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no es algo
nuevo....



2 fenómenos que le 
confieren otra

dimensión



Web 2.0



Redes Sociales



Sr. Anunciante tengo
dos pregunta para

usted....

1/ ¿Por qué durante
los últimos 30 años
ha credibilidad de 

los influenciadores?



Crisis de
CONFIANZA



de la 
publicidad



de los medios
convencionales



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

2/ ¿Por qué los 
influenciadores no 
recomiendan su

marca?



Porque
desconocen lo que

molamos (+) o 
porque no les 
molamos (-)



CONCLUSIONES



1#

Previo a pensar en 
que nos recomienden
tenemos que suscitar

confianza y molar



2#

Los influenciadores, 
no son ni el 10%, ni el 
15%....todos somos

influenciadores



3#

No existe el 
influenciador universal



4#

Cada grupo social 
cuenta con sus

propios líderes de 
opinión



5#

El rol de los 
influenciadores es

distinto en función de la 
categoría, segmento y 

el grupo social



6#

Lo que motiva a cada
influenciador es

distinto.



7#

Los influenciadores
están interconectados



8#

No siempre los 
influenciadores más

populares son los más
persuasivos



9#

El 99% de las
recomendaciones de 

los influencadores son 
espontáneas



10#

Lo importante es 1#



RECOMENDACIONES



1RECOMENDACIÓN

Investigar cómo
funciona la 

prescripción en la 
categoría



2 RECOMENDACIÓN

Conocer qué marcas 
prescriben y por qué



3 RECOMENDACIÓN

Profundizar en las 
motivaciones que les 
llevan a prescribir, y 
plantear incentivos



4 RECOMENDACIÓN

Basar la relación en la 
honestidad y la 
transparencia



5 RECOMENDACIÓN

Pensar en el largo 
plazo....



6 RECOMENDACIÓN

Dar sin esperar 
recibir...la relación se 
basa en el altruismo



Retrato de un viejo anunciante y 
un nuevo influyente

“Yo he venido aquí
a hablar de mi hablar de mi 
librolibro, y no de lo no de lo 
que opine el que opine el 

personalpersonal, que me 
da lo mismo”
Francisco Umbral. 

Para ver esta película, debe
disponer de QuickTime™ y de

un descompresor .



El punto de partida

• Hoy es el consumidor quien decide de qué libro 
quiere que le hablen, porque tiene infinidad de medios 
para acceder de forma proactiva a esa información.
• El resto de lectores de libros tiene tanta o mayor 
capacidad de prescripción que los medios y el propio 

escritor.
• Porque además de decidir de qué libro quieren que le 

hablen, también habla de los libros que quiere.



Nuevo paradigma de la comunicación: 
Del monólogo a la conversación



La gran pregunta es

¿Tienes tema de 
conversación o les vas 
a hablar del tiempo 
que hace? O peor 
aún….de tu libro!!!!



Las Lovemarks  
pueden hablar de su 
libro, pero y el resto 

de marcas…..



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

“Yo he venido aquí a 
hablar de hablar de TU TU LIBROLIBRO, y de de 
lo que opina el personallo que opina el personal”

Marca 



“Pero es que yo no 
vendo libros, sino leche. 
¿Qué gano hablando de 
libros al consumidor?”

Marca 



Ventajas de la conversación

• Afinidad: “Nos gustan las 
mismas cosas”
• Empatía: “Me entiende”
• Complicidad: “Nos lo pasamos
bien juntos”
• Cercanía: “El roce hace el 
cariño”
• Viralidad: “Te voy a presentar 
a mi amigo”
• Compromiso: “Me ayuda, yo 
le ayudo”



Tú buscas con tu consumidor,  justo lo que 
los medios temáticos han conseguido con la 

audiencia…. 

• Afinidad
• Empatía

• Complicidad
• Cercanía
• Viralidad

• Compromiso

¿Cómo lo han 
conseguido?



Hablándoles de su libro 
y dándoles munición 

para que hablen de sus 
libros con otros



Os animo a utilizar los medios 
temáticos para llegar a gente 
que quiere que le hablen y 

hablar de su libro. 

Al menos con ellos ya sabrás 
qué tema de conversación 

sacar. 



Un favor....

No quemen el 
medio...Trabajar con 

influentials no es 
sinónimo de “sobornar al 

reportero”





contacto: victor.gil@tcanalysis.com


