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no es algo

nuevo....
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2 fenomenos gue le
confieren otra
dimension
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Web 2.0
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Redes Soclales

rfacebrlty

@ the cocktall analysis




Sr. Anunciante tengo
dos pregunta para
usted....

1/ ¢Por qué durante
los ultimos 30 anos

ha credibilidad de
los Influenciadores?
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Crisis de
CONFIANZA




de la
publicidad
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de los medios
convencionales
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Sr. Anunciante tengo dos
pregunta para usted....

2/ ¢Por gue los
Influencladores no
recomiendan su
marca?

@ the cocktall analysis




Porque
desconocen lo que
molamos (+) o
porgue Nno les
molamos (-)
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CONCLUSIONES
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14

Previo a pensar en
gue Nnos recomienden
tenemos gue suscitar

conflanza y molar
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2+

Los Influenciadores,
Nno son ni el 10%o, ni el
15%....tod0os sOmos
Influencladores
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3#

No existe el
INfluencilador universal
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L4

Cada grupo social
cuenta con sus
propios lideres de
opinion
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O#
El rol de los

Influencladores es
distinto en funcion de la
categoria, segmento y
el grupo social
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O+

Lo que motiva a cada
Influenciador es
distinto.
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(4

L os Iinfluencladores
estan interconectados
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B#

No siempre los
Influenciadores mas
populares son los mas
persuasivos
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Ox

El 99%0 de las
recomendaciones de
los Influencadores son
espontaneas
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10+«

Lo importante es 1#
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RECOMENDACIONES
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1RECOMENDACIC)N

Investigar coOmo
funciona la
prescripcion en la
categoria
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2 RECOMENDACION

Conocer qué marcas
prescriben y por qué
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3 RECOMENDACION

Profundizar en las
motivaciones que les
llevan a prescribir, y

plantear incentivos
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4 RECOMENDACION

Basar la relacion en la
honestidad y la
transparencia
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5 RECOMENDACION

Pensar en el largo
plazo....
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6 RECOMENDACION

Dar sin esperar
recibir...la relacion se
basa en el altruismo
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Retrato de un viejo anunciante y
un nuevo influyente

“Yo he venido aqui
a hablar de mi
libro, y no de lo

que opine el
personal, que me

da lo mismo”
Francisco Umbral.




El punto de partida

Hoy es el consumidor quien decide de qué libro
qguiere que le hablen, porque tiene infinidad de medios
para acceder de forma proactiva a esa informacion.

El resto de lectores de libros tiene tanta o mayor
capacidad de prescripcion que los medios y el propio
escritor.

Porque ademas de decidir de qué libro quieren que le
hablen, también habla de los libros que quiere.
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Nuevo paradigma de |la comunicacion:
Del mondlogo a la conversacion




La gran pregunta es

écTienes tema de
conversacion o les vas
a hablar del tiempo
que hace? O peor
aun....de tu libro!!!!
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Las Lovemarks

BRANDS LG?FHAHKS
High Respect igh Respec pueden hablar de su
libro, pero vy el resto
de marcas.....

PRODUCTS
Low Love
Low Respect

RESPECT
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Hablemos de sus
libros, de los que leen
o los que escriben

“Yo he venido aqui a

hablar de TU LIBRO, y de

lo que opina el personal”
Marca
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“Pero es que yo no
vendo libros, sino leche.
¢Qué gano hablando de

libros al consumidor?”
Marca
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Ventajas de la conversacion

Afinidad: “Nos gustan las
mismas cosas”

Empatia: “Me entiende”

Complicidad: “Nos lo pasamos
bien juntos”

Cercania: “El roce hace el
carino”

Viralidad: “Te voy a presentar
a mi amigo”

Compromiso: “Me ayuda, yo
le ayudo”
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Tu buscas con tu consumidor, justo lo que
los medios tematicos han conseguido con |a
audiencia....

j [
HISTORIA pa— DdiSEB Aflnldad
Empatia
decasa”™ (COSMOPOLITNTY Eﬁ “”""’_” p. o
Complicidad
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CROGUARNC | 29 | o
T e Viralidad
4if-"’f-"n:IFl’L‘v‘f{ﬁ'&*iﬂw@ eﬂ Compromiso

LiL It L

¢Como lo han
conseguido?
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Hablandoles de su libro
y dandoles municién
para que hablen de sus
libros con otros
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Os animo a utilizar los medios
tematicos para llegar a gente
gue quiere que le hableny
hablar de su libro.

Al menos con ellos ya sabras
qué tema de conversacion
sacar.
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Un favor....

No guemen el
medio...Trabajar con
Influentials no es
sinonimo de “sobornar al
reportero”
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GESTION DEL CONOCIMIENTO

COOLHUNTING

Elarteylacienciaparadescifrar
tendencias

Victor Gil y Felipe Romero

Crossumer

Claves para entender al
consumidor espafiol de nueva generacién

Conozca hoy lo que demandaran sus clientes
manfana

VICTOR GIL
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contacto:

facebook  inicic Perfil Amigos Mensajes (136 Victor Alejandro Gil Martil  Configuracién  Cerrar sesién

Victor Alejandro Gil Martil Qué c

Muro Informacion Fotos

Escribe algo...

Solo ami # Configuracion

Victor Alejandro Gil Martil Qué cosa dan los anuncios de Tena

Informacian
En una relacién

de abril d que .

&
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