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Resumen

La presente investigacion tiene como objetivo conocer la relacion entre los
elementos de persuasion del contenido audiovisual del youtuber ElZeein y el
comportamiento del consumidor trujillano, 2024. El estudio tiene un enfoque mixto, es
de corte transversal y alcance correlacional explicativo. Se tomd como unidad de
analisis a los consumidores trujillanos del canal de ElZeein, quienes fueron
seleccionados por conveniencia y se les aplico un cuestionario con escala de Likert.
Ademas, se aplico una entrevista semiestructurada a dos expertos en marketing y

comunicacion.

Se proceso el cuestionario por Excel y luego se transfirieron las respuestas al
software IBM SPSS Statistics para realizar pruebas estadisticas, en particular, la prueba
de correlacion de Spearman, a fin de evaluar la intensidad de la correlacion y la

significancia estadistica de los indicadores asociados a las 2 variables de interés.

El principal resultado encontrado, evidencia que a medida que se correlacionan
mas indicadores de cada variable de interés, el nivel de correlacion aumenta y es

estadisticamente significativo.

Palabras Claves
Elementos de persuasion, comportamiento del consumidor, impacto de youtubers,

influencia del contenido audiovisual.
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ABSTRACT

The objective of this research is to determine the relationship between the
persuasive elements of the audiovisual content of the youtuber ElZeein and the behavior
of the Trujillo consumer, 2024. The study has a mixed approach, it is of cross-sectional
and explanatory correlational scope. The consumers of ElZeein's channel in Trujillo
were selected by convenience and a Likert scale questionnaire was applied. In addition,
a semi-structured interview was conducted with two marketing and communication

experts.

The questionnaire was processed by Excel and then the responses were
transferred to IBM SPSS Statistics software to perform statistical tests, in particular,
Spearman's correlation test, in order to evaluate the intensity of the correlation and the

statistical significance of the indicators associated with the 2 variables of interest.

The main result found, evidences that as more indicators of each variable of

interest are correlated, the level of correlation increases and is statistically significant.

KEY WORDS: Persuasion elements, consumer behavior, impact of

youtubers, influence of audiovisual content.
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CAPITULO I: INTRODUCCION

1.1. Realidad problematica

El vasto mundo del contenido audiovisual estd mas activo que nunca, llegando a
ser una inmensa red en donde muchos visualizadores pueden caer y quedar atrapados.
Con la llegada de internet y la evolucidn tecnologica, sabemos que el presente contexto
audiovisual tiende a ser muy importante para la comunicacion hoy en dia, lo cual implica
que la expansion y creacion de este contenido se amplie, asi como las variaciones
evidenciadas en el apartado creativo e investigativo del mismo (Moreno, 2017). Esta

3

dindmica se evidencia en la red social y plataforma YouTube, conocida como “una
plataforma que cuenta con contenido destinado especificamente para adolescentes, siendo
el acceso a esta red social una de las primeras acciones que efectua un individuo”
(Protégeles, 2014, citado por Montes-Vozmediano et al., 2018, p.63), encontrandonos
nuevamente con un panorama donde el consumo de contenido audiovisual en YouTube
deriva en la realizacién de ciertas acciones, dado que los visualizadores consumen
muchos videos de youtubers. Esto se debe a que los creadores de contenido ejercen una

gran influencia en sus consumidores (Montes-Vozmediano et al., 2018), resaltando la

inspiracion y las acciones generadas en muchos de sus visualizadores.

Enfocandonos mas en el campo de aquellos creadores de contenido audiovisual,
sabemos que “los youtubers se han convertido en un fendmeno mundial” (Pinto et al.,
2023, p. 322). YouTube tiene 113.9 millones de canales, indicando que solo el 4.4% de
los 2.6 billones de usuarios activos crearon su propio canal (Tim Queen, 2023). Esto se
debe al auge que representan estos creadores de contenido mas conocidos como

youtubers, quienes crean sus canales en YouTube y comienzan a trabajar en base a la

12
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difusion de su contenido. Adicionalmente, Gonzalez y Chica (2018), sostienen que los
llaman youtubers, debido a que son usuarios que crearon un canal en la plataforma,

compartiendo contenido original de manera regular, generando una comunidad.

“Quieren que sus ideas lleguen a una audiencia y saben que influirdn en las ideas
acciones de sus seguidores; por ello, la practica rutinaria de «subir» contenidos

b 9
tematicos al canal con una frecuencia determinada, para que sean compartidos y

viralizados por su audiencia”. (Félix, 2019, p. 66)

Esta relacion viene acompainada de la persuasion, siendo un término relacionado
con captar de manera satisfactoria o encantadora la atencion y el gusto del consumidor,
siempre dandole la potestad de elegir si decide quedarse o no con el contenido visualizado

(Megjia, 2011),

pues para un creador de contenido, es imprescindible pensar en estrategias para el buen

manejo de los elementos necesarios para llegar a una audiencia genuinamente.

Gonzalez y Chica (2018) afirman que los youtubers suelen conectarse con el
publico mediante sus personalidades, expresiones, uso de jergas, entre otras
caracteristicas, las cudles generan identificacion en sus seguidores o suscriptores;
adicionalmente, se menciona que con el buen manejo y la constancia del youtuber, el
usuario se vuelve suscriptor o seguidor, visualizando con mayor frecuencia su contenido,

debido a la identificacion con las caracteristicas o elementos de persuasion del youtuber.

