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Resumen

Este trabajo examina el impacto del marketing digital, centrado en la influencia de los
influencers sobre la lealtad a las marcas de comida rapida en Cordoba capital. A lo largo del
analisis, se detallan los factores de autenticidad, carismay la capacidad de los influencers para
conectarse de manera genuina con su audiencia como elementos cruciales para mejorar la
percepcion de marca y fomentar relaciones de lealtad. Asimismo, se aborda la importancia de las
estrategias utilizadas por las marcas para captar y mantener el interés de los consumidores
jévenes, especialmente centennials y millennials, destacando cémo la interaccion frecuente con

contenido digital influye en su comportamiento de consumo.

El estudio destaca el uso de herramientas de marketing digital como el SEO vy las redes
sociales, que han demostrado ser clave para el posicionamiento de pequefias y medianas
empresas, asi como para grandes corporaciones. La investigacion subraya la importancia de la
adaptacion de las estrategias de marketing a un entorno digital en constante cambio, donde la
conexion emocional y la percepcion de autenticidad resultan esenciales para lograr un impacto

sostenible.

Palabras Claves: Marketing digital, influencers, lealtad del consumidor, comida

rapida, estrategias de marketing



Abstract

This paper examines the impact of digital marketing, focusing on the influence of
influencers on loyalty to fast food brands in Cérdoba capital. Throughout the analysis, the factors
of authenticity, charisma and the ability of influencers to genuinely connect with their audience
are detailed as crucial elements to improve brand perception and foster loyalty relationships.
Likewise, the importance of the strategies used by brands to capture and maintain the interest of
young consumers, especially centennials and millennials, is addressed, highlighting how frequent

interaction with digital content influences their consumer behavior.

The study highlights the use of digital marketing tools such as SEO and social media,
which have proven to be key to the positioning of small and medium-sized companies, as well as
large corporations. The research underlines the importance of adapting marketing strategies to an
ever-changing digital environment, where emotional connection and the perception of

authenticity are essential to achieve a sustainable impact.

Keywords: Digital marketing, influencers, consumer loyalty, fast food, marketing

strategies

Introduccion

El marketing digital ha transformado significativamente la interaccién entre marcas y
consumidores, destacandose especialmente el uso de influencers en plataformas como Instagram,

TikTok y YouTube. Estas figuras, capaces de establecer conexiones directas y auténticas con sus



seguidores, han surgido como aliados estratégicos para las empresas al potenciar el alcance y la
percepcion de las marcas. Sin embargo, en el competitivo sector de la comida rapida, donde el
mercado esta altamente saturado, el verdadero desafio radica en convertir la atencion inicial en

una relacion duradera y significativa con los consumidores.

Los consumidores jovenes, en particular los centennials y millennials, han mostrado una
receptividad notable hacia el contenido generado por influencers. Esto ha impulsado a las marcas
de comida rapida a adoptar estrategias que buscan captar el interés de estos segmentos y
fomentar su lealtad. No obstante, persisten interrogantes sobre la efectividad real de estas
campanas, dado que, en muchos casos, el impacto parece ser efimero y se limita a un impulso de
consumo a corto plazo. Esta incertidumbre ha motivado a las empresas a profundizar en el
analisis de las variables que determinan el éxito de las camparias con influencers y a reconsiderar

las métricas empleadas para evaluar su efectividad.

La colaboracién de influencers en contextos de alto contenido emocional, como eventos
deportivos y festivales, ha demostrado ser una téctica eficaz para asociar las marcas con
experiencias significativas, incrementando la percepcion de calidad y la lealtad del consumidor.

No obstante, el grado de resonancia de estas campafias varia.

La autenticidad y la conexion genuina del influencer con su audiencia se presentan como
factores clave que pueden marcar la diferencia entre el éxito y el fracaso. Influencers percibidos
como auténticos y alineados con los valores de su audiencia tienden a generar una mayor
confianza y un impacto mas sostenido, mientras que aquellos vistos como excesivamente

comerciales o desconectados enfrentan escepticismo y rechazo.



En un entorno digital caracterizado por la saturacion publicitaria, las marcas de comida
rapida deben trascender el interés momentaneo y enfocarse en establecer relaciones a largo plazo
con sus consumidores. Comprender como estos perciben a los influencers y qué elementos
impulsan realmente la efectividad de las campafias permitira optimizar las estrategias de
marketing, mejorar el retorno de la inversion y consolidar la posicién de las marcas en un

mercado que evoluciona rapidamente.

Marco Tebrico

El comportamiento del consumidor ha sido ampliamente estudiado debido a su relevancia
en las estrategias de marketing. Segun Kotler (2020), las decisiones de los consumidores sobre
qué productos adquirir se basan en sus necesidades y deseos. Esta comprension resulta clave para
las marcas, que buscan disefiar campafias alineadas con las expectativas de su publico objetivo.
Para maximizar la efectividad de dichas campafias, resulta fundamental emplear herramientas
como la segmentacion del mercado, la cual permite identificar audiencias con mayor
probabilidad de conversion (Kotler & Keller, 2016, pp. 45-47). En el caso del marketing de
influencers, la segmentacion es clave para garantizar que los mensajes lleguen a consumidores
que valoren las recomendaciones de creadores de contenido y que puedan influenciar su decision
de compra. Con el auge de la cultura digital, el comportamiento de los consumidores ha
experimentado transformaciones significativas. Jenkins (2008) sefiala que la convergencia de
medios y la interaccion activa de los usuarios con las marcas han cambiado radicalmente la
forma en que las empresas se relacionan con su publico (p. 125). Este fendmeno ha permitido
una interaccién mas directa entre las empresas y los consumidores, lo que, a su vez, ha

potenciado el desarrollo del marketing digital. Dentro de este contexto, el marketing de



contenidos ha ganado protagonismo como una de las estrategias mas eficaces para atraer y
retener a los consumidores. Pulizzi (2012) sostiene gque esta estrategia se basa en la creacion y
distribucion de contenido valioso con el objetivo de generar engagement y fidelidad hacia la
marca. En el caso de las estrategias con influencers, los contenidos no solo cumplen una funcion
informativa, sino también persuasiva, ya que buscan que los consumidores asocien la

recomendacion con una experiencia genuina y confiable.

La creciente presencia de los consumidores en redes sociales ha convertido a estas
plataformas en un canal indispensable para las marcas. Boyd y Ellison (2007) sostienen que las
redes sociales facilitan la creacion de perfiles publicos y permiten una interaccion directa entre
los consumidores y las marcas. En este entorno, una métrica fundamental es el engagement, que
mide el nivel de interaccion de los usuarios con el contenido publicado (Hootsuite, 2022). Este
indicador es clave en el marketing de influencers, ya que un mayor engagement sugiere una
relacién mas estrecha entre el influencer y su audiencia, lo que puede impactar en la percepcion
de autenticidad y confianza. En este sentido, la autenticidad percibida se vuelve un concepto
central, ya que los consumidores tienden a valorar mas las recomendaciones de influencers que

consideran genuinos y que no muestran un sesgo comercial evidente (Kotler & Keller, 2016).

Los eventos sociales, como los eventos deportivos y culturales, también desempefian un
papel clave en la amplificacion del impacto de las campafas de marketing. Lutz (2020) enfatiza
que estos eventos generan una conexién emocional con las marcas, lo que incrementa la
efectividad de las camparnias, especialmente cuando se utilizan influencers para potenciar dicha
conexion (p. 60). El uso de influencers se ha consolidado como una de las herramientas mas

efectivas en las estrategias de marketing digital, ya que los consumidores tienden a confiar mas



en personas que consideran cercanas 0 con quienes comparten intereses. La confianza es un
elemento fundamental en la percepcion de valor, ya que la recomendacion de un influencer
puede influir en la forma en que los consumidores evaltan una marca o producto. Segun
Zeithaml (1988), la percepcion de valor esta determinada por una combinacion de calidad, precio
y beneficios adicionales que un producto ofrece. En el ambito de la comida rapida, la percepcion
de valor se ve influenciada no solo por el producto en si, sino por la experiencia global del
consumidor, incluyendo factores como el servicio, la personalizacion y la influencia de

campanas digitales.

Comprender las motivaciones y percepciones de los consumidores es esencial para
disefar estrategias de marketing efectivas. La psicologia del consumidor, segun Mowen y Minor
(1998), estudia como las emociones, creencias y percepciones influyen en las decisiones de
compra. Este conocimiento permite a las marcas adaptar sus mensajes y ofertas para alinearse
mejor con las expectativas de los consumidores, logrando influir en su comportamiento de
compra (pp. 89-92). En este sentido, la marca personal de los influencers juega un papel
fundamental en la construccién de confianza hacia las marcas que promueven. Peters (1997)
sugiere que la autenticidad y credibilidad de los influencers son determinantes para que los
consumidores depositen su confianza en una marca (p. 45). Si la audiencia percibe que el
influencer promociona un producto solo por una compensacion econémica y no por una

experiencia real, el impacto de la camparia se reduce significativamente.



En el contexto del marketing digital, los algoritmos en redes sociales también
desempefian un papel crucial en la visibilidad del contenido. Bucher (2018) sefiala que los
algoritmos priorizan el contenido que genera mayor engagement, lo que obliga a las marcas a
disefar estrategias que aseguren que sus publicaciones lleguen a la audiencia deseada (p. 78).
Esto es especialmente relevante en industrias como la comida rapida, donde las estrategias
digitales buscan captar la atencion de un publico joven que interactla activamente en redes
sociales. Heinonen (2011) subraya que las marcas de comida rapida han utilizado influencers y
personalizacion para conectar eficazmente con los consumidores jovenes (p. 35). En este
contexto, la fidelidad a la marca se convierte en un objetivo clave, ya que la influencia digital

puede fortalecer la relacion entre el consumidor y la empresa.

La publicidad contextual, una herramienta que permite mostrar anuncios alineados con el
comportamiento y contexto del usuario, también ha demostrado ser altamente efectiva. Kamber
(2011) destaca que esta modalidad incrementa la relevancia de los mensajes publicitarios al
alinearse con los intereses de los consumidores, o que aumenta la probabilidad de éxito de las
campanas (p. 98). En este mismo sector, el marketing gastronémico ha ganado relevancia como
una estrategia para diferenciarse en un mercado saturado. Jiménez (2020) define el marketing
gastronémico como la promocion de productos alimentarios a través de experiencias sensoriales
y emocionales, lo que ha permitido a las marcas de comida rapida destacarse no solo por la
calidad del producto, sino también por la experiencia que ofrecen a sus clientes (p. 120). En este
sentido, los influencers pueden actuar como intermediarios clave al comunicar estas experiencias

de manera atractiva y persuasiva.
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Finalmente, el retorno de la inversion publicitaria (ROAS) es una métrica esencial para
medir el éxito financiero de las campafas publicitarias. Kotler (2020) explica que el ROAS mide
los ingresos generados por cada dolar invertido en publicidad, lo que permite a las empresas
optimizar sus inversiones y maximizar el rendimiento de sus campafas. Esta métrica, al igual
que el ROI, es clave para asegurar que las campafias de marketing digital sean rentables y
eficaces, asegurando un uso eficiente de los recursos disponibles (pp. 230-232). Evaluar el
impacto del marketing de influencers a través de estas métricas permitira determinar si la
presencia de creadores de contenido en campafias de comida rapida genera un retorno positivo y

si contribuye a la fidelizacion del consumidor a largo plazo.

