamericano,
Diaz, alega que el mismo te permite utilizar el lenguaje como region, es decir, se puede probar un
producto o una campafia en México, por ejemplo, y si funciona, es muy probable que también lo

haga para toda la region, porque tienen el lenguaje que los une como cultura.
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En cuanto a las oportunidades, Alejandro Betancourt ve tres oportunidades claras, la
primera, representa la transparencia en el ecosistema digital, él expone que es muy dificil recabar
data de las plataformas digitales que sea confiable; la segunda, es que las marcas tienen que
aprender a adaptarse a los diferentes vehiculos y formatos; la tercera, es entender cuéles de estas
plataformas realmente le agregan valor a la marca.

Mariana Frias, comparte un poco més la vision de Luis Carlos Diaz, ella considera que hay
que separarse del juego de la segmentacion, porque si bien las nuevas generaciones te piden
contenido personalizado, cuando entras en el detalle de cada persona, pierdes los conectores mas
comunes.

La atomizacion es otra de las consecuencias del nuevo mundo digital, ahora, hacer
publicidad en un medio masivo no es, necesariamente, la mejor opcion para llegar a los
consumidores mas jovenes. Como lo explica Lisa Arthur (2013, p.29), los mercadélogo han pasado
afios batallando con el acceso a la data y el uso de la misma, buscando maneras de utilizar la data
para crear mejores estrategias y conexiones con sus consumidores. Hoy en dia, esta batalla es aun
mas dificil de ganar gracias a las nuevas generaciones que estan siempre conectadas y a la
atomizacion de los canales.

Una consecuencia de la atomizacion es que los niveles de reach (alcance) no se consiguen
de la misma manera que se hacia antes cuando se pautaba una publicidad en un medio masivo.
Eugenia Chacon, considera que no hay que luchar contra la atomizacion, si no, que las marcas
deben diversificarse, deben estar presentes en las plataformas que hagan sentido para ellas, y de
igual manera lograran el reach. Asi mismo, Ana Isabel Otero, expone que las marcas tienen que
aprender a ser eficientes con su presupuesto e invertir donde vayan a tener un retorno. Sin embargo,

ella considera que no es tan importante la cantidad de personas que alcanzaste, sino la calidad.
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Porque no es lo mismo llegarle a un millon de personas que no tienen relacion con tu marca, que
Ilegarle a mil, que si van a comprarte.

Thais Pérez, considera que las compafiias ain no estdn preparadas para tal nivel de
diversificacion, porque no tienen la experiencia necesaria para decodificar la data de los usuarios,
por lo que es muy probable que con la diversificacion estés duplicando personas, y no estés
alcanzando los niveles de reach.

Asi mismo, Luis Carlos Diaz considera que hay que buscar jugar a la comunicacién masiva
incluso cuando los medios estén atomizados, para ilustrar él, utiliza el ejemplo de un mundial de
fatbol, pues a pesar de que existan multiples plataformas, es un evento masivo, que genera que las
personas lo vean en un televisor y lo comenten en las diversas plataformas.

Alejandro Fernandez también concuerda con Diaz, pues él expone que hay que buscar el
medio predominante, a pesar de que haya segmentacion, siempre los consumidores van a tener un
medio méas fuerte, y es a ese al que se debe atacar de primero, luego, las marcas, pueden ir
abriéndose a otras plataformas menos relevantes. De la misma manera, Irrael Gomez, se declara
un enemigo del online y el offline, él considera que hay que buscar la manera de unir ambos para

poder vivir la magia de la publicidad.

5.3. Entrevistas a padres de nifios de la generacion Z.

Con respecto a los dispositivos moviles que tienen los jovenes de la generacion Z a su
alcance, los padres coinciden en que tienen entre uno y tres. Los mas pequefios suelen tener menor
acceso a los dispositivos, mientras que los que estan en la adolescencia, tienen mayor acceso.

En cuanto a las redes sociales, hay posturas diversas, David Paredes esta reacio a la idea

de que si hija de 3 afios tenga redes sociales en el futuro cercano. Sin embargo, otras madres como
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Nohaly Pérez o Jimena Pipirisnais le abrieron una cuenta en redes sociales distintas para ir
acumulando, de alguna manera, los recuerdos de sus hijas, para que cuando crezcan, tengan un
album de fotos virtual.

Irrael GOmez, en cambio, le dio total libertad a su hija de abrirse cuentas en redes sociales,
por ende, su hija ahora es youtuber y cuenta con mas de doscientos setenta mil seguidores en
Instagram. Demostrando que las nuevas tendencias impactan sobre los jovenes, Jorge Parra cuenta

que su hijo menor, Marcelo, suele tomar videos con su celular hablando como si fuese un youtuber.

El consumidor ha dejado de creerse lo que le cuentan las marcas y confia mas en lo
que les aconsejan sus ‘bloggers’, ‘youtubers’, ‘instagramers’ o ‘snapchters’ de
confianza, ya que, han creado vinculos emocionales con sus seguidores, lo que les
hace confiar en ellos a la hora de comprar un determinado producto o servicio,
demostrando ser auténticas maquinas de generar retorno de la inversion. (Marketing

Directo, 2016)

Por ende, es natural para esta generacion actuar como los youtubers o influenciadores. En
este sentido, Isabella Ruiz utilizo frases del youtuber “La Divaza” en su argot al responder la
entrevista.

En el dia a dia de la generacion Z destaca el uso de dispositivos digitales, entre una y tres
veces al dia. Asi mismo, es una generacion que esta sumergida en el mundo digital, pueden pasar
hasta cinco horas diarias ahi, consumiendo contenido desde sus multiples plataformas. (Ver figura
2).

También destaca el consumo de contenido audiovisual, ya sea en plataformas de streaming,
Youtube o el televisor. Los jovenes suelen pasar su tiempo libre viendo videos. Esto se debe a que

“Las definiciones de qué significa ver TV estdn cambiando, y los consumidores estan en control”
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(Nielsen, 2016).

Ya ver television no implica estar sentado viendo a una pantalla que escoge a qué hora
veras lo que quieres y cuéantos capitulos puedes ver, el concepto a cambiando y ahora el
consumidor esta en control.

Adicionalmente, los hijos de los padres entrevistados suelen tener otras actividades
planificadas en su dia a dia, por lo tanto, no tienen demasiado espacio para consumir este tipo de
plataformas. Los padres, suelen regular el contenido que ellos consumen, pues es una preocupacion
para ellos la cantidad de informacion que hay en internet.

Jorge Parra expone que los dispositivos de sus hijos tienen aplicaciones que bloquean
contenido mayor a su edad. Nohaly Pérez, a su vez, regula lo que su hija descarga en el iPad porque
tiene activada la opcion de verificacion familiar. Otros padres como David Paredes o Jimena
Pipirisnais, saben que sus hijos utilizan Youtube Kids y no hace falta regularles mas el contenido.

Los padres fueron cuestionados sobre cudles creian que eran los comportamientos mas
impactantes que tenian sus hijos gracias a la tecnologia. Conceptos como la capacidad de atencion,
la repeticion de comentarios escuchados en la television o en Youtube, y el creer que todo es touch
salieron a la luz.

Al comparar dichos conceptos con lo mencionado anteriormente en el andlisis de los
expertos, se puede observar que hay varios que coinciden como, por ejemplo, la capacidad de
atencion, y la influencia de los youtubers en su vida diaria.

Ante esto, Nohaly Pérez comenta que su hija no puede comer sin tener en la mano el iPad
o0 el celular. Jimena Pipirisnais, afirma que, en cierta medida, ella utiliza los dispositivos para
distraer a su hija mientras ella realiza otras actividades.

Ante la influencia de los Youtubers, Pérez cuenta que su hija decidié ser youtuber, y Jorge
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Parra cuenta que su hijo menor toma su teléfono y graba videos con acento espafioleto como su
youtuber favorito.

En el mismo orden de ideas, Irrael Gomez, padre de Like Sofia Gomez, youtuber, cuenta
que su hija supo desde muy pequefia que ella queria serlo. El la apoyo y le puso un equipo a su
disposicion, Sofia fue creciendo y hace 3 meses le pidio al papa su apoyo para especializarse como
actriz, pidiéndole incluso a su papa que la moviera a ser ensefiada en casa para poder tener tiempo
para dedicarle a la actuacion, y a los 18 afios, ser la mejor.

En otro orden de ideas, los jovenes de la generacion Z suelen saber acerca de marcas,
especialmente porque las han escuchado de influenciadores. Pérez, cuenta que su hija suele pedirle
juguetes porgue los ve en los videos de La Bala, youtuber mexicana con méas de dos millones de
suscriptores en Youtube, también comenta que su hija se suele aprender las cufias de radio. Asi
mismo, Parra cuenta que su hija sabe de marcas como iPhone porque Mariale, su youtuber favorita,
ha rifado uno en varias ocasiones; y su hijo menor, suele pedirle que deje los comerciales de la
television porque son divertidos.

Es por ello que los nifios suelen mencionarle a sus padres sobre los influencers que ven o
siguen, los incluyen en conversaciones como si fuese un amigo més. Entre los mencionados
destacan: La bala, Hola soy German, Luisito Comunica, Mariale, entre otros.

Por ltimo, entre las plataformas méas utilizadas para ver series 0 comiquitas, resaltan

Netflix, Youtube y la television.

5.4. Entrevista a influenciadores y micro influenciadores.
En cuanto a la como se imaginan los medios de aqui a cinco o diez afios, todos coinciden

en que los medios van a cambiar, y lo tradicional va a ir pasando poco a poco a segundo plano.
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También, convergen en el concepto del streaming y el contenido estando en manos del usuario.

Alejandro Benzaquen, alega que los medios tradicionales se estan reestructurando, y estan
descubriendo que migrar a plataformas digitales puede ser la mejor opcion. Asi mismo, Rolando
Diaz y Victor Medina afirman que va a haber mucho mas streaming y television “on demand” (a
demanda). Siguiendo la misma linea de ideas, Alejandra Otero, expone que considera a Netflix
como el futuro de los medios en ese sentido.

Esto tiene que ver con que el consumidor de la generacion Z es cada vez mas duefia del
contenido, por lo que las tendencias van a ir moviéndose en ese sentido, girando a unos medios
donde el consumidor tenga el poder.

Por otra parte, los influenciadores suelen usar Instagram como la principal red social, es
percibida como la més completa, Alejandra Otero explica que ella puede hacer todo tipo de
formatos en Instagram, puede grabar vlogs en las historias, escribir en los posts, publicar fotos o
videos, practicamente todo.

También, suelen usar las otras plataformas mas como consumidores, que como
influenciadores. Twitter y Youtube también son nombradas por los entrevistados, pero no suelen
ser las principales. A diferencia de Victor Medina, que comenta que su plataforma favorita es

Twitter, pero utiliza Instagram como herramienta de trabajo.

Esto se debe a que Instagram ha adoptado a su plataforma lo mejor de otras redes sociales
como es el caso de Snapchat o Periscope y ha logrado convertirse en una de las redes sociales mas

amadas con 800 millones de usuarios activos mensuales. Gutiérrez, O. (2017)

Los influenciadores tienen un proceso de creativo distinto, pero Irrael Gomez y Alejandro
Benzaquen reconocen el poder de los insights o de lo que esta siendo viral en el momento como

fuente de inspiracion para publicaciones en sus redes.
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Victor Medina, sin embargo, no suele detenerse a pensar en qué va a publicar en Twitter,
pero suele hacerlo en Instagram, porque ahi es donde tiene la mayor cantidad de seguidores y
necesita mantenerlos entretenidos para lograr que vayan a sus shows de stand up comedy,
transformando asi su influencia en redes, al mundo real.

Ana Isabel Otero considera que los influenciadores son como unos medios, y la marca
tiene que saber aprovecharse de eso, porque como expone IBM en el estudio “Relacion con las
marcas de la generacion Z” (2016, p.3), las nuevas generaciones de consumidores son altamente
influenciables por el reconocimiento individual.

Las marcas tienen que saber escoger qué influenciadores hacen sentido para ellas y
diversificarse, para asi lograr convertirse en parte de la cultura del consumidor.

En cuanto a la medicion del alcance, todos conocen las herramientas, pero no
necesariamente las usan. Victor Medina afirma que tiene acceso a esa data, pero no la mira. Asi
mismo, Rolando Diaz, expone que solo suele revisar sus métricas en caso de que un cliente en
particular le solicite ver el alcance de alguna publicacion.

Todos los influenciadores entrevistados han hecho publicidad en sus redes, concuerdan en
que las marcas aun no entienden cémo funciona el mercado y suelen no saber exactamente que
esperan o necesitan de ellos. Sin embargo, suelen darles libertad creativa acerca de como vender
el producto. Alejandro Benzaquen explica que lo que se ve en las redes parece natural, pero en
realidad tiene mucho trabajo detras que las marcas no necesariamente ven y les cuesta entender
eso.

Asi mismo, Alejandra Otero, Ricardo Del Bufalo y Rolando Diaz exponen que no
publicarian en sus redes un flyer o una publicacion realizada por alguna marca, alegan que ellos

también deben cuidar su marca personal.
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En cuanto a marca personal, Alejandro Benzaquen afirma que para él siempre es
complicado tomar la decision de si ser 0 no cara de alguna marca, porque si luego le ofrecen una
pauta similar, no puede decir que si, porque va en contra de su credibilidad.

Asi mismo, los influenciadores convergen en la idea de que lo publicado debe tener
relacion con ellos, si no, deja de ser orgénico.

En relacion a las métricas, todos suelen conocer el rango de edad de sus seguidores, y
afirman que Instagram es la herramienta que méas informacion les da sobre este tema.

No todos los influenciadores interactiian con sus seguidores, pero los que lo hacen, como
Alejandro Benzaquen o Irrael Gdmez, sienten que sus seguidores lo agradecen.

Sin embargo, los influenciadores no deberian perder esa oportunidad, ya que de esta
manera generan mMas cercania con sus seguidores, sus publicaciones seran mas efectivas, y las
marcas querran utilizarlos como aliados, pues el 92% de los consumidores han realizado una
compra después de leer sobre algin producto en su blog favorito; el 69% de los consumidores son
mas propensos a comprar un producto si alguien que siguen en redes lo recomienda; el 81% de los
mercado6logos que han realizado campafias con influenciadores aseguran que su alcance es
efectivo; el 65% de las marcas ya tienen planes de trabajar con influenciadores a diferencia del
afio anterior. (Acosta, 2017)

En cuanto al contenido que es més efectivo es sus redes, varia dependiendo de cada uno,
en el caso de Alejandro Benzaquen, los videos extremos donde los efectos visuales lo ponen a él
0 a Kevin Lutsgarden en peligro, suelen tener mayor reaccion; en el caso de Irrael Gomez, todo lo
relacionado al amor y a la polémica; en el caso de Victor Medina, temas de actualidad; y en el caso
de Alejandra Otero, los videos para marcas suelen tener mas impacto que publicaciones normales.

Por ultimo, en cuanto a si consideran que su influencia traspasa las redes sociales, algunos
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afirmaron que si, y otros que no. En el caso de Alejandra Otero, ella considera que su influencia
va mucho mas alla de redes sociales porque ella es una figura pablica que nacio6 fuera de ellas y
ahora, tiene seguidores de diversos lugares.

En contraparte, Victor Medina y Rolando Diaz lo rechazan, ellos no consideran que su
influencia traspase las redes, pero Ricardo Del Bufalo afirma que aunque no lo estén buscando,
ocurre como consecuencia, por ejemplo, en el caso de Diaz, él ha hecho de su relacién con su
esposa una marca personal compartida con el mundo por capturas de pantalla de una conversacion
de Whatsapp con su esposa, y muchos le escriben que sus metas del matrimonio ideal son asi, pero
aun asi, no cree que las redes sean lo que méas genera influencia de su parte.

Alejandro Benzaquen considera que si traspasa las redes, y que el simple hecho de que
alguien lo vea en la calle y lo reconozca, implica que su influencia va mas alla de la pantalla de un

celular o de un video en Instagram.

5.5. Entrevista a jovenes de la generacion Z.

Cuando los jévenes describen su dia, los dispositivos digitales suelen ser parte de ella.
Gabriela Rosas, afirma que ella antes de salir de su cuarto juega un rato en su celular, y luego sale
a desayunar.

Los jovenes que ya tienen acceso a un teléfono inteligente suelen usarlo mucho mas que
cualquier dispositivo electronico. Rita Fortino afirma que usa su celular aproximadamente un 70%
del tiempo que esta despierta, y es que el 96% de la generacion z tiene un teléfono inteligente y
puede pasar, en promedio, hasta 5 horas diarias utilizando su celular en diversas aplicaciones.
(AdReaction, 2018).

Asi mismo, Sebastian y Sofia Roballo, incluyen en la descripcion, jugar con una amiga de
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Sebastian un juego llamado Minecraft, donde ella esta conectada desde un servidor y ellos en la
sala de su casa.

En otro orden de ideas, todos los jovenes entrevistados suelen realizar alguna actividad
extracurricular, y suelen ser artistas o deportistas, Sofia Roballo, realiza animaciones que sube a
su canal de YouTube; Isabella Ruiz, dibuja, canta y hace lettering (Dibujar caligrafias); Rita
Fortino, se dedica a ordenar deliberadamente su Instagram para ordenarlo por colores; Sebastian
Roballo, realiza un arte marcial que se llama BJJ (Brazilian Jiujitsu); Gabriela Rosas, patina.

Adicionalmente, todos mencionan que en sus tiempos libres utilizan o su celular o algin
dispositivo conectado al internet, Victoria Suarez, suele jugar con su celular o dibujar cuando esta
aburrida; esto hace sentido porque en un estudio realizado por Nielsen acerca de los estilos de vida
de las generaciones, resaltan entre las actividades realizadas por esta generacion en su tiempo libre:
escuchar musica, leer, ver TV, contactar con amigos y familia, jugar video juegos en linea,
practicar algin deporte, entre otros. (Nielsen, 2015, p.10).

Entre las plataformas favoritas de la generacion Z, resaltan YouTube e Instagram.
YouTube suele ser utilizada para investigar sobre cualquier tema que les Ilame la atencion o para
ver youtubers, mientras que Instagram la utilizan para conectar con sus amigos.

Sebastian Roballo afirma que le gusta YouTube porque hay mucha variedad de contenido,
Instagram lo utiliza para compartir memes con sus amigos y ver lo que publican otras personas.
Sin embargo, no suele prestarle demasiada atencion en Instagram, a personas que no sean o
familiares o amigos.

En cuanto a las publicidades, recuerdan algunas vistas en television o en Instagram, pero
solo recuerdan las graciosas o entretenidas. Rita Fortino explica que solo hace click en las

publicidades de Instagram si hacen referencia a algo que le interesa, sino, las ignora.
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Sebastiadn Roballo afirma que conoce los ad blockers, pero no tiene ninguna aplicacion que
los bloguee porque considera que estaria, de alguna manera, robandole al medio, pues gracias a la
publicidad, él esta viendo el contenido gratis.

La generacion Z puede “oler el mercadeo a una milla de distancia”, (Madden, 2017), por
lo que las marcas tienen que aprender a ser parte de ellos y a colaborar con ellos, colocadndolos
como el foco principal junto al producto. Tan es asi, que el 69% de la generacion Z ya tiene ad
blockers, (Innes, 2017).

En las plataformas utilizadas para escuchar musica resaltan Youtube y Spotify, inclusive
en los paises donde la descarga no es legal, los jovenes descubren la manera de hacerlo.

Y es que, comprar y descargar musica a través de iTunes u otros servicios se ha vuelto
obsoleto, ahora las plataformas que permiten el streaming de musica como: Spotify, Apple Music,
Pandora y Sound Cloud han ganado popularidad a lo largo de los afios, logrando que los
consumidores cada vez gasten menos dinero en adquirir temas. (Ball, 2015)

Youtube, al igual que Instagram, es una plataforma bastante diversa, pero para consumir
contenido, mas que para publicar. Los jovenes suelen visitarlo para buscar aprender algo nuevo,
para escuchar musicas, ver series, youtubers, peliculas o videos graciosos.

Uno de los fendmenos mas relevantes de esta plataforma son los youtubers, “(...) son
personas (por lo general jovenes entre 18 y 26 afios) que comparten videos de elaboracion propia
en los que aparecen narrando algo interesante para el pablico concreto que les sigue de manera
fiel”. (The Motor Lobby, 2014). Ellos acompafan la vida de la generacion Z, resaltando entre casi
todos como sus famosos favoritos.

Asi mismo, los jovenes no descartan la television, como referia Luis Carlos Diaz, hay

contenido que es placentero verlo en algin formato o plataforma especifica, por ejemplo, la
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pantalla del televisor es una herramienta placentera para ver contenido audiovisual, sea 0 no, cable.

Segun Tremor Video, esta generacion “define TV no como una caja con vidrio y cables,
sino como una galeria de espectaculos”. Y aunque la programacién de contenidos sigue existiendo,
el consumo Y la eleccion de cuando hacerlo es de los usuarios “Para la Gen Z, Connected TV
(CTV) no es una nueva forma de ver television Para esta generacion, es la Unica manera de
consumir television”. (Tremor Video, 2017, pég. 4)

Los jovenes de esta generacion no suelen comprar tantos productos por internet como lo
hacen los millennials, no necesariamente porque no quieran, sino porque estan limitados a usar los
métodos de pago de sus padres, y ellos, suelen no confiar en este tipo de paginas. Sebastian y Sofia
Roballo afirman que es dificil comprar por internet porque la mayoria de los objetos que se venden
ahi son una estafa, y que solo confian en paginas como Amazon.

Por eso, no les gustaria que las tiendas fisicas desaparecieran en un futuro. Ademas, jévenes
como Isabella Ruiz o Rita Fortino alegan que les parece placentero ir a una tienda y probarse o ver
lo que van a comprar.

Como marca debes estar presente, debes “saber cuanto puedan acerca de los consumidores:
lo que desean, lo que piensa, como trabajan y como emplean su tiempo libre". (Schiffman y Kanuk,
2010, p.5)

Conocer a la generacion Z ayudara a entender a los mercad6logos coémo deben ser parte de
sus vidas para realizar comunicaciones efectivas. Por ende, no se puede subestimar el poder del
internet para comunicar una marca efectivamente, ya que al preguntarle a los jovenes qué pedirian
a sus padres que le compraran si ellos se lo ofrecieran, todos mencionaron objetos que habian visto
en Internet, incluso sin darse cuenta.

Isabella Ruiz comenta que hubiese pedido unos copic markers, unos marcadores utilizados
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por ilustradores en videos de sus redes. Isabella, vio que todas las personas que ella seguia los
utilizaban y empez6 a investigar sobre ello.

Ella no lo vio a primera vista, pero habia conocido sobre el producto en Internet, y gracias
al Internet. Esto se puede relacionar con lo expuesto por Luis Carlos Diaz, las nuevas tecnologias
luchan por ser invisibles, indispensables, pero invisibles. Esto se debe a que estan tan
acostumbrados a “la tecnologia que deberia ser invisible para ellos, todo se reduce a la rapidez y a
la experiencia del usuario sin costuras. Si ellos pueden darse cuenta de la tecnologia, estas haciendo
algo mal.” (Madden, 2017). Isabella no recordaba dénde lo habia visto, pero al indagar un poco

mas, descubrid que habia sido por plataformas como Instagram y Youtube.

Asi mismo, los jovenes de la generacidn Z conoce de marcas, pero no suelen tener favoritas.
A diferencia de Sofia Roballo que mencioné como marca favorita a Nintendo, nombre que habia

mencionado repetidas veces en la entrevista.

Sebastian Roballo expuso una vision interesante sobre el patrocinio de las marcas, él sabe
que, gracias a las publicidades, él puede consumir el contenido de manera gratuita.

Para la generacion Z, el internet es importante, pero no es lo mas importante, porque cuando
fueron cuestionados sobre que sienten cuando el internet no les carga, la mayoria mencioné que
podrian usar otras aplicaciones de sus celulares sin necesidad de estar conectados, o, aun asi,
podrian usar los datos de su celular.

Tambien, es importante resaltar las reacciones que tendrian estos jovenes al quedarse sin
internet o al no cargar, Gabriela Rosas narra que hace todo lo posible por conseguir sefial, inclusive
eleva su celular al cielo para que cargue mas rapido; Sofia Roballo comentaria que estaria triste
por no poder conectarse con sus amigos; Isabella Ruiz, se siente frustrada y desesperada; Victoria

Suarez, se aburre; y Rita Fortino, alega que tanto ella como sus papas entran en crisis.
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Esto se debe a lo que comentaba Jason Spero, los jévenes desean una marca que sea la
mejor, pero la que pueda asistirlos en el momento, el 53% de las personas abandonan una pégina
si tarda mas de 3 segundos en cargar.

Por ultimo, en cuanto al futuro, y a qué les gustaria que la tecnologia inventara, Sebastian
Roballo e Isabella Ruiz quisieran que se inventara algun artefacto que representara el progreso,
Isabella, hace referencia a carros y teléfonos que duren, mientras que Sebastian, hace referencia a
un progreso en materia de salud, le gustaria que las personas empezaran a envejecer a mayor edad.

En cambio, a Sofia Roballo, le gustaria que existieran hologramas y animales robots que
se alimentaran con gigabytes. Esto puede ser visto como lo que comentaba Alejandro Fernandez,

para ellos la innovacidn es obligatoria, porque lo que esta dado en este momento, no es suficiente.
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CONCLUSIONES

Luego de finalizar el analisis y la discusion de resultados obtenidos, incluyendo el
desarrollo de una guia sobre los habitos de consumo de la Generacién Z para mercaddlogos

planteada en el objetivo general, se concluye lo siguiente:

6.1. Sobre la generacion Z

a. Lageneracion Z se distingue por tener una frecuencia de consumo de medios, dispositivos
y plataformas digitales mucho mayor a las generaciones anteriores.

b. Los jovenes pertenecientes a la generacion Z en América Latina sienten gran afinidad por
el celular y lo consideran un dispositivo imprescindible en sus vidas. La mayor parte de su
consumo mediatico es realizada a través de este vehiculo.

c. Retener la atencion de los jovenes de la generacion Z resulta mucho mas complicado que
con las generaciones anteriores. Su capacidad de atencion ha disminuido de 8 segundos a
2.8 en comparacidn a sus antecesores.

d. La musica representa gran parte de la rutina y el consumo de medios de la generacion Z,
convirtiéndose en un canal cotidiano de escucha pasiva, y un nuevo canal, no intrusivo,
para insertar publicidad.

e. El proceso de decision de compra de la generacion Z ha cambiado con la aparicion de
plataformas digitales. Sus decisiones estan altamente influenciadas con la bdsqueda de
informacidn en linea sobre los productos, incluso antes de llegar a las tiendas fisicas. La
informacidn que encuentran en internet, influye en gran medida en las decisiones diarias

que toman.
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Los jovenes latinoamericanos de la Generacion Z estan sometidos a maltiples estimulos,
por lo que se debe innovar a la hora de desarrollar una estrategia de mercadeo dirigida a
ellos.

Los jovenes de la Generacion Z prefieren tener el control sobre el contenido que consumen,
y suelen sentirse irritados cuando este control es removido. Por ejemplo, cuando no pueden
saltar u omitir las publicidades en linea. Ademas, prefieren las plataformas de transmision
on-demand (a pedido) porque pueden elegir qué contenido consumir y cuadndo hacerlo.

A diferencia de los millennials, la generacion Z es mas susceptible a estimulos visuales en
comparacion a textos. Por otro lado, al igual que la generacion X, los centennials tienen
poca lealtad a las marcas y cambian de preferencias con facilidad.

La generacion Z confia mas en otras personas que en las marcas. Por esto, los
influenciadores y otros consumidores tienen un alto impacto en sus procesos de decision
de compra.

Los jovenes de la generacion Z descifran facilmente cuando las marcas o influenciadores
no estan siendo organicos y genuinos. Tienen mas afinidad por aquellos que demuestren
transparencia y autenticidad.

En estrategias de mercadeo digital un factor de éxito que se repite, es lograr que la
generacion Z se involucre y se sienta co-creador de las iniciativas. Por eso, no se debe
prescindir del contenido generado por el usuario, ya que, es de alto impacto y bajo costo
en las estrategias de mercadeo orientadas a esta generacion. Las plataformas
comunicacionales mas interactivas son altamente recomendadas para enganchar a esta

generacion.
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La generacion Z tiene cuatro caracteristicas importantes como consumidores de tendencias:
buscan la innovacion, prefieren la conveniencia, tienen un deseo por la seguridad y utilizan

las plataformas digitales como forma de escape.

6.2.  Sobre la evolucién del mercadeo y la publicidad

El mundo digital est4 generando un registro de data tan grande que resulta inmensurable,
las marcas estan batallando para manejarla, pero todavia no lo han logrado en su totalidad.
Las estrategias de mercadeo deben estar basadas en relaciones personalizadas con los
consumidores, el tipo de comunicacion unidireccional ya no es efectivo.

Entender lo que busca el consumidor se ha convertido en una tarea esencial para los
mercaddlogos, ellos estan dispuestos a escuchar a las marcas si existe interaccion entre
ambas partes.

Crear experiencias y emociones se ha convertido en la clave para atrapar a los
consumidores y aumentar su lealtad a las marcas.

Al desarrollar estrategias de mercadeo resulta vital implementar mediciones previas y
posteriores a la misma. Estas mediciones pueden ser cualitativas o cuantitativas y permiten
evaluar el impacto que tienen estos esfuerzos en los consumidores.

Cuando se emplean influenciadores para las iniciativas de mercadeo, las marcas deben
presentar un brief que aclare los objetivos y expectativas de dicha iniciativa. De esta
manera, se puede reforzar la relacion ganar-ganar entre ambas partes.

Las marcas deben enfocar sus esfuerzos en la transparencia y en promesas que puedan
cumplir, pues el mundo digital esta sobresaturado de estafas, desinformaciones y trampas

que han modificado la relacion de los consumidores con las marcas y plataformas.
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La tecnologia crece con bastante rapidez, y las marcas deben ser lo suficientemente rapidas
para involucrarse en las nuevas tendencias de primeros. Las estrategias deben adaptarse a
los medios que estan en constante cambio.

Es importante que los esfuerzos publicitarios de las campafias sean adaptados a cada

plataforma, y sean lo suficientemente consistentes y flexibles en cada vehiculo.

6.3.  Sobre las nuevas tendencias

La television por cable esta disminuyendo su auge alrededor del mundo. Esta tendencia se
movera a vehiculos de streaming on-demand y s6lo sobrevivirdn los eventos deportivos
como Unica tendencia de consumo de television por cable.

Los dispositivos moviles se convirtieron en el vehiculo con mas usuarios y tendencias en
el mundo digital.

Los videojuegos son una gran plataforma para alcanzar distintas audiencias de manera
integrada y sin interrumpir el flujo de consumo mediatico de cualquier grupo de jugadores.
Las subscripciones a plataformas de streaming soportadas por publicidades, y gratuitas,
son preferidas por los consumidores latinoamericanos en comparacion a las versiones
pagas.

Los influenciadores estan creciendo en gran medida como herramientas de atraccion de
consumidores. Sus plataformas sociales mas recurrentes son Youtube e Instagram.

El modelo de compras en linea esta creciendo cada vez mas. Las marcas deben esforzarse
por crear modelos sin fallas para lograr superar el modelo de compras fisico.

Los avances tecnologicos como el reconocimiento de voz, la geolocalizacion y la realidad

virtual son potencialmente las tendencias de consumo del futuro.
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6.4. Sobre las barreras

Latinoamérica tiene un consumidor més receptivo a las nuevas tendencias que en otras
regiones, pero se ve limitado por la infraestructura, evolucion de tecnologias de
comunicacion y la penetracion del internet. Suelen ser seguidores, mas que creadores de
tendencias.

El mundo digital estd creciendo de manera fragmentada y segmentada, por lo que las
marcas tienen que aprender a descubrir qué plataformas les convienen méas para su marca
y distribuir su presupuesto de manera efectiva.