Los autores examinados sostienen que el contenido publicado por los youtubers
influye en el comportamiento de manera abierta, llegando a formar parte de la vida

cotidiana de sus consumidores.
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Esta afirmacion es reforzada por Pinto et al. (2023), quienes afirman que los
youtubers son conscientes del peso que llegan a tener como lideres de opinidn, agregando
que un creador de contenido gaming mencion6é que ser youtuber conlleva una gran
responsabilidad, asumiendo que generan influencia en las mentes, formando nuevas

mentalidades.

Estas afirmaciones apoyan la idea del gran poder de impacto que puede llegar a
tener un youtuber, quien tiene sus propios medios para alcanzar ese nivel de persuasion
en su audiencia. Por lo tanto, es fundamental ser consciente de esta posible relacion
establecida a través de los contenidos audiovisuales de los youtubers en sus
consumidores. Pero mas importante aun es, saber reconocer los elementos de persuasion
en los contenidos que visualizamos no solo nosotros, sino nuestros seres queridos, debido

a que la intencién persuasiva puede ser con una buena o mala finalidad.

Por ejemplo, como parte de los elementos de persuasion, entra en escena la
variable credibilidad, la cual muchas veces debido a la identificacién que desarrolla el
consumidor al visualizar a su youtuber favorito, le genera credibilidad en la informacion
o en los mensajes que suelen transmitir en sus videos (Pinto et al., 2023), lo cual podria
promover también desinformacion u otros factores dirigidos hacia el comportamiento del
consumidor, sumandose a los problemas que la persuasion puede llegar a generar en los

receptores.

Introduciéndonos en el contexto peruano, encontramos a muchos youtubers o
creadores de contenido que “se robaron el corazén” de miles de seguidores peruanos, por

lo tanto, también tendrian un gran potencial persuasivo.

Félix (2019) identifico a diversos fandticos peruanos de un youtuber

14



Elementos de persuasion en el contenido audiovisual del youtuber ElZeein
y su relacion con el comportamiento del consumidor Trujillano, 2024

latinoamericano conocido como Dross; aquellas personas, por el constante consumo del
youtuber, generaron una serie de habitos que hacen en conjunto o en solitario, los cuales

son conocidos como rituales y/o rutinas, pues forman parte de su vida cotidiana.

Entre diversas comunidades de suscriptores peruanos que visualizan el contenido
de youtubers, se encuentran los consumidores de una figura publica en particular: Andy
dante, mejor conocido por sus fans como Andysane o ElZeein, quien tiene mas de 150
mil suscriptores en su canal de YouTube y un promedio de 131 mil visualizaciones de
videos en los Ultimos 30 dias (HypeAuditor, 2025). Por lo tanto, considerando el gran
nimero de seguidores de este youtuber, la presente investigacion propone identificar los
elementos de persuasion que maneja ElZeein y su relacion con el comportamiento de los
consumidores trujillanos. De ese modo se estima visualizar el tipo de persuasion que tiene

este creador de contenido peruano famoso con los que visualizan su contenido.

A continuacion, se reportan los principales antecedentes, tanto internacionales
como nacionales, asi como sus hallazgos mas importantes, los cuales son fundamentales

para encaminar el presente estudio.

Como primer antecedente internacional, tenemos el estudio del autor Orlando
Gonzéles Gomez “Apropiacion y habitos de consumo de jovenes en Colombia frente al
contenido de los youtubers”. Gonzéalez (2018) tiene como proposito presentar las
costumbres de adolescentes consumidores de contenido en YouTube, estableciendo un

sentido de apropiacion.

En el apartado metodoldgico, el autor utilizé una investigaciéon mixta (cualitativa
y cuantitativa). Para aquello, obtuvo a 200 estudiantes del Colegio Kennedy L.E.D, a los

que se les facilitd una encuesta digital para averiguar cudnto saben del fendmeno
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youtuber. Finalmente, en base a la recoleccion de datos de la encuesta, se organizé un par

de grupos de 20 estudiantes, trabajando con la metodologia de focus group.

En los principales resultados, las respuestas de los cuestionarios evidenciaron el
concepto positivo que tienen los jovenes colombianos con relacion a los youtubers;
ademas, a nivel de contenido audiovisual de los creadores de contenido, el 40% de los
jovenes respondieron que sus busquedas se enfocan en el contenido que muestra o ensefia
como hacer algo (video tutoriales), siendo el tipo de contenido mas consumido por ellos.
(Gonzélez, 2018). Por otro lado, en los resultados que més resaltan en focus group, se
evidencia e/ compromiso como una de las caracteristicas mas presentes, refiriendose a los
seguidores activos en redes sociales quienes estan al tanto de este fenomeno; asimismo,
en la variable motivacion, se identificé que en varias ocasiones los consumidores
visualizan el contenido de los youtubers para ampliar un conocimiento que se
complementa con la escuela o trabajo, ademds de hallar soluciones a problemas
especificos; aquello forman una rutina en el dia a dia de los jovenes; y finalmente, en la
apropiacion de contenidos, se destacd que los consumidores tienen una disponibilidad de
contenido audiovisual sencilla debido a la presencia de los videos en distintos
dispositivos, aun asi, se precisa que los jovenes no integran el contenido a su vida
cotidiana unicamente por la accesibilidad del mismo, sino por la adaptabilidad de la

informacion frente a

diversos formatos, permitiendo a las audiencias juveniles tener una formacién de aspectos

y valores para su desenvolvimiento en la sociedad.