Antecedentes

Salamanca (2011) analizé cdmo las estrategias de marketing digital, tales como el SEO y
las redes sociales, impactaron en las pequefias y medianas empresas en Argentina. A través de su
investigacién, concluyé que la adopcidn de estas herramientas permitié a las PYMES mejorar
sus ventas en un 35% en un periodo de 12 meses. Los resultados también indicaron que el uso de
las redes sociales facilitd una mayor conexién con los consumidores, incrementando la
visibilidad de las marcas. Salamanca destaco que las empresas que adoptaron las estrategias de
marketing digital con mayor rapidez fueron las que experimentaron un crecimiento sostenido,
reforzando la importancia de las plataformas digitales para competir en mercados locales y

globales.

Campero Cuello et al. (2021) exploraron el impacto de los influencers en los indicadores
de marketing en diversos sectores, con un enfoque especial en los atributos de los influencers,

como la autenticidad y el carisma. Los autores concluyeron que los influencers que son
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percibidos como auténticos lograron aumentar en un 15% la intencion de compra de los usuarios.
Ademas, la investigacion mostré que los influencers con un mayor nivel de interacciéon y
engagement generaron un incremento del 20% en las recomendaciones de marcas por parte de
los consumidores. Campero Cuello et al. sefialaron que los influencers con mayor carisma
tendieron a construir relaciones mas sélidas y duraderas con los usuarios, lo que, a largo plazo,

favorecio la lealtad de los consumidores hacia las marcas promovidas.

Kracht (2017) examin6 cémo Audi implementd estrategias de marketing digital en el
mercado de automdviles premium en Argentina. El autor concluy6 que las camparias digitales,
que incluian el uso de influencers y redes sociales, permitieron a la marca aumentar su cuota de
mercado en un 10% durante el primer afio de implementacion. Kracht identifico que el uso de
influencers ayudo a posicionar la marca como una opcion innovadora y de alta calidad entre los
consumidores, mejorando tanto la percepcion de la marca como la lealtad del cliente. La
investigacion también destaco que el marketing digital resultd ser una herramienta efectiva para
captar la atencién de un publico més joven, que tradicionalmente no era el principal consumidor

de automoviles premium.

Argibay Dargoltz (2022) analiz6 el impacto del marketing de influencia en las marcas de
moda argentinas. Su investigacion concluy6 que las marcas que trabajaron con influencers
lograron un aumento del 25% en sus ventas online en un periodo de seis meses. El estudio
también indico que las marcas que seleccionaron a influencers con un perfil alineado a su imagen
lograron una mayor exposicion mediatica y una mejor reputacion entre los consumidores

jovenes. Argibay Dargoltz resalto que la clave del éxito en estas campafas radico en la
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autenticidad de los influencers y en su capacidad para conectar emocionalmente con el pablico

objetivo.

Valdivia Luna (2021) investigo el impacto de las estrategias de marketing digital en el
posicionamiento de la marca Capieli en el mercado peruano en el contexto post pandemia. La
investigacion concluyo que el uso de campanfias digitales focalizadas, que incluian influencers y
promociones exclusivas, permitié a la marca aumentar su visibilidad en un 40% en el mercado
local. Valdivia Luna destacé que la implementacién de estas estrategias permitio a Capieli no
solo mantener su participacion de mercado durante la crisis sanitaria, sino también expandirla,
Ilegando a nuevos segmentos de consumidores. El estudio resalt6 la importancia de adaptar las
estrategias de marketing digital a las circunstancias cambiantes del mercado para maximizar su

efectividad.

Podriamos concluir que los estudios revisados proporcionan una visién integral de como
las estrategias digitales y el uso de influencers impactan en diferentes industrias y mercados.
Salamanca (2011) destaco el papel fundamental del marketing digital para mejorar las ventas y la
visibilidad de las marcas, mientras que Campero Cuello et al. (2021) profundizaron en el rol
especifico de los atributos de los influencers, subrayando la importancia de la autenticidad y la

interaccion para generar confianza y lealtad en los consumidores.

Por otro lado, Kracht (2017) demostré como las camparias digitales, en especial el uso de
influencers, ayudaron a posicionar una marca de lujo como Audi en un pablico més joven, lo que
coincide con los hallazgos de Valdivia Luna (2021), quien resaltd que las estrategias digitales
fueron cruciales para mantener y expandir la participacion de mercado de una marca durante un

contexto de crisis. Finalmente, Argibay Dargoltz (2022) complementa estos hallazgos al mostrar
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que el éxito de las camparias de influencers en la moda depende de la capacidad de los
influencers para conectar emocionalmente con los consumidores, un elemento clave que también
refuerza las conclusiones de Campero Cuello et al. (2021) sobre la importancia del carisma y la

autenticidad en la construccion de relaciones duraderas con los usuarios.

Podriamos decir que estos estudios sugieren que el éxito de las estrategias de marketing
digital depende de una implementacion temprana y eficaz, asi como de la eleccién de influencers
auténticos que puedan generar un impacto positivo tanto en la percepcién de la marca como en la
lealtad de los consumidores. Estos hallazgos son particularmente relevantes en sectores
competitivos como el de la comida rapida, donde la visibilidad y la conexién emocional con el

publico objetivo son claves para el éxito.

Principales interrogantes

¢ Como afecta el uso de influencers en campafias publicitarias digitales a la percepcién de

valor de la marca en consumidores jovenes?

¢De qué manera las campafias con microinfluencers impactan la intencion de compra en

el sector de comida rapida?

¢Cual es el rol de las redes sociales en la viralizacion de productos promocionados por

influencers?

¢ Como varia la satisfaccion del consumidor segun el tipo de influencer utilizado en las

camparias publicitarias?
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¢ Qué impacto tiene el uso de influencers en campafias deportivas en la lealtad del

consumidor hacia las marcas de comida rapida?

¢Como influye la interaccion directa entre influencers y consumidores en la decision de

compra?

¢De qué manera las camparias publicitarias con influencers modifican la percepcion de

calidad de los productos?

¢Como afecta la exposicion continua a campafias de influencers en la fidelizacion del

consumidor?

¢ Cual es el papel de los influencers en la construccion de marcas emergentes en el sector

alimenticio?

¢ Como el contexto emocional de eventos deportivos amplifica la efectividad de las

campanas con influencers en la industria de comida rapida?

Especificacion del problema de investigacion

El presente estudio aborda el impacto del uso de influencers en camparias publicitarias
digitales sobre la percepcion de valor de las marcas y la intencion de compra de los
consumidores en la industria de la comida rapida. En un entorno digital dominado por
plataformas como Instagram, TikTok y YouTube, es esencial evaluar si las estrategias actuales

de colaboracion con influencers son efectivas no solo a corto, sino también a largo plazo.
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Uno de los principales aspectos a investigar es como la autenticidad percibida de los
influencers influye en la confianza de los consumidores hacia las marcas y si esto refuerza su
lealtad. También se analizara si la exposicion constante a estas camparfias provoca una saturacion
publicitaria que podria reducir la disposicion a la compra. Este estudio busca determinar si la
repeticion y el nivel de involucramiento del influencer, junto con el contexto de la camparia
(eventos deportivos o promociones especificas), impactan la percepcion de valor de los

productos.

Asimismo, se examinara como los influencers afectan la percepcién de productos
premium, donde factores como la exclusividad y la autenticidad juegan un papel crucial. Se
investigard la influencia de la personalidad del influencer y cémo ésta puede modificar la

afinidad del consumidor hacia las marcas.

Desde una perspectiva estratégica, este estudio también analizara el retorno de inversién
(ROI) de estas camparias. La investigacion se centrard en como las marcas pueden optimizar sus
recursos para maximizar los resultados y en qué medida los efectos directos e indirectos de los
influencers generan valor real en términos de ventas y lealtad, especialmente entre los

consumidores jovenes.
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Hipotesis

El uso de influencers en la publicidad de comida répida, particularmente aquellos con
altos niveles de autenticidad y reconocimiento, aumenta la percepcion de valor de la marcay la

intencion de compra de los consumidores, especialmente en el contexto de campafas deportivas.

Objetivo General

Evaluar la relacién entre la utilizacion de influencers y el comportamiento de los

consumidores centennials y millennials en la publicidad de comida répida.

Objetivos Especificos

1. Investigar como la satisfaccion del consumidor se ve influida por su identificacién
con diferentes tipos de influencers (micro, macro, celebrity).

2. Examinar el papel del contexto emocional en la decisién de compra de comida
rapida.

3. Analizar el valor agregado percibido por los consumidores en campafias de

comida rapida con influencers y su efecto en la intencién de compra.

Alcance, Enfoque y Disefio de la Investigacion

El presente estudio se enfoco en analizar el impacto del marketing de influencers en la

percepcion de valor y la fidelidad del consumidor en el sector de la comida rapida en Cordoba.

Para ello, se llevd a cabo una investigacion de tipo correlacional, con el objetivo de identificar la
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relacion entre la exposicion a contenido de influencers y la decision de compra en este segmento.
La poblacion objetivo estuvo compuesta por jovenes consumidores de comida rapida de la
ciudad, dado que representan el segmento con mayor exposicion a estrategias de marketing
digital y el grupo demografico que interactia con mayor frecuencia con contenido publicitario en
redes sociales. Este enfoque permitio obtener una vision detallada de las dinamicas actuales del

consumo Y la influencia de los creadores de contenido en la toma de decisiones de compra.

Para la recoleccion de datos se empled una metodologia mixta, combinando un andlisis
cuantitativo mediante encuestas con un analisis cualitativo basado en entrevistas. En la fase
cuantitativa, se llevd a cabo un muestreo no probabilistico por conveniencia, obteniendo un total
de 326 encuestas autoadministradas dirigidas a jovenes de entre 18 y 30 afios residentes en
Cordoba capital. Este rango etario corresponde a la Generacion Z y los Millennials jovenes,
quienes constituyen el principal grupo de consumidores influenciados por estrategias de
marketing digital en redes sociales. Ademas, dentro de la muestra se observé una mayor
representacion femenina, lo cual es consistente con estudios previos que sugieren que las mujeres
tienden a interactuar con mayor frecuencia con influencers y a basar sus decisiones de compra en

recomendaciones de creadores de contenido.

La seleccion de los participantes en la muestra cuantitativa se realizé bajo los siguientes
criterios de inclusion: tener entre 18 y 30 afios, residir en la ciudad de Cordoba, ser consumidor
frecuente u ocasional de comida rapida y ser usuario activo de redes sociales, principalmente
Instagram y TikTok, plataformas donde se desarrolla la mayor parte del marketing de influencers
en este sector. Se excluyeron del estudio a personas que no cumplieran con el rango etario

establecido, residentes fuera de Cordoba capital, individuos que no consumen comida rapida con
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regularidad y usuarios que no interacttan con influencers o no utilizan redes sociales para

informarse sobre productos y marcas.