La generacion Z se distingue por su habito de multitarea y su corta capacidad de atencion,
esto representa un gran reto para las marcas a la hora de establecer comunicaciones
efectivas con estos consumidores.

Existe una alta competencia publicitaria en el mundo digital, al ser un vehiculo
democratizado cualquier persona o marca tiene acceso a la creacién de contenido. Lo que

resulta en una sobresaturacion de informacion y publicidad.



- 170 -

RECOMENDACIONES

Una vez finalizadas las conclusiones de la presente investigacion, se recomienda:
7.1 A futuras investigaciones de esta indole

Investigar a profundidad sobre el sentimiento que producen las publicidades en la
generacion Z, y nuevas generaciones que surjan, para ser utilizado como brajula en el
desarrollo de estrategias publicitarias que ataquen los intereses de dicho grupo.

Aplicar grupos focales a la generacién Z, o nuevas generaciones, para profundizar el

conocimiento sobre las caracteristicas y uso de medios de las mismas.

7.2. A publicistas y expertos mercadeo y medios

Desarrollar estrategias de comunicacion auténticas, reales, que le hablen directamente a la
generacion Z.

Los publicistas y mercad6logos deben ser &giles y rapidos, tienen menos de tres segundos
para capturar la atencion de esta generacién mientras compiten con infinidad de marcas
que estan tratando de hacer lo mismo.

Conocer a la audiencia a profundidad les permitird construir mensajes personalizados,
exigencia basica de dicha generacién para prestar atencion a las marcas.

Generar experiencias disruptivas, mientras mas organicas y emotivas sean, mas facil sera
capturar la atencion de los jovenes de la generacion Z.

Los publicistas y mercaddlogos deben evitar imponer tendencias o buscar controlar a dicha
generacion, mas bien, deben escucharlos para convertirse en parte de su cultura y sus

conversaciones.
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f. Aprender a humanizar las marcas. La generacion Z no confia en marcas, sino en sus amigos
y personas reales. Las mismas, tienen que aprender a ser mas humanas para poder convertir

el engagement en ventas.

7.3. A Universidades de Latinoamérica

a. Considerar la inclusion de una materia sobre las nuevas tendencias y generaciones en el

pensum de carreras como: Comunicacion social, Publicidad y Mercadeo, y Disefio Grafico.
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Figura 1. Proyeccion de generaciones como fuerza economica mundial. (Dimasi, T., 2013).

Figura 2. Tiempo de uso de medios promedio de la generacién Z. (EMarketer, 2017)
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Figura 6. Actividad en redes sociales por generacion y plataforma. (Acosta, 2017)
9.2 Entrevistas.
Entrevista 1. Entrevista a expertos en medios, mercadeo y publicidad:

I. Mariana Frias, Presidente ejecutivo en agencia de publicidad ARS DDB y CEO ARS
Miami.
1. ¢ Coémo te imaginas los medios de 5 a 10 afios?
En términos de como se encaran los medios, me los imagino muy transparentes y muy
simples. Yo creo que las nuevas generaciones estan cansadas de la mentira, se ve cada vez mas y

mas que lo que quieren es simpleza. Puede estar combinando con el teme de inmediatez, pero va

mucho con el sé franco, sé simple, sé transparente.

Culturalmente, me imagino unos medios méas honestos. Me imagino un medio que le da mas
poder aun al consumidor, le da mas poder al usuario del que el medio persé tiene sobre el
contenido. Entonces me imagino contenido con finales distintos, con interacciones. El decir que el
contenido esta en el consumidor, ya es obsoleto y que el contenido es lo que manda, ya es obsoleto,

estamos viviéndolo y estamos sufriéndolo los publicistas, porque estamos detras de esa tendencia.

No le hemos llegado al como seguir siendo relevantes, creo que, en medios como tal, va a

ser més duefio de ese contenido el individuo, que el mismo medio.

2. ¢ Cuales crees que sean las tendencias de consumo de medios mas resaltantes

para los consumidores del futuro?

Creo que hay una union de desarrollo tecnoldgico e innovacion inmediata. Piensa en ti

misma, ti comparas Instagram cuando empez6 con lo que es ahora y es muy diferente, ves un
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screenshot del feed de Instagram y piensas que fue hace catorce afios, aunque fue hace dos.
Entonces creo que hay un componente tecnoldgico que lo va a ir mandando y un componente de

innovacion, pero estd mucho mas en el consumidor que te digo.

Los medios de cara al consumidor van a depender mucho méas de la plataforma que
desarrollen. Creo que no van a haber tantas barreras entre plataformas, es decir, no es que esta
television no se va a conectar con esa radio, y asi. Creo que esas barreras se van a romper, van a
encontrar formas de unir los mundos digitales con los mundos ATL, con los mundos

radioeléctricos.

Va a ser mas como son los live events ahorita, uno los ve con sus multiplataformas. Por
ejemplo, ves el Super Bowl en la television, pero al mismo tiempo tienes el celular en mano y
puede ser que, incluso, tengas la computadora abierta, y en esos live events no hay barreras, el
comentario que viste en Twitter, lo buscaste en Instagram para ver de qué se trataba y luego lo

viste en el medio tiempo.

Por ejemplo, Kraft, este afio invitd a la gente en el primer tiempo del Super Bowl a tomarse
fotos con sus franelas de los equipos, luego, en el tercer tiempo ya tenian a todas las personas que
habian subido sus fotos a la galeria y las mostraban. No te voy a decir ni siquiera que fue
revolucionario, pero ese tipo de ruptura de barreras es lo que el medio tiene que empezar a hacer,
porque el medio no lo ha hecho, la comunicacion publicitaria esta tratando, pero el medio todavia

no lo ha hecho.

El otro tema de los medios, es que tienen que encontrar como comercialmente sobrevivir,
porque el medio sin la publicidad no sobrevive. No hay manera, a costa de subscriciones no van a

sobrevivir, y el consumidor no esta dispuesto a pagar subscripciones eternas. Los Netflix del
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mundo van a tener que encontrar formas de autofinanciar sus proyectos porque si no, no van a

subsistir.

Los product placement van a tener que ser de una manera que no molesten, que no sean
invasivos. Hay teorias que dicen que dicen que al final el consumidor va a buscar la informacion,
y va a llegar a la publicidad. Yo cuestiono esa teoria, a mi me gusta mas pensar que nosotros
tenemos que buscar formulas para estar presentes y no la hemos encontrado. Salvo cuando
hablamos de comunicacion impresa, o de una ama de casa que le comenta a otra sobre un comercial

o0 cuando llegas a casos emblematicos.

Siento que los que queremos anunciar, no hemos encontrado en esta nueva dinamica como
entrar, salvo los live events o realities, ahi todavia suceden cosas donde puedes entrar como
anunciante. En cambio, en series y programacion regular esta siendo muy complicado entrar,
porque ademas de que estan perdiendo audiencia, el mundo digital esta creciendo atomizado y

demasiado rapido.

3. ¢ Crees que América Latina esta en ventaja o desventaja vs otras regiones en

cuanto a tendencias de medios? ¢Y cuanto a publicidad en medios?

Esto seria una apreciacion mia. El cable llegé tarde en América Latina, por ejemplo, y mis
entendimientos de penetracion de Internet me hacen entender que pasé lo mismo, la penetracién
no es tan elevada como en otras regiones. Sin embargo, en Venezuela hace unos afos nuestra
penetracion de cable y de internet era méas elevada que la de otros paises andinos. Pero, en ese

sentido, vamos a estar mas tardios en comparacion con el primer mundo europeo o norteamericano.

Como consumidores, somos muy early adopters (pioneros en consumir productos o

servicios). Sobretodo Colombia, Argentina, México y Venezuela. Tienen caracteristicas donde
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quieren ser los primeros en estar en las nuevas tendencias. Ahi es donde el mundo de los
influencers cobra tanta vida, porque somos altamente influenciables, y porque influenciamos
grupos importantes de zona de accion. Asi como el americano es mucho més middle class
(consumidores que llegan un poco mas tarde a las tendencias), se comporta de manera mas estable,
solo los estados innovadores del este o el oeste son lo que entran répido a las tendencias. En

Venezuela no, acé hasta el que vive en el barrio quiere pertenecer a ellas.

4. ¢, Consideras que las tendencias y los medios cambian por generacién? ¢Debo

adaptarme a los medios o a la generacion?

Hay comportamientos arraigados por tipo de generacidn, pero las generaciones estan sujetas
a cambios de comportamientos por avances tecnoldgicos o por dindmicas distintas de contacto por

el medio.

Hay generaciones que fueron marcadas por la radio o por el impreso, ustedes estaran
marcados por lo digital, yo estaré marcada por la television, eso marca tus comportamientos y tus
preferencias, pero eso no quiere decir que te quedas estatica a medida que pasan los afios. Yo creo
que uno va evolucionando con las tendencias, pero hay comportamientos mas regulares a tu origen.
Ves que hay gente de mi edad que se quedo, y solo quiere ver television, yo no, por ejemplo, yo
todo el contenido audiovisual lo veo en Netflix, pero hay cosas que son muy de arraigo de cdmo

te marca la generacion.

La tecnologia te va llevando, el mundo tecnologico te va llevando y uno se adapta. Mis
padres ven contenido en su iPad, pero tardan tres semanas en entender como bajar el contenido o
se los tiene que bajar alguien, pero lo ven porque quieren ver el contenido, pero ellos serian mucho

maés felices prendiendo la tv o incluso leyendo un libro. Yo creo que hay un comportamiento muy
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arraigado por generacion, pero va cambiando con la tendencia y la tecnologia.

5. ¢, Cuales son las mayores barreras que puedes tener en cuanto a comunicar una

marca efectivamente a la Generacién Z?

La indiferencia a la publicidad, no hay interés en la publicidad, no le somos interesantes, no
les agregamos valor, no les agregamos entretenimiento, no hemos sabido conectarnos con ellos.
Yo diria que estamos en una fase de exploracién, siento que vamos detras porque todas las
plataformas han ido evolucionando, yo siento que los publicistas no hemos sabido evolucionar al

mismo ritmo.

No es facil, sobre todo cuando no te quieren. Quieren los medios, pero no la publicidad,

hacer publicidad relevante o un buen product placement no se logra siempre.

6. ¢ Cémo luchar con la debilidad de la atomizacion? ¢ Cémo se logran los niveles
de reach que lograba antes con los grandes medios con la cantidad de medios

diferentes?

Yo creo que en la medida que estudiemos mas al target, vas a poder ser méas adecuado a la

hora de llegarle.

Creo que estamos cayendo en el juego de la segmentacién, queremos ser tan especificos y
tan claros en el nicho o en el segmento que no estamos viendo los unificadores mas masivos.
Quiero llegarle a la profesora que tiene 49 afios, que usa lentes, que se viste de negro, que ve a las
9 de la noche la serie XX, si llegamos a tal nivel de segmentacion, perdemos el foco de lo que
unifica a las mujeres de caracteristicas similares. Pero creo que estamos cayendo en el juego de

medios segmentados y medios masivos.
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Yo no le tengo miedo a los medios masivos, yo soy muy vieja escuela en eso, y veo como
siguen funcionando. Pero claro, creo que se tiene que escoger muy bien la entrada en medios

masivos.

7. Cuando un cliente solicita un plan de medios, ¢Cuales son las principales

plataformas que incluyen?

Asumiendo una audiencia joven, yo le recomiendo television por cable con series
especificas; redes sociales, tanto en compra de medios, como en presencia de medios; Facebook,
sigue siendo relevante, aunque sea para jovenes, sobre todo por el tamafio de la audiencia en
Venezuela; Instagram es mi gran ganadora en este momento, eso puede cambiar a penas salgamos
de esta sala. No he explorado Spotify en Venezuela, en nuestra agencia de Miami si lo he visto y

es bien interesante.

A mi me gustan los influencers, pero tienen que mantenerse los suficientemente frescos para
gue no se conviertan en algo posado. Cuando se le empieza a ver la costura y que solo les interesa
el dinero, pierden la magia. Si la frescura del individuo se mantiene y no se le ve la costura
comercial, creo mucho en el influencer. El influencers nace de que yo te recomiendo a ti un

producto que a él le gusta, en el momento que se pierde eso, se acaba la credibilidad.

I1. Ana Isabel Otero, Directora en agencia de medios digitales ANALITICOM.

1. ¢Como te imaginas los medios de 5 a 10 afios?

Los medios antes estaban controlados por un grupo de personas que decidian lo que tu ibas
a ver, cada vez mas los usuarios deciden qué es lo que les da la gana de ver, y cada vez mas el

contenido son cosas organicas de personas comunes.

La gente ya no quiere ver novelas, sino reality shows de redes sociales de los influencers,
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personas con muchos seguidores o personas famosas, pero personas que se hacen famosas por lo

que son los medios de hoy en dia, y que cada vez, son mas.

La television todavia tiene penetracion y tiene penetracion masiva, pero eso es porque las
personas que ven television normal no tiene acceso a las nuevas tecnologias, o no tiene la
educacion para entender como pueden ver otro tipo de television. Las nuevas tecnologias van a
democratizarse, la gente va a tener acceso, y la television y los medios como los conocemos van a
desaparecer. Creo gque cada vez mas, van a existir unos canales o multicanales creados por gente

donde cualquiera puede producir informacion.

Por ejemplo, un canal como Venevision si se pone las pilas, no va a desaparecer, pero va a
convertirse en un canal multiplataformas con contenido curado que se comunique contigo tal como

se comunica contigo Sascha Fitness.

2. ¢Qué plataformas recomiendas? ¢ Qué diferencias hay entre ellas?

Depende del influencer, si el influencer tiene fuerza en Youtube, y para el cliente tiene
sentido estar ahi, considero que es una muy buena plataforma; Instagram también, porque te ofrece
una experiencia demasiado versatil, puedes ver un link, un video, una foto, todo dentro de la misma

aplicacion.

No es igual aqui que en otros paises, porque aqui el tema de la data hace que por ejemplo
los lives cueste mucho sacarles provecho porgque no cargan, la gente no se puede conectar, se
guinda el celular. Incluso pasa con los stories también, la gente no se puede quemar toda su data

para ver los stories de todo el mundo.

Lo que tienes es que destacarte mucho para que la gente vea tus stories, y no es como en

Estados Unidos que pones 45 stories y la gente los ve completos porque no les importa la data, aca
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si les importa. Entonces hay un tema de actitud con eso, que hace que no puedas tener el mismo

engagement que tienes en otros paises.

3. ¢Cbmo mides a cuantas personas alcanzé el influenciador?

Instagram te da buenas estadisticas, ahora, siempre mas alla de medir a la cantidad de
personas que le llegaste, es mejor evaluar la calidad de personas que le llegaste, porque siempre es
mejor llegarle a mil personas que sean de tu target, que llegarle a un millén de personas que no

tienen nada que ver contigo.

Eso lo evaluas viendo tanto la cuenta del influencer como la calidad de la interaccién. No
es lo mismo un like que un comentario, por ejemplo, si tU ves que la gente te estd comentando,
puedes ver que tu post tiene méas sentido que si simplemente te dio like, o de repente no tienes

tantos likes, y puede significar que la gente a la que le llegaste no tiene tanto que ver contigo.

4. ¢Como suele ser la relacion con las marcas?

Es complicado, porque desde el punto de vista de la marca, el cliente tiene que cuidar su
marca. Cuando das la libertad como marca, de que el influencer haga lo que quiera con tu marca,

el influenciador puede asociarla a sexo, a conceptos que tl no quieres, a una imagen fea.

Porque imaginate que eres una marca de cremas corporales, y contratas de influencer a una
Miss que tiene un cuerpazo, y la Miss se toma una foto con tu crema en un bafio espantoso. Las
marcas no quieren su marca asociado a un bafo feo, si la quieren asociada a la miss, pero no al
bafio, entonces como marca, se tienen que cuidar conceptualmente hablando. Si vas a darle libertad

al influencer, tienes que dar unos lineamentos antes de que genere el contenido.

Al final los influencers son como unos medios porque antes tu podias contratar a alguien
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en la radio para que hablara de lo bueno que era tu producto, pero hoy en dia ese contenido no
vende, ahora el usuario de redes quiere un contenido orgénico y para tener un contenido organico,
y que el influencer lo haga real, tienes que darle lineamientos para que no ponga la torla, porque

mas son los influencers que ponen la torta que los que no la ponen.

Si seleccionas influencers que estén bien desarrollados en una industria, te estas

segmentando muchisimo.

5. ¢Cudles crees que sean las tendencias de consumo de medios mas resaltantes para

los consumidores del futuro?

Cada vez contenido més organico. Cada vez cosas mas reales. Extrafiamente acababamos
de pasar por una época en donde mas falso era el contenido mejor, ahora, mientras mas real se
vean, mas te lo quieren consumir, es impresionante. También, el contenido cada vez se consume
de manera mas segmentada porque los consumidores podemos hacerlo. Ya no tienes diez canales

y te fregaste si no habia nada ahi, porque eso cambid.

Hay un tema importante con la publicidad y la tendencia, porque quieres que cada vez
interrumpa menos los contenidos y esté un poco mas metida dentro de los contenidos que

consumes para poderlo aceptar.

De hecho, hoy en dia, todo ese tema de los ads de Youtube que te interrumpen generan un
rechazo impresionante, los ad blockers estan stper de moda en esa generacion, y el resto de las
personas los saltan. Se sigue invirtiendo en ese tipo de Ads por resistencia al cambio, a Youtube
le ha funcionado eso por afios. También Youtube gana mucho dinero con eso, entonces si ellos
quitan los prerolls les va a quedar solo la franjita de google Ads, y ese porcentaje por mas chiquito,

es un porcentaje que les genera ingresos.
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Los que te interrumpen en mitad del video son peores, que puedes saltarlos, pero después

de 5 segundos, y son los 5 segundos mas largos de la vida donde quieres reventar la computadora.

Por ejemplo, en las aplicaciones de juegos estos ads siguen siendo disruptivos, porque
puedes verlos para saltarte un nivel o para que te den una vida, pero no estan siendo efectivo porque

el consumidor no quiere ver la publicidad, solo quiere seguir jugando.

El nuevo consumo de contenido se trata del consumo eficiente, que el usuario sea eficiente
comprando, de darle a ellos publicidad que sea en verdad para ellos y que los hagas mas

inteligentes.

Los millennials jovenes y la generacion Z, son usuarios que se dejan llevar mucho por los
reviews. Leen los reviews, le importa lo que dicen los otros usuarios, eso los hace usuarios

inteligentes.

Tienes que aprender a estudiar a tu publico, quién es tu consumidor y qué te acepta tu
consumidor. Les toco una tarea importante a las marcas y a los influencers también de entender a
su consumidor, porque es una era de medios complicados, donde si ti no los entiendes, no les
puedes vender nada. Pero si los entiendes, vendes a una manera mucho mas eficiente de lo que

vendias antes.

6. ¢Crees que América Latina esta en ventaja o desventaja vs otras regiones en

cuanto a tendencias de medios? ¢Y cuanto a publicidad en medios?

Yo creo que esta en desventaja en cuanto a la velocidad del internet y porque algunas
tendencias llegan un poquito mas tarde, pero en general, hay paises en Latinoamerica, como
Venezuela, que, aunque tiene una velocidad terrible de internet, las tendencias pegan mas rapido

que en otros paises. Si los pone un poco en desventaja en ese sentido versus otros paises, pero no
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creo que sea algo muy trascendental, al final la tendencia llega igual.

7. ¢Consideras que las tendencias y los medios cambian por generacion? ¢ Debo

adaptarme a los medios o a la generacion?

No creo, porque ya tu creciste distinto. El tema de las generaciones es que vienen
conectadas distinto. Por ejemplo, mi hijo tiene siete afios y probablemente nunca va a ser un
consumidor que acepte que le impongan la television normal, es un nifio que desde chiquitico
busca lo que quiere ver en el iPad, si no, lo busca en la computadora, si no, agarra el teléfono o
conecta la computadora al Blu Ray. Lo saben hacer todo y conectar todo. Cuando él tenga
veinticinco afios, es imposible que se cale la television y vea la programacion que ellos quieren

que él vea, porque crecid con maneras de consumir distintas.

Creo que las tendencias tienen un poco que ver con la generacion, pero tus intereses
cambian a medida que cambia tu estatus de vida, si te vas a interesar mas por una cosa u otra, pero

la manera de adoptar las tendencias si va a estar mucho méas guiada a la generacién que perteneces.

8. ¢Como luchar con la debilidad de la atomizacion? ¢Como logro los niveles de
reach que lograba antes con los grandes medios con la cantidad de medios

diferentes?

Las marcas que tienen que saber ser eficientes en como distribuir su presupuesto. Nadie
tiene presupuesto ilimitado. Nadie. El problema béasico de la economia que recursos escasos y
necesidades ilimitadas es el problema basico de la publicidad hoy en dia. Quieres llegarle a todo
el mundo, pero tienes presupuesto limitado, tienes que ser eficiente en cuanto a qué plataformas

utilizar y cuanto de tu presupuesto vas a dedicar a cada una.
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I11.Angelo Cutolo, Director en Empalme Consultores
1. ¢Cbmo te imaginas los medios de aqui a 5 afios? ¢Qué le recomendarias a una

persona que esta llevando el area de mercadeo ante estas nuevas generaciones?

Yo creo que, si nos basamos en la historia reciente, pues apareceran nuevas plataformas,
- que no sé cdmo se van a llamar- pero creo que el cambio mas importante ya sucedio. Lo que
puede pasar es que surjan sustitutos de Facebook, sustitutos de Instagram, pero con el mismo tipo
de funcionamiento. Ya la televisién muri6 y lo que tienes ahora son simplemente plataformas en
donde la gente comparte, quizas a alguien se le ocurra una mejor manera de compartir y ya no sea

“Instagram” sino una plataforma nueva con cualquier otro nombre.

Le recomendaria que esté on top (al tanto) de todos los cambios que sucedan, y no los
subestime. Cualquier plataforma que entre en el mercado la analice bien y entienda el potencial.
Uno de los grandes problemas de todo esto es que no se entiende el potencial, porque no hay
necesariamente unas medidas, por lo menos en Latinoamérica, que te permitan analizar cual es el
potencial de una plataforma o la otra, que es mas o0 menos lo que veiamos con la television. Quizas
seria dos cosas, tratar de desarrollar y buscar la manera de medir ese potencial, y no subestimar las

nuevas que aparezcan.

2. ¢Cuadles crees que son los cambios mas importantes en el uso de medios para

esfuerzos publicitarios?

Los cambios estan por venir en Latinoamérica y en Venezuela. Cambio6 la manera en como
debes alcanzar al consumidor, pero no necesariamente la manera en la que haces publicidad. Creo
que casi siempre lo atas a television, a mi en particular me parece que el de Ron Santa Teresa es

muy bueno, mi gut feeling (sospecha) es que la inversion en television sigue siendo muy grande



- 207 -

dentro de todo el paquete de publicidad que crearon. Entonces te aseguras de estar en un medio
que sabes que funciona. Si te pones a ver, el target de ellos es un target que td deberias poder
alcanzar perfectamente a través de plataformas digitales, a ellos lo que les interesa es el chamo de
16 a 25 afios, eso es un chamo que deberias alcanzar a través de esas plataformas, y con todo y eso
tienes una fuerte inversion en television. Entonces de alguna u otra manera, se ve que no se sienten

seguros de que lo estan haciendo bien a través de digital.

3. ¢Crees que Latinoamérica esta en ventaja o en desventaja versus otras regiones

del mundo?

Yo creo que, en desventaja, definitivamente. Especialmente Venezuela, no sé si en otros
paises de Latinoamérica mas avanzados como Meéxico y Brasil se estd haciendo, pero es que
realmente la gran ventaja de las plataformas digitales es que tu puedes combinar los habitos de la
persona con saber si la informacion tuya fue efectiva o no. Esa es la belleza de esto, poder saber
que a Camila le logreé llegar con un comercial de Pantene, y la siguiente vez que fue a comprar,
compré Elvive. Entonces yo ahora le puedo ofrecer directamente un beneficio distinto, y que la
segunda comunicacion que yo le llevé: jAh mira! VVolvié a comprar elvive. Vamos a lanzarle una
tercera comunicacion, si con esta no logré convencerla entonces vamos a darle una muestra gratis.
Poder hacerle un mercadeo directo a cada persona y depende de su comportamiento poder darle
un mensaje que apligue. Y realmente hacia alla es que va todo esto. No es simplemente crear
awareness, estar en Instagram por aqui y por alld. Lo que se llama “The Big Data”, poder combinar
lo que compras con la informacion que recibiste, y verificar si la comunicacion logré que

compraras lo que yo quiero que compres, y aca no esta sucediendo.

4. ¢Piensas que las tendencias cambian por generacion o las generaciones crecen

con estas mismas tendencias?
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Yo creo que es un poco de cada cosa, yo no me imagino que la generacién que hoy es tan
fan de Instagram (si esta sigue siendo la tendencia en unos afios), pero si creo que los cambios de

habito de una persona hacen que otros medios puedan entrar en su vida.

Por ejemplo, imaginate un chamo de 16-17 afios que no tiene carro, y no escucha tanta
radio (y radio es el medio mas viejo que existe), este chamo lo entrevistas hoy en dia y dice que
no escucha nada de radio... papa le regala un carro y se va para la universidad, y un buen dia
alguien le recomienda que ponga Calma Pueblo, o que se yo, cualquier programa. Y le gusta, y lo
mMAs seguro es que se quede pegado a la radio, es muy probable que siga escuchando radio. O sea,
un medio sUper arcaico y super viejo, logré que un chamo de 18 afios lo escuchara. Entonces por
€s0 YO creo que es parte y parte, quizas la chama que esta pegada a las redes hoy todo el dia pero
que no tiene hijos y que esta rumbeando, no tendra los mismos habitos de consumo de medios que
tendrd cuando tenga que cuidar a un bebé, y solo tenga tiempo para poner la television. Y esa
misma chama que nos decia que no utilizaba la television, cuando tenga 30 afios le preguntas si la
usa y te dice que la deja prendida “porque los chamos se quedan tranquilos viendo Cartoon

Network™ ... eso puede pasar.

En plataformas como Netflix tienes la barrera de que tienes que pagarlo y tienes el
problema de que ta tienes que tomar la decision de qué ver. Si esta pobre mujer, esta lidiando con
sus hijos gritando, ella no va a decirles jYa va, déjenme ver que voy a escoger para ver! Ahora,

aqui podrian entrar plataformas de reconocimiento de voz que puedan facilitarlo.

5. ¢Cual crees tu que es la oportunidad que tienen las empresas latinoamericanas

en cuanto a publicidad?

No me atrevo a hablar por Latinoamérica. Pero Venezuela en particular esta en pafiales,
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practicamente el que estd anunciando (en las nuevas plataformas) es, como dice un amigo mio, el
picheche, las marquitas que ni sabes que son. Las marcas mas grandes de consumo masivo no lo
estan haciendo de forma tan “Smart”, te encuentras un vaso de toddy y solo dice “toddy”. No es

nada que ta digas “Wow”.

6. ¢Cudles son las mayores barreras que puedes tener en cuanto a comunicar tu

marca efectivamente a la generacién Z?

De alguna manera, el hecho de que uno — y no es nada mas la generacion Z — esté aqui
pendiente de una cosa y pueda estar viendo otra. Ese multitasking o multiscreen hace que la gente
esté mas dispersa y que sea mas dificil llamar su atencion. Pero esa misma falta de atencion, se
parece mucho a la falta de atencion que yo he visto en el pueblo venezolano durante muchos afios,
gue no es por multiscreen, sino quizas por desnutricion, falta de educacion. Entonces ves que ven

un mensaje tuyo en television varias veces, y les cuesta entenderlo.

Si nosotros logramos que esta gente con estas limitaciones lograra entendernos, con
mensajes mas basicos o ‘for dummies’. Como en el comercial de Ariel repetimos manchas hasta
siete veces, para que al consumidor se le quede la palabra. Son retos distintos, porque es por
diferentes problemas: uno por limitaciones y el otro por multiscreen. Si logramos superar uno,
lograremos superar ese otro, lo que hay que hacer es ser disruptivo, que el mensaje que td
comuniques realmente llame la atencion. Y que, si tu estas siendo tan disruptivo y llamas tanto la
atencion, no importa si esa persona esta viendo siete cosas al mismo tiempo, haras que las demas

pasen a segundo plano.

7. ¢Cbmo podemos luchar contra la atomizacion?

Yo creo que nosotros somos expertos en medir todo, hemos medido histéricamente
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cualquier cantidad de variables. Y yo creo que en el caso que se presenta ahora con esta cantidad
de plataformas, es tan simple como salir a preguntar, es tan simple como eso. Y yo creo que eso
funcionaria, en vez de estar tratando de buscar métodos tecnoldgicos que muchas veces no sirven
para nada. Creo que simplemente preguntando a una base lo suficientemente grande, t0 puedes
saber si le estés llegando o no le estas llegando a traves de cada una de esas plataformas. En cuanto
a la atomizacidn, no tengo una respuesta, pero aqui sacando mis propias conclusiones, podriamos
ayudar a una de las plataformas, globalmente, a ser mas grande que las demas, por ejemplo.
Haciendo que las demé&s se opaquen, pero ya eso seria una iniciativa que tienes que manejar

globalmente.

IV. Alejandro Betancourt, Director asociado de medios para LADMAR de P&G.

1. ¢Cdbmo ves los medios de aqui a 5 afios?

Yo creo que la tendencia méas grande en los medios va a ser poder entablar cada vez mas
la relacion 1:1 de manera masiva. Que es lo que llamamos alcance 1 a 1 de precisién, en donde yo
sé exactamente a quién le estoy hablando. Pero eso no significa que yo reduzco mi universo de
llegada. Entonces cuando analizas a donde se moveran los medios mas grandes, como la television,
sabemos que el cambio més grande va a venir detras de la conocida television lineal, que es la que
conocemos hoy en dia, donde yo pongo un advertising y lo ve todo el mundo que esté mirando ese
programa, a algo que llamamos “adressable TV”, donde yo puedo tener a tres personas distintas
mirando el mismo canal, a la misma hora y en el mismo momento. Y esas tres personas pueden
estar viendo tres comunicaciones distintas ¢si?, porque yo sé€ quién es exactamente el que esta
conectado y tengo una claridad muchisimo mayor sobre qué tipo de ad deberia captar. Entonces,
creo que va a ser una movida donde va a aumentar la precision, o esperariamos que aumentara, la

precision del objetivo que tengamos, y donde vamos a poder también medir mucho mejor lo que
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estamos haciendo. Y la consecuencia de eso va a ser que el advertising pueda crear una mejor
experiencia del consumidor, que sea algo que agregue valor en lugar de ser algo que sea realmente
annoying o fastidioso. Porque la funcion de lo fastidioso, es lo irrelevante que puede ser el
estimulo. El estimulo es relevante porque yo te conozco bien y sé que estas sentado del otro lado
de la pantalla. Entonces eso le da otro valor al advertising, y genera una experiencia positiva en el

consumidor.

Ya esta pasando en diversas escalas dependiendo del vehiculo, hoy nosotros en publicidad
programatica digital somos capaces de hacer exactamente eso. Servir un advertising en funcion de
quién lo esté viendo desde el punto de vista demogréafico, actitudinal, desde el punto de vista de
comportamientos pasados, eso se puede hacer hoy a través de muchas de las plataformas
“wallgardens” como Facebook, Youtube. ;Cuando vamos a dejar de ver television? Pues depende
de a quién le preguntes, en los préximos 5-10 afios, pero cuando miras lo que ya esta sucediendo
en television, tienes plataformas que se llaman “over the top” que son flitch, hooloo, todo ese tipo
de plataformas. Donde ya tU hoy, en casos selectos, puedes poner advertising en funcion a quién

lo estd mirando.