En las conclusiones, el autor afirma que, con respecto a las perspectivas mas

importantes identificadas en los jovenes mediante lo que visualizan, se evidencio el
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impacto que tiene YouTube en el comportamiento diario de aquellos, mencionando que
los consumidores suelen buscar videos que se aproximen o vean reflejados en su vida
cotidiana. Por lo tanto, en la seleccion de videos tienden a enfocarse en narrativas que les
hacen sentirse identificados, enganchiandose al contenido de diversos youtubers,
aumentando su apropiacion de los contenidos y volviéndose consumidores frecuentes.
Adicionalmente, en las motivaciones, se menciona que los visualizadores también buscan

consejos o anécdotas de los creadores de contenido con los que mantienen fidelizados.

Por otro lado, los youtubers suelen recurrir a un discurso comun dirigido a sus

consumidores y narrativas llamativas que aporten a la identificacion y apropiacion.

Como segundo antecedente internacional, tenemos el estudio de las autoras
Vanesa Pérez Torres, Yolanda Pastor Ruiz y Sara Abarrou Ben Boubaker “Los youtubers
v la construccion de la identidad adolescente”. Vanesa et al. (2018) sujetan que su
objetivo general es examinar el contenido audiovisual de los youtubers que generan un

gran impacto en los jovenes y su relacion con el desarrollo de identidad.

En la metodologia, se basaron en un enfoque cualitativo, analizando los elementos
de comunicacion resaltados en videos extraidos en canales de diversos youtubers (Pérez
Torres et al., 2018). A continuacion, las autoras, dentro de los criterios de seleccion para
la muestra, incluyeron videos de youtubers con un minimo de 10 mil visitas y mas de 100
mil suscriptores en su canal. Por lo tanto, la muestra se compuso de 22 videos de 10
youtubers con un rango de edad de 24 a 32 afos, tomando en cuenta que aquellos videos

fueron publicados en YouTube por primera vez entre el afio 2011 hasta el 2017.

Los resultados encontrados analizando los videos en relacidn a la construccion de

identidad fueron que los youtubers comentan anécdotas de su vida, de ese modo apuntan
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hacia las emociones, construyendo un estrecho vinculo con sus seguidores, quienes se
identifican con los youtubers que tocan temas personales; asimismo, tratan sobre
identidad de género y orientacion sexual, en donde charlan sobre los problemas y
complicaciones que implica mantener una orientacion sexual como la homosexualidad,
bisexualidad o transexualidad. (Pérez Torres et al., 2018). A continuacién, las autoras
también mencionan que todo enlaza un rol en donde participan los youtubers y
seguidores, pues los creadores son la cabecilla de una opinion, la cual, mediante un
discurso, llegan a personas con una situacion similar, sintiéndose identificados y
asegurando su suscripcion. Otro punto importante es la interaccion, habiendo casos en
donde los youtubers promueven la participacion de sus seguidores, generando dindmicas
0 metas como, por ejemplo: cuando el creador de contenido alcanza una meta de
visualizaciones, inmediatamente hace una accion que es del agrado de los visualizadores,

como llevar a cabo una dinamica.

Como discusion y conclusion, las autoras afirman que los youtubers generan una
referencia social en los adolescentes, fomentando la interaccion con la finalidad de crear
acciones en sus consumidores, debido a que ellos son los que escogen si quedarse
consumiendo su contenido o retirarse. Finalmente, se menciona hay que tener en mente
que los youtubers, en muchos casos, llegan a formar parte fundamental del desarrollo de
identidad en los que visualizan su contenido como seguidores, hablando especialmente

de adolescentes, forjando una conexién a considerar.

Como tercer antecedente internacional, se selecciono el estudio de los autores D.
Manuel Antonio Conde y la Dra. Aqueda Delgado Ponce “Estudio de la competencia
mediatica frente al impacto de los youtubers en los menores de edad esparioles”. En el
estudio, Antonio y Delgado (2021) plantearon como objetivo general conocer la
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competencia mediatica de los padres, orientado al impacto que generan los youtubers en

sus hijos.

En la metodologia de investigacion, se optd por emplear un enfoque cualitativo,
teniendo como instrumento la entrevista semiestructurada, la cudl seria dirigida a los
padres (Antonio y Delgado, 2021). Por lo tanto, para la muestra, requerian padres con
hijos consumidores de contenido audiovisual en la red social YouTube y que tengan entre
9 a 15 afios. Bajo esos criterios, inicialmente la muestra consistié en 12 entrevistas, de las
cudles descartaron 4, pues el rango de edades no coincidia con lo indicado, quedando un
total de 8 entrevistas semiestructuradas para realizar en modalidad presencial. Asimismo,
los autores mencionan que aquel rango de edad se selecciond guidndose por la lectura

previa de diversas investigaciones.