En la fase cualitativa, se realizaron entrevistas semiestructuradas a cinco actores clave del
ecosistema de consumo de comida rdpida, seleccionados mediante un muestreo intencional. La
inclusion de estos perfiles tuvo como objetivo obtener una perspectiva mas profunda sobre la
dinamica del marketing de influencers, contrastando la visién empresarial, la estrategia de los
creadores de contenido y la percepcion del consumidor. En este sentido, se entrevistd a Valen
Trocca, socio de Hanky Burger, quien aport6 una perspectiva sobre la implementacion y
efectividad de las estrategias digitales en el sector gastronémico. También se incluyeron las
voces de Agus Migliazzo y Rosy Gomez, influencers con experiencia en colaboraciones con
marcas de comida rapida, quienes brindaron informacion sobre el impacto de sus
recomendaciones en la audiencia y la credibilidad percibida en sus interacciones con sus
seguidores. Finalmente, se entrevistd a Daiana Holzmans y Sofia Pedraza, con el fin de
comprender como la exposicion a contenido patrocinado en redes sociales afecta su decision de

compra y fidelidad hacia las marcas.

La justificacion de esta seleccion radica en la necesidad de analizar el fenémeno del
marketing de influencers desde multiples perspectivas. La combinacion de testimonios de
empresarios, creadores de contenido y consumidores permitio contrastar como las estrategias de
marketing digital son percibidas y aplicadas en el sector de la comida rapida, brindando una
comprension integral del proceso de decision del consumidor y los factores que inciden en la

lealtad hacia una marca. De esta manera, la muestra utilizada en el estudio responde a los
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objetivos planteados, asegurando la recopilacion de informacién relevante y contextualizada

dentro del fendmeno analizado.

Ficha Técnica

Aspecto Descripcion

Tipo de estudio Correlacional, de disefio mixto (cuantitativo

y cualitativo)

Meétodo de recoleccion Encuestas autoadministradas y entrevistas

semiestructuradas

Técnica de muestreo No probabilistico por conveniencia

(cuantitativo) y muestreo intencional (cualitativo)

Tamafo de la muestra 326 encuestas y 5 entrevistas

Criterios de inclusion Jovenes de 18 a 30 afios, residentes en
Cordoba capital, consumidores frecuentes u
ocasionales de comida rapida, usuarios activos de

redes sociales (Instagram y TikTok)

Criterios de exclusion Personas fuera del rango etario, residentes

fuera de Cdérdoba capital, individuos que no
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consumen comida rapida regularmente o que no
interacttan con influencers
Distribucion de la Predominantemente Generacion Z, con
muestra mayor representacion femenina
Ambito geografico Ciudad de Cordoba, Argentina
Resultados

En el presente estudio, se realizaron entrevistas a actores clave de la industria de la
comida rapida con el objetivo de analizar como los influencers, las opiniones de los
consumidores y la estrategia de marketing impactan en la lealtad hacia las marcas. Para ello, se
entrevistd a Valen Trocca, socio de Hanky Burger, a las influencers Agus Migliazzo y Rosy
Gobmez, asi como a las consumidoras habituales Daiana Holzmans y Sofia Pedraza. A partir de
sus testimonios, se exploraron diversas perspectivas sobre la relacion entre la publicidad digital y
la percepcion del consumidor, revelando la importancia de factores como la autenticidad, la
calidad del producto y la conexidon con la audiencia en el éxito de una campafia de marketing de
influencers.

Valen Trocca, en su rol de socio de Hanky Burger, explico que su empresa ain no ha
implementado una estrategia formal con influencers, aunque han evaluado la posibilidad de
hacerlo en el futuro. Si bien han trabajado con agencias de marketing, considera que la

publicidad con creadores de contenido puede ser una herramienta valiosa para generar visibilidad
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y consolidar la marca dentro del sector gastronomico. No obstante, destacd que la simple
colaboracion con influencers no garantiza un impacto positivo en la fidelizacion del consumidor,
ya que el éxito de una campafia no debe medirse Unicamente por las ventas inmediatas, sino por
la construccidn de un reconocimiento solido a largo plazo. Para Trocca, el verdadero desafio
radica en lograr que los clientes no solo visiten el establecimiento una vez, sino que regresen y
recomienden el producto, lo cual depende mas de la calidad y la experiencia de consumo que de
la publicidad en si misma.

Desde su perspectiva, la seleccion del influencer es un aspecto determinante en la
efectividad de una campafia. En este sentido, considera que trabajar con microinfluencers,
aquellos con entre 3.000 y 5.000 seguidores, es una estrategia mas efectiva que recurrir a figuras
con audiencias masivas. Segun su experiencia, los microinfluencers generan un impacto mas
genuino en el pablico local, ya que mantienen una conexién mas estrecha y creible con su
audiencia. En contraste con las grandes campafias publicitarias, en las que el contenido puede
percibirse como distante o artificial, los influencers con audiencias reducidas logran un nivel de
interaccion mas auténtico, lo que puede traducirse en una mayor confianza por parte de los
consumidores.

Por su parte, las influencers Agus Migliazzo y Rosy Gomez compartieron puntos de vista
similares en relacion con la importancia de la autenticidad en el marketing digital. Ambas
coincidieron en que la credibilidad es el pilar de su actividad profesional y que su reputacion
depende directamente de la honestidad con la que presentan sus recomendaciones. En este
sentido, explicaron que no aceptarian colaborar con marcas cuyos productos no consuman o en
las que no confien genuinamente, ya que la confianza de su audiencia es el valor mas importante

que poseen. Para Migliazzo, quien actualmente estudia publicidad, la clave de una colaboracién
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exitosa radica en la alineacion entre los valores del influencer y los de la marca, lo que permite
que la campania sea percibida como una recomendacion sincera y no como una simple estrategia
comercial.

Rosy Gomez, especializada en contenido de moda y estilo de vida, subrayo la
importancia de la libertad creativa en la relacion con las marcas. Segun su experiencia, los
acuerdos mas efectivos son aquellos en los que la empresa permite al influencer desarrollar el
contenido con su propio estilo, en lugar de imponer un formato rigido que podria restarle
autenticidad a la recomendacion. En este punto, tanto Gdmez como Migliazzo coincidieron en
que la imposicién de guiones o estructuras demasiado promocionales genera una desconexion
con la audiencia, ya que el contenido pierde su espontaneidad y credibilidad. Ademas, ambas
sefialaron que la interaccion con sus seguidores es un elemento clave para fortalecer el impacto
de una camparia, ya que la posibilidad de responder dudas y compartir experiencias genera un
mayor nivel de confianza en la recomendacion.

Las consumidoras Daiana Holzmans y Sofia Pedraza ofrecieron una perspectiva
complementaria, destacando que, si bien los influencers pueden generar interés en un producto,
la decision final de compra esta influenciada por multiples factores. Holzmans explicé que sigue
a varios influencers gastronémicos y consulta sus recomendaciones antes de probar un nuevo
restaurante, pero que su confianza en sus opiniones depende de la percepcion de autenticidad que
transmitan. En su caso, prefiere a aquellos creadores de contenido que realmente disfrutan de la
comida que promocionan, ya que sus resefias suelen ser mas naturales y menos forzadas. Para
ella, los videos y fotografias que muestran la reaccién del influencer en tiempo real resultan mas

convincentes que una simple descripcién del producto.
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Pedraza, por su parte, afirmo que suele consultar las recomendaciones de influencers,
pero que prioriza la opinion de expertos en gastronomia sobre la de creadores de contenido
generalistas. En su experiencia, los especialistas ofrecen resefias méas detalladas y objetivas, lo
que le genera una mayor confianza en la calidad del producto. No obstante, coincidio con
Holzmans en que el impacto de una recomendacion en redes sociales es limitado si la
experiencia real con el producto no es satisfactoria. Ambas consumidoras resaltaron que el precio
no es el factor principal en su lealtad hacia una marca, ya que estan dispuestas a pagar mas por
un producto de mayor calidad. En este punto, sus opiniones coincidieron con las de los
influencers y el socio de Hanky Burger, reafirmando la idea de que la fidelizacién depende mas
de la calidad del producto y la experiencia del consumidor que de la publicidad en si misma.

A lo largo de las entrevistas, se identificaron diversas similitudes entre las perspectivas de
los empresarios, los influencers y los consumidores. Todos los actores coincidieron en que la
autenticidad es un factor determinante en la efectividad de una estrategia de marketing digital, ya
que las campafias percibidas como genuinas generan una mayor confianza y fortalecen la
relacion entre la marca y su publico. Los influencers enfatizaron que su credibilidad radica en la
honestidad de sus recomendaciones, mientras que los consumidores destacaron la importancia de
que estas sean respaldadas por experiencias reales. Desde el punto de vista empresarial, se
reconocio que la publicidad en redes sociales puede ser una herramienta valiosa para atraer
nuevos clientes, pero que la fidelizacion solo puede lograrse a traves de una propuesta de valor
s6lida y consistente.

Estos hallazgos refuerzan la importancia de la autenticidad, la transparencia y la calidad
en la construccion de estrategias de marketing de influencers efectivas. En un contexto donde la

sobreexposicion publicitaria ha generado una audiencia mas critica y selectiva, las marcas deben
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priorizar colaboraciones genuinas que reflejen los valores del influencer y su audiencia. La
combinacion de estos factores no solo aumenta la efectividad de las campafias, sino que también
contribuye a la consolidacion de una marca confiable y bien posicionada en la mente del

consumidor.

Resultados de las encuestas

El andlisis de las encuestas realizadas a una muestra de 326 personas permitié obtener
una comprension profunda sobre la influencia de los influencers en la lealtad hacia las marcas de
comida rapida. Los resultados revelaron tendencias clave en relacion con las caracteristicas
demogréficas, la frecuencia de consumo, los medios publicitarios preferidos y la disposicion a
recomendar productos, proporcionando un panorama claro de los factores que influyen en las

decisiones de los consumidores.

En cuanto a las caracteristicas demogréficas, la mayoria de los encuestados pertenecia al
grupo de 21 a 25 afios (51,8 %), seguido por el rango de 15 a 20 afios (21,2 %). Estos grupos,
que forman parte de la generacion Z, mostraron una mayor receptividad hacia el contenido
generado por influencers, lo que los convierte en un publico objetivo crucial para las marcas que
buscan posicionarse en plataformas digitales. Por el contrario, los encuestados mayores de 30
afios (14,1 %) tendieron a interactuar menos con influencers, lo cual concuerda con estudios que
sugieren que a medida que aumenta la edad, disminuye la dependencia de recomendaciones en

redes sociales.



25

¢Cudl es tu edad?

326 respuestas

@ Menos de 15 afios
@ 15-20 afios
21-25 afios
@ 26-30 afos
@ Mas de 30 afios

Este hallazgo destaca la importancia de segmentar adecuadamente las campafias para

maximizar su efectividad en distintos grupos etarios.

En cuanto a la frecuencia de consumo de comida rapida, se encontré que el 57 % de los
encuestados consumia este tipo de alimentos al menos una vez por semana, lo cual reafirma la
relevancia del sector para la poblacion estudiada. Sin embargo, la valoracion de la influencia de
los influencers en la lealtad a la marca fue moderada, lo que sugiere que, aunque los
consumidores estan frecuentemente expuestos a campafias con influencers, la calidad del
producto y la experiencia directa siguen siendo

determinantes cruciales en la lealtad a largo plazo.
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¢Con qué frecuencia consumes comida rapida?