Por ejemplo, en mi casa tienes 3 perfiles, mi perfil, el de Patricia (mi esposa) y el de los
nifios, cada uno se loggea (ingresa) con su perfil y eso automaticamente le dice al sistema que a
los nifios yo no deberia ponerle una publicidad de béisbol o cualquier cosa que me guste a mi. Eso
sucedera cuando yo me loggee desde mi cuenta. Eso esta pasando incluso en television, solo que
no toda la television esta ahi todavia, en contraposicién con el mundo digital. Cuando el mundo

digital ya se estd moviendo mas aceleradamente hacia alla.
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2. En cuanto a Latinoamerica, ¢crees que estan en ventaja o en desventaja versus

otras regiones?

Creo que es un término relativo, definitivamente el avance versus Europa y Estados
Unidos, y algunos paises selectos de Asia (Japdn y Korea) que son paises bastante avanzados.
Nuestra desventaja es un tema de infraestructura, es un tema de alcance, velocidad, y ese tipo de
cosas de los servicios de internet. Considerando que esto camina en base a redes de comunicacion
de ese tipo. Entonces, creo que, desde un punto de vista de infraestructura, podriamos decir que
estamos un poco... tratando de hacer el catch-up (alcance) progresivo. Pero esto esta pasando, creo
que la adopcidn es mucho mas rapida que en comparacion a otros paises, porque van a haber unas
ganas de parte de nuestras industrias de ponerse al dia lo méas rapido posible. En Estados Unidos
ya estaban y se tardd mucho mas en llegar, pero aqui va a ser mucho mas rapido. Porque
evidentemente lo que, para las compafiias como nosotros, los advertisers en general y para la
industria, hay detras de la movida. Es muy grande como para aguantarse tanto, por eso creo que

va a caminar muy rapido.

3. ¢Cuadl crees que es la oportunidad en cuanto a publicidad?

Yo te diria que hay tres oportunidades: La primera y mas importante, creo yo, es la
transparencia en el ecosistema digital, ha sido muy poco transparente hasta ahora. Compafiias
como nosotros hemos intentado poner en la palestra el tema de la transparencia y si ha habido
varios avances en este tema. Y transparencia tiene que ver con tener mediciones que ti mismo no

seas juez y parte, porque sucede que las plataformas te pasaban los reportes realizados por ellos
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mismos, y claro a primera vista se ve muy bien. Hay algo que se llama third-party validification
(validacion por terceros), que es importantisimo para garantizar la transparencia del alcance de las
plataformas. El otro lado es el lado del Brand Safety (seguridad de la marca), asegurarse de que el
contenido que ponen los patrocinantes de afuera, esta puesto en contenido que es sano para la
marca, que no esta puesto en contenido violento, de terrorismo, sexual, etc. Estos avances tienen
que continuar pasando y ya estan sucediendo. Y, en tercer lugar, todo el tema de asegurarnos de
que estamos entregando la publicidad a través de esas plataformas a quien queremos y quienes nos

estan diciendo que se la estamos entregando.

Es decir, trafico valido y trafico on target y de alguna forma evitar todo ese tema de
cuentas falsas que se ve en la era digital. Entonces, eso es cuanto al tema de la transparencia (la

primera oportunidad).

La segunda oportunidad, creo que hay una oportunidad de adaptacion a los diferentes
vehiculos que hay afuera. La complejidad detras de la cantidad de vehiculos que hay en el mundo
digital es tremenda, tienes formatos outstream, midstream, verticales, horizontales, formatos que
te persiguen cuando estas scrolling, la verdad es que la multiplicidad de formatos es tremenda, y
mucha de la tendencia que ves es que los mismos publishers digitales te ofrecen servicios de
adaptacion de tus assets a todo ese tipo de formatos. Entonces, definitivamente los anunciantes
debemos aprender como hacer la publicidad ... o como disefiar nuestros assets desde el principio
para que sean lo suficientemente liquidos para poder adaptarse a cualquier formato es fundamental.
Y hoy sucede que no lo ves, partimos de un comercial que esta grabado como para una novela, y
nos enfrentamos luego a un formato vertical en donde esa base no es la ideal. O entender que se
comporta totalmente distinto la manera en la que disefias un storytelling de un comercial de 30

segundos vs. un bumper ad en digital de 10 segundos. Entonces, poder diversificar conforme a
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donde vayas a ir es una tarea esencial para que se alcance la efectividad de esa creatividad.

Creo que lo tercero es entender y mirar... cual es el verdadero valor de cada una de las
plataformas para poner publicidad. Histéricamente hemos visto television, y los moviles que
hemos utilizado para television siempre la hacen ver mas barata que cualquiera de los otros medios.
Y €es0 no es necesariamente cierto en un contexto en donde tienes audiencias que ya no puedes
alcanzar por television. Por ejemplo, las audiencias mas jovenes sabemos que es imposible
alcanzarlas solamente por television. Entonces, entender que el media mix se vuelve muchisimo
mas grande y entran una multiplicidad de nuevos jugadores ahi, es fundamental para que la
publicidad siga teniendo la efectividad y el alcance que necesita tener. Porque en Gltima instancia,
para nosotros como P&G al menos, el alcance es la manera en la que jugamos con la publicidad,
alcance y continuidad. Entonces, ser capaces de alcanzar a la gente de la manera correcta, es yo

creo que la tercera oportunidad.

4. ¢Piensas que las tendencias cambian por generacion o las generaciones crecen con

estas mismas tendencias?

Yo creo que definitivamente la tendencia se queda con la persona, o sea, lo que cambiara
un poco seran algunos habitos, pero el consumo de medios no va a cambiar. No es que hoy tu eres
joven y no ves televisidn, entonces cuando seas mas grande si vas a verla. No creo que vaya a
pasar. Creo que el consumo digital se va a quedar con nosotros y va a ser una cuestion de que
sencillamente el vehiculo va a ir evolucionando para mantenerse al dia con la persona con la que
esta. Entonces, al final lo que va a cambiar son ciertos momentos de tu vida, lo que llamamos
nosotros los life stages, vas a pasar de vivir con tu papa a casarte, ¢ Cuando te cases vas a cambiar
draméticamente tu perfil de consumo de medios? Yo creo que la respuesta es no. Creo que lo que

va a pasar es que quizas se van a incorporar algunas otras cosas, por ejemplo, cuando estés con tus
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hijos vas a ver contenido distinto, pero en otros momentos vas a seguir siendo td, consumiendo el
mismo contenido. Esa tendencia se quedaré con la gente, y apareceran nuevas tendencias con cada

generacion que arranque.

Vamos a tener que constantemente revisar donde estas, cuales son las nuevas tendencias,
porque en Ultima estancia, en el ciclo de vida del producto. Por ejemplo, los pafales tienen un ciclo
de vida muy corto, y tienen un tipo de consumidor que sale de la categoria muy rapido (en 3 afios),
entonces ahi vas a tener que entender si los consumos cambian o no, si tus audiencias cambian o
no. Si tienes nuevas generaciones de consumidores en la categoria. Vas a tener que disefiar tu

estrategia en funcidn a alcanzar a todos los potenciales compradores de tu categoria.

5. ¢Qué significa esto para las personas que manejan el area hoy en dia?

Aqui la unica forma de sobrevivir es aproximarse a todo con una mentalidad de
aprendizaje, porque lo que te funcionaba antes ya no te funciona. Y que ahora lo entiendas, no te
da garantia de que vas a tener algun tipo de ventaja en los proximos 15 afios. La velocidad con la
que estan cambiando las cosas hace necesario que ti todo el tiempo estés aprendiendo. Y aprender
en funcidn de dos cosas: primero aprender a experimentar, a crear una cultura de experimentacion
y aprendizaje. De fracasar, aprender y reinventarte rapido, teniendo varios experimentos rodando.
Creo que muchas compafiias hemos esperado a que los nuevos vehiculos estén probados, y la
velocidad de crecimiento de los vehiculos es tan grande, que una vez que tu consideras que la
plataforma es segura y esta probada bajo tus estandares, otros se llevaron el mejor inventario o ya
es muy caro para entrar. Entonces de esa manera no funciona, tienes que experimentar y poner con
cuidado estrategias arriesgadas para estar ahi en el momento en el que esta despegando. Porque la
velocidad de crecimiento es tal, que te puedes quedar fuera de la jugada si sigues esperando todo

el tiempo. Esa es una, y la otra es entender el ecosistema externo, a la compaiiia, como el
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anunciante, y rodearse de gente que esté conectada a este tipo de cosas. Nuestros esquemas
anteriores de agencias, por ejemplo, van a tener que cambiar. Las agencias van a tener que cambiar,
0 nosotros vamos a tener que traer nuevos jugadores a la ecuacion para que nos ayuden a

mantenernos al dia con esto.

V. Eugenia Chacdn, Sub-gerente de marca de Old Spice para Estados Unidos.
1. ¢ Como te imaginas los medios de 5 a 10 afios? ¢Que le recomendarias a una

persona de mercadeo que deba preparar sus esfuerzos de aqui a 5 afios?

Ya el cambio estd comenzando y esta siendo muy contundente, cada vez menos gente
tiene cable, y es mucho maés reflejado en los millennials y en la generacion Z. Los medios estan
buscando como trasladar toda su plataforma a una plataforma digital que funciona completamente
diferente para que el consumidor pueda decidir qué es lo que quiere ver, estar en distintos
dispositivos, puedes verlo en tu computadora, en tu celular, en tu iPad. Los medios estan migrando
a ser 100% digitales y tratar de crear impacto cultural, creando tendencias, no tanto teniendo un
show y esperando que todo el mundo lo vea a una hora particular, sino mas bien creando una

tendencia y que los consumidores lo vean a su disposicion.

Por ejemplo, pasa mucho con Netflix, cuando ellos montan una serie, cargan la temporada
completa porque entienden que es lo que el consumidor quiere, el consumidor no quiere tener que
esperar porque es una sociedad de la inmediatez. Todos los medios poco a poco estan empezando

a entender eso y se estan adaptando.

No me extrafiaria para nada que de aqui a 5 afios ya estemos completamente migrados a
ese tipo de plataformas. Probablemente, los deportes sean una de las Unicas cosas que sobrevivan

porque los quieres ver en vivo.
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A alguien que vaya a manejar el area de mercadeo dentro de 5-10 afios, le recomendaria
entender realmente nuestro el consumidor y hablar directamente con él, muchas veces empezamos
a ver tendencias y creemos que eso es lo que esté ocurriendo, y a veces hay que sentarse a entender

lo que esta haciendo el consumidor hoy.

Si hoy hablan con alguien que tenga entre 18 y 24 afios, lo méas probable es que te diga
que pasa la mayor parte de su tiempo viendo Youtube, viendo influencers, o youtubers, y la otra
parte de tiempo pasa viendo otros medios, y piensas que lo mas conveniente es hacer publicidad
en Youtube, poniendo ads antes de los videos, pero poco a poco te vas a dar cuenta que ese
consumidor tiene los ads bloqueados, porque la mayoria de las personas de esa comunidad buscan
evadir tu publicidad, entonces estarias invirtiendo tu dinero en hacer publicidad que no esté viendo
tu target porque te tiene bloqueado. Por eso, hay que indagar en el consumidor, tratar de siempre
no solo ver las tendencias, si no saber qué esta pasando, porque eso te va a ayudar a entender si

vas a llegarle o no a tu consumidor.

Yo le recomendaria: 1. Ver a sus consumidores, entender cuales son sus tendencias y como
la marca se puede convertir en una embajadora de la cultura. 2. Como buscas generar tendencias
y no solo poner mensajes a tu consumidor para que los absorba, si no mensajes que él quiera
escuchar y quiera ver, porque en los lugares publicitarios te estdn bloquenado y siempre esta
surgiendo una nueva manera de poder bloguearlos. Opciones como brand entretainment, product
placement, tienes que seguir creandolas. Tienes que ser parte del programa mas alla de ser un

patrocinante antes o un preroll.

Old Spice era una marca que estaba declinando en ventas a mediados de los 2007, se
decide relanzar la marca. Se cambia el tono de voz de la marca, se empieza a crear una marca

mucho mas joven, Old Spice empieza a ser la marca de una generacion, y en el afio 2010 se lanza
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el comercial con lsaiah Mustafa, este comercial se logra porque habiamos entendido al
consumidor, la realidad es que la mujer, si bien ella no est& usando el desodorante o el body wash,
tenia influencia sobre su hombre, porque al final del dia él quiere oler bien para ella, quiere estar
bien arreglado para ella, por eso el comercial le habla tanto a los hombres como a las mujeres,
incluso puede terminar hablandole mas a ellas, haz que tu hombre huela a hombre con Old Spice,
lo que genera la conversacion entre ellos de: “mira, hay un body wash que huele a hombre”, que
para ese momento no habia, se empieza a crear la tendencia de que ya no se comparte el body
wash, si no que cada quien tiene uno. Todavia estamos muy lejos de lograr el 50/50, pero

definitivamente se ha logrado muchisimo y cada vez mas hombres lo compran.

Pero fue definitivamente eso, entender qué era lo que estaban buscando los consumidores,
ser la voz de una generacion, entender que la mujer tenia influencia sobre el hombre, y luego
evoluciono a incluir a Terry Crews, que en ese momento era la voz de los millennials, era comico,
y a la gente le encantaba, eran de los pocos comerciales que la gente queria darles click para verlos,
porque son comicos y porgue reflejan lo que estas tratando de comunicar y no solo estas vendiendo
un producto, de hecho, si lees comentarios en Youtube o en Instagram, la gente dice “voy a seguir
comprando Old Spice porque definitivamente quiero que sigan creando estos comerciales”, porque

ser la voz de una generacion, requiere entenderlos, entender sus cambios y como reflejarlos.

No todas las camparfias han sido igual de exitosas que la de Terry Crews, pero estamos
tratando de seguir teniendo esa relevancia y llegarles a los consumidores de la manera mas efectiva.
Y lo que hemos descubierto es que cuando logramos integrarnos a distintos programas o crear esa

intriga de qué es lo nuevo que esta haciendo Old Spice, nos va mejor.

Como entiendes a tu consumidor y te vuelves parte de su cultura, entendiendo que no es

solamente poner un comercial en la television, sino realmente ser parte de eso, y en 10 afios estoy
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segura de que todo va a estar super blogueado y las marcas vamos a tener que Ser un poco mas

creativas en la manera que hacemos publicidad.

3. En general, ¢ Cuales crees que tu que han sido los cambios mas importantes en

el uso de medios para esfuerzos publicitarios?

Crecimiento de digital, dejando el cable atras. Esta el tema de los grandes momentos,
como, por ejemplo: Grammys, Oscar, Emmys, Miss Venezuela. Antes se pagaba un monton de
dinero para hacer publicidad en estos momentos, pero este afio los Grammys tuvieron 20% menos
de audiencia. Entonces es entender que ya no se trata de eso, los grandes momentos son cada vez
mMAs escasos Y si ves, creo que lo que se mantiene es el tema de los deportes, se tienen que ver en

vivo, porque nadie quiere ver un juego al dia siguiente cuando ya saben quién gano.

Por ejemplo, el Super Bowl sigue siendo uno de los momentos més televisados y con
mayor audiencia, porque nadie quiere verlo al dia siguiente cuando ya pasé y todo el mundo lo

vio.

Ese es uno de los cambios grandes, que antes la TV pedia billones por vender un spot en
alguno de estos eventos y ahora cada vez son menos. El tema del digital, cada vez mas la gente
esta dejando de ver cable. Esto lo van a ver mas adelante en Latinoamérica, pero ya todas las
plataformas acd en USA todas tienen un espacio digital. Donde puedes ver el contenido a tu propio

ritmo. Unas tienen comerciales, otras no los tienen.

Todo el mundo esta suscrito a algin programa de streaming, ya sea Netflix, Hulu, Amazon
prime, Youtube Red, lo que sea, todo el mundo ya tiene algo, lo que significa que los consumidores

estan dejando de pagar el cable y estan migrando a estas plataformas.

Se ve mucho también que se comparten gastos, Juan paga Netflix, yo pago Amazon y td
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Youtube, nos dividimos los gastos y compartimos las cuentas para poder ver toda la programacion.

Creo que lo méas importante de todo, es la cantidad de opciones, cuando uno era chiquito,
uno tenia 4, 5 canales en television nacional, era basicamente, las cadenas televisivas dandote

contenido a ti y tu solo consumias el mismo contenido una y otra vez.

Ahora, tienes mil canales y tienes mil opciones para escoger, por eso cada vez es mas

dificil ser ese show o ese canal que destaque sobre otros.

Creo que lo que ha cambiado es la cantidad de opciones, que ahora es una competencia
enorme sobre como ganar la atencion de tus consumidores, y al haber tantas opciones quiere decir
que tienes que diversificarte demasiado como marca para poder llegar a una gran cantidad de

consumidores.

Ya no es como antes que pones una publicidad y la gente la ve y es facil, tienes que estar

en demasiados lugares para llegar a todos los tipos de consumidor y tendencias.

La otra cosa que es importante, y en latinoamerica todavia se tiene esa creencia, son las
redes sociales, que Facebook como tiene 70% de reach y Snapchat con la generacion Z, e Instagram
esta creciendo con las stories y con esto y con aquello, la verdad es que lo que hemos descubierto
con esto de redes sociales, es que si bien tienen un reach muy alto, y puedes obtener las respuestas
de cuanto le llegas a tu consumidor, hay tanto contenido en las redes sociales que lo que en realidad
ves como contenido comercial, no es igual, tienes que crear algo con lo que realmente el
consumidor interactle con la marca, mas alla de poner un poster y que la gente lo salte, hay que

entender como ser relevante y descubrir cobmo pasar la prueba del pulgar.

Uno pasa todo el dia viendo el feed de las redes con el pulgar y como eres ti esa marca o

ese contenido que hace que la persona detenga el pulgar y deje de bajar. Es lograr que te presten
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atencion, porque el consumidor cada dia estd prestando menos atencion y es porque tienen

demasiadas opciones alrededor.

4. ¢ Crees que América Latina esta en ventaja o desventaja vs otras regiones en

cuanto a tendencias de medios? ¢Y cuanto a publicidad en medios?

Creo que no debemos subestimar a América Latina. Los consumidores de Ameérica Latina,
entendemos igual 0 mas que los consumidores norteamericanos la importancia de digital. De

hecho, los consumidores hispanos pasan mas tiempo en digital que el norteamericano.

Digital se ha convertido en parte de nuestras vidas como latinos, y especialmente como
somos una cultura tan diversa, buscamos conectarnos con distintos paises y conocer un poco de

cada cultura. Cada vez nos hemos integrado mas al mundo digital.

Creo que las barreras que tenemos son en cuanto a capacidad y velocidad del internet,
pero el consumidor ya esta ahi y quiere estar ahi, sabe como conectarse a un VPN y busca las
maneras de entrar a otras plataformas de otros paises, yo si considero que el consumidor
latinoamericano si no esta mas avanzado, al menos igual que el norteamericano, a nivel de

penetracion de las plataformas digitales. Nosotros estamos yendo mas rapido que la tecnologia.

5. ¢Ta piensas que las tendencias cambian por generacion? ¢Son las
generaciones las que cambian los medios? ¢O va a generar nuevos patrones? ¢Debo

adaptarme a los medios o a la generacion?

Creo que hay tendencias que se mantienen a lo largo. Por ejemplo, un Gen Z que esta
acostumbrado a las plataformas digitales, a usar las redes sociales, cuando vaya madurando lo que

va a cambiar es el contenido que absorba de las distintas plataformas, pero no el habito. Van a
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buscar contenido mé&s maduro, més acorde a su vida, pero en las plataformas que €l se siente
comodo. Al final del dia los seres humanos buscamos lo que es familiar para nosotros, y lo que es
popular. Si estoy con una persona que solo ve Youtube, para mi va a ser normal ver Youtube. Si
todos mis amigos lo usan, yo no voy a romper con esa tendencia, es decir, sigo lo que es popular

y lo que es familiar. Creo que es un cambio de contenidos y no de plataformas.

6. ¢Cbomo luchar con la debilidad de la atomizacién? ¢Como logro los niveles de
reach que lograba antes con los grandes medios con la cantidad de medios

diferentes?

Hay que diversificarse, todavia hay que invertir en televisiébn porque tenemos
consumidores ahi. Television sigue siendo un medio importante para esos eventos que son en vivo
y ese tipo de cosas. En digital, es increible la en la cantidad de medios en los que estamos es
increible, tratamos de diversificarnos y estar en las plataformas que tienen sentido para la marca,
porgue cada marca tiene una voz y una razén de ser. Y hay que conseguir plataformas que tengan

una razon de ser una voz que haga sentido con tu marca.

Tienes que diversificarte, tienes que ser de algin sentido quirdrgico e investigar cuales
son las plataformas que méas hacen sentido con tu marca, donde vas a estar, y cual es el programa
que estd generando cultura hoy. Es entender coémo ser parte de esa gran conversacién y como

logras integrarte.

Hay que diversificarse, no hay que poner todos los huevos de la gallina en un mismo lugar,
sino un poquito en cada lado, para ir logrando crecer esa curva de reach que vas alcanzando poquito
a poquito. Al final del dia termina siendo caro, porque ya no tienes un solo lugar donde llegarle al

50% de los consumidores, o si lo tienes es infinitamente caro como por ejemplo el Super Bowl
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que te cobran 5 millones de $ por 30 segundos, es mas caro, al final, pero es lo que tienes que hacer
como marca. Tienes que aprender de nuevos lugares. Nosotros siempre hacemos investigaciones
de nuevas plataformas, e invertimos en una que nunca hayamos invertido, vemos como funciona,

medimos la reaccion y si funciona invertimos un poco mas.

También hay que hacer negociaciones con los medios para que haya una relacion ganar-
ganar, como hago para que mi publicidad salga en tus medios, pero cdmo recibo tambien, algo de

ti.

V1. Thais Pérez, Gerente de medios de P&G para Panama y LADMAR.
1. ¢Como te imaginas los medios de 5 a 10 afios? ¢(Qué le recomendarias a una

persona de mercadeo que deba preparar sus esfuerzos de aqui a 5 afios?

Desde que llegué a este rol he ido aprendiendo méas y mas, y desde que llegué hace un afio
y medio, digital ha estado cambiando vertiginosamente. Cuando empezamos a trabajar con
Programmatic, nos dimos cuenta que hay muchas cosas detras de eso, pero son los expertos en el

tema que estan detras de eso trabajando para descubrir cbmo funciona.

Creo que nos vamos a mover de una comunicacion masiva a una comunicacion de 1 a 1,
lo que me refiero con esto es que creo que cada vez mas vamos a saber a quién le estamos hablando,
lo que llamamos adressable media (Medios direccionados), vamos a poder atacar cada necesidad
y cada oportunidad de las personas con las que queremos hablar. Creo que vamos a comunicarnos
de una manera mucho mas cercana y mucho mas orientada al target. Nos vamos a mover de la gran
television a adressable media, que va mas alla de digital, pero que tambiéen incluye la television

inteligente, porque tenemos que recordar que todos los Netflix y todas las plataformas que ves a
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tu tiempo, que nosotros llamamos OTD, van a ser mas poderosas porque vamos a poder saber
quién estd mirando. Creo que vamos a estarnos moviendo a este tipo de medios que son digitales,
pero no estan solo en los teléfonos, estan en multiples dispositivos, que van a estar conectados.
Pero también, mientras avancemos, vamos a saber desde qué dispositivo esta conectada la persona.
Esto es algo que todavia no se puede hacer, por lo que puedes estar llegandole a la misma persona
dos veces, pero creo que poco a poco tendremos mas exactitud y vamos a movernos en esa

direccion.

Yo le recomendaria a una persona que va a llevar una marca en el futuro que escuche
bastante a sus consumidores y a las nuevas generaciones, que entienda cémo consumen ellos los
medios, porque ya no es como antes, sobretodo en la eleccion del contenido, ahora es “yo veo lo
que quiero al momento que quiero y desde donde yo quiero”. Les recomendaria también que
entendieran el mundo digital, entender como funcionan los medios con programmatic, y la
taxonomia detréas de programmatic, tratar de hacer una asignacion de 3 meses fuera de la compafiia
para aprender externamente como funciona y cuéles son los nuevos tipos de medios. En general,
yo trataria de estudiar y compilar mucha informacién sobre cémo consume el contenido las nuevas

generaciones y como funcionan los nuevos medios.

2. ¢Cudles crees que sean las tendencias de consumo de medios mas resaltantes para

los consumidores del futuro?

Creo que las tendencias van a estar dirigidas 100% al dispositivo movil, a los smartphones,
y en dispositivos que puedan acceder facilmente al contenido que quieran ver a cualquier

momento.

Television On demand, van a tener control sobre lo que ven al momento que ellos quieran
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verlo. Creo que el momento en el que consumen los medios va a ser distinto, no va a ser como
normalmente estamos acostumbrados, no van a exXistir horarios “prime time” iguales para todos,
creo que eso va a cambiar, y va a haber “prime times” dependiendo de la persona, porque vamos
a tener mucha més informacion de a qué hora esa persona consume cierto tipo de contenido y
cuando es la mejor hora para ellos. Porque se ve como los consumidores usan los medios de manera
diferente durante todo el dia, por ejemplo, en la mafiana ves Facebook mucho mas apurado, pero
en la tarde, cuando estas méas relajado, la manera como consumes los medios, también lo es.
Entonces vamos a tener toda esta informacion que nos va a servir para estar alertas a esos

movimientos.

Esto es muy diferente al consumidor de hoy, el consumidor de hoy, especialmente los
mayores, son muy predecibles, sabemos a qué hora ven mas televisién, pero en el mundo digital

no es posible saberlo hasta que tengamos la posibilidad de tener la data en nuestras manos.

3. ¢Crees que América Latina esta en ventaja o desventaja vs otras regiones en

cuanto a tendencias de medios? ;Y cuanto a publicidad en medios?

Personalmente, creo que no estamos como Asia y otras regiones, que estan mucho mas
avanzados en cuanto a desmantelamiento de data porque han estado invirtiendo en programmatic
por un tiempo, en Estados Unidos ocurre algo similar, ellos también tienen tiempo trabajando para
entender programmatic. Siento que en ese sentido estamos en desventaja, porque seguimos

aprendiendo.

Pero, al mismo tiempo, tenemos un consumidor, sobre todo las generaciones mas jovenes,
que estd mucho mas conectado, esta muy orientado a lo digital, pero no creo que somos semejantes

en cuanto a tecnologia o a los mismos comportamientos que en otras regiones. La cadena de
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medios no esta tan avanzada como en otras regiones.

4. ¢Tu piensas que las tendencias cambian por generacion? ¢Son las generaciones
las que cambian los medios? ¢ O va a generar nuevos patrones? ¢Debo adaptarme

a los medios o a la generacion?

Creo que los que construyen las tendencias son los seres humanos, los consumidores. Esta
generacion nacidé con muchas mas opciones y mucha mas informacion a su alcance, creo que las
tendencias no van a cambiar a lo que haciamos antes. Creo que las tendencias van a evolucionar

con el consumidor, porgue son ellos los que las crean.

Las tendencias no van a cambiar, pero van a evolucionar. La gente va a querer consumir
contenido cuando ellos quieran, no creo que, en el futuro, la television como la conociamos sea
una tendencia nuevamente, no, creo que vamos a evolucionar dentro de esa tendencia y los
consumidores mas jovenes son los que estan impulsandola. Creo que nuevas tendencias van a

venir, pero en el mismo mundo que ya conocemos.

5. ¢Como luchar con la debilidad de la atomizacion? ¢Como logro los niveles de
reach que lograba antes con los grandes medios con la cantidad de medios

diferentes?

Creo que estamos teniendo este problema ahora, este tipo de medios digitales tienen
muchisima mas informacion y muchisima mas data detras, pero no necesariamente tienes el equipo
preparado para procesarla. Entonces creo que las compafiias van a tener que repensar la manera en

como lo estan haciendo.

Y esta es la opinion de Thais, creo que las agencias tradicionales de medios no estan

preparadas, todavia, para proveer ese servicio o para procesar toda la data e internamente tampoco
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la tenemos, asi que creo que las compafiias tienen que preguntarse si es mejor generar el talento
internamente o contratar a una agencia que tenga mas experiencia en digital y en data, o deberia
ser un hibrido, entonces creo que la compafiia debe parar y repensar la manera en la que vamos a
operar. Porque siento que podemaos estar un poco perdidos porque no tenemos la maestria ni interna

ni externa para afrontar estos cambios.

Creo que en 5 a 10 afios vamos a tener una estructura de manejo de medios completamente
diferente y vamos a conocer mucho mas cémo decodificar la data para ser efectivos con la

publicidad.

VII. Luis Carlos Diaz, periodista y experto en estrategias de comunicacion digital.
Expertos en media/marketing:

1. ¢Cbmo te imaginas los medios de 5 a 10 afios? ¢ Qué le recomendarias a una persona

de mercadeo que deba preparar sus esfuerzos de aqui a 5 afios?

Hay que imaginarse siempre 2 niveles, una cosa es la infraestructura de medios y otra cosa
es el usuario, hay que imaginarte también que hay unos cambios en los usuarios. Entonces, ¢qué
ocurre? el consumo de informacidon se hace cada vez mas cotidiano y cada vez méas continuo. Lo

que esta variando entonces es la plataforma donde ese contenido esta.

Estamos en transitando el cambio a la 4ta pantalla, entendiéndose como la pantalla movil,
hace muy dispersa la capacidad de comunicacion de cierto contenido. Cuando digo dispersa, es
que se acabo el mainstream, se acabo la posibilidad de que tu asegures que pautando en un espacio
le estas llegando a todo el mundo. Eso reta a cualquier empresa a tener mensajes muy muy

diversos.
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Entonces qué va a pasar en el futuro, esa cuarta pantalla, aunque te diga que es muy
dispersa, es la que va a aglomerar, a aglutinar los contenidos que estaban dispersos en las otras.
Netflix mdvil, por ejemplo, no es absolutamente nuevo, es decir, es una nueva plataforma, pero
todos los contenidos que ofrece ya los podias ver antes en television o el cine, vas a tener una
innovacion que recoge, o aglutina lo pasado. No significa que los medios mueren, sino que recogen

en un solo lugar.

El segundo nivel, que es el usuario, bueno, va a tener pantallas que lo acompafian todo el
dia, eso hace que el contenido tenga que ser como amigable, accesible desde distintas plataformas

para que, digamos, la gente pueda consumirlo de distintas maneras.

Tiene que haber una inversion importante en la investigacion del usuario. Entender las
rutinas, los rituales del consumidor. Porque entonces viene la otra parte, que estemos dispersos,
perdidos, no significa que la gente esté en un territorio sin mapa, tienes que ver cdmo se mueve la
gente, porque que estén dispersos no significa que la gente dejo de consumir, de hecho, mas bien

consumen mas, lo que pasa es que consumen muy self service.

Ahi es donde esté el foco, en hacer estudios de audiencia, ;cdmo se comporta la audiencia?

De ahi se pueden definir patrones de qué es lo que va a pasar.

Hay una pregunta que a mi me gusta mucho que dice ¢C6omo le explicas a un nifio de 5
afios, dentro de 15, 20 afios qué es la television? Es una caja que te ofrece contenido, pero tu no
eliges cudl, se acaba un programa y viene otro show, ti no puedes ver 100 capitulos de Peppa Pig,

sino 1 solo, y tienes que ver en el medio comerciales que no puedes saltar, es una cosa absurda

2. ¢Cudles crees que sean las tendencias de consumo de medios mas resaltantes para los

consumidores del futuro?
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Hay un lio porque la generacion Z suele ser incomprensible, suele ser una cosa muy dificil
de entender, hay que decir que las clasificaciones no son rigidas. La tendencia de generacion Z es
mucho mas consumo de contenido, la construccion de contenido parece estar en este momento
mucho més en manos de la Z, por eso no es gratuito que el youtuber méas importante de todos, un
sueco que se llama Piu Di Pi, no es casualidad que la mayoria de sus seguidores sean nifios de la

generacion Z.