Dentro de los principales resultados, con respecto a la tecnologia, los padres
entrevistados tenian conocimiento sobre los sitios web, apps y especialmente se evidencio
su nocion respecto al uso habitual de YouTube por parte de sus hijos (Antonio y Delgado,
2021). Aun asi, los autores mencionan que sobre el “control parental” de la red social,
algunos padres lo conocian, pero no lo usaban, y otros no tenian idea de lo que era, aunque
de igual mostraron interés por conocer su funcion. Por otra parte, en la situacion de los
menores, sostienen que, en términos generales, los padres creian que los jovenes
aprendian con el contenido de los youtubers, recalcando que no tenian idea de los
conocimientos que obtenian. Adicionalmente, afirman que los padres respondieron que
definitivamente tenian en mente que esa clase de videos consumidos por sus nifios tenia
un gran nivel de influencia para ellos, pues se veia evidenciado en sus deseos y
recreaciones en la vida cotidiana, agregando que su lenguaje se mezclaba con el de los
youtubers.
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Como conclusion, los padres tienen la competencia mediatica presente, pero hay
puntos que necesitan ser reforzados con ayuda externa, pues si bien sus conocimientos
sobre aplicativos y sitios web es alta, hace falta tener un acompafiamiento mas definido
con los menores de edad (Conde y Ponce, 2021), sobretodo considerando el nivel de
influencia y los cambios de actitud que pueden llegar a adaptar los consumidores

mediante la visualizacion del contenido de distintos yotubers.

El cuarto antecedente internacional es el estudio de los autores Beatriz Pinto,
Alexandre Duarte y Patricia Dias “La influencia de los YouTubers en los nifios (8-12
anos): actualidad y marcas”. Pinto et al. (2023) mencionan que el objetivo principal de
la investigacion es saber cudl es la influencia que tienen los youtubers en la construccion

de la opinion de nifios entre los 8 a 12 afios de edad frente a temas actuales.

En la metodologia, los autores optaron por emplear un enfoque cualitativo. Por lo
tanto, se tuvo a 20 nifios consumidores de YouTube, y ademads, se contd con la
participacion de 2 youtubers populares, seleccionando también 3 canales famosos para
los niflos portugueses, guiandose de comentarios, contenido, etc. En ambas fases se aplico

una entrevista semiestructurada.

Dentro de los resultados, se evidenci6 que todos los nifios afirmaron que aprenden
visualizando el contenido de los youtubers (Pinto et al., 2023). Adicionalmente, los nifios
respondieron que muy pocas veces interactian en YouTube, aun asi, intercambian
comentarios con sus amigos. A continuacion, se mencion6 que cuando a los nifos se les
pregunt6 el motivo o la razén por la que siguen a los yotubers en especifico, todos
respondieron que es porque se sienten identificados con sus personalidades,

experimentando una cercania y admiracién a ellos, teniéndolos como modelos a seguir.
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Por otro lado, un dato importante es que pese a que los nifios comentaron que no siempre
creen en lo que dicen los youtubers, al momento de la practica, mantienen un alto nivel
de credibilidad en los contenidos producidos por sus creadores de contenido favoritos;
adicionalmente, se evidencia que la mayoria de veces los nifios estdn de acuerdo con la
perspectiva de los youtubers, ademas, imitan su accionar guiandose por las sugerencias
mencionadas en sus videos. Aquello se refuerza con que 16 de 20 nifos respondieron que

cambiaron de opinidn por un youtuber.

Por otro lado, los youtubers son conscientes de la responsabilidad que tienen al
usar su influencia de manera positiva, por lo que al abordar temas actuales dan su opinion,
recalcando que hay distintos puntos de vista, animando a los nifilos a compartir sus

opiniones.

En las conclusiones, se obtuvo que los menores tienen a los youtubers como un
ejemplo a seguir, admitiendo que cambiaron su forma de pensar gracias a ellos. En
relacion a aquello, los youtubers influyen en las opiniones sobre temas actuales, ademas
de causar que los nifos tengan perspectivas de acorde a lo dicho por los creadores de
contenido. Asimismo, los nifios aseguran que son concientes de que no toda la
informacion que dicen los youtubers es verdadera, pero también se identifican con ellos

y admiten considerarlos honestos y/o auténticos.

En la conclusion principal del lado de los youtubers, los creadores de contenido

saben que son influyentes y casi todos se preocupan por aquello.

Como quinto antecedente internacional tenemos el estudio de los autores José
Antonio Casas, David Jiménez y Sergio Sanchez “Estudio exploratorio sobre la

influencia de los youtubers en los adolescentes”. El objetivo de la investigacion es
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“conocer el significado y el grado de repercusion que tiene para un adolescente “seguir”

a un determinado youtuber” (Antonio et al., 2022, p. 3).

En la metodologia, el autor optd por un enfoque cuantitativo, por lo tanto, se
selecciond la muestra manera incidental, tomando en consideracion la accesibilidad en 4
distintos institutos de la provincia de Cordova en Espaia, teniendo un total de 668
estudiantes de Educacion Secundaria Obligatoria (ESO) de acuerdo a la poblacion del
estudio. A continuacion, se menciona que el instrumento es un cuestionario compuesto
por 34 items de tipo escala de Likert con 7 alternativas de respuesta segun el grado de
acuerdo. En ese sentido, se agrupo 5 factores que tocan diversos puntos relacionados a la
influencia por parte de los youtubers; el primero es sobre la tipologia de los youtubers, el
segundo sobre la influencia en el estado de d&nimo, el tercero aborda la vision positiva de
los usuarios frente a los youtubers, y el quinto es sobre las creencias relacionadas a la

cercania o amistad de los youtubers.