174 respuestas

@ Mas de 3 veces a la semana
@ Entre 1-2 veces por semana

Por lo menos 1 vez por semana
@ Rara vez

Este hallazgo sugiere que, para incrementar la efectividad de las camparias, las marcas
deben enfocar sus esfuerzos en resaltar los atributos del producto mas alla de la promocién a

través de figuras publicas.

Al analizar los medios preferidos para recibir campafias, el 72,4 % de los encuestados
indico que prefiere las redes sociales, siendo Instagram y TikTok las plataformas destacadas.
Esto subraya la importancia de estas herramientas en las estrategias de marketing digital, ya que
facilitan la interaccion directa con el pablico objetivo. Sin embargo, los resultados también
revelaron que la lealtad hacia las marcas no depende exclusivamente de la exposicién a anuncios
en dichas plataformas, sugiriendo la necesidad de complementar las estrategias digitales con

experiencias que fortalezcan el vinculo del consumidor con la marca.



27

¢Qué medios prefieres en una campana de comida rapida?
174 respuestas

@® Redes Sociales
@ Recomendacién de influencers
@ Publicidad tradicional

Por otro lado, la disposicion de los encuestados a recomendar un producto solo porque
fue promovido por un influencer fue baja; el 73,6 % de los encuestados sefialé que no lo haria.
Esto pone de relieve la importancia de la experiencia personal en la decisién de recomendar un
producto, demostrando que los consumidores buscan autenticidad y calidad comprobada antes de

avalar una marca o producto.

¢Recomendarias un producto de comida répida solo porque lo recomendé un influencer?
174 respuestas

@® Si
® No

Las marcas deben enfocarse en fomentar experiencias positivas que respalden la

promocion realizada por los influencers para mejorar la credibilidad de las
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recomendaciones.

Las opiniones estaban divididas en cuanto a la importancia de los influencers en las
campafias de comida répida, ya que el 51,1 % de los encuestados considerd que su participacion
no era relevante, mientras que el 48,9 % opind que si lo era. Esto sugiere que, para una parte
considerable de los consumidores, la presencia de influencers en las campafias no es un factor

determinante para su percepcion de las marcas.

¢Consideras importante la presencia de influencers en las campafias de comida répida?

174 respuestas

®Si
® No

En relacién con la autenticidad, una parte significativa de los encuestados mostro
preferencia por aquellos influencers que transmiten un mensaje auténtico y creible. Este hallazgo
resalta la importancia de seleccionar influencers que se alineen con los valores de la marca y que
sean percibidos como genuinos por sus seguidores, lo cual podria potenciar la efectividad de las

campanas
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¢ Prefieres campanas con influencers que muestran autenticidad en su mensaje?
174 respuestas

®Si
® No

La influencia de la recomendacion de un influencer en la decision de compra mostré que
muchos encuestados le otorgaron un valor moderado o bajo a este factor. Esto indica que, aunque
los influencers pueden generar interés, no son el principal motor en las decisiones de compra
dentro del sector de la comida rapida. Las marcas deben considerar enfoques méas amplios que
integren la promocion en redes sociales con programas de fidelizacion y experiencias

personalizadas para fortalecer la lealtad del consumidor.

¢Qué influencia tiene en tu decisién de compra la recomendacién de un influencer?

174 respuestas

@® Mucha
@ Moderada
@ Poca

@ Ninguna
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La percepcion de saturacion debido a la exposicion constante a campafias con influencers
fue un factor destacado. Un porcentaje considerable de los encuestados percibio esta saturacion

como algo negativo que podria disminuir su disposicion a comprar.

¢Crees que la exposicién constante a campafas de comida rdpida con influencers puede saturar tu
disposicion a comprar?
174 respuestas

@ si
® No

En relacion con las camparfias durante eventos especiales, la mayoria de los encuestados
(74,1 %) indico que les daba lo mismo si las campanfias se realizaban en ese contexto, mientras
que un 16,7 % mostrd una preferencia por dichas campafias y un 9,2 % las rechazé. Esto indica
que no hay una preferencia clara hacia las campafias en eventos especiales, 1o que sugiere que su

efectividad puede depender de otros factores mas alla del contexto del evento.
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¢ Prefieres campanas de comida rdpida con influencers durante eventos especiales (ej.: mundiales,
conciertos)?

174 respuestas

@ si
® No

Me da lo mismo

El uso de la muestra completa de 326 personas en lugar de la inicialmente propuesta de
273 mejord la precision y representatividad del analisis. Al incluir todas las respuestas validas, se
incremento el poder estadistico del estudio, reduciendo el margen de error y asegurando que los
resultados reflejaran con mayor exactitud el comportamiento de la poblacion objetivo. Esta
decision también permitié maximizar el uso de datos relevantes, evitando desperdiciar
informacion valiosa que enriquecio el analisis. Con una muestra mas amplia y diversa, la
capacidad de generalizar los resultados mejoré significativamente, garantizando que las
conclusiones fueran aplicables a un mayor nimero de personas dentro del rango de edad y
comportamiento analizado. Por lo tanto, la ampliacion de la muestra hizo que el andlisis fuera
maés robusto y defendible desde una perspectiva metodoldgica, asegurando que los resultados

ofrecieran una base sélida para futuras discusiones académicas.
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Impacto de Ampliar la Muestra en el Margen de Error (90% de Confianza)
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Muestra Original (273) Muestra Ampliada (326)

Tamafo de Muestra

Discusién

El presente estudio analiz6 el impacto del marketing de influencers en la percepcion de
valor y la fidelidad del consumidor en el sector de la comida rapida en Cérdoba. Los hallazgos
obtenidos permitieron identificar una relacién entre la interaccion con influencers y la frecuencia
de consumo, destacando la importancia de la autenticidad en las campafas publicitarias y la
necesidad de gque las marcas complementen sus estrategias digitales con una propuesta de valor
consistente.

Uno de los principales aportes de este estudio radica en la combinacién de un enfoque
cuantitativo y cualitativo para comprender la dindmica de consumo en este sector. A través del
analisis de 326 encuestas y entrevistas con cinco actores clave, se logrd obtener una visién
integral de como los consumidores perciben la influencia de los creadores de contenido y qué

factores determinan su fidelizacién a una marca.



33

Los datos reflejaron que la frecuencia de consumo de comida rapida es mayor en aquellos
consumidores que siguen activamente a influencers, con un 57% de los encuestados reportando
consumir este tipo de productos al menos una vez por semana. Sin embargo, este hallazgo no
implica necesariamente que la fidelizacion a la marca esté determinada exclusivamente por la
publicidad con influencers, ya que factores como la calidad del producto y la experiencia en el
punto de venta demostraron ser igualmente determinantes.

Desde la perspectiva cualitativa, los testimonios de los entrevistados permitieron
comprender en mayor profundidad la relacion entre los consumidores y las estrategias de
marketing digital. VValen Trocca, socio de Hanky Burger, enfatiz6é que si bien la publicidad con
influencers puede atraer nuevos clientes, la clave para la fidelizacion radica en la experiencia que
estos consumidores tienen con la marca. Este punto fue reforzado por los testimonios de las
influencers entrevistadas, quienes destacaron que la autenticidad y la credibilidad son
fundamentales para generar confianza en su audiencia. A pesar de ello, solo el 26,4% de los
encuestados afirmo estar dispuesto a recomendar un producto Unicamente por la promocion de
un influencer, lo que sugiere que la publicidad digital debe estar respaldada por una oferta de
valor real y una experiencia positiva de consumo.

Un aspecto relevante que surgi6 en el andlisis fue la percepcion de saturacion publicitaria.
Un 55% de los encuestados expresé sentirse abrumado por la cantidad de contenido patrocinado
en redes sociales, lo que evidencia la importancia de que las marcas disefien estrategias mas
equilibradas y menos invasivas. Este fendmeno es consistente con estudios previos que indican
gue una exposicion excesiva a campafias publicitarias con influencers puede generar un efecto
contrario al esperado, disminuyendo el impacto del mensaje y la disposicion del consumidor a

interactuar con la marca.
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Si bien estos resultados aportan evidencia sobre la influencia del marketing digital en la
decision de compra, es importante considerar las limitaciones del estudio y como estas pueden
haber afectado los hallazgos. Una de las principales limitaciones radica en la delimitacion
geografica de la muestra, ya que el estudio se centro exclusivamente en Cordoba capital. Esto
implica que los resultados no pueden generalizarse a otras ciudades o regiones, donde las
preferencias de consumo y la interaccion con influencers pueden diferir significativamente. Para
futuras investigaciones, se recomienda ampliar el alcance del estudio a nivel nacional o realizar
comparaciones entre diferentes localidades para evaluar posibles variaciones en la percepcion del
marketing de influencers.

Otra limitacion significativa es la composicion de la muestra, ya que se observé una
mayor representacion femenina y un predominio de la Generacién Z. Si bien este grupo
demogréfico es altamente relevante para el estudio, debido a su mayor interaccion con
influencers y redes sociales, la menor representacion de otras generaciones impide evaluar si
estas estrategias de marketing tienen el mismo impacto en publicos de mayor edad. Una posible
alternativa para futuros estudios es diversificar la muestra, incluyendo participantes de diferentes
rangos etarios y garantizando una representacion mas equilibrada en términos de género.

El sesgo de exposicion es otro aspecto a considerar. Dado que la muestra estuvo
compuesta mayoritariamente por usuarios activos de redes sociales, es posible que los
encuestados tuvieran una predisposicion natural a valorar positivamente la influencia de los
creadores de contenido. Esto podria haber generado una sobrestimacion del impacto del
marketing de influencers en la fidelizacion del consumidor. Para mitigar este efecto en

investigaciones futuras, se recomienda incluir participantes con distintos niveles de interaccion
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con influencers o comparar la percepcion de los consumidores que se informan a través de redes
sociales con aquellos que basan sus decisiones de compra en otras fuentes.

En cuanto al disefio metodoldgico, una limitacion del estudio fue el uso de un muestreo
no probabilistico por conveniencia, lo que restringe la posibilidad de extrapolar los hallazgos a
una poblacion mas amplia. En estudios futuros, se sugiere emplear un muestreo probabilistico
estratificado, que permita obtener una muestra mas representativa y mejorar la validez externa de
los resultados.

Desde una perspectiva aplicada, los hallazgos sugieren que las marcas deben disefiar
campanas con influencers que prioricen la autenticidad y la transparencia en su comunicacion.
La saturacion de contenido patrocinado, evidenciada en los resultados, refuerza la necesidad de
generar estrategias equilibradas que no resulten invasivas. Ademas, la baja predisposicion de los
consumidores a recomendar productos Unicamente por la promocién de un influencer sugiere que
la fidelizacion del cliente debe basarse en experiencias de consumo positivas y no solo en la
exposicion a publicidad digital.

En términos de futuras lineas de investigacion, seria relevante analizar el impacto a largo
plazo de las campafas con influencers, ya que si bien los resultados reflejan una relacion entre la
exposicion al contenido patrocinado y la intencion de compra, no se evalud en qué medida esta
influencia se mantiene en el tiempo. Para abordar esta cuestion, se recomienda realizar estudios
longitudinales que permitan observar como evoluciona la relacién entre el consumidor y la
marca luego de una campafa con influencers.