Otro concepto clave es la construccion de experiencias, el juego. No sé si han escuchado
la palabra Transmedia, tiene que ver con universo narrativo donde hay unas reglas de juego, y
sobre ese universo generas distintos relatos. Ejemplo de esto es Harry Potter, si tienes el libro,
tienes una péagina web, un juego de video, etc. Todos esos productos se tienen que comportar con

las reglas del universo de Harry Potter.

La clave de esto esta en Legos, por ejemplo, ellos hacen cubos de plasticos, pero ahora
decidieron hacer personajes y le dieron a la gente la capacidad de armar sus propios personajes, la
capacidad lldica es la capacidad de armar t0 tus propias narrativas, ahora hay una marca detras,

que esta haciendo contenido para que td te conectes.

Con Starbucks también pasa, te venden la ilusion de que t estas creando tu bebida, y que
th la ensamblas, inclusivo es tan personalizado que pongo tu nombre en el vaso, es una ilusion de
un producto Unico. Ese punto es clave para las nuevas generaciones, aunque haya cosas que estén

de moda, yo llevo esa moda a mi manera 0 a mi gusto.

Ahora, viene la reflexion mas loca, te tienes que esforzar mucho maés por ser invisible, ta
no cuentas, eres tan cotidiano, estas tan a la mano, estas en todos lados, eres muy util, que no

importa quién eres ¢cdmo nos comunicamos? No importa, nadie dice gracias a Whatsapp porque
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estamos hablando, la tecnologia se hace invisible.

Netflix pasé a ser un estandar, es parte de un universo, si no esta ahi, no existe. Paso a ser
tan cotidiano que es invisible. Las marcas tienen que esforzarse en que sus productos sean tan
sencillos o tan parecidos a la persona que parezca que lo hayan hecho ellos. Eres la herramienta

que el consumidor necesita, eres el anillo de Frodo, pero Frodo eres ta.

La capacidad de innovacion de la generacion Z es absoluta y azarosa. La capacidad de
innovacion se democratizo, la posibilidad de sorprender es mas rapida, igual de consumir y

desechar.

¢, Como crees que los influencers han logrado influenciar en las nuevas generaciones?

Los influencers por un tema de autenticidad se posicionan, es decir, la gente aprecia lo
auténtico que puede ser alguien, y lo segundo es que no te esta haciendo un comercial, €l esta
viviendo una experiencia. Las youtubers de maquillaje se ponen el maquillaje frente a ti, no
necesitas retocar la foto, son ellas con el maquillaje y mira como se hace. Es técnica, es Do it

yourself (hazlo ti mismo).

También por eso hay restaurantes que te sirven tan bonito para que te provoque tomarle
una foto, es un “no te estoy diciendo que le tomes la foto, pero es tan bonito”, que te “nace” hacerlo,

es “natural”, pero todo es una ilusion, siempre hay alguien detras maquinando.

Los influencers calan porque te parecen honestos, muchos influencers, por eso, no tienen
miedo a meterse en lios, a decir su opinion, porque son honestos. La honestidad pasa a ser un valor
importante, te parecen honestos y te da confianza ¢Las marcas pueden copiar la genuinidad? No

lo sé.
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3. ¢Crees que América Latina esta en ventaja o desventaja vs otras regiones en cuanto

a tendencias de medios? ¢ Y cuénto a publicidad en medios?

Para medir América Latina hay que sacar a Venezuela porque arrastra todo, es el Gnico

pais de la region que tiene menos usuarios de internet que hace uno o dos afos.

América Latina no esta en desventaja, para nada, nosotros dialogamos con el mundo, ya

los paises no son identidades, como hay tanta migracion, la cosa se mueve.

No estamos en desventaja, tenemos la capacidad de pegar y pegar fuerte.

4. ¢Tu piensas que las tendencias cambian por generacion? ¢Son las generaciones las
gue cambian los medios? ¢O va a generar nuevos patrones? ¢Debo adaptarme a los

medios 0 a la generacion?

Todo cambia. Hay algo importante que es la diferencia entre distintas generaciones y ser
contemporaneos. La contemporaneidad es para todos nosotros, esta Netflix, si, pero eso lo
consume la generacion z, los millennials, los baby boomers, estamos todos ante el mismo

fendmeno, solo que con distintas préacticas y distintos rituales.

Dentro de 5 afios van a cambiar las tendencias, pero va a ser para todos, porque hace 5 afios
habia unas tendencias y unas plataformas distintas a las de ahora, pero que todos consumiamos

igual, pero no te puedes olvidar de la gente que envejece.

5. ¢Cual crees tu que es la oportunidad que tienen las empresas latinoamericanas en

cuanto a publicidad en medios?

Hay una oportunidad que algunos entienden y otros no, y es que América Latina te permite

trabajar el lenguaje como una region. Eso tiene una ventaja importante porque puedes probar en
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México y bajar al resto de la region, o al revés.

Eso no puedes hacerlo en Estados Unidos en Europa, aca tenemos esa ventaja cultural.

La segunda, es que puedes innovar desde la pobreza, que también es un reto, sobre todo si
eres una marca de consumo masivo, no estas vendiendo algo ostentoso, sino desde lo cotidiano y
Ameérica Latina puede ser un buen nicho para eso. Hay que aprovechar el idioma y la pobreza

como oportunidad.

6. ¢Como luchar con la debilidad de la atomizacion? ¢ Como logro los niveles de reach

gue lograba antes con los grandes medios con la cantidad de medios diferentes?

Hay préacticas de consumo de contenido que son placenteras verlas en otras plataformas
maés all& del teléfono. Es decir, a mi me gusta ver series en una pantalla grande, aunque pueda
hacerlo en mi teléfono porque es placentero. Yo creo que hay que aprender a empaquetar contenido
que puede ser amigable con distintas plataformas, pero que juegue a la comunicacion masiva, eso
se puede, un ejemplo es la serie Juego de Tronos, pasa también con el mundial de fatbol, es masivo,

la gente lo ve en una pantalla.

Yo veo mas la atomizacién como que los estimulos estan cada vez mas perdidos, y como
es la gente la que lo escoge pueden ellos armarse su propio mend, eso si es atomizacién, no puedes
combatir contra nada como marca, tienes dos tareas, o0 comprendes y bailas ese waltz o creas tu

propia tendencia.

El tercer punto es que es distinto generar contenido a generar experiencias. Las marcas
tienen que generar experiencias, y no solo la experiencia del uso sino el consumo de ese contenido,
nadie estd pensando en experiencias hoy, se piensa en contenido. Si generas experiencias,

consigues fanaticos. Y eso es algo de las nuevas audiencias, es increible como se fanatizan.
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VIIl. Maria Carolina Jazo y Duilio Pérez, Vicepresidente de investigacion y
planificacion estratégica, y Director creativo de ARS DDB, respectivamente.

1. ¢Como se imaginan los medios de aqui a 5 afios?

M: Yo creo que los medios van a ser parecidos, posiblemente la tecnologia lleve a que
todo sea digital, en el sentido de que por ejemplo uno va a Shangai y las vallas son pantallas, pero
siguen teniendo la misma funcionalidad de las vallas. Lo que pienso es que, aunque haya nuevos
formatos, seguira existiendo el mismo contenido audiovisual. Solo que ya no en la television sino
en un iPad o un teléefono. Ya no serd una valla estatica, sino algo con mas movimiento y
dinamismo. Pero creo que, en ese sentido, existiran nuevos dispositivos que se conviertan en
nuevos medios, pero los recursos para poner en esos medios serdn muy similares a los de hoy en
dia. Por ejemplo, un post en Instagram es el antiguo aviso de prensa o de revista que no ha dejado

de existir.

2. ¢Cudles creen que vayan a ser las tendencias de consumo?

D: Yo creo que, si supiéramos la respuesta, estuviéramos en otro pais ganando mucho
dinero. Lo que se viene lo vamos a ir descubriendo, y lo rescatable es que yo creo que a pesar de
que las tecnologias mejoran, cambian y salen cosas nuevas, cada vez hay que comunicarse de una

manera mas cercana con las personas. No subestimarlos sino tratar de irlos entendiendo mas.

M: Yo si creo que lo que ha evolucionado full es el tema de las interacciones, el
engagement, antes la publicidad era unidireccional y ahora no. Con todo el tema digital es como

una conversacion, y creo que esa conversacion va a seguir creciendo.

3. ¢Cbmo te adaptas a las nuevas plataformas?

M: Como la parte digital esta surgiendo, es mucho mas asequible, eso ha hecho que los
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clientes aqui en Venezuela migren a los nuevos medios mas alla de la data y los estudios. Por
ejemplo, Flips ha trasladado el 90% de su inversion al medio digital. Por suerte, ha coincidido

ademas con su target y lo que la marca necesita.

4. ¢Como luchan contra la atomizacion?

D: Con data, es una apuesta. Es mas que saber como lo vamos a hacer, una necesidad. Y

nosotros nos ingeniamos los conceptos para lograrlo.

M: Nos valemos de data, estudios de campafias similares a las que proponemos, nimeros
de alcance. No vas a ciegas, pero apuestas a lograr el objetivo. Tienes que apostar, las grandes
campafias que ves posiblemente tienen un tipo de razonamiento por detras, pero sabrés si pegd o

no cuando se ejecuta.

5. ¢Creen que Latinoamérica esta en ventaja o desventaja?

D: Creo gque estamos en ventaja, en Latinoamérica la penetracion de digital es gigante. De
hecho, en nuestro caso, la regién fue pionera en Twitter, en su momento con los Smartphone. La

gente tiene como esa hambre de que las marcas se acerquen.

M: Creo que puede tener con el caracter social del latinoamericano, son mas familiares,

mas amigueros. Y esto al final se trata (hablando de plataforma sociales) de interactuar con ellos.

IX.  Alejandro Fernandez, Gerente de mercadeo de P&G de Venezuela.
1. ¢Como te imaginas los medios de 5 a 10 afios? ¢ Qué le recomendarias a una persona

de mercadeo que deba preparar sus esfuerzos de aqui a 5 afios?

Creo que efectivamente desde los ultimos casi 5 afios, el debate ha estado entre lo digital

o la television. Creo que lo que va a radicalizar el debate es sobre el tema de qué pasa con digital
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y qué pasa con TV. Cada vez mas la television va cayendo, pero nunca va a llegar a cero, yo creo
que eso hay que tenerlo como reflexion, que el medio no es el medio solo, sino el medio y el

consumidor, y siempre va a haber a alguien que le interese y quiera verlo.

Lo que hemos visto a nivel de medios es que eso que te da la television no te lo dan todos
los medios, y hay consumidores a los que todavia alcanzas por ahi. Por ejemplo, nosotros, que
somos consumo masivo, necesitamos llegarle a todo el mundo, y tienes una parte de tus

consumidores que estan ahi, entonces television siempre va a ser parte de la jugada.

Que eso cambie de aqui a cinco afios, no creo, porque esa persona que hoy tiene 45 afios y
nos consume por la television, es muy dificil que en 5 afios cambie sus habitos, de repente va a
empezar a entrar en otros mercados, pero sus habitos no van a cambiar 180 ° como puede ocurrir

entre una persona de 12 afios a una de 18 afios, que son dos vidas completamente distintas.

Pero este consumidor no va a cambiar mucho, lo interesante es lo que sucede méas abajo,
es un consumidor que esta teniendo unos habitos nuevos y que esta empujando a otros. Pero llega
un punto, que el consumidor va creciendo con la Compafiia y te haces experto en ellos, entonces
ya sabes qué es lo que ellos necesitan, saben cudles son sus habitos, no hay mucho més que
aprender ahi, pero hay generaciones de las que no sabes nada de ellos y al final t0 quieres generar

impacto en ellos.

Digamos, a nivel de mercadeo, todo se basa en la irracionalidad de la toma de decisiones,
y si lo vemos un poquito en el consumo masivo, cuando vas al supermercado piensas mucho menos
de lo que haces. Y lo que se dice es que al dia puedes tomar como 15 mil decisiones, de las cuéles

casi el 90% las tomas por intuicion.

Hay otros productos donde la toma de decision es mucho mas racional, pero en nuestro
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Caso que es una persona que va con un carrito de supermercado no lo ves a ¢l diciendo “me quiero
comprar unos guisantes, déjame ver la descripcion de todas las latas de guisantes”, no, si Del
Monte hizo un buen trabajo, él va a escoger esa sin pensarlo. El consumidor no va a perder tiempo.
El cerebro te recompensa por no usarlo, si lo vemos asi, él te recompensa por cuanto menos tiempo
th necesites de él, entonces si yo tengo que leer cada lata de guisantes, es agotador hacer una
compra, uno escoge lo primero que le viene a la mente. Al final, parece ser que el mercadeo es la

lucha por quién es el que llega a ser el nimero uno en tu mente.

Porque eso me abre muchas mas posibilidades de ser el nimero uno en tus busquedas o ser
el nimero uno en tus compras, Y la Gnica forma de ser el nimero uno es estando presente y la Gnica
manera de estar presente es conociendo los habitos de consumo de mis consumidores. Si yo no me
adapto 0 no conozco cudles son esos habitos de consumo, no voy a ser el nimero uno Yo, sino el

que se ajuste a esos habitos.

Lo que pensaria es que dentro de 5 a 10 afios vamos a tener un refuerzo mucho mas de

digital, va a ser mucho méas maduro.

Yo creo que lo que pasa es que el ser humano es ser humano, siempre. Y va a pensar como
humano siempre. Yo creo que lo que hacen unas marcas es que tienen el poder de encantar al
consumidor. Lo que hizo Procter, por ejemplo, fue encantar al consumidor con la facilidad de lavar

ropa. Las cosas no tienen que ser solo nuevas, sino, relevantes.

Si ti le hubieses preguntado al de los setentas como iban a ser los ochentas, es imposible
que el tipo hubiese llegado a la misma foto de los ochentas. Incluso més radical, si le preguntabas
a alguien en los ochentas como iban a ser los noventas, es imposible que lo hubiesen adivinado.

Porque lo que era sorprendente para el de los ochenta, dejo de serlo para el de los noventa.
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El consumidor siempre va a querer algo que le facilite la vida, para poder encantarlo y
cuando lo logras encantar, tienes éxito. También esta el debate de que la gente consume demasiado
el teléfono y los medios digitales y que se siente que los necesitamos, pero tiene sentido, no porque
los necesitamos, sino porque la gente siempre va a buscar algo que les facilite la vida y estos
dispositivos lo hacen. Es como que me dijeran que por qué cambiamos de carreta a un carro, porque
un carro es mas eficiente y me facilita la vida. No es que el mundo me cre6 la necesidad de tener

un carro, sino que un carro me facilita la vida y por eso lo quiero.

Las redes sociales pueden hacer dafio, si, pero le facilitan la vida a la gente. Entonces la

gente no va a apostar por algo que les haga dafio si no tiene una recompensa.

2. ¢Crees que América Latina esta en ventaja o desventaja vs otras regiones en cuanto

a tendencias de medios? ¢ Y cuanto a publicidad en medios?

Yo creo que el tema de la globalizacion hace que las diferencias sean mucho menos
marcadas. Latinoamérica es una regién bastante actualizada a lo que sucede. Creo que la desventaja
que puede tener Latinoamérica es a nivel de creacion. Creo que no se creen mucho que pueden
crear también, al final las cosas que terminan siendo trending o tendencia salen siempre de los

mismos lugares, generalmente Estados Unidos.

Pero ese mismo problema lo puede tener Europa también. Creo que a nivel de consumo no
hay problema, y eso te demuestra que el consumidor es consumidor. Y eso te demuestra que,
aunque la cultura es importante, tienes que abstraerlas un poquito, porque el tema de las tendencias
es que haga fit en cualquier persona, las necesidades de una persona en Brasil, no deben ser muy

diferentes a las de alguien similar en Estados Unidos porque tienen los mismos insights.

Lo que ha ayudado mucho esta era digital es que estandariza mucho a los consumidores,
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cada vez tienes menos guetos diferentes, o0 maneras diferentes de hacer las cosas, si no que
pareciera que cada vez tienes un consumidor muy estandar que es capaz de consumir o mismo
que otro a nivel de medios, a nivel de contenido, a nivel de redes sociales. Cosa que lo hace
demasiado interesante porque homologas mucho las tendencias. Pareciera que apuntas mas a
ciudadanos globales que a, de repente, ciudadanos regionales. Eso facilita mucho el trabajo, pero
también complica, porque a nivel de complejidad se hace increible, ya no solo puedes ser una

estrella a nivel local o regional, sino que puedes terminar siendo una estrella a nivel global.

Pero yo no creo que a capacidad de informacidn estemos ahi, yo creo que lo que le cuesta
a Latinoamérica es crear esa tendencia, Somos unos excelentes seguidores, pero yo creo que donde
esta la falla es a niveles de inversion en investigaciones, a nivel de desarrollo, que puedan tener
otros paises respecto a lo que tiene Latinoamérica son muy muy diferentes. Pero a nivel de
seguidores, creo que hacemos un buen rol a nivel de consumo digital, tendencias, somos

préacticamente iguales.

Yo creo que lo hace interesante hoy al mundo es que cada vez somos mas globales, una de
las cosas que me sorprende es que cuando tenemos reuniones regionales y compartimos los
aprendizajes por region y lo vemos globalmente, los aprendizajes terminan siendo casi iguales.
Eso te da a entender que el consumidor tiene mucha mas informacion de la que tenia antes, y el
consumo de tendencias termina siendo practicamente el mismo como cuando pareciera que con
toda esta gama de informacidn, vas a tener este nicleo de personas, pero nos da a entender que

cada vez nos estamos pareciendo mas.

Y eso lo hace un poquito ‘“creepy”, asusta un poco que todos terminemos ahi, pero
volvemos otra vez, si le pedimos al de los setenta que dibuje los ochenta, no hubiese terminado

ahi, cuidado si mafiana no terminamos con una explosion de proteger lo local, de proteger la
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naturaleza y terminamos teniendo una generacion diametralmente diferente a la que estaba antes.
Creo que es un poco lo que hace interesante la vida es que el consumidor estd dispuesto a
experimentar y en la medida que le des algo que para él sea interesante y para él valga la pena

hablar de eso, vas a tener un éxito en mano.

Hoy visualizamos que todo tiene que ser tecnoldgico, pero el “spinner” es un ejemplo de
gue no todo tiene que ser netamente tecnoldgico, es, me tiene podrido el teléfono, quiero otra cosa
para distraerme. Pero tiene la misma esencia, recompensas al cerebro por no usarlo, y él ama que
no lo uses. Si un amigo me dice, tal producto es buenisimo, yo probablemente voy a ir a comprarlo,

y asi es que convences a las masas para experimentar.

Esta generacion va a querer lo mismo que un nifio de 12 afios de la generacién pasada, pero
no se va a quedar ahi, porque ellos nacieron con el teléfono, entonces ellos siempre van a buscar

qué mas hay, porque ya el teléfono no es un “wao” como lo fue para la generacion anterior.

3. ¢Tu piensas que las tendencias cambian por generacién? ¢Son las generaciones las
gue cambian los medios? ¢O va a generar nuevos patrones? ¢Debo adaptarme a los

medios 0 a la generacion?

Lo ultimo que hemos visto, es que al final el consumidor se termina adaptando a un habito,
digamos que se aferraalo que le gusta, y lo que tienes son personas que, digamos, las generaciones,
por ejemplo, los millennials, fueron mucho méas encantados por los teléfonos, mas que por la
television, yo creeria que dos generaciones atras van a eliminarlo, lo que vas a tener es una
generacion que hoy tiene 25 afios, cuando tenga 45 afios, va a ser altamente activa en teléfono, y
vas a tener que decir, ya los teléfonos no es la tendencia que esta, pero esa gente no la va a soltar.

Es mas o0 menos lo que ocurre con el televisor.
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Puede ser que la gente vuelva al televisor, pero el mobile siempre va a estar presente porque
no voy a soltar ese habito, el mobile contra quién va a debatir. No podemos pensar que esa
discusién que tenemos hoy con el televisor, va a existir siempre. Porque hoy en dia todavia tienes
periddico, ¢por qué no ha desaparecido? Porque hay gente que consume periddicos, ahora, ¢qué
es lo que han hecho los periddicos? Migrar a una plataforma digital, ¢por qué? Porque cuando haya
una generacién que no se quiera impregnar méas de papel periddico, muere el periddico, pero el

medio muté.

Creo que lo va a suceder es que el consumidor se va a aferrar a ese habito de consumo que

mas te guste, pero siempre va a haber el debate de otro.

Lo que esta identificando a esta nueva generacion es el control del contenido, que es lo que
me parece interesante hoy en dia y yo pensaria que es lo que encanta a la gente. Yo escojo lo que
quiero ver, cédmo lo quiero ver y cuando lo quiero ver. No dejé de ver television, pero ahora yo lo
controlo. En esencia no ha cambiado mucho, sigues viendo una pantalla, pero ya no es una pantalla
fija, por ejemplo, los multi pantallas, mezclan televisor, con la Tablet, con el teléfono, pero también

tienes personas que ni saben dénde esta el televisor de su casa.

Netflix te ofrece esa posibilidad, pero también es finito, es limitado. Pero tu tienes la
sensacion de que estas viendo lo que quieres, cuando quieres. Es tener una sensacion de libertad,
sucede lo mismo con las redes sociales, si, uno escoge a quien seguir, pero la verdad es que estoy

viendo el contenido que ese grupo limitado me genera.

Cuando estudias y ves las bases de como se debe hacer publicidad ahora, te das cuenta que
es lo mismo que aprendiste cuando existian las vallas, porque al final, es el mismo ser humano que

tiene 3 segundos para verte, que tiene que entenderte, ser chispeante, disruptivo, etc. Lo que te das
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cuenta a nivel de mercadeo es que las estrategias son las mismas, porque los habitos de consumo

no cambian a la persona, te facilitan la vida, pero no te cambian.

Como ahora tienes un consumidor que es duefio del contenido, ya no vas a tenerlo
esperando las publicidades, sino que vas a tener que sumergirte en su contenido, que,
coémicamente, fue lo que pasé cuando empezo la radio. La gente hizo la radio pensando en el
contenido, no en la publicidad. Tienes que buscar que sea aspiracional, que sea “gracias a mi, estas
viendo ese contenido que tanto te gusta”, tienes que lograr que estén agradecidos contigo. Entrar

en los intereses y ser parte de los intereses del consumidor, te terminan de aceptar.

4. ¢Como luchar con la debilidad de la atomizacién? ¢ Como logro los niveles de reach

gue lograba antes con los grandes medios con la cantidad de medios diferentes?

No hay que tenerle miedo a la atomizacidon, porque como buena base del ser humano, él no
puede abarcar tanto. Pero siempre ellos van a tener un medio predominante, y tienes que buscar

cudl es, y ver de los otros medios cuales te suman y hacen sentido o no.

A nivel de planificacion, normalmente comienzas con el predominante, y luego
dependiendo de tus objetivos de alcance y tus objetivos de negocio, escoges y vas logrando el

alcance.

Pero los niveles de reach se logran de igual manera, nosotros no lo vemos a nivel de
dispositivos, sino de medios, es decir, no apuestas a la television abierta, si no a tales canales de
esa television. La misma disyuntiva de los multipantallas se tuvo también con la television por

cable, tienes que escoger en cual es el predominante.

El tema de saltar los ads ahora, pasaba lo mismo con la television, en los comerciales la

gente se iba al bafio, ahora le das a skip ad. Tienes que buscar que tu consumidor esté tan
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enamorado de ti que quiera contarle al que esta al lado sobre tu marca.

Poco a poco vamos a ir pasando de un tema demografico a un tema de intereses. Hoy las
redes sociales nos permiten tener eso, pero va a ser cada vez mas para que la publicidad que les

llegue sea relevante para ellos.

Al final la disyuntiva no esta en qué generacion eres 0 qué te gusta, es qué es eso que te
Ilama la atencion y qué te llama tanto la atencion que se lo quieras compartir a la persona que

tienes al lado.

Tienes que estar atento a lo que la gente quiere, tienes que escuchar a tus consumidores.

Yo tengo saber de qué habla la generacion Z, qué le gusta a la generacion Z.

X. Irraél Gomez, Presidente de agencia Street Marketing, influenciador, padre de la
generacion Z y experto en Redes Sociales.
1. ¢Cbmo te imaginas los medios de 5 a 10 afios? ¢Qué le recomendarias a una persona

de mercadeo que deba preparar sus esfuerzos de aqui a 5 afios?

No tengo idea, lo que si tengo idea y sé que no va a volver a pasar son las comunicaciones
unidireccionales donde las grandes marcas enviaban mensajes a través de plataformas de cualquier
tipo, enviaban un mensaje y tenian los KPI, los famosos KPI, los indicadores y los indicadores era
la venta, y se hacia un proceso semanal, mensual o trimestral para poder medir si tu campafia habia
sido efectiva. Cuando hablo de campafia, hablo también de campafias de comunicacién, porque
hay una linea muy delgada entre lo que es la Comunicacién Social, el periodismo y el marketing.
Hoy el dia el periodismo vende, vende ideas, es exactamente como el visitador médico, él vende

la idea de la salud, pero no vende productos fisicos, vende la idea.

Es un concepto que me apasiona mucho, porque ahora todo cambio para siempre ¢coémo
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veo la publicidad? Cada vez més interactiva, mas gente hablando en tiempo real, y con gente
hablando de tu marca, y yo creo que ahora no es vender, es generar conversacion. Desde el
momento que tu eres capaz de lograr que la gente se siente en una mesa y diga: “;Qué opinas de
tal marca?”, en ese momento estas en el camino de construir una marca, antes no, antes puedes
vender un logotipo bonito, un nombre espectacular, una idea, un concepto, pero no tienes una

marca todavia.

Cada vez tienes medio tiempo para poder posicionarte en la mente del consumidor

Cada vez estd mas saturada las propuestas de comunicacién. Cada vez tienes menos tiempo
de calar en la mente del consumidor, es por eso que nosotros consideramos que solo tienes dos
palabras para posicionarte en la mente del consumidor, estoy es muy de la nueva generacion Z,
solo tienes dos palabras, si no lo logras en dos palabras, no lo vas a lograr. Por ejemplo, si yo te
digo la palabra Colombia y caderas, ¢/en qué personaje piensas? (respondimos: Shakira), ve lo
fuerte de su marca personal. Si yo te digo, en redes sociales la palabra Fitness, ¢en quién piensan?
(respondimos: Sascha Fitness), imaginense, las tres han dicho lo mismo, hay infinitas cuentas de
fitness en las redes sociales, pero ella ha sido capaz de apoderarse de una palabra, una palabra que
es de ella y la ha hecho tan fuerte que es una marca que factura 1 millén y medio de ddlares al afio
solamente mostrando su estilo de vida, y lo hizo gracias a que lleg6 primero, porque los que llegan

primero, y los que llenan espacios, son los que triunfan.

Hay que llenar espacios, hay que llegar de primero, entendiendo qué ofrece tu marca como
propuesta de valor y apoderarte de dos palabras. Cuando entiendes cuales son esas dos palabras,
es muy facil decirlo, pero no es muy facil definirlas, pero cuando las defines, ya sabes cual va a
ser tu contenido, nunca vas a dudar ni que publicar, ni a qué hora postear, ni cuantas veces tienes

que hacerlo, ni qué lenguaje tienes que hablar si vas a hablar en primera o tercera persona, etc. mas
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nunca vas a tener esas dudas cuando defines esas dos palabras, siempre vas a saber qué eres.

2. ¢Cudles crees que sean las tendencias de consumo de medios mas resaltantes para los

consumidores del futuro?

Creo que todo lo basado en la influencia. Antes era la calidad el producto, primero la gente
hablaba de las bondades del producto, luego de la accesibilidad al producto. Yo creo, que eso es
lo que ha cambiado, yo que tengo 15, 16 afios trabajando en marketing, antes la gente se mataba

por describir que tu producto tenias mas bondades, beneficios, que el otro.

Luego, vino la era del online y la era de la accesibilidad. Ahora todo lo puedo hacer desde
mi teléfono y todavia Estados Unidos esta en ese proceso porque es muy eficiente en ese sentido,
yo cuando estoy en mi casa all&, yo no le dedico un dia a hacer mercado y a agarrar el carrito y
pasear por los pasillos, no, yo tengo un app que hago el mercado desde el teléfono y en 30 minutos

esta el tipo en la puerta de mi casa con los productos. Y es eso, es la accesibilidad al producto.

En esta nueva generacion, es por la influencia, no importa si vuelves a lo retro o si el
producto no es caro, por ejemplo, acaba de pasaron con Adidas, en las redes sociales hubo una
revolucién de imagen de adolescentes con vintage o retro, como lo hizo Sheryl, o Vanessa Suarez,

o Cori Music, es la influencia de esta gente sobre esta nueva generacion.

Yo creo que el futuro de la publicidad son los influenciadores, sin duda. Y el que apunte

ahi, se va a hacer millonario.

3. ¢Cudles son las mayores barreras que puedes tener en cuanto a comunicar tu marca

efectivamente a la Generaciéon Z?

El tiempo, cada vez tienes menos tiempo, cada vez tienes menos espacio. Es decir, ¢cuanto
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dura un tweet? Un segundo, ¢cuanto tiempo dura bajar el feed de Instragam? Nada. Cada vez tienes
menos tiempo porque hay mucha oferta de contenido, hay una sobresaturacion de contenido. De

hecho, nunca vas a poder ver todo el contenido, incluso de la gente que sigues.

Entonces creo que la principal barrera va a ser como generar ese catch, por lo general lo
hace lo que emocione. Si vemos cuéles son las 30 fotos que se hicieron mas virales, hablamos de
foto porque ahorita el 75% del contenido viral en el planeta es visual, nosotros hicimos un estudio
de cuales fueron las 30 fotos mas virales de toda la historia, y lo que nos dimos cuenta es que todas
las fotos generan una profunda emocidn, pero no necesariamente es buena, hay rabia, hay ternura,
hay caos, hay tristeza, hay alegria. La magia del nuevo mercadologo, es transformar una emocion

en una accion, lo lograste.

La magia del nuevo mercado6logo y la magia del nuevo publicista, el nuevo comunicador
es como transformar una emocién, no importa como sea, puede ser una emocion de porqueria,
pero si logras transformar esa emocion en una accion, lo lograste. De hecho, es mucho mas dificil,
pero mas productivo, transformar una nostalgia, una tristeza, en una accién, que una bondad o algo

que te haga feliz. Los mercado6logos nuevos que logren eso, van a tener mucho mas éxito.

Hay otra linea, que no va junta, pero va paralela con las emociones, que genera viralidad,
todo lo que te genera viralidad te puede generar consumo, por ejemplo, Daddy Yankee puso a
bailar al mundo completo con el “Dura Challenge”, eso es una técnica que se llama Crowdsourced
content, que es generar comunidades de participacion y es lo que me ha hecho crecer en 5 afios
muy rapido. Que no es: el influenciar genera un contenido para la audiencia y espera resultados,
no, es el influenciador hace que la audiencia genere contenido para la marca. Y una vez que genera

contenido para la marca.
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4. ¢Crees que América Latina esta en ventaja o desventaja vs otras regiones en cuanto

a tendencias de medios? ¢ Y cuénto a publicidad en medios?

Yo creo que el latino se emociona mas facil, el latino es alguien que vive la emocion, de
hecho, si ves las estadisticas, especialmente de Facebook, el compartir de humor es mucho mas

alto en América Latina que en Europa, por ejemplo, y eso te da un indicador de emocion.

Y lo otro es que las redes sociales, tienen un ciclo de vida, siempre digo que empiezan con

los adolescentes, luego todo el mundo se involucra, luego termina siendo la gente mayor.

Hay otra cosa que es que, América Latina siempre es como un lugar de prueba y ensayo de
comunicacion del mundo entero, por eso lo llaman el gran mercado emergente. Es barato y
digamos, los tiempos de reaccion del latinoamericano son mucho més rapidos que el europeo. Tu
puedes tener un producto extraordinario en Europa, o en Asia y no pegar, pero lo haces con la
minima inversién en América Latina y vas a tener un patron de consumo de si funciona o no el

producto.