Dentro de los principales resultados, Antonio et al. (2022) dan a conocer que en
el primer factor “tipologia de los youtubers”, las respuestas procesadas indican que los
youtubers con mas seguidores son los que realizan una serie de retos, suben contenido
jugando videojuegos y hacen video-blogs; en el segundo factor “influencia de los
youtubers”, se identifico que el youtuber influye en sus seguidores contentandolos
realizando cosas de su agrado en su contenido, ademds, mas de la cuarta parte de los
encuestados se alegraban y enfabadaban seglin los comentarios que el resto compartia en
relacion a sus youtubers preferidos; en el tercer factor “impacto de los youtubers en el
comportamiento de los seguidores”, se verifico que una parte de los seguidores comentaba
cosas negativas en los videos que no les gustaban, ademads, se visualizé un bajo nivel de
influencia por parte de los youtubers en la vida cotidiana de los jovenes, aun asi, una parte
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representativa de seguidores (14.6%) respondieron que repetirian un reto hecho por su
youtuber favorito sin importar que pueda llegar a perjudicar a sus padres, el 10.6%
imitarian acciones incorrectas realizadas por su youtuber de preferencia y 8.3% indicaron
que cambiarian su vida con la finalidad de obtener lo que tiene su youtuber favorito; en
el cuarto factor “vision positiva de los youtubers”, se reflejoé que los los youtubers son
personas famosas con gran influencia en la sociedad, sobretodo por los adolescentes,
quienes desean tener lo mismo que ellos; en el quinto y ultimo factor “creencias sobre los
youtubers”, los encuestados manifestaron que pensaban que al ser seguidores de un

youtuber famoso se volverian més populares en el instituto.

En las conclusiones, se tiene conocimiento de la influencia de los youtubers frente
al estado de animo de los consumidores, puntualizando en la posibilidad de un impacto
negativo visualizado en algunos encuestados que se ven capaces de realizar acciones y/o
retos incorrectos con la finalidad de copiar lo que hacen sus idolos (Antonio Casas et al.,
2022). Adicionalmente, aquel impacto es reforzado por la perspectiva positiva que tienen
los seguidores orientados por la popularidad, profesionalismo e inteligencia visualizado
en los youtubers, llegando algunos encuestados a reflejar que los consideran amigos

cercanos.

Como sexto antecedente internacional, tenemos el estudio de Victoria Tur-Viiies,
Patricia Nufiez-Gomez y Maria Jos¢ Gonzalez-Rio “Menores influyentes en YouTube. Un
espacio para la responsabilidad”. Tur et al. (2018) plantean como objetivo principal de
su investigacion “identificar las practicas de los menores influyentes en lengua espafiola
en YouTube y el apoyo que reciben de las marcas” (p. 1214), mencionando también que
para responder el objetivo, se guiaran de las estrategias de persuasion enfocadas en la
creacion de comunidades de seguidores destinadas a los respectivos canales de YouTube
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y a la presencia de las marcas en los mismos.

En la metodologia, los autores indicaron que el estudio es exploratorio. A partir
de aquello, se selecciond 5 canales de espana creados por menores de edad con una gran
llegada de visitas y suscriptores, de esos canales, la muestra se compuso de la seleccion

de los 25 videos que mas destacan a nivel de visualizaciones en cada youtuber.

Dentro de los resultados principales para identificar las estrategias de engagement,
en los indicadores de promover y fomentar la participacion del espectador, en todos
canales solicitan la participacion de su respectiva audiencia, incentivandolos a suscribirse,
dar me gusta y compartir los videos; también se identificé la aparicion de premios tanto
fisicos como digitales, los cuales motivan a los visualizadores a interactuar por la
posibilidad de ser el ganador. Por otro lado, con respecto al fomento de la participacion
del espectador, segiin canales, todos cumplen con aquello, estando por encima “Los
mundos de Nico” y “MikelTube”. A continuacion, en los indicadores para analizar el tipo
de interaccion, todos los canales hacen uno de una frase de entrada o bienvenida y una
corporativa para su canal, la cudl se repite invariablemente. Adicionalmente, en los
indicadores para analizar el estilo del habla, se destaca que al momento de hablar de
marcas el tono de voz sube notoriamente, generando un efecto poco natural y artificial,
perdiendo la espontaneidad. Asimismo, en los indicadores de edicion compleja se
identificé una edicidn basica en casi todos los casos, manteniendo una sensacion natural
y hallegada al espectador; solo en el canal MikelTube su present6 un nivel de edicidon mas
profesional. Finalmente, en los indicadores de entrado o salida de los contenidos, todos

los canales hacen uso de clips de entrada y salida, siendo personalizados y animados.

En el analisis del contenido de marca, casi todos los canales presentan varios
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productos (MaryVer solo 1), en donde aparecen utilizandolos y mostrando todas sus
funciones, mostrando las paginas web de las tiendas que les regalaron los productos. Al
hablar de aquello, sus opiniones siempre son positivas, manteniendo una comunicacion
haciendo uso de términos publicitarios. Ademas, los youtubers analizados procuran

mostrarse naturalmente con la finalidad de recibir mas suscripciones y fama.