Otra linea de investigacion que podria explorarse con mayor profundidad es el impacto
de diferentes tipos de influencers en la percepcion de marca y la fidelizacién del consumidor. En

este estudio, se identificd que los microinfluencers generan una mayor percepcién de
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autenticidad en comparacion con los creadores de contenido con grandes audiencias. Sin
embargo, no se analiz6 como varia la efectividad de la estrategia en funcion del tipo de
influencer, la plataforma utilizada o la industria en la que se implementa la camparia.

En conclusidn, este estudio permitié comprender como el marketing de influencers
influye en la percepcién de marca y la fidelizacion del consumidor en el sector de la comida
rapida. Si bien los influencers pueden atraer la atencidn del pablico y generar un impacto en la
intencion de compra, la retencion y fidelizacion dependen de factores adicionales, como la
calidad del producto y la coherencia entre la comunicaciéon digital y la experiencia del
consumidor. A partir de estos hallazgos, las marcas tienen la oportunidad de optimizar sus
estrategias de marketing digital, asegurando que sus camparias sean percibidas como auténticas y

generen un valor real para sus clientes.

Conclusion

El anélisis realizado en este trabajo, centrado en el cruce de datos de las encuestas sobre
la influencia de los influencers en la lealtad a las marcas de comida rapida en Cdrdoba capital, ha
proporcionado hallazgos relevantes que permiten comprender de manera mas profunda las
dindmicas actuales del marketing digital. En primer lugar, se confirmé que la autenticidad y el
carisma de los influencers son factores determinantes en la percepcién de valor por parte de los
consumidores, lo cual concuerda con estudios previos como los de Campero Cuello et al. (2021)
y Argibay Dargoltz (2022). Estos atributos no solo incrementan la intencién de compra, sino que

también fomentan una relacién de lealtad duradera entre el consumidor y la marca.



37

Asimismo, los resultados del andlisis indicaron que la frecuencia de interaccion de los
consumidores con contenido digital influye directamente en su comportamiento de consumo. La
exposicion constante a publicaciones y estrategias de engagement por parte de las marcas,
apoyadas en influencers, ha demostrado ser efectiva para captar la atencion de un publico joven y
mantener su interés, tal como lo destaco Kracht (2017) en su estudio sobre la industria

automotriz.

El uso de herramientas de marketing digital, como el SEO y las redes sociales, también
ha resultado ser una estrategia clave para pequefias y medianas empresas, lo cual fue reflejado
por Salamanca (2011) en su analisis de PYMES en Argentina. Esto refuerza la idea de que, en un
entorno altamente competitivo, la adopcion de tecnologias digitales y la colaboracion con
influencers se han convertido en elementos esenciales para lograr un crecimiento sostenido y un

mejor posicionamiento en el mercado.

Estrategias como las sefialadas por Valdivia Luna (2021), que incluyen promociones
exclusivas y campafias digitales dirigidas, han demostrado su eficacia para mantener e incluso
aumentar la cuota de mercado de las marcas, adaptandose a las circunstancias cambiantes. Esto
subraya la importancia de que las marcas sean flexibles y estén dispuestas a modificar sus

enfoques de acuerdo con las necesidades del mercado y las condiciones externas.

Podriamos concluir que la implementacion de estrategias de marketing digital, cuando se
hace de manera temprana y con un enfoque adecuado, junto con la eleccion cuidadosa de
influencers auténticos y carismaticos, tiene un impacto significativo en la percepcion de las

marcas y en la lealtad de los consumidores. Los datos y hallazgos obtenidos a lo largo de este
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estudio contribuyen a la literatura sobre marketing digital y ofrecen pautas valiosas para futuras

estrategias en sectores tan competitivos como el de la comida réapida.

En este analisis no solo se respalda la importancia de la autenticidad y la conexion
emocional en las campafas digitales, sino que también enfatiza la necesidad de adaptar
constantemente las estrategias a las nuevas realidades del mercado para maximizar su efectividad

y relevancia.

Frecuencia de Consumo Segun la Edad

2

" 15-20 afios

¥ 21-25 afios

" 26-30 afios
Mas de 30 afios

® Menos de 15 afos
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¢ Prefieres campafias de comida rapida con
influencers durante eventos especiales? segun
¢ Cual es tu edad? y ¢ Cual es tu género?

" Femenino
" Masculino

" (en blanco)
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Anexos

Anexo A. Encuestas

¢Cudl es tu edad?
326 respuestas

@ Menos de 15 afios
@ 15-20 afios

@ 21-25 afios

@ 26-30 afios

@ Mas de 30 afios

+Cudl es tu género?
278 respuestas

@ Masculino
@ Femenino
@ Prefiero no decirlo
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+Cudl es tu nivel educativo?
278 respuestas

68.3% ]

¢Actualmente trabajas o estudias?
278 respuestas

¢Consumes habitualmente comida rapida?
278 respuestas

62.6%

@ Secundario incompleto
@ Secundario completo
@ Estudiante universitario
@ Universitario completo
@ Terciario en curso

@ Terciario

@ Nivel superior

@ Estudio
@ Trabajo
@ Ambos

@ Ninguno

@ si
® No
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¢Con qué frecuencia consumes comida rapida?
174 respuestas

@ Mas de 3 veces a la semana
@ Entre 1-2 veces por semana

@ Por lo menos 1 vez por semana
13.8% @ Rara vez

—

¢Qué tipo de comida répida prefieres?
174 respuestas

@ Hamburguesas
® Pizzas

@ Sandwiches
@ Empanadas
@ Otras

68.4%

+Qué medios prefieres en una camparna de comida rapida?
174 respuestas

@ Redes Sociales
@ Recomendacion de influencers
@ Publicidad tradicional
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10-

¢Consideras importante la presencia de influencers en las campafas de comida rapida?

174 respuestas

@ si
® No

+Qué influencia tiene en tu decisién de compra la recomendacién de un influencer?

174 respuestas

@ Mucha
@® Moderada
@ Poca

@ Ninguna

46

¢Alguna vez has comprado un producto de comida répida porque lo recomendé un influencer?

174 respuestas

@ si
® No
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¢ Prefieres campafias con influencers que muestran autenticidad en su mensaje?
174 respuestas

@ si
@® No

13.8%

12-

;Te parece relevante que los influencers utilicen productos premium en sus recomendaciones de
comida rapida?
174 respuestas

®si
® No

13-

¢Que tipo de contenido te interesa que cree el influencers?
174 respuestas

Resefas de Productos Nuevos 109 (62.6%)

Comparaciones de MenUs 62 (35.6%)

Informacion de Promociones y!

o
Descuentos 123 (70.7%)

Proceso de Fabricacion
Estilo de Vida y Nutricion 55 (31.6%)
Tendencias en Comida Rapida 23 (13.2%)

0 25 50 75 100 125
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;Consideras que la promocién de productos de comida répida en eventos deportivos aumenta tu

interés en adquirirlos?
174 respuestas

@®si
® No

40.8%

¢ Qué caracteristicas valoras mas en un influencer que recomienda comida répida?
174 respuestas

@ Autenticidad

@ Popularidad

@ Especializacion en gastronomia

@ Que hable del producto no como
influencer, sino como uno mas que lo
consume. De esa manera empatizas
mas con su opinion y no sentis que
estas viendo una publicidad camuflada

63.8%

16-

¢Cuénto consideras que la personalidad del influencer influye en tu percepcién del producto?

174 respuestas

80

60 62 (35.6%)

47 (27%)

40

29 (16.7%)
20

20 (11.5%)

16 (9.2%)
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¢;Crees que la exposicién constante a campafias de comida rapida con influencers puede saturar tu
disposicion a comprar?
174 respuestas

®si
® No

¢Estarias dispuesto a seguir a un influencer en redes sociales solo por sus recomendaciones de
comida rapida?
174 respuestas

®si
® No

;Consideras que las campafias de comida rdpida con influencers son mas efectivas que las

campanias tradicionales?
174 respuestas

®si
® No
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¢Cudnto crees que la participacién de influencers en campafas de comida rapida afecta tu lealtad a
la marca?

174 respuestas

80

76 (43.7%)

60

40
39 (22.4%)
34 (19.5%)

20

=

1 2 3 4 5

21-

¢ Prefieres campanas de comida rapida con influencers durante eventos especiales (gj.: mundiales,

conciertos)?
174 respuestas

®si
® No

@ Me da lo mismo

¢Recomendarias un producto de comida répida solo porque lo recomendé un influencer?
174 respuestas

@ si

@® No

Anexo B. Entrevistas

(Trocca V. Comunicacion Personal 08/10/24)
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1- ¢ Tu negocio ha trabajado alguna vez con influencers para promocionar productos?

Todavia no trabajamos con influencer para promocionar los productos si bien
contratamos una agencia marketing y ahora estamos cambiando, no utilizamos al influencer en
si. Pero si fue una idea implementar por ahi no sé si influencer tan importante, pero si una micro
influencer, gente que tenga mucha llegada o gente que la siga por lo menos méas de 3000

personas.

2- ¢ Qué importancia le das a las campafias con influencers frente a las promociones

tradicionales de tu local?

Yo la importancia que le doy la campafa con el influencer, te lo podria decir que un 75 %
de importancia, porque yo vengo de una nueva cama de vendedores, de gente comercial, donde
queremos salir un poco de la estructura que se viene promocionando antes, como los descuentos
y €s0, porque si bien son muy efectivos, no es a lo que apuntamos, porque no sé si tenemos que
hacer un descuento, porgue por ahi no estamos desvalorizando. Qué es lo que algo a lo que yo no
apunto, yo quiero estar en boca de la gente, en el pensamiento, en que digan, che viste Hanky

Hurguer son tremendas las hamburguesas de ese lugar.

3- ¢ Como mides el éxito de una camparia con influencers? ¢(En ventas inmediatas o

en aumento de clientes frecuentes?

No mido el éxito en venta inmediata porgue si lo veo de esa manera seria un cabeza
termo, dicho de otra manera, porque limito la capacidad que puede llegar a tener un influencer.
Yo lo mediria mas por el lado de reconocimiento, por el reconocimiento que tenga la marca en la

calle, la marca en la gente, la marca en todos lados, que sepan gue es una empresa 0 un negocio
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que cumple, que no solamente cumple con las expectativas sino a nivel servicio, producto y antes

todos los aspectos.

4- ¢Crees que la participacion de un influencer en tu marca cambia la percepcion que

los clientes tienen sobre la calidad de tus productos?

La participacion de la Influencer para mi es meramente sobre la marca. No sé si la
calidad, pueden llegar a nivel visual, a nivel presentismo, pero a nivel calidad te das cuenta
cuando lo probas, cuando lo tenés cara a cara, porque una foto la puedes editar, eso no pasa nada,
pero el sabor, todo lo que conlleva que el producto sea de alta calidad, lo ves en el momento. Asi

que para mi no influye mucho, pero si tiene una cierta importancia como te nombre antes.

5- ¢ Has recibido comentarios de clientes que Ilegaron por recomendaciones de

influencers?

No de influencer en si, porque como te he dicho, no trabajo con influencers, pero la
verdad que si he recibido comentarios de sé que soy nuevo duefio por ahi en publicaciones que
yo hago. Porque también tengo una tienda de mates, donde hago videos yo, donde hago los
publicidades yo y me llegan como ese tipo de comentarios.