En otras regiones, hay mucho més vigilantes de los consumidores. Europa esté lleno de
asociaciones que protegen los derechos de los consumidores y entrar a los mercados es muchisimo

mas duro, en América Latina hay mucha méas anarquia y es mucho mas facil entrar en este mercado.

7. ¢Cbmo luchar con la debilidad de la atomizacién? ¢Como logro los niveles de
reach que lograba antes con los grandes medios con la cantidad de medios

diferentes?

No creo que tengas que luchar, creo que la magia del nuevo mercadologo, es como jugar
ajedrez. Yo soy un apasionado de las redes sociales, pero si me preguntan si creo que las redes

sociales estan matando a los medios convencionales, profundamente no, ni va a pasar. De hecho,
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th vas a Estados Unidos y aunque las redes sociales estan creciendo como locas, el medio con
mayor penetracion en Miami es la radio, ahi la radio es oro. La magia de un publicista o un

comunicador es unir ambos, lo tradicional con lo digital.

De hecho, yo soy un enemigo del online y del offline, la magia esta en como usar ambos.
Yo he visto muchisimas marcas que migran a lo digital y se olvidan de lo tradicional y fracasan,

entonces la magia esta en qué saber y en qué plataformas.

8. ¢lInteractuas con tus seguidores? ¢ COmMo?

Siempre, leo todos los comentarios, leo casi todos los mensajes directos, aunque a veces
no puedo porque recibo mas de 600 mensajes directos al dia, entonces es dificil. Hay gente que se
me acerca en la calle y que “jHola! ;/No te acuerdas de mi?” y yo “Si, creo que si, ;/de donde?”, y
ellos “Yo te comenté en un post el otro dia” y yo “claro, ;como me voy a olvidar de ti?”, yo trato

de decirle que si a todo el mundo, pero es imposible.

Hacer retos o concursos es lo que les decia de hacer que la audiencia genere contenido para

tu marca.

9. ¢Hay posts que tienen mayor impacto que otros? ¢ Cuales?

Si, en mi cuenta, el amor y el desamor, celos, infidelidades. Todo lo que emociona al
corazon, y sobre todo mi cuenta es profundamente feminista. Mi cuenta tiene un perfil que es
agresivo, irreverente y es lo que hace que mucha gente me odie, pero que me odien con locura,
pero yo estoy claro. Yo tengo muy bien identificado el perfil de mis haters: los hombres, que de
hecho aprecio mucho cuando un hombre me pide una foto, porque ese no es mi mercado, €l no es
mi mercado Yy el tipo esta ahi; y los que tratan de ser influenciadores y no lo logran. Un hater es

una persona te odia es porque cree que deberia tener el éxito que tienes tu.
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Mi audiencia en Instagram es més del 75% mujeres, entonces claro, al yo tener casi el 80%
de mujeres, yo voy a ella. Mi cuenta es profundamente feminista, a parte que yo soy asi, soy papa

de dos nifias, soy profundamente feminista, defiendo a las mujeres.

10. ¢Cual es tu proceso creativo para generar contenido? ¢Es diferente el contenido

gue publicas en cada plataforma?

Los insights, las vivencias, lo que pasa y nadie cuenta. Por ejemplo, un tipo de insights,
¢cuantas veces has estado en el estacionamiento de un centro comercial y ves un puesto y cuando
te acercas es un carro chiquitico? Siempre, pero nunca escuchas a nadie hablando de eso. Son cosas

que te generan humor porque no es un chiste, es algo que te pasa al dia a dia.

Entonces, cuando logras descifrar emociones y convertir eso en contenido, los vas a
conectar desde acé (se sefial6 el corazén). Escribir posts donde se le quite la culpa a la mujer, en
esta sociedad la mujer es culpable de todo, y cuando genero posts que le quitan ese peso a las

mujeres, es una locura.
11. Tu hija es influencer, cuéntanos como es la relacion como papa con esa situacion...

Te voy a contar lo que me pasé con Sofia, un dia me dijo que ella queria ser youtuber y tal.

Yo le designé un equipo, le puse a 3 personas de aca de la oficina a que estuviesen a su disposicion.

Ella a los 10 afios me dijo, yo quiero escribir mi guion y todo. Ella lo empieza a hacer y la
Ilama Telemundo, sin ningdn tipo de palanca, me contactan por Instagram diciéndome que si podia
llevar a Sofia a los estudios. La monté en un avioén y me la llevé a Telemundo, hizo un segmento

ahi y fue el segmento mas visto en Telemundo.

Un dia me dijo que ella queria involucrar a las marcas, yo le dije que no creia que era el



- 249 -

momento porque quién le iba a dar patrocinio, pero me pidié que la dejara e hizo un experimento
y en ese video facturé méas de 3mil dblares, fue una locura. Yo la llevaba a las conferencias y ella
hablaba 10 minutos de cdmo lo logro, terminaba la charla diciendo si yo tengo 10 afios y pude,

ustedes también pueden. Eso siempre se iba a caer, pero fue a tres y me dijo no quiero ir mas.

Me dijo, no quiero ser famosa, y yo lo entendi, porque ella vivié un momento muy duro de
mi matrimonio con Kerly, su mama, una persona muy famosa, muy polémica también, pero ella

veia que habia gente que nos amaba y gente que nos odiaba con ataques muy duros por las redes.

Ella tiene ahora 275mil seguidores, pero desde que ella tenia 210mil, ella dur6 un afio sin
publicar nada, y yo se lo respeté, pero luego, cuando se muda a USA, méas grande. Ella y yo

tenemos una relacion de amistad, tiene 13 afos, habla tres idiomas, es stper aplicada.

Hace 6 meses me dijo, lo quiero hacer en serio, pero lo quiero hacer yo, no quiero que
nadie me diga que me lo haces td. Me pidi6 que le comprara los equipos, pero que ella queria

hacerlo.

Me dijo también que ella estaba decida a que queria ser actriz y me dijo yo quiero que
consideres inclusive sacarme del colegio, que estudiara desde la casa, no que no queria estudiar,

pero me dijo: ““si yo no empiezo ahorita, a los 18 afios no voy a ser lo mejor”.

Me dijo, yo quiero hacerlo yo, lo estd haciendo ella y tiene tres meses que han sido una
locura, a cada ratico me manda correos de marcas que quieren hacer publicidad con ella, la

volvieron a llamar de Telemundo, le quieren dar un segmento fijo en Telemundo.

12. ¢Haces o haz hecho publicidad para alguna marca en tus redes? ¢Cual es tu
estrategia para elaborar dichas publicidades? ¢ Como suele ser la relacion con las

marcas?
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Nunca te vas a dar cuenta porque hago contenido politico, y va desde la profunda

manipulacion.

13. ¢(Qué le recomendarias a una persona de mercadeo que deba preparar sus

esfuerzos de aqui a 5 afios?

Que se prepare para tener la carrera donde todo el mundo te quiera despedir. Los publicistas
y los mercadologos, hay un estudio que hizo en el 2008 la agencia McKenzie McKenzie y miro
los perfiles de los mercaddlogos, todos son altamente egocéntricos, sumamente caros sin sentido

de la finanza, son pasajeros, reactivos, poco organizados.

El mercaddlogo tiene que estar preparado para eso, hacer todo para pegar las ventas del
techo y cuando algo sale mal, toda la culpa es de él y lo van a despedir. Por eso, el mercaddlogo y

el publicista siempre tiene que tener en su mente emprender.

Yo queria que mis hijas conocieran mi historia, pero que la leyeran en Google, queria hacer

algo que trascendiera.

14. ; Ta piensas que las tendencias cambian por generacion? ¢Son las generaciones
las que cambian los medios? ¢ O va a generar nuevos patrones? ¢Debo adaptarme

a los medios o a la generacion?

Sin duda, las tendencias cambian por generacion y sobre todo por influencia. Yo creo que
las plataformas son ocasionales. Cuando salio Twitter, nunca nadie pensé que iba a perder terreno,

hasta que salio Instagram, y luego igual pasé de nuevo cuando salié a Snapchat.

No sabria decirte si la gente va a volver a usar la television, pero hay un libro que se Ilama

la teoria del ruido y clasifico cuéles son los cien sonidos asociados con la felicidad. El primero es
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la apertura de la champaria al abrir. El tercero, es el ruido de tu celular cuando vibra, ese ruido te

genera dopamina.

Si la gente va a volver a la television, no lo sé, pero mientras tengas algo que te genera

adiccion, no lo vas a dejar, como pasa ahora con el teléfono.
Entrevista 2. Entrevista a padres de nifios de la generacion Z:
I.  Nohaly Pérez, madre de Gabriela, nifia venezolana de 9 afios.

Cuando la castigo y le quito todos sus electronicos menos el televisor, ella me hace trampa

y pone Youtube en el televisor.
Si vemos peliculas las vemos en Netflix, nuestro televisor tiene para conectarse a internet.

1. ¢Queé crees que es lo méas impactante que has visto en tu hij@ de cémo afectan

las tecnologias a la nueva generacion?

Para mi la facilidad de aprendizaje, es increible como aprenden a curiosear cualquier
aplicacion. Ya ella entra a la AppStore, busca la aplicacion, la baja y a veces me dice: “Mami,
regalame 5$ para una aplicacion”. Esas facilidades que tienen desde que nacen, porque son unos
nifios digitales. Creo que eso es lo mas importante para mi, la facilidad de aprendizaje de las cosas
nuevas, las cosas que ven y lo que estad de moda en su grupo, las tendencias pues. Hay un grupo de

nifios en su colegio que ya tienen teléfono y hablan por whatsapp y eso.

Si no hay internet tengo que hacer maromas para distraerla... hacer que se le olvide que

existe el internet.
2. ¢Tusueles regular el contenido que ve en las redes sociales?

Si superviso, mucho. Mas bien, la técnica que uso es decirle a ella que tenga conciencia.
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Que si ve algo que sienta que no es apto para su edad, lo deseche. Lo que puedo regular es la parte
de Family en el iPhone, en donde puedo supervisar las aplicaciones que se baja. Pero ella tiene una
nocion de lo que debe y no debe ver, de hecho, les dice a sus amiguitos “eso no es apto para nifos,

eso me da miedo, eso no lo debemos ver”

3. ¢Suele ella mencionarte marcas que haya visto en los medios?

Si, més que todo por juguetes. Los youtubers, por ejemplo, a La Bala como que le pagan
mucho por promocionar juguetes. Porque todos los juguetes que ella pide, vienen de videos de
youtube. Hay otros canales, de tiendas espafiolas que ella investiga y ve las descripciones de los
juguetes. Por ejemplo, el tamagotchi lo vio en un video porque tenia 20 afios de aniversario en el
canal de youtube de “La Bala” y me lo pidi6. La Bala es una nifia mexicana, que debe tener como

unos 13 afios y es youtuber.

Cuando estamos en camino al colegio, se le pegan algunas canciones de publicidad de la

radio, como la de la gelatina.

4. ¢Crees que el hecho de que ella haya nacido en la era digital, tiene algunas

consecuencias en su conducta versus otras generaciones?

Creo que una de las cosas, es que ahora hay tanta informacién y tienen tantas distracciones
que les afecta en la capacidad de atencion. La capacidad de enfoque, de concentracion. Es muy
parecido a nosotras, esta aqui y suena el celular y entonces para todo para prestarle atencion al
celular. No puede ni comer sin el iPad o sin el celular. Son nifios que son mas distraidos que

nosotros, tienen la informacion muy a la mano.
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Gaby aprendié de chiquita méas rapido a mover el dedo con el iPad que a hablar.

Il. David Paredes, padre de Avril, nifia panamefia de 3 afos.
1. ¢Qué dispositivos electronicos tienen tu hija a su alcance? ¢ Con qué frecuencia

los usa? ¢ Cual es el que mas usa?

Al alcance tiene el iPad, lo usa entre 2 a tres veces por semana, como 1 hora cada sesion.

2. ¢Tienen redes sociales? ¢ Cudl es su favorita?

iNOOQO!, ni va tener hasta quien sabe cuando.

3. Como es el dia a dia de tu hija, ¢cuantas veces al dia usa dispositivos

electronicos?

El dia a dia, la despertamos, se bafia, la vestimos, desayuna, la llevamos a la guarderia,
pasa todo el dia alli hasta las 4:00pm que la buscamos 0 su mama o yo y la llevamos a la casa. De
dispositivos electronicos solo usa el IPAD, de alli no controla ni la TV ni la radio, nosotros le
colocamos canciones o algo en la TV para ver, y ella puede saltar los videos, pero nosotros

escogemos el contenido.

4. ;Qué es lo mas impactante que has visto en como afectan las nuevas

tecnologias a tu hija?

Creo que, si afectan, pero todavia no le he visto ninguna caracteristica, creo que siempre
y cuando monitorees el contenido de lo que esta viendo y que sea usado con control y tiempos

definidos, no todo el dia, no pasa nada. Lo que es cierto, es que ella piensa que todo es tactil.

5. ¢Crees que el hecho de que hayan nacido en la era digital tiene alguna

consecuencia en su conducta?
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Podria tener alguna consecuencia si no hay control, hay mucho contenido que puede ser
accedido que puede no ser apropiado para ellos. Pero tampoco puedes alejarlos de algo que veran

en el colegio, y en su dia a dia. Solo tienes que hablar con ellos y educarlos.
6. ¢Regulas el contenido que consume o el tiempo en que usa las tecnologias?
Si, claro que si... Se lo regulo por tiempo y cantidad de veces a la semana.

7. ¢Tu hija suele mencionarte marcas que haya visto en algin medio? ¢E

influencers? ¢ Cuales?
No, todavia no esta a la edad para saber o mencionar sobre marcas.

8. ¢Ddbnde suele ver peliculas, series o comiquitas? ¢Las escoge ella? ;Qué

plataforma utiliza?

Normalmente en Netflix, ella de las opciones que tiene en el perfil de nifio, dice qué quiere

ver y se le coloca eso siempre y cuando sea apropiado para su edad.
Jimena Pipirisnais, madre de Nico, nifia mexicana de 2 afios.

1. ¢Qué dispositivos electronicos tienen tu hija a su alcance? ¢ Con qué frecuencia

los usa? ¢ Cual es el que mas usa?

Nico usa el iPad, la television, y mi teléfono. El que mas usa es el iPad unas tres veces

diarias por sesiones cortas.
2. ¢Tienen redes sociales? ¢ Cual es su favorita?

Yo si, tengo mi favorita que es Instagram, ella es muy chiquita, pero le hice una cuenta

con su nombre, subo fotos de ella y escribo como si fuese ella. Es una manera de almacenar los
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recuerdos para que ella pueda verlos cuando sea mas grande.

3. ¢Cbomo es el dia a dia de tu hija? ¢Cuantas veces al dia usa dispositivos

electronicos?

Nico tiene 2 afios y 6 meses, se despierta 7:30am, la llevo al bafio, toma su leche, nos
metemos a bafiar juntas y saliendo de bafarse le presto el iPad mientras yo me termino de arreglar.
Le preparo la lonchera y mochila, luego la llevo a la escuelita donde esta de 9:00am a 3:30pm, la

voy a buscar y venimos a la casa.

Mientras yo estoy comiendo, ella juega en la sala con sus juguetes y, a veces, en ese
momento ve otro ratito el iPad, luego jugamos afuera con los vecinos y sacamos al perro. Como a
las 7:00 pm cena, y en las noches antes de acostarse, a veces, ve una caricatura. Se duerme entre

8:30-9:00pm.

4. ;Qué es lo mas impactante que has visto en como afectan las nuevas

tecnologias a tu hija?

Nico cree que todo es touch. La tele, las pantallas planas, todo, cree que con los deditos
lo puede minimizar, o cambiar, o ampliar. También a veces dice frases que ve en sus caricaturas o

utiliza palabras de los videos que escoge en YouTube.

5. ¢Crees que el hecho de que hayan nacido en la era digital tiene alguna

consecuencia en su conducta?

Quiza si, pues de manera mas inmediata tengo yo acceso a canales de distraccion que a
ella le permiten modular su comportamiento. Por ejemplo, en un restaurante donde quiza esta

aburrida y mal portada puedo ponerle una caricatura y se tranquiliza, o en el trafico, o en un avion.
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También, por ejemplo, a veces bailamos canciones que tienen las coreografias infantiles, ella ve

los videos, juega y aprende.

6. ¢Regulas el contenido que consume o el tiempo en que usa las tecnologias?

Si, definitivamente, aunque no es necesario pues a ella le llama mas la atencion salir a

jugar o estar con sus juguetes que querer usar un dispositivo electrénico

7. ¢Tu hija suele mencionarte marcas que haya visto en algun medio? ¢(E

influencers? ;Cuales?

No, ninguno. Es muy pequefia todavia.

8. ¢Donde suele ver peliculas, series o comiquitas? ¢Las escoge ella? ¢Qué

plataforma utiliza?

En Netflix y YouTube. Ella siempre elige lo que quiere ver, aunque tiene sus favoritos y

los repite bastante.

I11. Jorge Parra, argentino, padre de Marcelo (7) y Camila (10).
1. ¢Qué dispositivos electronicos tienen tus hijos a su alcance? ¢;Con qué

frecuencia los usan? ¢ Cual es el que mas usan?

Al alcance tienen un celular, mi celular, la madre no se los presta, tienen las computadoras,
tienen una Tablet cada uno. La de Camila, tiene un app que le bloquea contenido para ciertas
edades porque la suya ya permite que se le pueda abrir contenido para adultos, la de Marcelo, en

cambio, es para nifios, es hasta 10 afios entonces no puede ver nada ahi.

Hay programas que te bloquean, que escoges hasta que edad pueden abrir contenido y todo
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lo que sea de mayor edad, no puede verlo. Por ejemplo, si esta programado para que el limite de
edad sea 10, no puedes bajar un videojuego de 12 afios. Lo mismo pasa con las paginas que puedes

abrir, son apps que te controlan el consumo que tienen los nifios.

Los deben usar una media hora en el dia, los fines de semana un poquito mas, generalmente
lo que consumen son youtubers, eso es 1o que consumen, o canciones en Youtube, o ven 3 0 4
youtubers. Ellos saben, lo hemos charlado, yo llego, les digo préstenme, y les chequeo el historial,
lo vemos juntos. De hecho, Camila ya sabe como borrarlo, me dice que lo borra y todo, pero

cuando esta conmigo yo se lo controlo.
¢,Cuales son sus youtubers favoritos?

A Camila le gusta Mariale, que es una venezolana, otra que vive en Los Angeles que es
como una catira con alas, Catie Angel, Luisito Comunica les gusta. En un momento hubo un interés
de ellos, porque en la escuela se hablaba de La Divaza, a mi me parecia demasiado escandaloso y
Marcelo estaba un poco confundido, no entendia mucho un vardén con tacos y todo eso, pero nos
sentamos, lo vimos, lo charlamos y realmente les aburria, pero habia sido la sensacion del

comentario fuera.

A Marcelo le gustan dos espafioletos que lo que hacen es jugar video juegos en vivo, solo
ves su pantalla, ni ves a los nenes, ves el videojuego mientras ellos estan jugando, lo que uno le

dice al otro y el otro le contesta. Esos son los que mas miran.
2. ¢Tienen redes sociales? ¢, Cual es su favorita?

Camila tiene una red social que se abrio con la mama porque ella queria ser Youtuber, pero
termind abriéndose un Instagram, incluso en su plan vacacional hizo un curso de edicion de videos,

otra tia le regald una camarita super buena para que haga videos, no ha hecho nada, pero bueno,
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ahi la tiene. Marcelo se la pasa haciendo videitos como “jHolaa, amigoss!” con mi celular como

un youtuber, boludeces.

Que Camila tuviese Instagram para mi fue un temita porque significé un autocontrol de lo
que digo yo en mis redes sociales. Yo no escondo, a mi no me gusta mostrar cosas de las que uno
tiene verglienza, para eso no las muestras, pero si me he tenido que cuidar del lenguaje porque me
lee todo, y me dice cosas como: “mira papa, pero no fue hoy lo que publicaste”. Porque yo tengo
muchos errores de ortografia, entonces a veces escribo “Hoy me paso tal cosa”, se lo mando a
alguien que me lo corrige y cuando me lo devuelve es al otro dia y ese hoy se termind, y me dice:

“eso fue ayer”.

3. Como es el dia a dia de tus hijos, ¢cuantas veces al dia usa dispositivos

electronicos?

El aparato que mas usa Marcelo es el televisor; el que més usa Camila, es la Tablet. Te
diria que una hora de Camila en la Tablet, no més. Y tal vez Marcelo, bueno los dos, usan més o
menos dos horas de television. Pero en verdad, estdn mucho tiempo en la escuela, tienen clases
hasta las 3:30pm normal, y los dias miércoles Camila tiene danza, sale a las 5:30pm y llega acé a
las 6:00pm, a las 9:00pm estan durmiendo y tienen que haberse bafiado, cenado, hecho tarea,

entonces no tienen mucho tiempo para ver.

Los fines de semana si tienen un poco mas de tiempo, pero mi mejor excusa es
programarles todo, viste que cuando llegaste los mandé a caminar por la calle, la idea es que no
estén encerrados, porgue si estan encerrados, aburridos y no usan Internet es como dificil, yo lo
que hago es que los saco en la bici, a caminar, a jugar al futbol, ellos prefieren eso, bueno, a lo

mejor si les decis, ¢qué prefieren? ;Salir a caminar o usar la computadora? Eligen la computadora,
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pero como yo les digo “mira, lleva a los nifios a conocer el lugar”, o, “nos pueden traer unas flores

y asi armamos la cena con florcitas y eso”, y ellos tripean eso.

Marcelo no sabe usar Netflix, porque él no lee, entonces eso lo frena en todo, lo frena mas.

No usan tanto Netflix.

4. ¢Que es lo mas impactante que has visto en como afectan las nuevas

tecnologias a tus hijos?

Marcelo como habla, usa demasiado el espafioleto y es por estos nifiitos que te contaba que
ve en Youtube. No se conducen mal, si he charlado con otros papas y parece que hay unos nifios

que si porque ven videos donde son como muy pedantes y ellos copian eso.

También usan las frases de las series. Por ejemplo, hay una serie que se llama “Soy Luna”,
y si Camila hace algunas cosas, Marcelo le dice “no te pongas en ambar”, que yo no hubiese
entendido si no hubiese visto la serie, pero ellos saben lo que hacen técnicamente, ellos saben que

estan usando ese lenguaje.

5. ¢Crees que el hecho de que hayan nacido en la era digital tiene alguna

consecuencia en su conducta?

Si, indudablemente tienen una consecuencia, yo naci en la era del televisor y eso tiene una
consecuencia diferente, pasa que la television influenci6 en mi. Pero yo siento que esto influye en
ellos, hablan més idiomas, bueno no més idiomas, mas lenguajes, saben cémo habla un espafiol,
saben como habla un mexicano, o no lo saben conscientemente, pero lo saben. Si tiene que

influenciar, y creo que va a ser para mejor porque se estan potenciando mas.

Por ejemplo, yo fui un tipo muy marcado por los libros, yo leia un libro y hacia tal cosa,
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yo sé que un libro malo pudo haberme marcado, o por ejemplo un libro que yo creia que era bueno
y en verdad era malo, pudo haberme marcado. Y creo que con ellos pasa lo mismo, creo que ellos
pueden ver un influencer y que les marque muy mal, por eso yo intento medio ver qué ven, qué
saben. Charlar con ellos sobre eso que ven y que saben, pero todo tiene que ver con esto, con qué

le influencia sus vidas. Si, los marcan, no tengo duda de que los marcan.

6. ¢ Tus hijos suele mencionarte marcas que haya visto en algin medio? ¢ E influencers?

¢ Cuales?

Si, se la pasan hablando de cosas que yo ni sabia que existian y al tiempo me entero de que
son marcas. Hace un tiempo estaban hablando de una gelatina gomosa que es una marca que la

usan como una plastilina.

De hecho, mi hija sabe mas de marcas que yo, el otro dia alguien tenia un celular asi stper
de lujo y ella dijo: “Pero, ;ta tienes dinero?” y yo le dije “; Coémo tu sabes que eso es caro?”, como
sabe que ese teléfono vale tanto, yo, por ejemplo, no lo sé, no me logro dar cuenta, pero los nifios
lo tienen sUper claro. Y es l6gico porque Mariale te regala un iPhone 10, que eso cuesta tanto, pero
te lo puedes ganar solamente enviando tal hashtag, ¢me entiendes? Si influyen, si tienen valor,

pero hay marcas que de acuerdo a una region tienen un valor, pero en otra, no valen nada.

Por ejemplo, yo siempre quise tener las zapatillas Topper, es una marca pseudo francesa
gue se consume mucho en Argentina, son parecidos a los converse, pero eso quedo en mi y estoy
seguro de que es lo que ocurre con ellos, que les han metido tanto las marcas que en el futuro va a

ser: “yo por fin logré tener mi iPhone”.
¢Ellos ven las publicidades de las paginas o es lo que le cuentan los Youtubers?

No, ellos las ven, ellos me piden que las deje porque son divertidas. Incluso las de la radio.
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I. Alejandra Otero, Comediante venezolana de 77mil seguidores.

1. ¢Cbmo te imaginas los medios de 5 a 10 afios?

Yo no creo que vayan a desaparecer los medios como los vemos ahorita, pero si creo que
van a evolucionar a ser mas segmentados, ya hay canales de pura cocina, de puras noticias, pero
va a ser aun mas, y va a ser mucho mas digital. Lo que esta pasando con las plataformas tipo
Netflix, Amazon Prime, son el futuro de los medios en ese sentido. Creo que la poblacion en
general va a tener mayor acceso a la tecnologia y va a tener ese poder de elegir ain mas el
contenido que quieren ver en estas plataformas, igual creo que siempre va a existir la Tv como la

vemos ahorita, pero creo que cada vez se va a usar menos.
2. ¢Qué plataformas utilizas? ¢ Qué diferencias hay entre ellas?

Uso muy poco la television, a veces la prendo como de compafiia o cosas que solo se
puedan ver por television, estilo algin un evento, como por ejemplo el Super Bowl o los premios
Grammy o el Miss Venezuela. Uso mucho Netflix, digamos que en Venezuela la plataforma esta

hecha de manera tal para que, aunque el internet no sea muy bueno, funciona.

Como influencer, Instagram es la que mas uso para publicar. Uso Twitter, pero
circunstancialmente, ahorita no la uso mucho porque es mas de actualidad y ahorita me cuesta
estar al dia a dia. Instagram es la que mas me gusta porque me parece que tiene todo, puedo hacer
videos, poner fotos, escribir, hacer Vlogs con stories, es la que méas uso. Uso FB y youtube como

consumidora, mas que como influencer.

3. ¢Haces o haz hecho publicidad para alguna marca en tus redes? ¢Cudl es tu

estrategia para elaborar dichas publicidades? ¢ Tienes un guion? ¢Con quiénes?
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Si, para varias. También, eso ha evolucionado bastante, creo que como es un mercado
joven, la publicidad en redes, al principio uno no tenia mucho criterio, agarrabas cualquier cosa,
me estan pagando por esto, pero yo siempre decidi hacer publicidad con un contenido que tuviese

que ver conmigo.

Nunca publico posts o flyers de una marca, o cosas pre-hechas que me manden ellos, lo
hago muy personal y organico desde mi lado. Pero ahorita, me hecho mas selectiva con las marcas
a las que le hago publicidad, sobre todo en los posts, en los stories puede colarse mas y no es tan
invasivo como los posts. Como Instagram se basa en imagen, hace que los post se hagan demasiado
evidentes cuando son publicidad, si no estas generando algo mas que publicidad. En mi caso, yo
busco generar humor independientemente de lo que esté diciendo, porque es a lo que me dedico,
si estoy haciendo un post de un té, hago que sea al menos divertido el post a pesar de la publicidad.
De hecho, me ha pasado que hago videos de canciones, un post de un rap para una marca y tiene

mucho mas impacto que un post mio normal.

Asi es como veo que es mas efectivo, trato de es tripearmelo yo. Mas alla de que tengo
que hacer la publicidad trato de gozarmelo yo para que los demas se lo disfruten porque si no es
como “Qué fastidio, tengo que hacer esta publicidad” y eso se ve reflejado, la gente no le va a

parar, pierde la marca y pierdo yo.

4. ¢Conoces que rango de edad tiene la mayoria de tus seguidores? ¢;Cambia por

plataforma?

La que mas informacion te da de ese tipo es Instagram, y es la que méas uso, y cambid en
el ultimo afio, mas de género que de edad, porque empecé a publicar full informacion sobre el

embarazo y ahora sobre ser mama primeriza, y por mas que la edad sigue estando entre 24 y 34
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afios, empez6 a subir mas la cantidad de mujeres que me siguen. El otro publico sigue estando ahi,

solo que se sumaron mas mujeres.

Por mas de que mi vida cambié de alguna manera, mi contenido siempre va de la mano
del humor, entonces estoy tratando de sin importar quién me siga, también se divierta con lo que
publico. Que, si ahora eres una mama que me sigue, el contenido que le esté dirigiendo a ella, sea

divertido también para el chamo universitario que me seguia antes también.

5. ¢Como suele ser la relacion con las marcas?

Cuando me contactan para hacer publicidad de una marca es porque les gusta el contenido
que publico y se dan cuenta del tipo de impacto que tiene. Ademas, de entrada, tienen que conocer
el tipo de humor que manejo, aunque me ha pasado que me ofrecen hacer publicidad de cosas que
no tienen nada que ver conmigo, y yo misma he tenido que decirles “este es el tipo de contenido
que publico, si no te importa que es lo que voy a hacer con tu marca, chévere, sino, vas a tener que

buscar a otra persona que lo haga, porque no vas a ganar ni tu ni yo”.

Pero en general, las marcas que me escriben tienen que ver conmigo y todo fluye. Creo
que el mercado ha madurado un poquito, y se han abierto mas, cuando te piden cosas. Antes solo
querian que publicaras un flyer, y uno no va a publicar un flyer porque uno también cuida su marca.
Antes era super dificil, y eran super cerrados en cuanto al contenido que te pedian publicar, ahora

cada vez se han abierto mas.

Me encanta cuando los clientes son super relajados y te dejan hacer lo que tu quieres.
Cuando te tocan clientes que tienes que enviarles las publicaciones antes, te hacen correcciones,
lo tienes que modificar, ya llega un punto en que se convierte un fastidio hacerles publicidad. Si

no fuese asi, seria mas sencillo hacerles publicidad, cuando ya es algo tan forzado ya no genera el
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mismo impacto.

En mi caso creo que soy bastante safe en ese sentido porque yo no voy a generar contenido
ligado a sexo 0 a algo demasiado controversial de que las marcas se cuidan full, pero si hay cosas

que uno puede entender.

Yo creo que no hay nada mas segmentado que hacer publicidad con un influencer, porque
estas dirigiéndote a un publico demasiado especifico, a menos que sea un influencer como Lele

Pons que tiene millones de seguidores.

6. ¢Considerarias que tu influencia traspasa las redes sociales?

Si, porque yo no soy como muchos youtubers o influencers que empezaron en redes y son
solo de redes y son gigantes. Yo, después de todo lo que he hecho terminé en redes, porque bueno
paralelamente siempre estamos ligados al tema de la tecnologia, pero mis seguidores vienen en

demasiados lados.

Todavia hay gente que me asocia todavia con que trabajé en Alo Ciudadano, y hay como
un grupo que me ha visto full en teatro, ya sea por Improvisto o en Stand Ups, hay otro grupo que
me conoce de radio, otro grupo que me conocen por las redes. Hay gente que solo me conoce
porque di una charla o un show en su empresa, y me conocio ese dia. Como yo estoy en varios

espacios, tengo un publico demasiado diverso también.

Yo veo que las redes terminan siendo un apoyo, ahorita, en mi caso, han sido un apoyo y
una ventana, porque ahorita no estoy trabajando porque acabo de tener una hija, me he mantenido

activa a través de mis redes. Pero en mi caso, no es todo por ahi.

