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Aunado a esto una nueva genera-
ción de consumidores tienen acceso 
a plataformas online de búsqueda 
de información y entretenimiento a 
través de sus computadoras o telé-
fonos celulares. Indagan sobre las 
características de algún producto 
por ejemplo: la calidad, durabilidad, 
si vale la pena hacer el gasto para 
adquirirlo, por lo que se han conver-
tido en clientes exigentes. Esto ha 
causado un dilema para las empre-
sas acerca de crear nuevas tácticas 
con las cuales puedan seguir pro-
moviendo sus productos y esto es a 
través de las redes sociales. 

Un estudio de José Linares y Sally 
Pozzo1 referente a las redes sociales, 
menciona que el tiempo estimado 
en que la mayoría de las personas 
utilizan estas redes es de aproxima-
damente de 3 a 4 horas al día, siendo 
los jóvenes los que mayormente ha-
cen uso de las mismas y son quienes 
se dejan envolver por estos medios 
como son principalmente Facebook, 
youtube, twitter e instagram.

LOS INFLUENCERS 
Dentro de estas nuevas alternativas 
de publicidad que se ha puesto mu-
cho de moda y capta el interés del 
consumidor, es el marketing de in-
fluencia que consiste en tomar a una 
figura pública como prescriptor para 
que den su opinión acerca de sus 
mismas marcas y productos a través 
de una red social. Estos personajes 
son denominados influencers, las 

cuales son personas con cierta repu-
tación o fama y publican contenidos 
que son leídos y vistos por miles de 
seguidores, lo cual permite captar la 
atención de una gran cantidad de 
posibles consumidores, distribuidos 
en diferentes puntos geográficos. 
Comparten opiniones y experiencias 
con el propósito de crear una cier-
ta reputación sobre una empresa o 
marca. Se dice que las recomenda-
ciones son y serán siempre la mejor 
publicidad. Ciertos estudios han de-
mostrado que las personas hoy en 
día se dejan llevar más por las reco-
mendaciones que por la propagan-
da que se realiza de algún artículo de 
una marca.

Actualmente, las empresas se en-
cuentran rodeadas en una sociedad 
visual, las personas necesitan ver y 
conocer los productos plasmados 
en una fotografía o video para poder 
notar su existencia. Por tanto las re-
des sociales han ido desplazando los 
métodos convencionales de publici-
dad, para esto las empresas deben 
de tener en cuenta ciertos criterios 
al momento de poner en práctica el 
marketing de influencia, por ejem-
plo: qué tipo de influencer usarán 
como representante de su marca, a 
qué publico desean captar, la forma 
en cómo se dará a conocer su pro-
ducto y tipos de contenidos para 
que su producto o marca sean pro-
mocionados de forma rápida, eco-
nómica y eficaz.2,3

En una investigación de Estefania 

Guerrero3 menciona los diferentes 
tipos de influencers de acuerdo a los  
objetivos de la empresa:

Celebridades: Son personas con 
cierto renombre en el área de la fa-
rándula y que se caracterizan por 
tener una gran cantidad de seguido-
res.

Líderes en opinión: Son personas 
que dan a conocer su opinión acerca 
de algún producto sin que la empre-
sa se los pida.

Comunicadores: Son bloggers 
que se les contrata para promocio-
nar algún producto, no contienen un 
gran número de seguidores como 
las celebridades pero que han ido 
creando cierta reputación digital.

Exploradores: Son influencers 
que les gusta experimentar o bus-
car marcas o productos nuevos, no 
conocidos, que les generan interés 
y dan su opinión acerca de los mis-
mos.

Consumidores: por lo general en 
esta categoría entran los youtubers, 
pues a través de videos ponen a 
prueba un producto y al finalizar dan 
su opinión sobre su experiencia, esta 
puede ser tanto negativa como po-
sitiva.

Reporteros: este tipo de influen-
ciador se dedica a comentar todos 
los aspectos novedosos sobre una 
marca y tienen una gran reputación 
en el área de comunicación.

Las redes sociales en combina-
ción con la publicidad se han con-
vertido en una herramienta impor-

tante para el marketing influencers, 
las personas tienden a admirarlos, 
seguirlos e inclusive imitarlos, por 
lo que al sugerir un producto existe 
una gran probabilidad de que sus 
seguidores lo prueben. Una dinámi-
ca para la adquisición de productos 
es por medio de concursos llama-
dos gyveaway que consisten en una 
serie de pasos a seguir para poder 
concursar, por lo general uno de los 
requisitos es seguir a la cuenta del 
influencer y a la empresa que está 
donando el producto pertenecien-
te de su misma marca. Este tipo de 
concursos genera una gran cantidad 
de seguidores tanto a los influencers 
como a la marca del producto que se 
quiere dar a conocer.

El marketing de influencia puede 
llegar a captar a un gran número de 
personas, fácil y de forma rápida de-
bido a que los influencers tienen una 
numerosa cantidad de seguidores, 
el producto puede volverse viral gra-
cias al tipo de contenido en el que 
se encuentre su producto así como 
también puede generar que su pro-
ducto lo vean como algo nuevo y 
fuera de lo común por la manera en 
como se dio a conocer.3

Muchas empresas de moda, ali-
mentos, perfumes, maquillajes, en-
tre otras, han optado por utilizar las 
redes sociales como un instrumento 
de publicidad. Incluyendo a el área 
de la salud, donde muchos médicos, 
odontólogos, nutriólogos, exponen 
sus casos clínicos como evidencia 

de su trabajo para que las personas 
sean atraídas de una forma muy vi-
sual e interactiva a una consulta y 
de esta forma lograr acrecentar la 
afluencia de pacientes.

No cabe duda de que el mundo 
cambia, los avances tecnológicos y 
los medios de comunicación se mo-
difican con facilidad día a día y es de 
suma importancia continuar inno-
vando, buscando nuevas estrategias 
que permitan a las empresas mante-
nerse a flote en el mercado y seguir 
en constante crecimiento.
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