He tenido esa experiencia por gente que ve los videos, por gente que se divierte, gente
que le gusta el contenido, gente que esta metido. Entonces, por ahi no tanta experiencia

trabajando con influencers, pero si la experiencia en el area.

6- ¢ Qué tipo de campafias crees que funcionan mejor para tu negocio: promociones

de productos, descuentos, ¢0 colaboraciones con influencers?

Me gustdé mucho la pregunta ya que por como es mi personalidad, yo te digo que a mi me

gusta la promocién de productos y la campafia con influencers. Yo le digo méas vendedores que
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influencers, porque realmente a mi me impacta de lleno en el crecer la marca y que todo Cérdoba
sepa que Hanky Burger es una hamburgueseria de la puta madre. Porque tenemos productos de
alta calidad y que realmente trabajamos en serio y somos gente que labura. Porque no me vino la
plata de encima, sino que me costé mucho poder abrirla y le doy todo el amor que puedo porque
es mio. Asi que, con respecto a esa pregunta, estoy de acuerdo con las tres. Para mi funciona
mejor desde el lado, si lo analizo como quiero que impulsemos la marca y promocién de
producto y campafia con influencer. Y si lo veo como un duefio negocio que quiere ganar plata y
salvar el dia y lo veo el descuento, porque afianzas al cliente que viene y te compra al sentirse

especial al recibir ese descuento.

7- ¢Los influencers locales tienen un impacto mas fuerte que los influencers

nacionales o internacionales en tu negocio?

Siento que el influencer local tiene muy mucha influencia porque son clientes reales. Por
ahi si yo te pongo un ejemplo de un influencer nacional muy grande, y si vas a ser muy conocida
de mi marca, pero por decirte, yo tengo amigas o amigos en el cual me hacen campafias
publicitarias tranqui para su grupo de 1000 seguidores, que son 1000 seguidores en serio y no
50000 que por ahi no le dan pelota, a mi me interesa mucho mas dsea ya que puede ser gente
local que se puede sentir reflejada con nuestra cultura de trabajo. Porque siento que por ahi la
influencer nacional o el internacional ya es exclusivamente por producto, exclusivamente por
fama que lo contratamos y si tiene su importancia y su relevancia, pero para mi el influencer
local que lo hace realmente por calidad, por gusto, para mi ese no tiene precio y ese te va traer

muchos mas clientes que un influencer mucho mas grande.

8- ¢ Crees que las campafias con influencers ayudan a construir una relacion duradera

con los clientes o0 solo generan ventas inmediatas?
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Vos sabes que yo creo que lo que el influencer te abre una puerta, genera una nueva
oportunidad y te desarrolla. Lo que creo gque esta en nosotros los duefios de las marcas o por ahi
los encargados de desarrollar y potenciar esa fidelizacion del cliente, esa construccion de
relacion, va por nuestro lado. Porque el influencer lo que te da es visibilidad, lo que te da es estar
en boca, que es el boca en boca que como todos sabemos, es la mejor forma de vender. Entonces
te abre una oportunidad, te abre un porton de clientes donde uno como duefio de la marca tiene

que potenciar y fidelizarlo el mismo.

9- ¢Como seleccionas qué influencers son adecuados para tu negocio si decides

colaborar con ellos?

Basicamente si yo tuviese que hacer una seleccion hoy, lo haria con micro influencers,
con gente que esta arrancando en esto, como te decia, de 3000, 4000 o 5000 seguidores, gente
muy conocida, gente que le sigue a mucha gente por x motivo, porque es alguien muy conocido,
porque es alguien que siempre estd en una joda o algunos eventos importantes, que se la
considera gque es una persona muy sociable, que tiene muchos amigos o que la siguen por algo.
Porque siento que es en ese momento cuando las personas realmente le prestan atencién a las

historias o las publicidades. Dado que eso te lleva a estar en la boca de la gente.

10-  ¢Cuadl crees que es el principal reto de integrar influencers en las campafias de

marketing de una hamburgueseria?

Para mi el principal reto de integrar influencer en la campafia marketing de la
hamburgueseria seria encontrar el punto justo de equilibrio donde el contenido no sea
exclusivamente comercial, que no sea todo precio, que no sea todo miren qué producto me estan

ofreciendo para hacer un canje o el acuerdo que tengas con la agencia de marketing, sino que
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realmente llegar a un punto donde el propio influencer esté de acuerdo y convencido con de lo
que esta promocionando. Yo buscaria un influencer que se siente en mi local, y que pruebe mi
hamburguesa y que sienta realmente es la mejor hamburguesa y me dé su veredicto. Es ahi
cuando lo selecciono porque realmente tenemos un muy buen producto, donde yo necesito o
siento que mucha gente esté de acuerdo. Sin ir mas lejos, en el circuito gastronémico de la
semana pasada salimos terceros en Cordoba, que no es menos porque la primera que nos
presentamos asi que fue todo pulmén y la verdad que estuvo muy bueno tener ese
reconocimiento. Entonces si chef capacitado, pudieron darnos ese reconocimiento, yo siento que
un influencer, una persona que esta en el dia a dia en Cérdoba, que ha prob6 mucha comida,
también va a estar de acuerdo con eso y le va a gustar mucho porque estamos muy confiados en
otro producto. Entonces esa seria mi seleccion, alguien que realmente lo pruebe y que venda de
verdad y que realmente le gustd porgue lo va a defender a muestre y no como alguien que lo

hace por el simple hecho porgue le estan pagando.

11-  ¢Cudl es la respuesta de tus empleados cuando participan en campafias de

marketing con influencers?

Con respecto a mis empleados nosotros tenemos un publico joven de empleados, por ahi
son gente que recién esta arrancando en el rubro, gente que se esta empezando a hacer una
moneda mientras estudia. Ese fue casi siempre nuestro pablico de empleados. Asi que estar de
acuerdo, estan de acuerdo, pero nosotros como duefios, con las cuatro franquicias que hay,
basicamente lo hacemos entre nosotros ya que somos amigos Yy todos nos conocemos con los
duefios, participamos casi el 100% de la campafia publicitaria. Aparte como nosotros arrancamos

haciendo las hamburguesas y todo el chiste, no nos hace falta un cocinero especializado, lo
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hacemos todos nosotros porque bueno, como te digo, nosotros también lo hemos vivimos en el

dia a dia.

12-  ¢Qué tan importante es el feedback de los clientes sobre las promociones de

influencers en tu estrategia de marketing?

Le veo mucha importancia al feedback de los clientes porgue al final el cliente es el que
decide. Si bien uno tiene que tener una postura rigida, porque creo que es la mejor forma de
trazar un camino y seguirlo, yo creo que el feedback también te va a ir moldeando y tenés que ir
siendo un poquito maleable en ese sentido para poder ir viendo las huevas cosas que se van
abriendo en el mercado, porque es asi el rubro gastronémico, porque por ahi se pone moda el
boom de hamburguesa como fue en el 2020, y la pegas y después hoy te cae la venta y tenés que
ir renovandote casi constantemente, como es Argentina, como en todos los rubros. Asi que nada,
para mi es muy importante el feedback de los clientes, pero si también mantener una postura;
creo que el punto de equilibrio es clave para poder llegar a donde tenes pensado llegar en un

futuro.

13-  ¢Consideras que los influencers deben probar los productos en el local antes de

promocionarlos?

Coincido totalmente porque para mi el influencer tiene que probar mi producto y tiene
que estar convencido de que mi producto es muy bueno, porque lo es, porque es la mejor forma
de venderlo. Porque cuando le pregunten fuera del horario laboral, fuera de lo que es el
marketing, cuando se junte con sus amigos Yy le digan, che loco vi que subiste eso de Hanky.

¢Esta buena? No realmente la probé y esta buenisimo, no es por porque es mi trabajo, sino que



57

realmente me gusta y es algo que de corazdn esta muy bueno y no algo que hizo meramente

porque le pagaron.

14-  ¢Qué métricas sueles utilizar para medir el éxito de una campafia con influencers

(nimero de ventas, aumento en redes sociales, etc.)

Te responderia que la métrica que utilizaria seria el impacto en todos los aspectos. Si,
desde que empezamos a trabajar con Influencers me suben los nimeros de seguidores, me sube
las interacciones que yo pueda tener en mis redes sociales, el boca en boca que se puede escuchar
en la calle y obviamente todo va atado al nimero de ventas, que no te digo instantdneamente
pero si a la larga que se vaya reconociendo la marca. Ese seria mi métrica, el reconocimiento de
la marca, todo lo que pueda llegar a sumar después de haber realizado la campafia, por mas que

Sea poco.

15-  ¢Qué factores hacen que una campafia de influencers en una hamburgueseria sea

exitosa?

Realmente el factor es estar en boca de la gente hermano. Es la meta que yo me puse para
este para este afio, que realmente este proyecto nos dé reconocimiento en todos lados, darnos
visibilidad, que la gente vaya y diga, mira, ahi estan los duefios de Hanky, se rompen el lomo, es
una bursaria que trabaja. Reconozco que puede a ver mejor o peores, si, pero gue trabajan
humildemente y que realmente le dan todo el amor. No es algo que vino y que pusieron para
hacer una plata y ya esta. Por eso algo que nos gusta, es algo que nos encanta sentirnos
reconocidos. Por eso participamos en ciertos congresos, en ciertos eventos para estar y para que

la gente nos reconozca, porque nos gusta mucho el reconocimiento, porque creemos ciegamente



58

que tenemos un buen producto. Pero mira, como te digo, hace afios que tenemos un buen
producto y seguimos buscando crecer porque sentimos que ya hasta alla hicimos la primera parte
que era tener un buen producto, ahora nos interesa potenciar la marca para que todo el mundo
sepa que tenemos un buen producto y eso se ve reflejado en las ventas. Asi que basicamente el

punto de equilibrio seria el punto medio en todo lo que te acabo de decir.

(Migliazzo A. Comunicacion Personal 07/10/24)

1- ¢ Como seleccionas las marcas con las que colaboras en el sector de la comida

rapida?

Bueno hoy con la primera al ser una micro influencer por ahi no tengo tantas propuestas
de marcas o sea si tengo, pero no es que tengo para elegir 300 compafiias de comida rapida
entonces si me decis en algin lugar que me queda cerca que mas 0 menos no se le veo el

instagram y me gusta voy

2- ¢ Qué tan importante es para ti la autenticidad cuando promocionas productos de

comida rapida?

Para mi es re importante el ser honesto, digamos, si la comida es mala o si te atendieron
mal o si hay algo en mal estado, digamos, para mi es re importante eso. Y me ha pasado de ir a
lugares, era un restaurante, no era de comida rapida, pero la comida estuvo bien, pero el servicio

fue pésimo. Una de mis amigas comio sola, termino comiendo 1h después de que las otras.

3- ¢Has rechazado alguna campafia de comida rapida? ¢Por qué?

No me paso a rechazarla la primera vez, pero si me pasé que fui a Fresh Town, que es un

lugar de meriendas en Urca. Y nada, el lugar era lindo, era nuevo pero la comida pésima.
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4- ¢ Como crees que tus seguidores perciben las marcas de comida rapida que

promocionas?