Il. Victor Médina, Comediante venezolano residenciado en México de 128mil seguidores.
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1. ¢Cbmo surgié Nanutria? ¢En qué momento empezaste a sentir que la disfrutaba

tu contenido? Cuéntanos un poco sobre tu historia.

Era el nombre que me ponia en los juegos, en verdad no significa nada, Na = sodio y nutria
pues, el animal, pero no hay ninguna historia detras, lo usaba como a los 13 afios para los juegos

y luego en las redes sociales lo usaba porque nunca estaba ocupado.

Fue como en el 2011, el Twitter estaba en su apogeo y yo me dedicaba a poner como
"chistes" y en esa época tenia mucho mas seguidores que cualquier persona normal (como mil,
pero era mucho en ese entonces), y logré hacerme amiguito de internet de varios comediantes por

Twitter y ahi agarré ligera relevancia.
2. ¢Como te imaginas los medios de 5 a 10 afios?

En verdad no tengo idea, yo fui de los que le apostd a Myspace en lugar de a Facebook,
creo que van a ser mucho mas invasivos y la gente va a querer compartir mas cosas, Como una

maxi version de los stories, pero ya llevado a toda la vida. Mucho Streaming de todo.
3. Como influencer, ¢Qué plataformas utilizas? ¢ Qué diferencias hay entre ellas?

Uhm yo no me veo como influencer, de hecho, no espero que nadie copie alguna conducta
mia, solo que se rian y vayan a mis shows. La plataforma que més uso es Twitter es mi favorita,
es donde la gente es mas oscura, en donde se pueden decir mas cosas y en donde no es necesario

estar arreglandose para salir, es solo escribir y ya.

Soy adicto al explorar de Instagram, pero no eso no lo hago como Nanutria, Sino como

Victor chismoseando.
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4. ¢Cual es tu proceso creativo para generar contenido? ¢Es diferente el contenido

gue publicas en cada plataforma?

En Twitter pongo cualquier cosa, literalmente en Twitter hago lo que me da la gana. Ahi
soy un irresponsable que pone cualquier cosa que le parece chistosa, pongo opiniones serias, pongo

frases sin sentido o sin ningun contexto, por eso la disfruto tanto.

Instagram es la que considero mas trabajo que intento buscar cosas que "den risa" para
mantener un publico y hacer que vayan a mis shows. Pero me da fastidio porque hay muchas
modas, por una época hacia montajes y ya después me aburrié porque mucha gente lo hacia. Pero
en lo que puedo genero algo de contenido para mantener esa red viva que es en la que tengo mas

seguidores.

5. ¢Tienes manera de medir a cuantas personas le llegas? ¢Sueles hacerlo?

En Twitter es por Retweets y eso, Facebook e Instagram dicen todo, ya todas las redes dan
estadisticas para que las personas con intereses en ciertos mercados sepan a quién le llegan. Yo

tengo esa data, pero en verdad no hago nada con ella, a veces ni la miro.

6. ¢Haces o has hecho publicidad para alguna marca en tus redes? ¢Cémo integras

las publicidades a tu contenido diario? ¢Sigues un guion?

Si, he hecho, pero no me gusta, solo que por la plata baila el perro. Y es depende a veces
las marcas dejan que uno sea libre con la forma que quiera mencionar al producto, otras veces tiene
un brief que uno debe seguir y en algunos casos si dan instrucciones especificas. A mi me gusta

hacer burla de la publicidad en si, pero he hecho de las tres formas.
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7. ¢Aceptas ser imagen de cualquier marca? ¢Qué criterios sigues?

No, acepto las marcas que yo usaria, que sienta que es algo que compraria.

8. ¢Conoces el rango de edad que tiene la mayoria de tus seguidores? ¢ Cambia por

plataforma?

En Instagram es de 25 a 35, 50% cada sexo, en las otras redes no tengo idea.

9. ¢lInteractuas con tus seguidores? ¢ COmMo?

Poco, por Instagram a veces cuando me comentan algo por DM, pero es rara vez, de resto

no. En Snapchat si lo hacia frecuentemente, pero me aburri de Snapchat como todo el mundo.

10. ¢ Qué tipo de contenido es mas efectivo generando engagement con tus seguidores?

En el caso de posts con publicidad, ¢Sientes que son efectivos?

No, es raro que la publicidad sea efectiva, como en cualquier medio uno tiene que
esconder el patrocinio para que la gente lo consuma feliz, los temas de actualidad, nada genera

mas reaccion que la actualidad.

11. ¢ Considerarias que tu influencia traspasa las redes sociales? ¢ Por qué?

No, no creo. En verdad yo solo pongo locuritas y cosas comicas, espero que lo Gnico que

traspase las redes sociales sea mi odio al chavismo de resto que se rian y ya.

12. Ricardo Del Bufalo y Rolando Diaz, comediantes venezolanos con 30 mil y 72mil
seguidores respectivamente.

1. ¢Como te imaginas los medios de 5 a 10 afios?

Ricardo: Sobretodo digitales. En el mundo, yo creo que la mayor exposicion de la gente a



- 268 -

los medios va a ser digitales, mas que los tradicionales, mas que prensa, radio, television. Quiza

haya vallas de hologramas, cosas asi, pero no sé qué tan econémico sea, pero no lo veo muy lejos.

Rolando: Es que, por ejemplo, el tema de la realidad virtual fue como una moda de un
afio, no tuvo éxito y desaparecid. Intentaron poner realidad virtual a todas las plataformas que ya
existian y mas alla de esa moda que duro un afio mas o menos, de hecho, Samsung, por ejemplo,
saco un televisor que tenia VR y empezaron a hacer juegos con VR, pero no calo. Siento que, si
puede que sean los mismos medios, pero quiza migrando a digital, de la misma manera que Netflix
sigue siendo los audiovisuales, pero esta vez a peticion del publico, todos son “on demand”,
peliculas y series, yo no creo que eso desaparezca, solo que van a tener la posibilidad de que todo

sea on demand.

2. ¢Qué plataformas utilizas? ¢ Qué diferencias hay entre ellas?

Ricardo: Redes sociales, Twitter Instagram, Youtube, Facebook. La diferencia es como la
gente las utiliza. En Twitter, es sobretodo memes o tweets. En Facebook, son més videos o fotos
personales. En Instagram son més fotos que videos, creo que el tipo de contenido que uno sube es
lo que determina el uso de plataforma, y la manera en cémo yo las uso. También se determina la

temporalidad, Twitter, por ejemplo, es diario; youtube, no es diario, es semanal o0 mensual.

Rolando: Yo hago publicidad en Instagram porque es donde tengo mas seguidores, yo
solo utilizo Instagram y Twitter, pero en Instagram es donde tengo una cantidad relevante de

seguidores.

Ricardo: Yo tengo bastantes seguidores en Twitter, pero yo no haria publicidad en Twitter.

Rolando: Si, en Twitter es mas de opiniones o pensamientos mios, lo utilizo como valvula

de escape.
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Ricardo: Somos més consumidores alli que influencers, ojo influenciamos por nuestras
opiniones, por hacer chistes o algo asi, pero para publicidad, Instagram te permite mostrar tu marca
personal, si lo utilizamos mas para influir a la comunidad que quieres lograr que compre un

producto.

Rolando: Y eso es lo que busca la gente que hace publicidad, los nimeros, ya sea de

seguidores, de alcance, de comentarios.

Ricardo: En Facebook no lo uso para publicidad porque no tengo tantos seguidores, pero
no se si algunas marcas busquen Facebook, que deberian porque es la red social mas usada en

Venezuela.

3. ¢Suelen medir a cuantas personas influenciaron?

Ricardo: No, se puede, las aplicaciones te dan las métricas de alcance, impresiones, etc.

Yo creo que se deberia utilizar.

Rolando: Muy casualmente.

Ricardo: A veces la marca lo pide. Cantidad de impresiones, likes, comentarios.

Rolando: Claro, generalmente la marca te hace la solicitud de un screenshot de las
interacciones, ahi reviso las métricas. Yo personalmente no me meto a revisar las métricas nunca,
a menos que este en esas circunstancias de que el cliente lo quiera. Siempre veo cuantos likes tuve

y si tuvo algin comentario y ya.

4. ¢Haces o haz hecho publicidad para alguna marca en tus redes? ¢ Cudl es tu estrategia

para elaborar dichas publicidades? ¢ Tienes un guion? ¢Con quiénes?

Ricardo/Rolando: Si.
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Ricardo: Nos piden que hagamos el contenido orgénico.

Rolando: Creo que nunca he trabajado con un guion que me den.

Ricardo: Yo no lo haria, no montaria un flyer que me den.

Rolando: Siempre ha sido con libertad creativa, al final, a ellos lo que les importa es el

resultado. Si uno hace algo que se parezca a sus redes es mejor.

Ricardo: Por eso uno cobra mas, porque uno esta usando la creatividad. No solo te pagan

por tus ndmeros.

Rolando: Creo que habria diferencia entre un guion y las publicidades organicas,
personalmente porque nunca he visto ningun contenido de calidad en cuanto a guiones de

publicidad en Venezuela.

5. ¢Considerarias que tu influencia traspasa las redes sociales?

Rolando: No, la verdad. No me considero un influenciador porque no hago ningdn

esfuerzo por hacer que la gente piense lo que yo pienso, siento que es un poco egolatra.

Ricardo: No lo que pasa es que es como una consecuencia, no es lo que buscas, pero pasa.

Rolando: Exacto, hay una influencia mas o menos en el tema que yo he hecho mas o
menos una marca con el tema de mi relacion con Gaby (su esposa) y hay gente que dice
“relationship goals”, pero mas alla de eso, no, creo que no. Yo creo que tengo mas influencia con

un show de stand up, con un taller o con un curso, que con redes sociales.

Ricardo: Yo creo que si traspasa. Hay gente que me pide cosas tan simples como “dame

los acordes de la cancidn para tocarla”, eso traspasa el ser un simple espectador de lo que uno hace.
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6. ¢Crees que hay diferencia entre los consumidores latinoamericanos vs otras

regiones?

Rolando: Si, hay una cultura que le de cierta importancia a algunas cosas que, en otras
regiones, no. Como, por ejemplo, todo el tema de las telenovelas, el tema de los chismes nuestra
propia cultura como latinoamericanos. Nuestra television, de hecho, se basa como 40% en

programas de chismes, programas de solucién de problemas.

Ricardo: En cambio la television asiatica muestra juegos sexuales.

Rolando: Exacto, justamente son arquetipos de contenido que son intrinsecos a cada

region. Y la nuestra, el tema de los chismes, el tema de la pelea, de la corrupcion.

Ricardo: la cultura influye demasiado en lo que se ve, los medios reflejan la cultura y la

manera de ser.

Rolando: Por eso en Latinoamérica son mas exitosos contenidos e influenciadores que son
de un tipo muy determinado. No es casualidad que, por ejemplo, Daniela Barranco tenga mas de

300 mil seguidores, porque lo que hace es decir groserias y armar lio en su Instagram.

Ricardo: O Sascha Fitness, porque es un estilo de vida que ella te muestra y la gente quiere

tener su estilo de vida.

Rolando: Claro, y va en linea con el ideal de mujeres bellas que tiene el venezolano, eso

obviamente también resuena y conecta.

Alejandro Benzaquen, uno de los creadores de 2venezolanos, cuenta de Instagram de

edicion de videos con efectos especiales, residenciados en Miami con 184mil seguidores.

1. ¢Como surge el proyecto de dos venezolanos?
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Tanto a Kevin como a mi, siempre nos ha gustado la edicion. Yo me dedico a la parte de
creacion de contenido audiovisual para mi y para mis clientes, desde hace muchos afios. Al
graduarme de la Monteavila me fui a estudiar inglés a Gainesville, aqui en Florida. Y hablando
con Kevin, sabiamos que las redes sociales estaban creciendo cada vez mas. Y dijimos, ¢Qué
podemos hacer para proyectar nuestro trabajo en las redes sociales? Y asi fue. En noviembre del
2014. Y bueno hablando un poco sobre lo que haciamos con efectos especiales, fue que llegamos
a la conclusion de utilizar Instagram como nuestra red social principal. Obviamente después de
crearlo y verlo funcionar empezamos a publicar también en Facebook. Para nosotros la clave del
éxito para una cuenta, ademas del contenido, es que todo el tiempo tenga movimiento. Desde un
principio el contenido fue viral y Ilamativo. Me di cuenta de que es vital para crecer, tener un
constante intercambio con otros influencers. TU los apoyas a ellos y ellos a ti. Basicamente asi fue

como crecio el proyecto.

2. ¢Como te imaginas los medios de aqui a 5 afios?

Los periddicos, revistas y medios convencionales no van a tener mucho movimiento.
Realmente, porque el mundo se esta moviendo y se esta reestructurando todo. Por eso muchas
empresas no saben qué hacer, porque no hay un manual que te diga como se estd moviendo hoy el
mundo digitalmente. Pero puedes ver canales como Univision, en donde estan despidiendo a
mucha gente para moverse al mundo digital. Los medios convencionales se dan cuenta de que por

las plataformas digitales pueden llegarle a mas gente de la mejor manera.

Yo si creo que los medios convencionales estan cada vez bajando mas sus publicaciones

de contenido porque estan mas enfocados en la parte digital.

3. ¢Cudles plataformas sueles utilizar? ¢ Qué diferencia ves entre unay otra?
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Utilizo muchisimo Instagram, se estdn moviendo cada vez mas. Y se nota que Facebook
— lo estaba hablando el otro dia con otros influencers — est4 dejando de ser atractivo porque ves
todo en el celular, y si lo ves en Instagram, lo ves todo. Pero al mismo tiempo esas redes sociales
estan cambiando su metodologia. Para mi Youtube es la que mas masas puede mover, por el hecho
de que da ganancia y eso se esta usando como forma de ingreso. Mucha gente utiliza Instagram
para pedir que vayan a su link de Youtube. Yo, Alejandro Benzaquen, utilizo siempre Instagram.
Fijate que yo pensaba que las historias de Instagram nunca iban a ser como las de Snapchat, y fijate

que si. La gente utiliza menos Snapchat porque lo ves todo en Instagram.

Conozco a un Influencer que tienen unos 4 millones de seguidores en Instagram y como
2 millones en Youtube, y me dijo que poniéndose en contacto con Youtube parece que Facebook
e Instagram van a empezar a pagar por views. Las plataformas sociales estan siempre en

competencia.

4. ¢Cuél es tu proceso creativo?

Hay dos tipos de creacion de contenido en mi caso, cuando un cliente me dice exactamente
lo que quiere. Y cuando lo hago para mi marca personal, generalmente lo hago con las cosas que
tengo alrededor. Por ejemplo, en la época de los mangos en Venezuela, yo me di cuenta de que era
una tendencia y me aproveché de ella. La gente tiene un vinculo con lo que estd pasando. Si hay
un challenge que estd pasando, lo utilizo porque quieres que la gente se identifique con tu
contenido. Crear conexiones de alguna manera. La gente de una vez siente empatia y se hace mas

viral. Claro, uno va avanzando a medida que va avanzando el mundo.

Son esos impulsos creativos que te dan, ver que efecto y como lo voy a hacer. Lancé hace

poco el lyric video de Joey Montana, y es tanta la carta de presentacion que te crean las redes
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sociales, que me Ilamaron de Universal Music. En esa cancion, por ejemplo, no paraba de escuchar

la cancion 24/7 para maquinarme todas las ideas que pudiera, y los efectos que iba a manejar.

5. ¢Has creado contenido para marcas/publicidad de productos?

En el caso de las publicidades, o el trabajo con los clientes. Tengo que enfocarme en el
producto, es el centro del contenido. Aunque también hay clientes que llegan pidiéndote que les
hagas un video, y yo “perfecto, ;cudl es el producto?”’ y me responden, es que yo no estoy muy
claro de lo que quiero. Entonces es tratar de explicarles que el contenido que ven en las redes
sociales no es espontaneo, estd muy bien pensado. Todo lo que esta detras la gente no lo ve. Hay
muchos clientes que no tienen claro lo que quieren, y te pueden volver loco o no lo puedes hacer,

porque no te dan suficiente material. O lo haces y después te dicen que eso no era lo que querian.

Eso impide que tengas un proceso creativo mucho mas libre.

6. ¢Aceptas ser imagen de cualquier marca?

Ojala viniera una marca grande a pedirme que fuera la imagen de su marca. Muchas veces
le tengo que preguntar al cliente, porque mi trabajo no es solo personal branding, si quieren que
yo sea la imagen o solo una edicion con efectos especiales. ¢No te importa que sea yo el actor? Si
es para publicarlo en la cuenta de 2venezolanos si tengo que ser yo el actor, pero si lo quieren
publicar externamente pregunto si quieren que sea Yo el talento. La verdad la mayoria de las veces

no estan muy claros de lo que quieren.

Me encantaria que fuera tan facil como yo ser la imagen de alguna empresa. Siempre estas
en la disyuntiva de lo hago o no lo hago porgue es tu imagen la que esta en juego. Por ejemplo,
estas publicitando unas casas en el Doral lujosas y viene otro cliente a pedirte que publicites una

posada en la misma zona. No puedes publicar contenido que choque el uno con el otro, pierdes
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credibilidad.

7. ¢Conoces el rango de edad de tus seguidores?

Si, de 18 a 34 afios en mi cuenta personal, pero en 2venezolanos el target es mucho mas
amplio. Es un contenido que no tiene idioma, es completamente visual y puede llegarle a quién
sea. Es muy universal. Tenemos un video, por ejemplo, que tiene 130 millones de views y otros
170 millones de views, y es porque no tiene un idioma que proyectar, algo impactante que se ve
rapido. A veces viene alguien a decirte que quiere hacer crecer sus redes sociales con tu influencia,
pero hay que decirles que no es lo mismo que esté en un video mio, que gracias a Dios se hace
viral, a que eso se traduzca en que la gente que quieres que te siga te vaya a seguir. Si un video
que publicita algun producto tiene 200 millones de views, no necesariamente quiere decir que eso
se traducira en 200 millones de clientes nuevos. Ves como marcas quieren comprar seguidores,
compras miles de followers y luego tienes 55 likes, entonces para qué haces €so Si no estas

logrando tu objetivo de customers. ¢ Para qué quieres un view, si no te estan comprando mercancia?

8. ¢Interactuias con tus seguidores?

iSi! Siempre contesto todo, no sé si deberia 0 no deberia, pero siempre interactio con
ellos. He hecho concursos, una vez hice un cortometraje y necesitaba que la gente entrara a verlo
y le diera like. Rifé una gorra de 2venezolanos, y me di cuenta de que la gente quiere todo regalado.
Eso lo hablaba con un amigo, rifas una Nutella y la gente se vuelve loca por una Nutella. Pero la
verdad, eso te cuesta 303, la gente obviamente puede ir a comprar un pote de Nutella gigante, pero
como es regalado la gente se vuelve loca. Siento que el interactuar con ellos lo agradecen, me pasé
una vez en Orlando estaba en una fiesta y se me acercaron 3 nifios demasiado emocionados por

verme y por hablar conmigo. Yo me quede hablando con ellos y luego me dijeron que significaba
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mucho que me haya tomado el tiempo para hacerlo, si te lo agradecen. Aprecio demasiado también
que vean mi cuenta y vean lo que hago, que se tomen el tiempo de ver mi trabajo. Siempre

interactio, desde un like hasta unas gracias.

Una vez un Uber me dijo “pensé que te ibas a montar sin tocar la puerta”, te das cuenta
de que traspasa las redes sociales. O ya ven tu trabajo como un tipo de contenido, me taggean en
posts parecidos con efectos especiales y el caption es “un efecto 2venezolanos” porque tu

contenido es original.

9. ¢Sientes que hay algun tipo de contenido que genera mas engagement?

Hay algunos videos en los que estamos como en peligro, por ejemplo hay uno en el que
Kevin sale haciendo push-ups y le pasa un carro por encima. Eso les causa mucho impacto.
También la situacion de Venezuela porque tengo muchos followers venezolanos, o cuando hago
colaboraciones con otros artistas. Cuando hice videos con Nacho, Lele Pons o Victor Mufioz, causa

muchas mas impresiones y reacciones.

Entrevista 4. Entrevista a jovenes de la generacion Z.

I. Isabella Ruiz, venezolana de 17 afios.

1. Describeme tu dia...

Sond la alarma de mi celular, lo vi para quitarla, me desperté, me bafié, desayuné, y luego

estuve distraida haciendo otras cosas y no le presté mucha atencion al celular hasta la tarde.

2. ¢Cuales son tus hobbies?

Me gusta dibujar, pintar, hacer lettering (escribir distintos tipos de letras), cantar, escuchar

musica. La diversa, la artista. (Usé el tono de voz de La Divaza, influenciador venezolano)
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3. ¢Cuél es tu red social favorita? ¢Qué tan seguido la usas?

Amo Pinterest, la uso todos los dias, varias veces al dia, pero por poco tiempo, como 20-

30 minutos cada vez.

4. ¢Recuerdas alguna publicidad que hayas visto en internet? Y en television?

Si, sobretodo publicidades de Instagram de las que te salen en la mitad o en medio de las

historias. También, recuerdo algunos comerciales de la television.

5. ¢Donde sueles escuchar musica?

Siempre escucho musica o en Spotify, porque el novio de mi hermana me ensefi6 a

bajarmelo, aungue esté en Venezuela, o en Youtube.

6. ¢Has comprado algo que viste en internet?

No, pero si he comprado cosas directamente en paginas de internet de afuera que luego te

las traen a VVenezuela.

7. Situmama te dijera para comprarte un regalo mafana, ¢qué le pedirias? ¢donde

escuchaste sobre eso?

Le pediria unos Copic markers, son unos marcadores que siempre se los veia a ilustradores
que sigo en Instagram, y vi que varios los tenian, entonces investigué por Youtube y he visto full

tutoriales y eso.

8. ¢Cuales son tus marcas favoritas?

No tengo, pero me gusta que si Hollister, que se yo. Pero no tengo favorita, favorita.

9. ¢Qué sientes cuando el internet no te carga?
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Frustracion y desesperacion.

10. ¢Cual es tu famoso favorito? ¢ Lo sigues en las redes?

Sam Smith, lo amo. Si, lo sigo en Instagram.

11. Enel futuro... ,qué te gustaria que la tecnologia inventara?

Telefonos y carros que duren.

12. ¢Has comprado cosas por internet? ;Te gustaria que las tiendas fisicas

desaparecieran?

Si, he comprado por internet, pero no quiero que desaparezcan las tiendas fisicas porque

me gusta ver las cosas en persona, me gusta ver ropa, ver como me queda y eso.

Il. Rita Fortino, venezolana de 17 afos.

1. Describeme tu dia.

Me desperté a las 10, a las 10:30 sali a desayunar. Me bafié, me vesti y esperé a que mis
papas se vistieran. Usé el celular para ver la hora y luego lo volteé y me segui durmiendo. Utilizo

el celular de un 100% del dia, minimo un 70%.

2. ¢Cuadles son tus plataformas favoritas?

Maés que todo Instagram y Whatsapp, y Snapchat. Top 5: Instagram, Whatsapp, Snapchat,

Youtube y Facebook.

3. ¢Qué le pedirias a tus papas que te regalaran?

Dinero para comprar trajes de bafio que vi por Instagram.

4. ¢Quien es tu famoso favorito?
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Mi famoso favorito es Bruno Mars. Y de Influencers sigo més que todo a Fashion Bloggers,

Chiara Ferragni, Camila Coelho, Maria Claudia.

5. ¢Qué ves en Youtube?

Me gusta ver tutoriales de maquillaje en Youtube, todas las cosas que compro de maquillaje
las veo primero ahi, tengo que ver los reviews. Si los profesionales (hablando de los influencers)
lo consideran un buen producto, quiere decir que verdad son buenos. Pero si cualquier persona

publica que son buenos, debe ser que les estan haciendo publicidad.

6. ¢Quiénes son los profesionales?

Nikki tutorials, Mani Moua, Jacklin Hill, con 8 millones de seguidores para arriba. Ellos
comprueban que de verdad es bueno en sus videos de maquillaje. Aunque también es que ellos

tienen la cara muy perfecta, y no sé si eso de verdad funciona en mi cara.

7. ¢A quiénes sigues en tus redes?

En Instagram sigo como a 700 personas, me gusta seguir familia y amigos, fashion
bloggers, lugares para viajar, ropa, sigo a todas las marcas como Gucci, Louis Vuitton para ver lo

que han sacado — para llorarlo y ya ... jajaja. Sigo memes.

8. ¢Has visto publicidad en tus redes sociales?

Si he visto publicidad en Instagram, que si publicidad de juegos, de una cuenta para que la
siga, hay veces gque por ejemplo una marca de trajes de bafio se asocia con una de maquillaje y me

da curiosidad, entonces los sigo.

9. ¢Ddnde escuchas musica? ¢y peliculas?

Escucho musica en iMusic, la descargo en mi celular. Y si no la tengo, la busco en Youtube
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y la descargo. En Youtube me gusta escuchar musica, ver tutoriales y ver videos estipidos. Y veo

peliculas en Netflix o serieshan.

10. Si te quedas sin internet, ¢ qué sientes?

Ya me ha pasado, me gasto todos mis megas. Entramos en crisis, no solo yo sino también

mis papas.

11. ;Como publicas contenido en tus redes?

Me baso en el color, mi Instagram esta ordenado por color. Por ejemplo, si subo una foto
con tonos rosados con azul, la siguiente tiene que tener el mismo tono para que esa hilera esté
combinada. Luego, en blanco y negro. O lo mezclo por esquina. Creo que da elegancia en

Instagram, para que la gente diga Wow, de verdad se faja.

No quiero ser un Instagram random de una nifia que monté fotos y ya, porque me quiero
dedicar a eso. Quiero ser Fashion Blogger. Aungue mi cuarto no esta igual de ordenado que mi

Instagram.

Antes de comprar busco en internet los reviews de los teléfonos.

12. ¢ Has comprado por internet?

Mis papas no me dejan, no confian en las compras por internet. Dicen que les van a hackear

las tarjetas.

13. ¢ Crees en las recomendaciones de los influencers?

Todo depende, yo me doy cuenta cuando un Fashion Blogger esta haciendo publicidad.

Cuando veo que son publicidades ni las veo, las paso y ya. Si es por ejemplo Furla, si los
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veo porque me interesan. Si es un producto que me gusta, lo veo completo, sino lo paso de una

Vez.

I11. Victoria Suarez, venezolana de 4 afos.

1. ¢Qué hiciste hoy cuando te paraste?

Me vesti, hice pipi, me cepillé, me pusieron la chaqueta y los zapatos, el peinado.

2. ¢Tu usas teléfono?

Algunas veces juego con el de mi mamay mi pap4, juego con los juegos y el internet.

3. ¢Qué te gusta del internet?

Que hay unas mufequitas asi, de mufiequitos asi.

4. ¢Qué buscas en Youtube?

Unos mufiequitos asi que sean bonitos, unos bebés, mufiecas, todo eso. Yo sé cédmo
buscarlos en el teléfono, pero no en la computadora. Yo siempre en el teléfono de mi mama,
primero lo prendo, busco el internet, le hago la clave y empiezo a jugar o a poner el internet. Yo

lo aprendi solita. Todos los videos los busco ahi (en Youtube)

Primero busco el que quiero y después lo selecciono. A veces me sale un video que no

quiero y le doy a un botdn de la esquina que lo vuelve a poner el que yo quiero.

Me gusta mas ver estos videos que la comiquita con los mufiequitos de verdad (video de

una nifia jugando con los juguetes de PJMask que la comiquita)

5. Siun dia no tienes internet ¢ te aburres?

iSi! Me aburro, pero si me aburro juego los juegos sin internet del iPad, porque yo también
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tengo un iPad. Tengo un juego nuevo que se llama aguacate, tengo que presionar al aguacate.

Lo que méas me gusta cuando estoy aburrida es ver el celular o hacer dibujos.

6. ¢Cuando ves peliculas donde las ves?

En el televisor. Princesita Sofia, PJMask, Vampirina

7. ¢Qué juguete le pedirias a tu papa?

Una amiguita sirena, porgue yo tengo una con pelo rosado. Yo tengo dos amigas humanas

y necesito dos amigas sirenas.

8. ¢Cuando ves fotos donde las ves?

En una florecita del celular. (Sefiala la galeria de fotos)

IV. Sebastian y Sofia Roballo, nifios chilenos de 14 y 10 afios respectivamente.

1. Describanme su dia.

Sofia: Yo me desperté y fuimos a tomar desayuno, como siempre, antes del desayuno, usé
mi teléfono. Luego esperamos un rato hasta que fuera la hora de almuerzo, comimos, luego jugué

Minecraft (Un juego de computadora) con mi hermano y una amiga.

Sebastian: Me desperté, revisé Youtube, vi como dos videos, después me fui a Instagram,
le di like como a cinco fotos, después desayuné, después quedé con una amiga para jugar
Minecraft, le dije a Sofia que se uniera, y ahora estamos aca, acabamos de comer almuerzo. Pienso
mas tarde jugar un rato con mi amiga y ya, esperar que sea la cena. Mi amiga esta desde su casa,

uniéndose desde un servidor.

2. ¢Cuales son sus hobbies?
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Sofia: Yo tengo muchos pasatiempos, pero voy a decir al menos tres, a mi me gusta de
todo, dibujar, hacer animaciones con una aplicacion que yo tengo (Flip a clip), y también me gusta

jugar Minecraft con mi hermano.

Sebastian: A mi hermana nada mas la dejan jugar Minecraft con gente que conoce, a mi si
me dejan jugar con otras personas, con quién yo quiera, pero igual no tanto porque es mas divertido
jugar con amigos. Mis pasatiempos, a ver, yo hago un deporte que se llama BJJ, Brasilian jiujitsu,
que es un arte marcial y voy todos los lunes, todos los jueves y los sdbados. A parte de eso, pues,

hablo con mis amigos y juego en la play o en mi teléfono.

3. ¢Cudl es tu red social favorita? ¢Qué tan seguido la usas?

Sebastian: Instagram y Youtube.

Sofia: A mi también. A mi me gusta Youtube porque ahi puedo empezar a poner mis
animaciones, ya he montado dos, y buscar cosas que me inspiran para hacer otras animaciones, e
Instagram porque es divertido para ver las fotos que otras personas ponen. En Youtube, a veces
busco videos de Pokemodn que son mis juegos favoritos, a veces busco animaciones para buscar
animacion y cosas asi. Habia un youtuber de animacidon que me gustaba mucho que se llama Star’s

Taco que me gustaba mucho, pero ahora esta privado y entonces ya no lo puedo ver.

Sebastian: Youtube me gusta porque hay mucha variedad de contenido. En el mismo
website puedo ver videos de peleas de BJJ, puedo ver video de Paradens, y videos de memes
graciosos. Instagram, basicamente eso es lo que usamos los amigos para estar conectados, por ahi
nos pasamos todos memes y ponemos las fotos cuando nos juntamos y eso. En Instagram sigo
muchas paginas de memes, a la mayoria del curso. No sigo marcas, que yo sepa no, equipos de

Esport si se consideran marcas, pero bueno, técnicamente si sigo una marca, que es la marca del
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videojuego, pero aparte de eso no.

Sofia: En Instagram sigo a varias personas que ponen cosas como memes, también sigo 9

gag, cosas como de Pokemdn, a mis amigos del colegio y a mi familia.

Sebastian: En total, paso como 3-4 horas en el teléfono dividido en todo el dia. Ahorita que
estamos de vacaciones, en dias normales, cuando estamos en el colegio no lo usamos tanto, pues

tenemos que estudiar y hacer todo.

Sofia: También yo, algunas horas al dia y a veces cuando tengo bateria en la noche juego

un poquito.

4. ¢Recuerdas alguna publicidad que hayas visto en internet? ¢ Y en television?