Como conclusiones, Tur-Viiies et al., (2018) sostienen que los jovenes pueden
manejar sus canales por su propia cuenta, logrando crear grandes comunidades,
convirtiendose en individuos tan influyentes que generan interés en diversas marcas que
visualizan potencial en los canales para comunicar sobre sus productos a su publico
objetivo. Asismo, todos los canales promueven la interaccion de sus visualizadores, desde
el uso de incentivos como regalos o precios hasta comentarios en sus videos invitandolos
a participar. Los youtubers recurren al uso de frases fijas de entrada (Hola, chicos,
bienvenidos a mi canal) y cierre (Adids, amiguitos, adios, adios), ademas del manejo de
imagenes para complementar su contenido y facilitar el reconocimiento de sus canales,

aportando a la creacion de una marca distintiva.

En el séptimo antecedente internacional, se presenta el estudio de las autoras
Marilé Pretel Jiménez, Belinda De Frutos Torres y Maria Sdnchez Valle en el afio 2018
“Relacion entre marca y el consumidor en las redes sociales: estudio del vinculo afectivo
de los jovenes con dos marcas tecnoldgicas”. El objetivo general es objetivo “conocer el
vinculo emocional que los jovenes establecen con la marca Apple” (Pretel et al., 2018, p.

232).

En la metodologia, los autores mencionan que el estudio es de enfoque

cuantitativo, por lo que se realizo un cuestionario auto cumplimentado, recopilando las
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variables edad, sexo, ocupacion principal y si son seguidores de alguna marca en una red

social, para asi, decodificar las respuestas y ubicar a los seguidores de estas 2 marcas.

En los resultados, Pretel et al. (2018), identifican que la comparacion entre
hombres y mujeres, respecto a los parametros de la escala no tuvo diferencias ni presentd
estadisticas abismales, interpretando que el lazo entre el consumidor y la marca Apple no
tiene que ver con el género. Ademas, se encontré que la media de la valoracion de los
participantes respecto a la marca Apple en las dimensiones emocionales, tienen 2,5
puntos, superando a Samsung, que tiene 2,3. Asimismo, los fans mantienen un mayor
vinculo emocional que los no fans. Por otro lado, los que no se declaran ni fans de Apple
ni de Samsung mantienen mayor conexion con la primera marca mencionada, lo cual da
pie a deducir que el apego hacia la marca Appp se logra de manera satisfactoria con los

que no se consideran fans de ninguna marca.

Finalmente, en las conclusiones, Pretel et al. (2018) afirman que Apple entabla
una conexion emocional mas estrecha que Samsung, manifestadndose el aprecio por la
marca hasta en redes sociales, en donde los posts evidencian la conformidad, resaltando
que los seguidores mantienen mayor presencia que los no seguidores. Por lo tanto, se
sostiene que, debido al vinculo emocional construido por la marca y el consumidor de
aquella, hace que opten por elegirla por encima del resto. Adicionalmente, el vinculo
afectivo es mayor en los seguidores de la marca a través de redes sociales resaltando en
las dimensiones afecto, pasion y conexion con la marca. Aquello también se identifica en
Samsung, pues el vinculo afectivo sirve como elemento diferenciador entre sus

seguidores, confirmando que ser seguidor de una marca genera mayor apego a la misma.

Como octavo antecedente internacional, se presenta el estudio de la autora Noelia
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Mejia Wille en el ano 2018 “Usos, habitos, actitudes y experiencias usuario de jovenes
universitarios en el consumo audiovisual de Netflix”. Mejia (2018) plantea como objetivo
examinar la influencia que mantiene el consumo del contenido audiovisual de Neflix,

tocando el enfoque cultural.

En metodologia, mediante un muestreo probabilistico estratificado y
proporcional, se seleccion6 como muestra a 382 estudiantes, a quienes se les aplicd dos
encuestas. Por otro lado, llevando a cabo una eleccidén a conveniencia, se obtuvo a 7
estudiantes los cuales formaron parte de un grupo focal para enriquecer la informacion

tomando en cuenta la representacion de ambos sexos.

En los resultados, Mejia (2018) describe que mas del 88% de los usuarios
consumen contenido en general; el 58,8% se inclina mas por el contenido en espafiol,
pero aprecia la variedad de idiomas presentados, considerando que, al terminar los videos,
el usuario no culmina su relacidn, sino que sigue en busca de més contenido. Por otro
lado, en las redes sociales, cerca del 45% comparte en sus publicaciones el contenido que
esta disfrutando o temas relacionados; ademas el 35% confirma redactar constantemente

apreciaciones y referencias seglin lo visualizado.

En conclusion, los autores sostienen que Netflix definitivamente es aclamado por
los universitarios, siendo consumidores activos, que, en muchas ocasiones, interactuan
con comentarios y amplian la historia con contenido aparte; ademds, manejan una
actividad propia de un consumidor, imponiendo una exigencia que resalta su deseo de
consumo, el cual, de no satisfacerla, el consumidor estara dispuesto a cambiar de una

marca a otra que se adecte a sus requerimientos o gustos (Mejia, 2018).