Creo que mis seguidores, no sé si se ven tan influidos por lo que subo yo, sino si ven a
una sola persona subiendo algo, no sé si se van a ver tan influidos, pero cuando empiecen a ver
tiktoks de gente que va a visitar, no sé si es una marca que innovo en algo. Me parece que solos,

como ven 700 tiktoks de eso termina yendo y termina influyendo. Pero si.
5- ¢ Cual es tu proceso para crear contenido que resulte atractivo en este sector?

Bueno la pregunta cinco esta buena, me gusta. Mi proceso primero siempre es hablar con
la persona que me invite ya sea duefio, gerente, encargado, el que sea y nada y conocer un poco
queé quieren o qué formato quieren de videos porque algunas personas te piden un reel, otras
personas te piden subir una historia, otras personas te piden tres historias o fotos o fotos en las
que se me vea a mi, otras personas no quieren que se me vea a mi, quiere que se vea la comida
entonces nada lo primero es hablar qué quiere la persona que suba, que cree y después nada creo
que se da muy natural a mi me gusta mucho sacarme fotos, salir en videos, me gusta grabar, me
gusta editar, estoy estudiando publicidad entonces todo eso me gusta y nada y usualmente edito

con capcut o con premiere.

6- ¢ Crees que la imagen de un influencer puede influir en la percepcion de calidad de

una hamburgueseria o cadena de comida rapida?

Si, creo que puede influir en la percepcion de una hamburgueseria o de comida rapida ser

influencer. Ser Influencer es muy macro.
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Me parece que influencers como Sofia Gonnet o el chico este que hace colectas, que no
me acuerdo el nombre ahora pero que hace colectas independientes. Esos influencers mas macro

si pueden influir, pero yo no creo.

7- ¢Como gestionas las criticas si promocionas productos de comida rapida que

puedan ser considerados poco saludables?

Mira, nunca me paso de ir a un lugar de comida a hacerles una publicidad o hacer

contenido y que empiezan a comentar que tal lugar o este lugar puntualmente es malo.

Si me pasa mucho con Italy, por ejemplo, viste que los jueves voy a Itali y nada, se dice
que, no sé si sabias que en Italy van minas y de trata que les pagan a las minas para estar con los
viejos que van a Italy y no sé qué. Y como que hay toda una critica en torno a Italy que si me han
dicho como vos podés ir ahi, colaboras con esa red de trata, no sé qué, que van menores con

viejos. La verdad en mi experiencia siempre fue excelente el lugar.

8- ¢ Sientes que los eventos especiales, como torneos deportivos, aumentan la

efectividad de tus campafias con marcas de comida rapida?

La ocho me parece que si, que el fatbol, por ejemplo, acé en Cérdoba puede llevar

muchisimo en una campafia de comida.

9- ¢ Qué tipo de contenido relacionado con comida rapida genera mas interaccién con

tu audiencia?

Algo que suele llamar mucho la atencion en la gente es, algo que diga que hay una
promo, o que diga hay una promo 2x1 en algun producto o que hay descuentos. Tambien algo
que se suele usar mucho hoy por hoy son los prode en el fatbol ayudan mucho. Ejemplo quien

ganaria en un super clasico.
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10-  ¢Consideras que las marcas de comida rapida valoran mas los resultados en ventas

inmediatas o la lealtad a largo plazo que puedes generar?

Me parece que seria la lealtad a largo plazo. Me parece que por lo menos las marcas mas
grandes y més valiosas; por ejemplo, Bulanga Mulanga, que hace sdndwiches de milanesa, que
yo la sigo hace mucho a esa pagina porque tiene muy buen contenido de marketing y me parece
que todo el tiempo estan lanzando promociones o fechas especiales 0 cosas que se nota que
cuidan a la audiencia y me parece que son las mas valioso y eso te demuestra por qué tienen

tanto éxito.

11- ¢ Queé factores te motivan a promocionar productos de comida rapida en lugar de

otros tipos de productos?

En lo particular no me dedico a ser influencer de comida, o sea, si he hecho canjes con
comida, he hecho contenido, pero no me dedico a eso mas que nada yo subo cosas de estética, de

peluqueria, ufas, lo que seria mas livestimes

12-  *;Cuales son las principales métricas que utilizas para medir el éxito de una

campafa en la que colaboras?

Ahora estoy usando Meta Business Suite, que dentro de todo esta bueno, porque yo al
manejar varias cuentas, no solo la mia personal, sino que también soy community manager de
otras cuentas, me permite tener todas mis cuentas en un solo lugar, que puedo ver las métricas de
Facebook, de Instagram, de todo lo que sea Meta. Entonces esta bueno y uso eso, obviamente lo
que uno suele ver primero son las visualizaciones de los reels, para decir normalmente si tiene

éxito o no.
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13- ¢ Queé tipo de incentivos te ofrecen las marcas de comida rapida para que participes

en sus campafas?

Més que nada los incentivos suelen ser comida. Esta bueno porque no es que voy yo
solamente gratis y nada mas, sino que a mi me la sube; cuando una marca te dice, veni vos, pero
veni con algun acompafante, te tratan bien, te atienden bien. Digamos, yo al ser micro influencer

no me pagan por ir, como podria ser a otros influencers mucho mas grandes que yo.

Entonces para mi lo mas valioso es eso, el que no te rateen. Porque una vez me paso en
un canje que quisimos pedir una segunda coca y no me le dieron. La idea es siempre que te traten
bien pero también que entiendas que estas promocionando su marca y no se rateen, que sean

buena onda.

14-  ;Te has sentido alguna vez presionado por una marca para promocionar un

producto que no te convence del todo?

No me senti presionada por una marca de comida, pero si por una marca que era de
lenceria y que ni siquiera es que no me haya gustado el producto, pero fue un fin de semana que
no sé qué me paso, no habia podido subirlo en la hora que ella me habia pedido. Igualmente lo
iba a subir después y me mand6 un mensaje diciéndome que no servia para el trabajo y me

termino bloqueando.

15-  ¢Crees que las marcas de comida rapida entienden bien el valor que pueden

aportar los influencers a su imagen?

Me parece que si. Dado que hoy en dia la mayoria de las marcas entiende que es

importante contratar un influencers, asi sean periédicamente o siempre. Sobre todo, a partir del
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afio pasado y este afio. Se empezé a implementar bastante y por eso motivo también hay tantos

influencers.

16-  ¢Te has asociado con otras celebridades o influencers en campafas de comida

rapida? ¢Como fue la experiencia?

No me asocie con ningun influencers por el momento.

17-  ¢;Cbémo manejas los comentarios negativos o las criticas en redes sociales sobre

los productos de comida rapida que promocionas?

Como manejo los comentarios negativos, las criticas, es algo que va a estar siempre no es
especificamente sobre productos de comida rapida, sino que las criticas van a estar en cualquier

ambito.

Por ahi la pregunta que muchos se suelen hacer es; “No sé si a subir ese contenido o no,
si es bueno y demas”; me pas6 con eso de los casinos online, que justo explotd el tema de que
porque los influencers publicitan estos sitios. Yo creo que el problema no es de los influencers en
si de que publiciten eso, sino de que esas paginas no tengan una regulacion de quienes puede
entrar y quiénes no. Yo pienso que el problema radica en esa cuestion particularmente. Dado que
no porque un influencers o un famoso lo suba te esta obligando a entrar, sino que hay una gran

falta de educacion en ese ambito hacia los menores de edad.

18-  ¢Prefieres trabajar con marcas locales o internacionales en el sector de la comida

répida?
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Obviamente me encantaria trabajar con marcas internacionales, pero también creo que las
marcas nacionales son muy buenas hay un montén de bursarias en cordoba riquisimas, como
puede ser Wyoming es una marca que me encanta y bueno obviamente si me hablan para

colaborar chocha.

19-  *;Como adaptas tu contenido cuando promocionas productos de comida rapida en

diferentes plataformas (Instagram, TikTok, YouTube)?

Tener bien en claro que es lo que quieres generar, yo en lo particular uso mas que nada
YouTube, pero tenes que tener bien en claro el tipo de audiencia de cada red social. Como puede
ser TikTok que por lo general suelen ser mas chicos, en Instagram hay un publico como mas
generalizado; esta el formato de los reels, las historias. Depende lo que vayas a subir a cada
plataforma, pero creo que lo primordial es saber las audiencias de cada red social y saber adaptar
el tipo de contenido a cada una de ellas, que sin ir muy lejos podés entrar a cada una de ella y ver

qué es lo que es tendencia para adaptar tu contenido.

20-  ¢Qué tendencias crees que estan marcando el futuro del marketing de influencers

en la comida rapida?

Justamente ayer hablabamos de eso con mi familia de los influencers de comida rapida
que empezd siendo uno y ahora hay un montén. Me parece que esta bueno por ahi viendo
Atracon la carta, no me acuerdo el otro si era Cdordoba a la Carta o Cérdoba Gourmet que estan
muy buenos, ya que por ejemplo cuando estoy con amigos mios y no sabemos donde ir a comer
en Cordoba nos gusta ver algunos lugares que ellos recomiendan para ir ya que por ahi lo tienen

divididos por zonas y me parece que es algo que esta muy buenos poder dividir por sectores, ya
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que es mucho facil de encontrar. Eso lo que tiene de bueno, el poder ir a lugares de comida
distintos. El otro dia mi hermano me mostraba una parrilla en Buenos Aires, que es diente libre y
te sirven la tira de asado en dos platos, algo que aprecio mucho de los lugares que suelen innovar

y poderte mostrar todo lo que al usuario le resulte pertinente para poder asistir al lugar.

(Gomez R. Comunicacion Personal 09/10/24)

1- ¢Como seleccionas las marcas con las que colaboras en el sector de la comida

rapida?

La mayoria de marcas no las selecciono, en mi caso yo espero una invitacion a colaborar
y luego corroboro si el rubro de la marca es de mi agrado y tiene relacién o podria ser de ayuda o

interesarle a la comunidad de gente que me sigue.
2- ¢ Qué tan importante es para ti la autenticidad cuando promocionas productos de
comida rapida?

Para mi a la hora de hacer una colaboracion es super importante hacer los videos con un
estilo propio, primero porque me siento mas coémoda haciéndolo y el proceso es mas ameno y

segundo porque mi publico va a captarlo de mejor manera.

3- ¢Has rechazado alguna campafia de comida rapida? ¢Por qué?

Si he rechazado algunas campafias y sobre todo quizas es por el tipo de rubro de esas
marcas, por ejemplo; una empresa de deportes no tendria ninguna relacion con mi proyecto como

cantante.
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4- ¢ Como crees que tus seguidores perciben las marcas de comida rapida que

promocionas?

Creo que mis seguidores reciben bien las marcas con las que colaboro, hay una buena

interaccion y las marcas quedan satisfechas.
5- ¢ Cual es tu proceso para crear contenido que resulte atractivo en este sector?

Casi siempre hago videos con muchos cortes y musica, usando algin gancho al inicio que

Ilame la atencién de los espectadores.

6- ¢ Crees que la imagen de un influencer puede influir en la percepcion de calidad de

una hamburgueseria o cadena de comida rapida?

Creo que el influecer esté ligado a la marca y la marca al influencer una vez que
colaboran, por eso es importante siempre discutir los términos de la colaboracién y respetarse

mutuamente a la hora de generar contenido.

7- ¢ COomo gestionas las criticas si promocionas productos de comida rapida que

puedan ser considerados poco saludables?