Sebas: Si, pero nada mas unas graciosas. (Nos comparti6 una publicidad de Ben & Jerry’s

que decia: “Compra uno, llévate uno”). Recuerdo la publicidad porque es graciosa.

Sofia: Yo me acuerdo de esas publicidades que son muy falsas, que dicen y que compra la

nueva cosa de deporte 2.0.

Sebastian: Si, quema 500 calorias en un segundo.

Sofia: jCémpralo ahora!

Sebastian: Vemos sobretodo Netflix, pero television normal, no tanta, solo cuando hay algo

de deporte, como el Superbowl. Vemos peliculas en Netflix o en una pagina de peliculas.

Sofia: Si, como Cuevana.

5. ¢Dobnde escuchas musica?

Sebastian: En Spotify, tenemos la cuenta paga.
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6. Cuando estan en Youtube, ¢les aparece publicidad? ¢ Que les hace sentir?

Sebastian: Si, a mi me parece bien, porque las publicidades que salen estan ayudando a la

gente de la que veo videos, entonces no me molesta tanto.

Sofia: A mi me da mucha risa. A mi me molesta un poco porque siempre que estas viendo

un video muy emocionante, llega la mejor parte del video y publicidad.

Sebastian: Hay unas que no puedes skippear. Esas me molestan un poco mas, pero ni tanto.

Sofia: Esas son super horribles, las odio. Nunca he visto una que me interese.

Sebastian: Yo si, una vez, para una aplicacion de un juego de una compafiia que a mi me

gusta mucho.

¢Ven lo stories de Instagram?

Sofia: Yo no. Solo si duran uno o dos segundos.

Sebastian: No mucho, bueno a veces si, pero si tiene mas de seis segundos, lo skippeo. Si

es de un amigo que me cae bien o de mi familia lo veo, pero si es de una persona del curso, lo

skippeo y ya.

Sofia: Si hacen cosas como una cadena, lo skippeo.

Sebastian: Si, si son cosas como taggea a la persona que empiece por a, luego por b, y vas

por todo el alfabeto, lo skippeo, eso molesta.

7. ¢Has comprado algo que viste en internet?

Sebastian: Si, he comprado juegos.

Sofia: Si, cuando era muy pequefia me acuerdo que vi un comercial y compré algo.
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Sebastian: Antes de comprar un juego, veo los videos de los juegos y le pregunto a mis

amigos si es bueno.

8. Sisumama les dijera para comprarles un regalo mafana, ¢qué pedirian? ;donde

escucharon sobre eso?

Sebastian: El PlayStation plus. Es una subscripcion que se necesita para jugar juegos

pagados online, me enteré que existia porque no me dejaba jugar juegos pagados sin tenerlo.

Sofia: Hay tantas cosas que a mi me gustan. Un pokemon ultra sun, una version nueva de
los juegos o una Nintendo Switch, lo he visto en comerciales, la magia de los comerciales, en

Youtube.

9. ¢Cudles son sus marcas favoritas?

Sofia: Yo diria que Nintendo. He visto publicidad en juegos de teléfonos.

¢ Tienes ad blockers?

Sebastian: No tengo ad blockers, me sentiria mal porque siento que es como robarle a la

pagina, porque es la tnica manera de que ellos tienen dinero.

10. ¢Que sienten cuando el internet no te carga?

Sofia: Estaria un poco triste porque no me pudiera conectar con mis amigos, pero también
tengo otras cosas en el teléfono, si no hay Internet, esta bien, puedo hacer otras cosas en el teléfono.
Yo puedo sobrevivir porque hay unas aplicaciones que tengo en mi teléfono que no necesitan

internet.

Sebastian: Exacto, y aun asi podria usar los datos de mi teléfono.



- 287 -

11. ¢ Cuédl es tu famoso favorito? ¢ Lo sigues en las redes?

Sofia: A mi me gustaria mucho conocer a Rossana Pancino, es una cocinera, hace tutoriales
de como hacer comidas y eso en Youtube. No la sigo en Instagram, creo que no tiene Instagram,

ni siquiera sé si tiene.
Sebastian: A mi gustaria a Jack Stepdickeye, es un youtuber que sube juegos y es muy
buena gente, bueno eso parece. Pone juegos de terror, de risa, de todo.
¢Han escuchado sobre la plataforma Twitch?
Sebastian: Si, yo hago videos Twitch.

Sofia: Yo amo hacer videos en Twitch.

Sebastian: Para hacerlos, tienes que poner un botdn y ya estas proyectando en Twitch. Te
lanzas un juego, pones la descripcion y el titulo. Nunca he visto marcas en Twitch, pero empresas

que si de video juegos si.

12. En el futuro... ¢qué te gustaria que la tecnologia inventara?

Sofia: A mi me gustaria que haya un efecto en el teléfono que cuando lo prendes sea una
pantalla gigante, como un holograma. Y también me gustaria que desarrollaran robots que fueran
mascotas, como un robot gato, que actuara como un gato, que tuvieses que alimentarlo con

Gigabytes y eso, por ejemplo.

Sebastian: Yo diria un progreso, mas bien, que la gente pudiese vivir saludable mas afios,
y no vivir mas afios punto. Mucha gente que cuando ya es vieja, no disfruta la vida por todo lo que
tiene que hacer y ya no se puede mover bien y eso. Seria mejor que uno pudiera vivir, no se, 70

afios bien, saludable, todo perfecto, sin tener que tomar medicinas, y despues ahi empezar a ser
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mas viejo.

¢ Saben cuanta data consumen a diario?

Sebastian: Mi plan es de 7 GB y el de mi hermana es de 1GB. Digamos que si se me estan
acabando los dias, por el morbo de saber que estan ahi y no me los he gastado, puedo jugar o

descargar cosas con mi data, pero si no, no.

13. ¢Has comprado cosas por internet? ;Te gustaria que las tiendas fisicas

desaparecieran?

Sofia: A mi no me gustaria porque la mitad de las cosas del internet son estafas.

Sebastian: Es cierto.

Sofia: Sabes que no son estafa viendo las fotos, si es una sefiora caminando con el vestido

maés bonito del mundo, significa que es una estafa.

Sebastian: Y te dicen que es gratis.

Sofia: Y te dan un pedazo de pléastico al final, en vez del vestido.

Sebastian: También buscas el link y ves que tengan un seguro, y buscas que la pagina es

legit (real) y eso.

Sofia: También cosas como: “Dame tu contrasefia y tu usuario y te damos un iPhone X

gratis, jYay!”

Sebastian: O, “Mira, un Rolex gratis, solo debes pagar el envio” y después te preguntan el
numero de tu tarjeta de crédito, donde vive tu mama, donde vive tu papa, donde vive tu hermana,

donde vive tu tortuga, y no. En Amazon si confiaria, porque Amazon tienes que pasar por un trial
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para vender ahi.

V. Gabriela Rosas, nifia venezolana de 9 afos.

1. ¢Nos puedes describir tu dia?

Bueno yo, lo primero que hago al levantarme, pues suena mi alarma y me quedo dormida
otra vez. No quiero levantarme. Después me cambio en la cama con mi mantica, porque tengo frio
y después me pongo los zapatos y voy a desayunar. Algunas veces no me cepillo los dientes, mi
mama me peina, y después de desayunar, me voy al colegio. La alarma suena de mi teléfono, ahi
reviso Whatsapp y algunas veces me pongo a jugar un rato. Un juego que es casi igualito a
Minecraft, tengo que construir cosas. Ese juego es mi favorito, pero tengo otro que se llama Poe
gue es una mascota idéntica a un pupd, y pues hay que cuidarla. Poe no muere porque es un

alienigena. Tenia mas juegos, pero me aburrieron.

2. ¢Tienes redes sociales?

Si, tengo Instagram y Youtube. Uso mas Youtube pero a veces reviso mi Instagram porque
me gusta ver las novedades. En Youtube busco mis youtubers favoritos y algunas veces videos

para guiarme en mis exposiciones.

3. ¢Cudles son tus youtubers favoritos?

La Bala, Guidi, otra que se llama Natalie Pock y Daniel el Travieso. La Bala, habla sobre
retos y youtubers, es muy divertida porque hace muchos blogs (video logs), pero Daniel el Travieso
hace episodios que son super gracioso. Cuenta chistes, pero no los chistes normales, son mas

largos. Eso me gusta mas que los Vlogs.

4. ¢Cudles son tus hobbies?
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Mi hobbie es patinar, aunque casi nunca lo hago me gusta mucho patinar. Y pues, usar mi

celular.

5. ¢Cuanto tiempo pasa al dia en el teléfono?

Casi todo el dia, cuando regreso a mi casa, si tengo que estudiar estudio, pero si no tengo,
utilizo el teléfono. Cuando encuentro cualquier ratito libre lo utilizo, hasta para ir al bafio. También
utilizaba bastante el iPad, pero ya con el celular no tanto. La television no la utilizo mucho, solo
algunas veces cuando mi teléfono esta cargando y ya es muy tarde para bajar a patinar. Cuando no

tengo mas nada que hacer, me pongo a ver television.

6. ¢Queé sueles ver en television?

Comiquitas en un canal que se llama Boomerang, pero algunas veces veo las comiquitas

de la television en Youtube, pero muy poco.

En Instagram me gusta publicar varias fotos de mis experiencias, las Gltimas que publiqué

son las de alla de Orlando, porque estuve en Orlando en Navidad.

7. ¢Aquién sigues?

A mi papd, a mi mama ... yo creo ... a mi familia pues. A los que veo en Youtube 10S Sigo

algunas veces por Instagram.

8. ¢Recuerdas alguna publicidad que hayas visto en internet o en television?

Como los de P&G, o uno de Youtube que se queda el loguito ahi pegado. No me dejan
ver mis videos en paz. Algunos que son cortitos los veo completos, pero igual me fastidian. Otros,

les doy a skip y listo.

9. ¢Situ mama te ofreciera comprarte un regalo, que le pedirias?
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Ya tengo mi teléfono, pero sino le pediria que me comprara toda una jugueteria. Unos

juguetes que se llaman Shopkings, que son coleccionables. No recuerdo donde supe de ellos.
10. ¢ Qué sientes cuando no te carga algo rapido en internet?

Yo me desespero, y busco sefal, y busco sefial... jllevo mi teléfono al cielo para que

encuentre sefial! O simplemente uso los juegos.
11. ¢ Podrias pasar un fin de semana completo sin internet?

No. O sea, en mi casa antes se habia ido el internet y yo como que jmama4, Internet por

favor!
12. ¢ Cual es tu famoso favorito?

Katy Perry, Emma Watson, toda la serie de Harry Potter en general, busco videos sobre
ellos en Youtube. Uso Google para hacer mis tareas, o cuando no tengo el teléfono pues veo en la
computadora de mi mama4, juego una pagina de juegos que se llama Friv, uno que se llama fireboy

and water drop.
13. ¢ Qué quieres ser cuando seas grande?

Cuando era pequefia queria ser veterinaria porque amaba los perros, después quise ser

maestra y ahora quiero ser youtuber. Bueno, ya lo soy.
14. ¢ Nos quieres contar sobre tu canal?

Mi primer video fue presentandome, el segundo sobre una perrita que tenia, pero tuve que
regalar. Mi ultimo video fue un anuncio importante. Me grabo desde el celular porque ain no sé
utilizar la cdmara que me regalé mi mama de cumplearios. A veces con selfie, utilizo la aplicacion

de Music.ly, puedes bailar con canciones. Cuando tenga tiempo libre seguiré subiendo, pero ahora



-292 -

tengo examenes y examenes. Le quisiera subir videos, pero como no es universal no lo puede ver
todo el mundo. Yo quiero ser famosa en YouTube, pero mama tiene que pagar para que mi cuenta

sea universal.
15. ¢ Cuales son tus aplicaciones favoritas del teléfono?

Una es Whatsapp, otra es Instagram, Blogcraft, Music.ly, Snapchat, Youtube. Los ‘toca
live’ es un juego en donde construyo personajes. No tengo cuenta de Facebook. La musica la
escucho por Youtube porque en Amazon Music no tengo cuenta, y en Spotify puedo escuchar la
musica, pero tengo que pararla, porque mi tio y mi primo utilizan esa cuenta y me sale la musica
que ellos escuchan. Y pues mi primo es reggaetonero, y escucha esas cosas ahi. En Netflix solia
ver una comiquita sobre una nifia que se llama Luld, la pequefia Lult, Masha y el Oso, La Pantera

Rosa.

9.3  Guia de hallazgos
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Guia de hallazgos 2. Traduccién de Guia de Hallazgos

Pagina l

Descifrando a la Generacion Z

Maria B. Daboin y Camila Mirabal

con la mentoria de Sharelly De Santis

Pagina 2

¢Como ganar como marca cuando la proxima generacion de consumidores tome el control?
Pagina 3

indice:

iHola! Mi nombre es...

Esa es la mejor manera de empezar una conversacion, y definitivamente t0 quieres empezar a
hablar y conocer a los nativos digitales, antes de probar tus asombrosas técnicas de engagement.
Rodando en lo profundo

Tenemos malas noticias... ellos no piensan que eres genial. Pero conocer estos habitos de consumo
de la generacion Z te va a ayudar a llegar hasta alla.

iProfundicemos en la Generacién Z!

Sin dolor no hay ganancia

Como todo en este mundo, siempre hay algo que se convertira en tu punto débil, en tu kryptonita,
los enemigos que no podras combatir hasta conocerlos completamente.

No mates mi vibra
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No, en serio, no lo hagas. A esta generacion le gusta ser leal a las tendencias, y estas tendencias
pronto se convertirdn en sus preferencias del futuro. No intentes cambiar eso y aprende a
introducirte en su cultura para ser parte de la conversacion.

La receta ‘Z’ para el engagement

Finalmente, vamos a combinarlo todo para crear una perfecta - y sabrosa — estrategia de publicidad

para la generacion Z.

Pégina 4

jHola! Mi nombre es...

Esa es la mejor manera de empezar una conversacion, y definitiva

mente tu quieres

empezar a hablar y conocer a los nativos digitales, antes de probar tus asombrosas
técnicas de engagement.

1. Introduccion

2. El tiempo lo cambia todo
3. ¢Generacion quée?

4. La Calle Z habla

Pagina 5

Introduccion

Primero que nada, jno te vuelvas loco! Sabemos que la forma de pensar de esta generacion puede
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ser abrumadora. También sabemos que estas pensando: jO sea, me estas diciendo que justo cuando
logro comprender a los millennials, necesito adaptarme a una nueva generacion! Si. Y te
prometemos que no estas solo. Estamos aqui para ayudarte a comprenderlos sin morir en el intento.
Te acompafiaremos a ver todo lo que necesitas saber sobre la generacion Z, los centenarios, los
fundadores, o como quieras llamarlos. Acompafianos en la emocionante aventura de descifrar a la
generacion Z, su mundo movil y su rapido estilo de vida. Cada tanto, como todo en mercadeo,
aparece algo - o alguien- que cambia por completo las reglas del juego, y tu debes ser lo
suficientemente rapido como para dominar estos cambios.

¢No es increible?

Pagina 6

El tiempo lo define todo

Nuestra edad, y especialmente nuestra década de nacimiento, define drasticamente quiénes somos,
cdmo nos comunicamos y cémo vemos el mundo.

Para entender la mente de la nueva generacién, debes conocer a sus predecesores, es decir, las
personas con las que crecieron.

Babyboomers:

1. Valores: fuertes valores familiares, independientes, liberales, experimentales, espiritu libre.

2. Vida laboral: Leales al trabajo, fuertes éticas de trabajo, tradicionales.

3. Medios: cara a cara, radio, television, periodicos y correo directo.

Generacion X

1. Valores: Incrementaron la cantidad de divorcios, re-definieron los valores familiares, éticos,

abiertos a la diversidad.



- 296 -

2. Vida laboral: Incrementaron la fuerza laboral de las mujeres, individualistas.

3. Medios: cara a cara, e-mail, celular, television.

Millennials:

1. Valores: hijos de padres solteros, pérdida de tradiciones, optimistas, aventureros,
emprendedores.

2. Vida laboral: Gran sentimiento de empoderamiento, curadores y compartidores.

3. Medios: Dos pantallas al mismo tiempo, orientados a lo textual, méviles inteligentes, mensaje

instantaneo digital.

Pagina 7

¢Generacion qué?

Los reales nativos digitales

También llamados ‘centennials’ los nacidos del 2000 al 2018, forman el 18% de la poblacion de
Latinoamérica. Se espera que sea 2.65 mil millones en el 2020. Son impacientes, expertos reales
del internet, sociales, creativo y super pendiente. Les gusta crear y colaborar. Enfocados en el
futuro.

Usan 5 pantallas diferentes en promedio y obtienen si primer teléfono a los 12 afios de

edad (en promedio)

Su top 5 de actividad en el tiempo libre son:

Escuchar musica

Textear

Videojuegos
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Ver videos

Leer

Su top 5 de plataformas sociales preferidas

YouTube

WhatsApp

Instagram

Facebook

Snapchat

El 75% esté conectado a alguna de estas plataformas antes de cumplir la primera hora de haberse
despertado

El 70% de las decisiones de compras en las familias son influenciadas por los Generacion Z

iLa Generacion Z son los reyes del multitasking! Y tienes solo 2.8 segundos de lapsos de atencién
La Generacion Z pasa por lo menos 5 horas en linea por dia El momento cero de la verdad es el
primer paso de su proceso de decision de compra. jDejan grandes cantidades de datos de consumo

digital por horal

Pagina 8

iLa calle Z habla!

“Quiero ser fashion blogger... pero mi Instagram es mas ordenado que mi cuarto!” Rita
Fortino, 17 afos de edad.

“La cosa con esta generacion es, que estan conectados diferente (...) ellos saben como

hacer y conectar todo” Ana Isabel Otero - Analiticom Director
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“Si no tengo internet me aburro (...) pero después juego con mi iPad fuera de linea...porque tengo
un IPad!” Victoria Suarez, 4 afios de edad

“Su capacidad de innovacion es absoluta y peligrosa (...) ellos consumen y descartan muy rapido”
Luis Carlos Diaz - Periodista y experto de comunicacion digital

(Hablando de sus planes del dia) “Voy a jugar Minecraft con un amigo (...) ella se va a conectar
desde su casa” Sebastian Roballo, 14 anos de edad, Chile.

“Nico piensa que todo es tactil. {El TV, las pantallas, todo! Ella piensa que puede aumentar la
imagen o cambiarlo todo con sus pequenos dedos” Jimena Pipirisnais, mama de una nifia de 2
afnos.

“Ella aprendié a mover su dedo con el iPad antes de aprender hablar!” Nohaly Pérez, mama de
una nifia de 9 afos

Pagina 9

Su relaciéon con las marcas

La generacion Z ha redefinido la lealtad a las marcas como tradicionalmente lo conocemos, son

rapidos en detectar errores de direccion y no responden a las exageraciones. En cambio, buscan

marcas que sean transparentes y auténticas. Distinctive and disruptive, estos jovenes ejercen una

influencia mucho mayor a su riqueza y experiencia.

Porcentaje de Gen Zers que dicen tener una fuerte conexion o lealtad a alguna marca:
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19-21 afios_46%
16-18 afios_39%

13-15 afios_22%

“No existe interés en la publicidad, no estamos interesados en las nuevas generaciones (...) no
hemos aprendido a conectar con ellos (...) no es facil, especialmente cuando ellos no quieren
escucharte. Quieren plataformas, pero no la propaganda”

Marianna Frias, Director ARS DDB

Pégina 10

Reaccion a la publicidad

Un estudio reciente de Kantar Millward Brown, muestra que la Gen Z se siente abrumada por la

gran cantidad de publicidad que ven. Su percepcion negativa sobre la publicidad proviene de la

sensacion de bombardeo por parte de la industria.

69% _ Gen Zers se sienten positivos con respecto a las aplicaciones que pueden saltar — se saltan

las propagandas 3 segundos mas rapido que la Generacion X

“Los centenarios han crecido en un mundo lleno de opciones y posibilidades, lo que hace que sSus

expectativas sobre la publicidad mucho mayor...”
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Agustina Servente, Directora Innovadora en Kantar Millward Brown

Como comerciante, te costara no solo con su habito de saltar contenido, sino también con captar

su atencion

Pégina 11

Quieren tener el control sobre lo que ven y lo que consumen. Comprar contenido no-saltable y

eliminar este control podria provocar una reaccion no conveniente

“Las propagandas no me dejan ver mis videos en paz. Si son cortos, los veo enteros, pero siguen

siendo molesto. Si puedo saltarla, lo haré.” - Gabriela Rosas, 9 afios.

“A veces me muestra videos que no quiero ver, pero presiono el boton (el anuncio de omision en

Youtube) y luego aparece el que quiero” - Victoria Suarez, 4 afios.

“(Sobre los anuncios que no puedes saltar) Son horribles, jlos odio! Jamés he visto uno que me

parezca interesante” Sofia Roballo, 10 arios.

Pagina 12
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Ganando los momentos de la verdad

Introduciendo el ZMOT

En 2002, el CEO de P&G introdujo el término Primer momento de la Verdad (FMOT) y Segundo
momento de la verdad (SMOT). Indicando que hay dos momentos criticos en el camino de la
compra de cualquier consumidor después de recibir un estimulo. EI FMOT ocurre cuando el
consumidor esta frente al estante de la tienda, y el segundo cuando ese consumidor usa el producto

en casa Y esta satisfecho (o no).

Pero ahora, jla era siempre-conectada lo cambi¢ todo!

“...los consumidores de hoy en dia saben mucho més antes de llegar a la estanteria. Encuentran
increibles detalles en linea, de cualquier posible fuente, sobre las marcas y productos que
importan”

Dinah Howell - Saatchi&Saatchi X

Ese momento previo en linea, es llamado por Google el Momento Cero de la Verdad (Zee-Mot!)

Pagina 13

El Nuevo Modelo Mental de Google

Segun Jim Lecinskui en ‘Winning the ZMOT’, el ZMOT es ese momento en que agarras tu laptop,

celular, teléfono o cualquier dispositivo electronico, y comienzas a aprender sobre un producto o
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servicio que quisieras probar o comprar.
Dibujo:

Estimulo — ZMOT — Primer Momento de Verdad (Estante) — Segundo Momento de Verdad

(Experiencia)
Este es el momento en el que aprenden y deciden
Todo se trata de ratings y resefias

70% de los consumidores admitieron que confian en las resefias que ven en linea, tanto como en
las recomendaciones personales. Las personas pueden encontrar facilmente comentarios de otros
compradores, solo toma un toque para ver caracteristicas realistas. Aprenden a través de resultados
de basqueda, ratings con estrellas, anuncios de texto, anuncios de imagen, videos, blogs. Hay

informacidn ilimitada de cualquier producto en linea.

Pégina 14

“Todos los juguetes que me pide que le compre, sé que los vio en Internet” — Nohaly Pérez — Madre

de una nifia de 9 afios.

“Adoro ver tutoriales en Youtube, si voy a comprar algo debo verlo en linea primero, debo ver las

resefias (...) Antes de comprarlo, lo investigo por Internet.”

Pagina 15

El Gran Monstruo de la Data
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La relacion entre mercado6logos y data es una de las cosas mas complejas a las que se enfrentan las
marcas hoy en dia. Se han invertido afios tratando de analizar como acceder a datos Utiles, y como
usarlos. Hoy en dia, esta batalla es incluso més dificil, por la gran cantidad de datos que los
consumidores dejan tras ellos cada dia. Este caos de datos también es llamado “la bola de pelo de
datos” por la gran barrera que representa para las compafias. El Gran Monstruo de la Data puede
ser Util pero abrumador, pues muestra dénde los consumidores pasan su tiempo, qué es mas
importante para ellos, incluso qué es lo que quieren. Las marcas que logran usarlo y establecer

relaciones personalizadas con cada consumidor, sol la que tendran mas éxito.

“Pienso que las agencias de medios tradicionales todavia no estan listas para lidiar con el

procesamiento de esta cantidad de datos.” — Thais Vivas

Pagina 16

Sin dolor no hay ganancia

Infraestructura y desarrollo de América Latina
La generacion “Siempre distraida”

El multitasking es su lema

iEnciende tu transparencia!

Fragmentacion y Atomizacion

Pagina 17
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Lento desarrollo de Infrastructuras en LA

La continua evolucion de tecnologias y conectividad es esencial en la Era Digital. Las condiciones
economicas de Latinoamérica se han deteriorado en los ultimos afios, y esta caida ha causado
desaceleracion de la evolucion de las redes, en contraste con otras regiones del mundo. Los bajos
niveles de capital que se invierten en la Tecnologia de la Comunicacion en LA, no estan cubriendo
la creciente demanda de conectividad de los consumidores digitales de la region. Esto representa
un gran reto para los marketers en LA, pues es mas dificil convertirse en pioneros de nuevas

tendencias y estrategias de marketing.

Los consumidores digitales de Latinoamérica estan luchando con:

Falta/Mala calidad de coneccion a Internet.

Costos de conectividad.

Falta de acceso debido a un plan de datos limitado.

... Y los Gen Zers son la generacion mas impaciente cuando se trata de rapidez de conectividad.
Latinoamérica no esta ni cerca de tener la conexion mas rapida del mundo.

Rapidez de conexion a Internet:

La mas lenta — La maés répida.

Pagina 18

“Cuando no hay conexion a Internet, jme desespero! Busco sefal una y otra vez. jIncluso coloco

mi teléfono hacia el cielo para buscar conexion! — Gabriela Rosas — 9 afios de edad.
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Pégina 19

La ‘siempre distraida’ generacion

“Solo veo las historias de Instagram si duran uno o dos segundos.”
12 segundos: promedio de capacidad de atencién humana en el 2000.
9 segundos: promedio de capacidad de atencion de un pez dorado.
2.8 segundos: promedio de capacidad de atencion de la generacion Z.

“Solo tienes dos palabras para posicionarte en la (...) mente de los Gen Zers. Si no lo haces en dos
palabras, no seras capaz de lograrlo. Tienes que llenar los espacios primero, entendiendo que tu

marca tiene que ofrecer y aprovechar esas dos palabras.” — Irrael Gémez

Pagina 20
El multitasking es su lema

La familiaridad de las nuevas generaciones con las constantes conexiones, supone que el

multitasking les es natural.

“El hecho que el multitasking o el multiscreen haga que las personas sean mas dispersas, hace que
sea mas dificil obtener su atencion (...) lo que debes hacer es ser disruptivo, hacer que el mensaje
gue comuniques sorprenda, si eres disruptivo no te ignoraran, no importa si la persona esta

haciendo siete cosas a la vez, haras que lo demas pase a segundo plano.” — Angelo Cuttolo

Pueden estar conectados a ‘5 pantallas’ al mismo tiempo.
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Pagina 21:
iEnciende tu transparencial

Gen Z, como un Nativo Digital, es rapido para detectar errores de direccion. Las marcas necesitan

demostrar que son dignas de confianza y relevantes, sin fingirlo.

Los vendedores no son conocidos por ser una fuente digna de confianza, de manera que ganar la

confianza de los consumidores es dificil de lograr.

Aguellas marcas que hacen promesas las cuales Gen Zers no creen —0 que ignoran sus actitudes,

preferencias y estilos de compromiso- soportan el sufrimiento. (IBM)
Todo esta lleno de datos falsos

El Mundo Digital es un lugar vulnerable — debido a su acceso democréatico —y esté lleno de noticias

falsas, hackers, ladrones cibernéticos, marcas falsas e incluso gente falsa

Las marcas reales tienen que batallar contra esto, siendo auténticos y transparentes, asegurandole

a usted que esté hablando con gente real y manteniendo a salvo su marca.

Incluso cuando se estd negociando con plataformas digitales, (Snapchat, Youtube, Instagram)
usted necesita mantener su marca en un lugar a salvo, solicitando la validacién de un tercero de
cada métrica de la plataforma, y asegurandose de que su marca no esta siendo posicionada al lado

de contenido inapropiado.

“Extrafiamente acabamos de atravesar un momento donde el contenido falso era el mejor
contenido, ahora, cuanto mas reales luzcan las marcas, méas querran consumir de las mismas, es

impresionante”
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-Ana Isabel Otero

Los vendedores necesitan asegurar que su marca no esta siendo posicionada al lado de contenido

insano que podria perjudicar su reputacion. (Es decir: terrorismo, sexual, violencia)

-Alejandro Betancourt

Pagina 22:

P&G para Youtube:

“No emparejen nuestros anuncios con propagandas terroristas — o de gatos”

Un ejemplo de posicionamiento alarmante de un anuncio de Procter & Gamble sucedi6 el afio
pasado. La compafiia tuvo que observar de cerca el contenido de Youtube, que estaba siendo
emparejado con los comerciales de la misma, y descubrié que estaba siendo posicionado con

contenido inapropiado como terrorismo ISIS — y gatos

“No hay dudas de que los anuncios nunca deberian estar en un video de reclutamiento de ISIS.

Pero, ¢cuantos videos de gatos deberiamos publicitar?

Si usted esta viendo videos de gatos, ;realmente desea ver propagandas de pasta dental?”
Marc Pritchard — P&G

Jefe de Mercadeo

Pagina 23:
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Los medios fragmentados

Sus consumidores estan interactuando con docenas de formatos de medios, canales, aplicaciones,
plataformas, incluso al mismo tiempo. Con ese crecimiento continuo y fragmentacién de los
medios, ellos se ven expuestos a un contenido sobrecargado y no estan prestando atencién a los

esfuerzos de mercadeo.

Los vendedores tienen que tomar mas decisiones que en el pasado, algunas décadas atras usted
podia posicionar sélo una comunicacién en un canal masivo, y lograr cualquier meta enriquecedora

de su estrategia.

Ahora, es momento de retroceder un paso y observar qué es lo que estd ocurriendo con cada

plataforma, invirtiendo en los lugares adecuados para alcanzar una determinada audiencia.

“La cosa mas importante es la cantidad de opciones. Cuando éramos ninos, teniamos solo 4 o 5
canales en la television, eran basicamente las televisoras proporcionandoles el contenido que
ellos querian proporcionar, unay otra vez. Ahora, hay miles de canales y miles de opciones para
escoger, eso es lo que lo vuelve mas dificil para nosotros — como marcas — ser ese programa que

’

resalta.’

Eugenia Chacon — Old Spice Gerente de Marca, Norte América

“Yo veo la atomizacion como estimulo cada dia mas perdida (...) pero usted no puede pelear
contra ninguna cosa como marca. Tiene dos opciones: o lo entiende y baila ese vals, o crea su

’

propia tendencia.’

Luis Carlos Diaz, periodista y experto en comunicaciones digitales.
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Pégina 24:

Medios Tradicionales vs. Medios Digitales

El mundo digital es accesible para todos, y esto significa que usted va a tener que competir con

ellos.

Propaganda

Marcas no muy populares

Infomerciales

Anuncios de Marcas Populares

Emprendedores

Aplicaciones Digitales (incluso Youtube tiene su propia publicidad)

Esa nifia fitness que conocio el otro dia

Cuentas virales

Anuncios de Marcas Populares

Su prima, la cual ahora esta vendiendo ponqués

Propaganda

Estafadores

Influenciadores

Pagina 25
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No mates mi vibra

No, en serio, no lo hagas. A esta generacion le gusta ser leal a las tendencias, y estas tendencias
pronto se convertirdn en sus preferencias del futuro. No intentes cambiar eso y aprende a introducirte

en su cultura para ser parte de la conversacion.

Pagina 26:

1. Latelevision esta aqui para quedarse

Pero no como la conocemos...

Pagina 27:

En Latinoamérica, la television tradicional (abierta y de cable) estd gobernando en términos de
gasto publicitario, las marcas estan viendo todavia este medio de comunicacién como la via mas

eficaz para lograr una amplia audiencia.

34.3% de las despensas totales de publicidad de América Latina fueron invertidas en television

tradicional.

Sin embargo, la generacion del milenio y la generacion Z prefieren ir en linea que ver television

tradicional.
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Para consumidores mas jovenes, ver television significa acceder a programas a través de fuentes
en linea, tales como SmartTVs, consolas de juegos, dispositivos multimedia (Apple TV,

ChromeCast).