El noveno antecedente internacional es el estudio de los autores Juan Carlos Gaal
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Fong, Fernando Ignacio Gutiérrez Cortés y Oscar Mario Miranda Villanueva
“Manipulacion ideologica en redes sociales: acoso, engario y violencia en el entorno
digital”, siendo un estudio sobre el fendmeno del manejo de las identidades adaptadas
por los usuarios dentro de las redes sociales y la influencia de los “bots” o inteligencia
artificial, plantedndose responder ;como la identidad creada en los medios digitales logra
reestablecer nuestras posturas en torno a la participacion de un conflicto social? (Gaal et
al., 2018). Para proceder, los autores se enfocaron en un caso particular en la red social
Twitter, conocido como el caso de la caravana migrante de 2018 y la propagacion del

odio.

Dentro de la metodologia, los autores, usando distintos programas, obtuvieron
mas de 502 mil tuits y mas de 134 mil nombres de usuarios. Con esa informacion,
dividieron los datos en 3 puntos de enfoque central, siendo el “tiempo”, la “IA” y los

“comportamientos no organicos”.

En los resultados principales, en el vector “tiempo”, Gaal et al. (2018) sefialan que
por medio de un analisis de la actividad por dia y hora, considerando las etiquetas con
mayor impacto relacionadas al tema de la caravana, encontraron que a partir de las 12 de
la madrugada hasta las 2 a.m. se presencid el pico de mayor actividad en América del
Norte, contrastando una probabilidad considerable de que aquellas publicaciones no son
organicas, siendo realizadas por bots automatizados; para “inteligencia artificial”, se
seleccionaron las 12 cuentas mas destacables, utilizando la herramienta Botomer para
corroborar que no son cuentas inorganicas o bots, determinando que son cuentas
organicas, en donde se encargaron de publicar mas de 3600 tuits, en donde la etiqueta
#Caravan fue la mas usada; finalmente, en “comportamientos”, se tomaron como ejemplo
casos de las cuentas de twitter organicas e inorgéanicas, descubriendo como ambas se
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complementan para la difusion del contenido, el cual influye a mas personas a participar

seglin su postura (sea de acuerdo, en desacuerdo o N/A).

En las conclusiones, los autores afirman que, con los 3 puntos identificados, fue
posible comprender el comportamiento presenciado en la influencia y expansion de las
publicaciones o mensajes, teniendo una difusién tan amplia, comparable a campanas
publicitarias, evidenciando el papel que juegan estas interacciones en la red social
Twitter, el cual, adaptando un comportamiento y masificandolo en posts, genera mayor

interaccion, producida por otros usuarios influenciados.

Como décimo antecedente internacional, tenemos el estudio de los autores Felipe
Marafion Lazcano, Rodolfo Barrientos Urbina y Valeriano Pifeiro-Naval “Ruta central
versus Ruta periférica. Analisis del proceso de persuasion en la campaiia “Mover a
Meéxico”. Marafion et al. (2019) mencionan que se llevo a cabo un analisis de los spots
televisivos emitidos durante el mandato del expresidente Enrique Pefia Nieto,
planteandose como objetivo examinar todos los spots de la campana “Mover a México”
emitidos por el gobierno, con la finalidad de averiguar si se presencian elementos

comunicativos que evidencien una critica al partido anterior.

En la metodologia, los autores, teniendo como muestra los 84 spots de la campana
antes mencionada, se llevo a cabo un anélisis, utilizando un libro cuyo contenido incluia
a detalle todos los codigos necesarios para estudiar las categorias requeridas, sirviendo de

ayuda para identificar las rutas de persuasion (Marraiion et al., 2018).

En resultados, un 89.3% se identificd que el formato de los spots mas usado fue
la dramatizacion, el 10.7% testimonial, y se descart6 el formato musical y humoristico,

pues los proyectos querian mantener una presencia enfocada en la seriedad y claridad del
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mensaje; adicionalmente, para validar los indicadores de las rutas persuasivas, se realizd
un analisis de fiabilidad, teniendo como resultado en la ruta central, una varianza de 69%
en los 3 items: la evidencia concreta, la identificacion del candidato y los logros del
candidato; en la ruta periférica, la varianza fue de 71%, contando con un buen numero

respecto a los items de: union y esperanza de un futuro.

En las conclusiones, se descarta que los spots de esta campafia tienen mensajes
que se interpretan como una critica al gobierno pasado, pues se hallé que mas del 60% de
los spots no cuentan con argumentos criticos, y en los restantes, eran spots dirigidos a
promover sus avances en el gobierno, sin desmeritar al anterior. Por otro lado,
respondiendo la pregunta de qué ruta persuasiva es la mas utilizada, se hall6 que es la
central, pues es la que perdura en la mente de los que visualizan el contenido; no como la

periférica, enfocada mas hacia un efecto de corto plazo.

Como onceavo antecedente, contamos con el primer estudio nacional “Ha
hablado Dross. Rutinas y rituales de un grupo de fans peruanos del youtuber
DrossRotzank”, realizado por (Félix, 2019), quien sujeta que su objetivo principal es
revelar la razon por la que los fanaticos peruanos sienten un alto grado de satisfaccion en

base a sus gustos, visualizando el contenido audiovisual de DrossRotzank.