Creo que mi idea siempre es recomendar algo que a mi me guste o sea de mi agrado,

nunca promocione algo que no me cerrara al 100%, no he recibido criticas en colaboraciones.

8- ¢ Sientes que los eventos especiales, como torneos deportivos, aumentan la

efectividad de tus campafias con marcas de comida rapida?

Creo que los eventos si alzan la efectividad de las campaiias porque Ilaman mas la

atencion del puablico.
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9- ¢ Qué tipo de contenido relacionado con comida rapida genera mas interaccion con

tu audiencia?

El contenido qué més genera interaccién con mi audiencia suelen ser los reels de aprox

30 segundos.

10-  ¢Consideras que las marcas de comida rapida valoran mas los resultados en ventas

inmediatas o la lealtad a largo plazo que puedes generar?

Muchas veces si siento que las marcas esperan un resultado inmediato que muchas veces
no se logra y no depende al 100% del influencer sino que estd mas vinculado con la respuesta del

publico que no puede controlarse.

11- ¢ Qué factores te motivan a promocionar productos de comida rapida en lugar de

otros tipos de productos?

Yo colaboré mas con ropa e instrumentos porque estan vinculados a mi paso por el

escenario al cantar.

12-  *;Cuales son las principales métricas que utilizas para medir el éxito de una

campafa en la que colaboras?

Me fijo més que nada en las estadisticas de Instagram y en las interacciones de las

personas con el video o historia.

13- ¢ Qué tipo de incentivos te ofrecen las marcas de comida rapida para que participes

en sus campafas?

Son maés que nada incentivos de productos que ellos tienen (canje) y en otros casos

fueron incentivos econdémicos (dinero).
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14-  ;Te has sentido alguna vez presionado por una marca para promocionar un

producto que no te convence del todo?

Nunca me senti presionada por ninguna marca.

15-  ¢Crees que las marcas de comida rapida entienden bien el valor que pueden

aportar los influencers a su imagen?

Creo que muchas le dan poca importancia y a veces lo toman como algo ajeno, pero yo

creo que cada accion forma parte de su identidad como marca.

16-  ¢Te has asociado con otras celebridades o influencers en campafias de comida

rapida? ¢Como fue la experiencia?
Si me he asociado con otros cantantes promocionando casas de instrumentos musicales.

17-  ¢;Cbémo manejas los comentarios negativos o las criticas en redes sociales sobre

los productos de comida rapida que promocionas?

No tengo comentarios negativos sobre colaboraciones.

18-  ¢Prefieres trabajar con marcas locales o internacionales en el sector de la comida

rapida?

Me da igual, quizas las marcas nacionales son mas faciles de promocionar en mi publico.

19-  *;Como adaptas tu contenido cuando promocionas productos de comida rapida en

diferentes plataformas (Instagram, TikTok, YouTube)?
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Muchas veces es el mismo contenido independiente de la plataforma, pero por ejemplo

cuando se trata de historias para Instagram busco convertirlo en videos cortos para TikTok.

20-  ¢Qué tendencias crees que estan marcando el futuro del marketing de influencers

en la comida rapida?

Creo que la mayor tendencia es buscar la permanencia inmediata del espectador por eso
es importante llamar la atencidn de la forma que sea. Otra cosa importante es estar atento al uso
de tendencias que estan virales o funcionando en el momento preciso, esta herramienta ayuda

que el video/foto de por si ya llegué a mas visualizaciones.

(Holzmans D. Comunicacion Personal 11/10/24)

1- ¢Qué tan influenciado te sientes por los influencers a la hora de elegir donde

comprar comida rapida?

Algo influenciada, no siempre elijo solo por lo que recomiendan, si me gusta ver sus

opiniones antes de decidir.

2- ¢ Te ha pasado que compraste un producto de comida rapida debido a la

recomendacion de un influencer?

Si, me ha pasado. A veces la forma en que lo presentan me da curiosidad o la honestidad

que tiene para hacer su publicidad

3- ¢ Prefieres recomendaciones de influencers que son expertos en gastronomia o

aquellos que simplemente disfrutan de la comida rapida?
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Prefiero que sean personas que disfrutan de la comida como el publico y no que sea algo

mas tedrico 0 no tan genuino. Siento que su recomendacidn es mas honesto

4- ¢ Qué tipo de contenido de influencers te resulta més creible en cuanto a

recomendaciones de comida rapida?

Me resulta mas creible el contenido en video, donde el influencer muestra su experiencia

en tiempo real y reacciona al probar el producto.

5- *¢Crees que las promociones de comida rapida que ofrecen los influencers te

motivan mas que las campafias tradicionales?

No siempre, hay veces que me parecen mas atractivas porque a menudo son mas
personales y creativas otras simplemente no me llegan a llamar la atencion porque depende del

influencer

6- *¢La autenticidad del influencer influye en tu decision de comprar productos de

comida rapida?

Si, si siento que el influencer es auténtico y honesto ademaés de realmente disfrutar del

producto, siento que seria mas probable que confie en el para probar el producto

7- *: Qué piensas cuando ves campafias de comida rapida durante eventos deportivos

patrocinados por influencers?

Creo que es una estrategia acertada especialmente porque vincula algo que se disfruta con
comida rapida que casi siempre en estos eventos va todo junto. Igualmente siento que tiene mas

impacto si la persona que hace la campafia tiene que ver con el evento que se esta haciendo
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8- ¢ Como afecta la frecuencia con la que ves contenido de influencers sobre comida

rapida en tu disposicién a comprar?

Si veo mucho contenido sobre una misma comida suele generarme interés en probarla,
pero si es demasiado repetitivo puede llegar a cansarme o simplemente pasar de esa publicidad

sin siquiera detenerme a mirar

9- ¢ Te importa mas la calidad de los productos o el precio cuando eliges comida

rapida recomendada por un influencer?

Me importa mas la calidad, aunque el precio también es importante. Si el producto es mas

elevado en precio, pero bueno en calidad seguramente lo pague

10- ¢Recomendarias un restaurante o cadena de comida rapida a amigos y familiares

si un influencer te lo recomendg?

No, a no ser que lo haya probado. Es raro que recomiende algo que no conozca

unicamente porque un influencer dijo que el lugar era bueno

11-  ¢Qué tan importante es para ti que los influencers sean transparentes sobre si

reciben un pago por la promocion de productos de comida rapida?

Es muy importante para mi. Prefiero que sean honestos sobre si estan siendo pagados.
Eso seria indicativo de que son honestos hasta con lo que quieren decir del producto y me haria

confiar en su opinion

12-  ;Qué tan importante es la relacién del influencer con la marca para que confies en

su recomendacion?
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No es importante, por lo menos para mi. A mi me interesa la honestidad que tiene con el

producto que estan promocionando mas que la relacién con la marca

13- ¢Te sientes mas inclinado a probar productos de comida répida si el influencer

comparte su experiencia personal con el producto?

Si, me hace sentir que la recomendacion es mas sincera. Si el influencer se muestra
honesto en su experiencia personal me hace pensar que mi experiencia va a ser parecida a la

suya.

14-  ;Cudl es el canal que més utilizas para seguir a influencers que recomiendan

comida rapida (Instagram, YouTube, TikTok)?

TikTok e Instagram. Prefiero los videos cortos y las imagenes llamativas que hacen que

el producto sea mas atractivo para consumirlo

15-  ¢Qué otras recomendaciones de productos te gustarian recibir de los influencers

ademas de comida rapida?

En mi caso sobre moda, maquillaje y zapatillas. Son las cosas que me gustan y si tiene un
influencer relacionado al tema y que aparte me guste y me genere confianza me gustaria ver las

cosas  hagan como campafia

(Pedraza S. Comunicacion Personal 10/10/24)

1- ¢Qué tan influenciado te sientes por los influencers a la hora de elegir donde

comprar comida rapida?
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A la hora de elegir el local, me siento bastante influenciada por las criticas y el aspecto

visual que ellos nos brindan

2- ¢ Te ha pasado que compraste un producto de comida répida debido a la

recomendacion de un influencer?

Si, ya que cuando las criticas son positivas y muestran un pantallazo general del producto

dan ganas de comprar lo publicitado

3- ¢ Prefieres recomendaciones de influencers que son expertos en gastronomia o

aquellos que simplemente disfrutan de la comida rapida?

Particularmente prefiero recomendaciones de gente que son expertos en gastronomia

4- ¢ Qué tipo de contenido de influencers te resulta méas creible en cuanto a

recomendaciones de comida rapida?

Aguellos en donde dan una resefia real del local/restaurante y comparten fotografias de

los alimentos

5- *:Crees que las promociones de comida rapida que ofrecen los influencers te

motivan mas que las campafias tradicionales?

No, te motivan mas las campafias reales antes que las de los influencers
6- *¢La autenticidad del influencer influye en tu decision de comprar productos de

comida rapida?

Si, ya que prefiero una resefia honesta y real antes que aquellas que son simplemente

hechas para publicitar la comida
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7- *¢Qué piensas cuando ves campafias de comida rapida durante eventos deportivos

patrocinados por influencers?

Yo creo que depende que tipo de comida répida estén patrocinando dentro de los eventos
deportivos, ya que pueden brindar opciones de comida mas saludable acorde al deporte en vez de

comida meramente chatarra

8- ¢ Como afecta la frecuencia con la que ves contenido de influencers sobre comida

rapida en tu disposicién a comprar?

Realmente no involucra ni afecta mi vida cotidiana

9- ¢ Te importa mas la calidad de los productos o el precio cuando eliges comida

rapida recomendada por un influencer?

Me importan ambas, pero a la hora de elegir entre célida-precio, prefiero pagar un poco

de mas y comer algo realmente rico

10- ¢Recomendarias un restaurante o cadena de comida rapida a amigos y familiares

si un influencer te lo recomendg?

Si es un lugar al cual yo fui y me gusto lo que sirvieron, si lo recomendaria

11-  ¢Que tan importante es para ti que los influencers sean transparentes sobre si

reciben un pago por la promocion de productos de comida rapida?

Para mi es importante que sea una resefia transparente por parte del influencer, y es
importante que aclaren de antemano si es una publicidad paga o no; si la publicidad es paga y da

una buena critica de la comida pese que es mentira, a la larga las resefias de los mismos clientes
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te brindan més informacidn sobre la calidad de la comida y del local en si; por ende, es poco

confiable la recomendacion en si

12-  ¢Qué tan importante es la relacion del influencer con la marca para que confies en

su recomendacion?

Para mi seria importante que sea alguien imparcial y que no tenga compromisos con
alguna marca o firma en particular. Prefiero seguir a aquellos que saben de gastronomia y que

dan resefias honestas sobre productos sin necesidad de que sea publicidad engafiosa

13- ¢Te sientes mas inclinado a probar productos de comida réapida si el influencer

comparte su experiencia personal con el producto?

Asi es, ya que no consumiria en base a una recomendacion algo que ese influencer no

haya probado o consumido antes

14-  ;Cudl es el canal que mas utilizas para seguir a influencers que recomiendan

comida rapida (Instagram, YouTube, TikTok)?

En mi caso, Tik tok

15- ¢ Qué otras recomendaciones de productos te gustarian recibir de los influencers

ademas de comida rapida?

Libros