Ellos cambiaron la manera tradicional de ver television, donde transmitir videos en linea esta en

la cima.

Gen Zers ven 208 videos el fin de semana
34% Youtube

27% Netflix

14% Live TV

8% On Demand

5% Premium TV

4% Hulu

“Usted va a ver esto pronto, en Los Angeles, y en todos los Estados Unidos, a todo el mundo
suscrito a plataformas de transmision como Netflix, Hulu, Amazon Prime, cualquier cosa. Los

consumidores ya no estan pagando cable de television”.
Eugenia Chacon — Old Spice, Gerente de marca

Gerente de Marca

Pagina 28:
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El Sobreviviente de la Televisién En Vivo

Las personas estan accediendo a plataformas de transmision pagas como lo son Netflix y Hulu
para ver programas de television y peliculas, pero para encontrar grandes eventos en vivo — como
deportes o programas de premios- tienen que confiar en los servicios de transmision, tales como

DirecTV.

Cuando esto ocurre, la gente es méas probable que vaya a la television tradicional, debido a que la
esencia de esos programas es verlos en el momento, incluso usted estara proyectando la

experiencia, y al mismo tiempo usard Twitter o Instagram para interactuar sobre dicho evento.

Aunque, los premios estan saliendo lentamente de esta excepcion, en 2015 Los Grammys y los
MTV VMA'’s vieron una disminucion de audiencia desde el afio anterior, los VMA’s en particular

vieron una caida del 34% de la audiencia.

Entonces, los deportes son los reyes de la tradicional television en vivo, porque toda experiencia

se basa en verlo en vivo, sin interferencias.

“Probablemente, los deportes son unas de las pocas cosas que van a sobrevivir ya que usted
quiere verlos en vivo. (...) es la unica cosa que nadie quiere ver al dia siguiente, cuando ya todos

saben quién gano”.

Pagina 29:

iEl Celular es el rey!

Los Gen Zers empezaron a tener teléfono a los 12 afios de edad (en promedio) y el primer hecho

importante ya esta formando conductas.
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Ellos ven sus teléfonos como una extension de sus vidas, ya que les permite estar conectados todo

el dia.

9/10 personas con conexion a internet en América Latina también poseen un teléfono inteligente.
81% de los Gen Zers hispanos utilizan sus teléfonos mas que cualquier otro dispositivo.

Hecho Divertido por Think with Google

38% de los adolescentes hispanos chatean sobre lo que estd ocurriendo con las personas que estan

fisicamente con ellos en el momento (vs. 29% de todos los adolescentes).

P&gina 30:

El Celular es la nueva hora estelar en Latinoamérica

“La hora estelar se ha mudado de 8 pm en un canal a su propia hora estelar, a su propio momento”
Gaston Taratuta, IMS CEO y Fundador

Los consumidores de Los Angeles invierten por semana:

37 horas en el teléfono vs. 7 horas viendo television

“Yo paso al menos 70% de mi dia en mi teléfono inteligente”

-Rita Fortino, 17 afos de edad.

70% del consumo total de Youtube es a través de celulares.
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P&gina 31:

¢ Estéa tu marca adaptada a los moviles?

1. ¢Tienes videos con formato verticales?

2. ¢Tienes botones para compartir en tu pagina movil?

3. ¢Tienes contenido relevante?

Si no...tienes que hacer algunos ajustes

Pégina 32

Videojuegos

Pagina 33

iApunta a todos a través de los videojuegos!

El mercado de juegos latinoamericano es el segundo mas rapido sector en crecimiento del

mundo, segln un uso reporte de Newzoo. Y es solo una actividad para chicos.

- EI 57% de los jugadores en Latinoamérica son hombres
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- El 43% de los jugadores en Latinoamérica son mujeres
- El 44% de los jugadores en Latinoamérica son Millennials
- El 70% de la poblacién de Latinoamérica juega videojuegos

- E1 91% de la Generacidon Z alrededor del mundo juegan videojuegos

Pagina 34

¢En donde juegan?

1. Consolas de videojuegos

2. Teléfonos celulares y tabletas

3. Computadoras y laptops

Pagina 35

Pero... ,como deberiamos publicitar en videojuegos?

Ari Brandt, Director ejecutivo y cofundador de MediaBrix, enfatizo la importancia de afiadir valor

a la experiencia del usuario, especialmente en el contexto del videojuego. No importa que tan

grande sea la creatividad, si la gente no es receptiva, presionaran inmediatamente el boton de ‘X’
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en cualquier publicidad Instersticial Los videojuegos permiten diferentes tipos de publicidad,

desde anuncios pop-up creados especialmente para la marca. Veamos algunos buenos ejemplos:

1. Intersticial/ Anuncios pancarta: son mejor usados en juegos que son divididos en diferentes
niveles, segln diferentes expertos, ya que existe una pausa natural del juego mientras que los
jugadores tratan de subir de nivel en nivel. Se aprovechan las pausas naturales que existen entre
cada nivel para mostrar la publicidad sin necesidad de interrumpir la experiencia que ofrece el
juego

2. Anuncios con recompensa: estos son comunmente vistos en juegos para teléfonos celulares y
son muy queridos por los jugadores, ya que la marca ofrece una recompensa en el juego por
ver su publicidad. Tienes que ser astuto con el contenido, porque los jugadores estan
escogiendo verte, pero no necesariamente te estdn prestando atencion. jEsto es una gran

manera de ser deseable de ver, e interactuar con ellos!

Pagina 36

3. Anuncios en juegos: este tipo de anuncio trata de poner la marca de manera discreta dentro
del juego, de la misma manera en la que lo harias en la vida real. Vallas publicitarias en los
deportes son un ejemplo comun, como una valla Adidas en el juego FIFA.

Pagina 37
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Anuncios contextuales: estos son el tipo de anuncios mas creativos en los videojuegos, y una
manera muy divertida de crear conciencia. jNo estan solo dentro del juego si no que también son

parte del mismo!

Pagina 38

4. E-sports: los videojuegos crecen rapidamente cada dia, hasta hay video jugadores expertos que
son muy admirados por miles de fanaticos, o también hay eventos de videojuegos que tienen

una mayor cobertura y audiencia que algunos eventos deportivos.

iA los video-jugadores les encanta ver a otros jugar!

Pagina 39

El poder del audio en streaming

Pagina 40
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Propietarios de mdsica vs Acceso
Descargarse musica mediante una compra a través de ITunes u otro servicio de esta volviendo
obsoleto. Servicios de musica streaming como los son Spotify, Apple Music, Pandora y Sound

Cloud estan ganando popularidad.

Pégina 41

La actividad favorita de la Generacion Z en Latinoamérica es escuchar misica y es una experiencia
primaria con tu mavil. Esto ofrece una oportunidad para nuestras marcas de ser una parte de la
Generacion Z dia a dia en rutina con tu movil. El aporte de la publicidad combinado con el de las
subscripciones del streaming producen un ingreso de 60,4% de los ingresos digitales a nivel

mundial. En el 2015 era el 32%.

Los consumidores mas jovenes pasan 25 horas semanales reproduciendo musica streaming, (74%
a través de teléfonos inteligentes)

Pagina 42

Audio Streaming en Latinoamérica
Latinoamérica mostré un incremento mas alto que cualquier otra regién internacional en ingresos

de masica streaming
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- Un incremento del 57% de los ingresos producidos por el streaming en Latinoamérica

- Se pasa hasta un 56% maés de tiempo en las redes sociales que el promedio

Histéricamente nunca pudimos hacer publicidad a través de la musica

Pagina 43

Pero ahora podemos... y la gente prefiere ver algunos anuncios que pagar por la suscripcion.
Spotify tiene mas de 40 millones de usuarios en Latinoamérica (2016), pero 95% de ellos usan la

version gratuita con publicidad

Pagina 44

La opcidn preferida es sin publicidad, pero para algunos, pagar 10 dolares al mes (o cual sea el
costo de la version Premium para el servicio) no es una opcion. Si un usuario tiene que escuchar
anuncios, es mejor que sean apropiados. Y no estamos siendo intrusos porque usar la version

gratuita con publicidad, hace a los consumidores mas conscientes y receptivos a la publicidad.



- 320 -

iLas emociones estan por todo el lugar! Como la publicidad se vuelve mucho més competitivo y
sofisticado, es crucial para las marcas encontrar maneras innovadoras de conectarse con
consumidores existentes mientras enganchas a nuevos. Esto implica proporcionar una experiencia
personal que los consumidores puedan asociar a un nivel emocional. La mdsica puede

proporcionar esa experiencia.

Aceptacion generacional a anuncios en contextos musicales:
- 39% para la Generacién Z
- 32% para la Generacion Y

- 28% para la Generacién X

La musica dispara la segregacion de dopamina en las centrales de emocion de placer y emocién
del cerebro. Mientras escuchamos musica, presentamos cualidades de excitacién emocional;
pupilas dilatadas, incremento de la presion sanguinea, la conducta eléctrica de nuestra piel
desciende. Pandora hipotetizo en un estudio que la publicidad servida en un ambiente de alta
calidad emotiva y personal llevaria a una respuesta neurometrica superior comparada con las

normas que Neuro-Insight ha estabilizado para otros tipos de medios

Pagina 45

¢Por qué las marcas deberian invertir en el Audio Streaming?
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- Les ofrece una oportunidad a las marcas de ser parte de la rutina del dia a dia de los
consumidores jovenes, sin ser un intruso

- Las marcas tendrian acceso a los consumidores en momentos emocionales clave y es una
excelente plataforma de recuerdos

- La version gratuita con publicidad es més valorada que la subscripcion paga en Latinoamérica

- Plataformas de mdsica en streaming permite a las marcas alcanzar al consumidor en el

momento perfecto.

Pagina 46

Las personas confian en personas antes que en marcas

Segun adweek, el 74% de las personas acuden a las redes sociales para obtener orientacién en
decisiones de compra, particularmente en Latinoamérica. Las redes sociales influyen en la eleccion

de las marcas en mas de dos tercios de los usuarios

Data de Nielsen
92% confia en desconocidos ante que en las marcas
8% confia directamente en las marcas

Pagina 47
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Mercadeo de influenciadores es la llave para desbloquear a la Gen Z

Si desea ser relevante para sus consumidores, necesita que su publicidad se fusione en el contenido

que ellos de hecho quieren ver - y esto puede ser posible si el mercadeo de influenciadores se usa

correctamente

Radio tradicional y comerciales de television estan siendo destituidos por esta mas nueva y fresca

opcion digital

Pero... ;de qué trata?

92% Consumidores que han hecho una compra después de leer sobre un producto en su blog

favorito

69% Consumidores que son probables de hacer una compra si alguien que siguen en las redes

sociales recomienda un producto

81% Mercaderes que han ejecutado campafias de mercadeo de influenciadores estan de acuerdo

que el nivel de compromiso del influenciador es efectivo

65% Marcas con planes de gastar mas en mercadeo de influenciadores este afio

“Esta generacion es todo sobre la influencia, no es relevante si vas hacia atras a los retro,
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o si tu producto no es costoso (...) es la influencia lo que hara la diferencia en esta nueva
generacion” — Irrael GOmez CEO de Street Marketing

Pégina 48

Mercadeo de influenciadores es una de las categorias de mercadeo con el crecimiento més veloz

en laregion de LATAM

Mercadeo de influenciadores es el canal de crecimiento mas rapido

Mercadeo de Influenciadores — 22%
Busquedas organicas — 17%

Correo electronico — 15%
Busqueda pagada — 14%

Mostrar anuncios — 9%

Mercadeo por afiliacién — 5%

Otros — 18%

Pagina 49

¢ Queé es un influenciador de redes sociales?
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Iconos de las redes sociales con gran cantidad de seguidores y credibilidad en ciertos nichos

Tipos de mercadeo de influenciadores

Macro — influenciadores

Micro — influenciadores

Contenido generado por el usuario — USG

Pagina 50

Macro — Influenciadores

Son influenciadores con mas de 100,000 seguidores, con una gran cantidad de credibilidad e

influencia masiva

Entre los adolescentes, las estrellas de YouTube son percibidos como 17x més atractivos y 11x

mas extraordinarias que las estrellas comunes

86% de los videos maés vistos de belleza en YouTube son hechos por influenciadores, comparado

con 14% hecho por las mismas marcas de belleza.
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70% de los adolescentes subscritos a YouTube confian en las opiniones de los influenciadores

62% de personas entre los 18 y 24 afios comprarian un producto recomendado por un

influenciador de YouTube (vs el de una celebridad)

Pégina 51

Ellos quieren mensajes de confianza provenientes de personas como ellos, aun siendo personas

que no conozcan

El canal propio de YouTube de Maybelline obtiene 11,000 vistas por video aprox. Nada

mal.

Pero videos de influenciadores generan un promedio de 1.4 millones de vistas por video

Un claro indicador que influenciadores ganan la batalla contra el canal propio de la marca

Maybelline

Pagina 52

Celebridades
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Usar celebridades como influenciadores mediante las redes sociales es una buena movida, esta

relacion trae exposicion y conocimiento de marca

Pégina 53

Tener a celebridades en nuestros anuncios tradicional, comenzd a crear menos compromiso con la

marca que haciéndolos nuestros influenciadores a través de las redes sociales

Déndoles mensajes claves relacionados con la marca para colocarlos en las distintas plataformas

sociales hace parecer mas espontaneo y creible para los usuarios de las redes

Blogueros

Bloguear es la mejor plataforma para el mercadeo de influenciadores

Hay mucha confianza en los blogueros, a los consumidores les gusta escuchar su experiencia

referente a las marcas, son compradores leales de los consejos de sus blogueros favoritos.

Usan comunmente blogs regulares, o plataformas sociales como Instagram

Pagina 54

Sobre los influenciadores ...
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“Los Influenciadores, debido a su autenticidad, se posicionan (...) ellos no estan
produciendo un comercial, estan creando una experiencia (...) parecen ser honestos (...)
Jpueden las marcas copiar esa genuinidad? No sé.” — Luis Carlos Diaz — periodista y

experto en comunicaciones digitales

“No hay nada mas segmentado para los anuncios que invertir en influenciadores” —

Alejandra Otero — Influenciador de Redes Sociales

Algunas advertencias ...

“Me gustan los influenciadores, pero deben mantenerlo fresco, sino va a parecer como

algo posado” — Marianna Frias — ARS DDB Director

(sobre escoger sabiamente las marcas a publicitar”

“no puedes colocar contenido sin coherencia, asi perderds credibilidad” “Si un video
publicita un producto y obtiene 200MM de visitas, eso no significa que le va a llegar a
200MM de nuevos consumidores” — Alejandro Benzaquen — Influenciador de Redes

sociales

Pagina 55

Micro — Influenciadores
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Tienen solo entre 1,000 a 100,000 seguidores.

Se les presentan menos ofertas de los vendedores, lo que los hace més facil de alcanzar y menos
costoso que un influenciador muy famoso. Algunas marcas solo envian muestras de productos para

que las utilicen y dar su opinion o dar un regalo a sus seguidores.

Con mayor autoridad en una cierta industria, los micro — influenciadores son intrinsecamente

mas auténticos. Sus opiniones tienden a ser mas confiables y valoradas por sus audiencias.

Los influenciadores tienen una maestria en contenidos creativos e integrados.

Pagina 56

Contenido generado por usuario (UGC) — utilizando a tus propios consumidores como

influenciadores

86% de los millennials dicen que UGC es un buen indicador de la calidad de una marca, y el 73%
de ellos piensa que es su responsabilidad guiar a amigos, comparieros y familia hacia decisiones
de compra inteligente. Sabiendo que los consumidores confian fielmente en otros consumidores,

algunas marcas ya usan camparias de UGC como publicidad en sus propias plataformas.
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#GoPro es el rey de UGC

El producto de GoPro es literalmente una maquina de crear contenido y se estan aprovechando de

eso, utilizando las subidas de sus consumidores para todas sus campafias de mercadeo

Inclusive Daddy Yankee utiliz6 UGC con el #DuraChallenge

"Hay una técnica llamada ‘contenido crowdsourced', esta trata de generar comunidades de

participacion (...) no es influenciar sino generar contenido para una audiencia y espera

resultados, es el influenciador haciendo que el publico cree contenido para la marca "

Pagina 57

¢Por qué es relevante UGC para tu marca?

Compromiso

Invitar a tu audiencia a colaborar los impulsa a interactuar activamente

Trafico

Mover a tu audiencia por camparias interactivas significa que mas personas entraran e interactuaran

con tus sitios



-330 -

Posibilidad de compartir
Como las audiencias han participado, es mas probable que compartan el contenido, extendiendo

el alcance de la marca

Originalidad
Todos los miembros de una audiencia contribuyen desde una perspectiva Unica. Cuando estamos

en sus mentes, tenemos Vision.

Facil de producir

No tienes que reunirte en una sala de conferencias, tratando de buscar recursos para una idea. tu

audiencia hace parte del trabajo pesado.

Bajo Costo

UGC es una manera muy econémica de crear conciencia, compromiso y relevancia.

Pagina 58

¢Por qué debes confiar en el mercadeo de influenciadores?

Mejora la conciencia por la marca

Los usuarios de las redes sociales comenzaran a conocer mas sobre tu marca, su historia, y las
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soluciones que ofrece.
La relacién con los consumidores comienza con confianza
Los influenciadores han construido relaciones, confianza y credibilidad con sus fans. Las personas

respetan su contenido y sus recomendaciones

Llega efectivamente a tu audiencia objetivo
A través de influenciadores relevantes, tu contenido se coloca al frente de usuarios que ya estan

interesado en tu nicho.

Es el canal de compromiso del consumidor mas rentable
“sabemos que algunas de las marcas con el mercadeo de influenciadores correcto estén
generando 6:1 de retorno de inversion” — 2014 Burst Media, Reporte de comparacion sobre

Mercadeo de influenciadores

Pagina 59.

Adentrandénos en el camino.

Pagina 60.
La vuelta a casa jTodo va a ser en linea!
Todos los servicios estan (o van a estar) disponibles en linea, no vas a necesitar salir mas de tu

casa. Banca en linea, compras por internet, citas por internet e inclusive educacion en linea.
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E-Commerce

Donde puedes comprar un soféa, desde la comodidad de tu sofé.

Las ventas en linea van a hacerse cada vez méas grandes, pero necesitas hacerlo tan facil como
puedas. Para los adolescentes, las compras en linea eliminan la friccion y las principales razones
por las que les gusta hacerlo es por: conveniencia, mejores ofertas, ver distintas marcas sin salir
de la casa, es mas rapido que ir a tiendas fisicas.

Los centennials siempre estan buscando potenciales compras en linea antes de ir a las tiendas
fisicas. Es tu deber, como marca, ganar el ZMOT. Ellos consideran que comprar en linea es una
mejor experiencia que comprar en tiendas cuando se desarrolla sin problemas.

i'Y necesitas apurarte para hacerlo una experiencia mas sencillal

Mas del 50% de los compradores pueden decidir hacer una compra de un competidor si le ofrecen

opciones de entrega mas convenientes.

Datos de “Piensa como Google”:
Dos de cada tres adolescentes hace compras en linea, y mas de la mitad de ellos, las hacen desde

su teléfono movil.

Tiendas en linea mas grandes en América Latina.
1. Mercadolibre (60.9m)
2. B2W Digital (23.3m)
3. Cnova (19.8m)
4. Amazon sites (19.4m)

5. Walmart (12.3m)
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“A nivel de mercadeo, todo se basa en la irracionalidad de la toma de decisiones, (...) puedes
tomar como 15 mil decisiones, de las cudles casi el 90% las tomas por intuicion jEl cerebro te

recompensa por no usarlo!”- Alejandro Fernandez.

Pagina 61.

Reconocimiento por voz

iHacer publicidad en linea va a cambiar por completo con el reconocimiento por voz!

Las audiencias mas jovenes no tienen mucha paciencia por la tecnologia, por lo que van a buscar
el camino mas eficiente, en cuanto a tiempo.

El reconocimiento por voz estd mejorando su exactitud, dia a dia, y esto se convertird en una gran
tendencia para los consumidores del futuro, ya que, la misma, escucha sus preferencias y les
permite tener una conversacion, resultando en un vinculo ain mas fuerte y sentimientos de afinidad
entre la marca y el consumidor.

Google, Apple, Amazon y Microsoft estdn trabajando en amplificar la tecnologia de
reconocimiento por voz para hacer mas facil para experiencia de comprar en tiendas en linea. Esto

aumentara las ventas, asi como también la lealtad del consumidor.

Pagina 62.

Geolocalizacion. Un gran rastro de data.
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La geolocalizacion es el recurso mas Util para la investigacion de data de los consumidores. Saber
donde estan y qué estan haciendo, te permite ir a ellos y dejar de esperar que ellos vayan a ti.

Las marcas estan empezando a aprovechar las oportunidades de la geolocalizacion con geofiltros
y aplicaciones de GPS como Waze, pero el futuro es ain mas brillante para esta tendencia, el futuro
de la geolocalizacion se ve como el lugar donde nuestro mundo fisico y virtual se uniran cada vez
maés (o seguird haciéndolo). Con geolocalizacion, las empresas pueden llegar a los consumidores
tan pronto activen el GPS de su teléfono.

Por ejemplo, Starbucks ofrece "Haz una 6rden y paga desde tu teléfono”, lo que les permite a los

clientes comprar articulos y recogerlos en la tienda mas cercana.

Realidad virtual y aumentada

Otra gran tendencia que esta caminando por el altar del mundo digital, es la realidad virtual y
aumentada.

Ya lo experimentamos con Pokemon GO! El juego de teléfonos mdviles que se hizo viral, esta
aplicacion utilizaba data de localizacion para guiar a sus usuarios y proveer entretenimiento
patrocinado.

A medida que la tecnologia es més integrada y sus dispositivos se comunican mas entre si, las
marcas van a tener mas oportunidades de mejorar la experiencia del consumidor. La realidad
virtual ya es una gran experiencia, pero depende de ti que esa experiencia sea atractiva para ellos.
¢Y es muy caro? jNo, solo necesitas un celular inteligente y una caja de carton!

Pagina 63

¢ Como ves el futuro de los medios?
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“Creo que las tendencias van a estar dirigidas 100% al dispositivo mavil, a los smartphones, y
en dispositivos que puedan acceder facilmente al contenido que quieran ver a cualquier momento
(...) no van a existir horarios “prime time” iguales para todos, Creo que eso va a cambiar, y va
a haber “prime times” dependiendo de la persona”. Thais Pérez. P&G Gerente de medios para

LADMAR.

“La tendencia mds grande en los medios va a ser poder entablar cada vez mas la relacion 1:1
con los consumidores (...) a algo que llamamos “adressable TV”, donde yo puedo tener a tres
personas distintas mirando el mismo canal, a la misma hora y en el mismo momento. Y esas tres
personas pueden estar viendo tres comunicaciones distintas”. Alejandro Betancourt. P&G

Director Asociado de medios para LADMAR

“No van a haber comunicaciones unidireccionales o masivas, donde las grandes marcas
enviaban mensajes a través de plataformas de cualquier tipo a todas las personas”. Irral Gomez.

CEOQ de Street Marketing.

“Creo que los medios van a ser mas invasivos, y la gente va a compartir mas cosas, como una
maxi-version de las historias de Instagram, pero adaptados a cualquier actividad de la vida”.

Victor Medina, Influenciador en Redes Sociales

“Estamos en transitando el cambio a la 4ta pantalla, entendiéndose como la pantalla movil (...)

el usuario, bueno ya tiene, va a tener pantallas que lo acompanian todo el dia”. Luis Carlos Diaz.
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Periodista y experto en estrategias de comunicacion para medios digitales.

“Las nuevas tecnologias van a democratizarse, la gente va a tener acceso a todo, y 10s medios
como los conocemos van a desaparecer. Creo que cada vez mas, van a existir unos canales o
multicanales creados por gente donde cualquiera puede producir informacion.” Ana Isabel Otero.

Directora de ANALITICOM.

“Los periodicos, revistas y medios convencionales no van a tener mucho movimiento.
Realmente, porque el mundo se esta moviendo y se esta reestructurando ”. Alejandro Benzaquen,

Influenciador en Redes Sociales.

Pagina 64.
Capitulo 5: “La receta para alcanzar a la ‘Z°”
Cosas para tener en cuenta: p.68

La recepta para alcanzar a la ‘Z’: p.69

Pagina 65.
1. Paratomar en cuenta:
La generacion Z son usuarios que utilizan, casi en su totalidad, el teléfono mévil. No es su tercera
pantalla, es una extension de sus vidas y quieren tener acceso a todo desde ahi. Necesitas empezar
a trabajar en eso.

2. Entrar ainternet es el primer paso en su proceso de toma de decisiones
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Y es aln mas esencial cuando es una decisién de compra. Para ellos, conectarse es algo que dan
por sentado, no dudan en buscar recomendaciones de otros, caracteristicas y marcas competidoras.
3. Quieren comunicacion personalizada.
Esta generacion ama sentirse Unica y valorada. Las comunicaciones uno a uno sera la mejor manera
de alcanzarlos usando la data que han dejado en internet.
4. Lamusica representa gran parte de su rutina.
Los centennials pasan gran parte de su tiempo escuchando musica y se sienten mas conectados
cuando algo contiene musica. ES una gran manera de conectarse con sus emociones.
5. Lageneracion Z quiere experiencias.
Quieren sentir tu marca a través de experiencias, debes ser creativo al momento de crearlas y
hacerlas especiales para ellos que estan cansados de los anuncios tradicionales.
6. Los influenciadores son el camino a su corazon.
Ellos realmente confian en su influenciador favorito, incluso sin conocerlo. Escoger el

influenciador correcto para tu marca, realmente har la diferencia.

Pagina 66.
7. Prefieren estimulos visuales versus textos.
El mundo digital esta lleno de informacion y los centennials estan acostumbrados a manejar grandes
tamafios de data, pero ser visuales es una de las claves para capturar su atencion. No estan

interesados en estimulos escritos.



-338 -

Envia un
mensaje
claroy
unificado

90% de la @
informacion

absorbida por
el cerebro es
visual.

40% de las personas
responden mas a
informacion visual
aue impresa.

La parte del cerebro
usada para procesar
palabras es
significativamente mas
pequefia que la parte que
procesa imagenes.

Beneficios de la comunicacién visual- Fuente: Hello Gen Z!

La receta para alcanzar a la ‘Z’:
Antes de adentrarnos a la “formula” es importante entender que las tendencias de mercadeo y
tecnologia de esta generacion, seran las preferencias del consumidor, mafiana.
A medida que la Generacion Z va creciendo en edad, los mercaddlogos deben conocer su perfil de
habitos de consumo de medios para lograr hacer comunicaciones personales, rapidas,
construyendo una experiencia de principio a fin.
Pagina 67.
1. Sé auténtico.
Esto puede sonar a cliché, pero los adolescentes odian cuando estas tratando demasiado, y no tardan
en darse cuenta cuando no estas siendo real o cuando estas tratando de manipularlos. Los

centennials estan realmente abiertos a conectarse con marcas si pueden probar que no estan posando

falsamente.

“Creo que las nuevas generaciones estan realmente cansadas de la mentira, sé honesto, sé simple

y sé transparente”. Marianna Frias. Directora de ARS DDB
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2. Sé rapido.
Solo tienes pocos segundos para capturar a la generacion Z, y estas compitiendo con miles de
marcas que también estan tratando de hacerlo jNo gastes tiempo valioso! Tienes que ser

suficientemente inteligente para ser el primero en sorprenderlos y construir una experiencia Unica.

“;Cudnto dura un tweet? ¢ cuanto tiempo dura bajar el feed de Instagam? Nada, y ese es el tiempo
que tienes para impresionarlos (...) hay mucha oferta de contenido, hay una sobresaturacion de
contenido” Irrael Gdmez. CEO en Street Marketing y especialista en medios.

“;Tienes que ser tan relevante que pases la prueba del pulgar!” Eugenia Chacon — Subgerente de

marca de Old Spice para Norteamérica.

Pagina 68.
3. Condcelos mas.
Contenido hecho a la medida es la clave para alcanzar a las nuevas generaciones, quieren sentir que
ti los conoces, y que realmente te interesas por ellos. Entregando mensajes altamente
personalizados los hara sentirse Unicos, y definitivamente permitird que construyan una relacion

fuerte y leal contigo.

“Tienes que entender realmente a tu consumidor y hablarle directamente a él. Muchas veces,
empezamos a ver tendencias y pensamos que eso estd pasando en todos lados, pero no nos
detenemos a ver si realmente mi consumidor lo esta haciendo” Eugenia Chacon — Subgerente de
marca de Old Spice para Norteamerica.

“Tienes que invertir en investigar a tu consumidor, entener sus rutinas y sus rituals”. Luis Carlos
Diaz. Periodista y experto en estrategias de comunicacion para medios digitales.

4. Construye una experiencia emotiva.
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La idea de la lealtad de marca no es automatica para los centennials, las marcas deben
construir una relacién, puedes generar tendencias y hacer que te amen por la experiencia
que estas crenado. Si tu estrategia es suficientemente fuerte para generar emociones fuertes
en los nuevos consumidores, vas a ser parte de sus conversaciones.

“La magia del nuevo mercadologo, y las nuevas Comunicaciones, es, transformar una emocion

(...) en una accion” Irrael GOmez. CEO en Street Marketing y especialista en medios.

Pagina 69.

5. No te atrevas a controlarlos

No los fuerces a verte, ver tus anuncios o a interactuar contigo. Sus genes digitales les otorgaron
un sentido auténomo, si de controlarlos, no les vas a gustar, ni van a prestarte atencion. Quieren
decirte qué quieren, cuando lo quieren, y donde lo quieren, centennials son co-creadores y quieren
liderar la experiencia.
Si no los dejas jugar sus juegos, ni ver los videos que ellos quieren ver, vas a tener consecuencias.

Empieza integrando tu contenido con lo que ellos en realidad quieren ver.

“Ellos no quieren ver anuncios que interrumpa su contenido, quieren anuncios que cada vez mas,

esté mezclado entre el contenido que ellos quieren consumir para poder aceptarlo.”. Ana lsabel
Otero. Directora ANALITICOM.
6. Sé humano
Los consumidores no confian realmente en las marcas, confian en personas, y esto no es diferente
en esta generacion. Quieren que los trates como personas, o como nUmeros.
Puedes humanizar tu marca, teniendo influenciadores y “personas reales” hablandoles sobre tu
marca. Aqui es donde hacer mercadeo con influenciadores y aprovecharse del contenido generado

por el usuario juegan un gran rol. Quieren que la experiencia completa de la marca sea realista,
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estan realmente cansados de mentiras y promesas falsas.

Pagina 70.

7. No olvides ser gracioso.
Los adolescentes — y todo el mundo- son susceptibles al contenido gracioso. Si no sabes qué son
las cosas que ellos consideran graciosas, jpreguntales!
Si consigues tocar sus emociones con humor, van a pensar que eres realmente cool, y esto va a
hacer que tu contenido sea compartible.

8. Sé parte de su cultura.
Todo lo que necesitas hacer para ser parte de ella, de sus conversaciones diarias, es ser parte de su
cultura.
Las marcas que construyen circulos sociales fuertes y construyen pelotdnes de micro
influenciadores siendo parte de su cultura, son las marcas que van a triunfar la batalla de

“Ganandose a la Generacion Z”

“Creo que el latino se emociona facilmente, son personas que viven de las emociones. Es parte de
su cultura” Irrael Gomez. CEO en Street Marketing y especialista en medios.

“Todo se trata de entender al consumidor y convertirte en parte de su cultura”. Eugenia Chacon
— Subgerente de marca de Old Spice para Norteamérica.

“La cultura afecta un montoén lo que la gente consume, los medios son un reflejo de nuestra cultura

v nuestra esencia”. Ricardo Del Bufalo. Influenciador en Redes Sociales.
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