Dentro de la metodologia, la autora describe que priorizé la etnografia digital y la
exploracion en los contenidos audiovisuales en las diversas redes sociales del creador de
contenido Dross (YouTube, Facebook, Twitter e Instagram); a su vez, la autora analizo
la interaccion que el youtuber entabla con sus fans, sefialando que con la meta de
profundizar en estas costumbres, se realizaron 6 entrevistas a personas que pertenecian a

un grupo de fanaticos en Facebook, tomando en cuenta que, entre ellos, 2 también
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pertenecian a un grupo privado de WhatsApp, quienes fueron entrevistados y grabados

en modalidad presencial.

En el apartado de los resultados, la autora afirma que las respuestas de los
entrevistados mencionaban que uno de los motivos por los que se sintieron atraidos por
el contenido de Dross fue porque les agrada sus tops (ranking de videos) recopilando
tematicas de terror, tematica histérica y demas. Adicionalmente, la locucion por parte del
youtuber es impecable, siendo agradable de oir, gracias a la narracion y entonacion de su
voz, durando todo el video, recalcando que, en todo su contenido audiovisual, mantiene
una narrativa enfocada en la voz en off (a excepcion de las transmisiones en vivo),
imagenes de apoyo, video clips, entre otros (Félix, 2019). Por otro lado, los entrevistados
respondieron que la razén por la que consumen frecuentemente los videos de
DrossRotzank se debe al contenido veraz que presenta en cada video, manteniendo
informacion comprobada y real; ademas, los entrevistados también comentan que otro de
los atractivos del youtuber es su vocabulario y las palabras recurrentemente usadas,
saliendo a destacar las lisuras como “cofo”, “verga”, entre otras, manifestando atraccion
y diversion para los visualizadores. De igual manera, la autora menciona que, es
interesante ver que, en muchos casos, los seguidores de Dross visualizan su contenido en
solitario, aun asi, luego intercambian ideas y sensaciones experimentadas tras ver un

video; aquella interaccién se lleva a cabo en el mundo digital creado por fans del

youtuber.

Finalmente, en las conclusiones, Félix (2019) afirma que la expansion del
contenido del youtuber es realizada mayormente por los fanéticos inspirados en el creador
de contenido, quien, de igual manera, tiene como objetivo que su contenido se expanda
para ampliar su llegada; adicionalmente, sujeta que estos comportamientos y costumbres
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se vuelven habitos, considerando que visualizar los videos en la noche, imitar y/o repetir
las frases caracteristicas de Dross, entre otros factores, aporta a generar este habito antes
mencionado; concluyendo la autora que el contenido generalmente es difundido por parte

de los mismos admiradores.

En el doceavo antecedente, se cuenta con el segundo estudio nacional de la autora
Laura Leon “Nifios YouTubers y el proceso de creacion de videos: evidencia de

’

competencias transmedia en accion”. Leon (2018) menciona que el objetivo de la
investigacion es analizar el proceso de creacion y difusion del contenido audiovisual

desarrollado por youtubers peruanos menores de edad, para entender las habilidades

empleadas en ese proceso.

En el apartado metodologico, la autora sostiene que el estudio es exploratorio,
optando por el método de etnografia digital, realizando un seguimiento a los canales de
YouTube y las interacciones que surgen en cada uno. Con estas consideraciones, se
selecciono a 4 youtubers limefios por medio de la técnica de bola de nieve y muestreo por
conveniencia, pues se present6 la dificultad para contactar con familias interesadas en la

investigacion con enfoque etnografico.

Dentro de los resultados, Leon (2018) sostiene que, en la preproduccion, los
menores son conscientes que su contenido requiere de una diferenciacion de la gran
competencia de videos, por lo que en algunas respuestas se evidencid que recurren a
inspirarse visualizando contenido con buena llegada, generando ideas y cambidndolas o
adaptandolas, indicando que no recurren al plagio. Ademads, generan una
conceptualizacion de su audiencia, dirigiéndose a ella mediante el manejo coherente de

lenguaje, formato y contenido; por ejemplo, Mateo, quien tiene videos de gameplays, se
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comunica en inglés debido a que la comunidad angloparlante del videojuego que graba y
publica es mas numerosa que la hispanohablante; por otro lado, los que se dedican a
grabar vlogs, cuidan desde su vestuario hasta una buena iluminacion y control de ruido;
Camila y Chiara recurren a aquello. A continuacion, en produccion o rodaje, Camila tiene
la facilidad de correccion de videos en edicion, pues si se equivoca al hablar mientras
graba no debe cortar la toma, sino simplemente repetir la frase hasta que salga bien,
debido a que aquello se recortard mas adelante; la menor también toma en cuenta que al
grabar en distintos planos (picado, contrapicado, etc.) prefiere usar el celular, pues el iPad
es mas pesado y dificil de movilizar sin el uso de las dos manos. Desde otro extremo, el
rodaje para los gameplays es completamente distinto, pues Unicamente se debe de
capturar el videojuego y grabarlo; Sebastian incluye locucion en voz en off, mientras que
Mateo no. Finalmente, en postproduccion o edicion, Camila indicd que edita sus videos
desde el celular, haciendo uso del software iMovie, pues en su experiencia es mejor editar
desde movil, debido a que en laptop o computadora con un clic mal dado se puede perder
todo; Sebastian, desarrollando diversas competencias, usando fotos que registré a mano,
con la ayuda de su padre, aprendio a manejar el software de edicion de Windows Movie
Maker, aunque mas adelante descubrid una que facilita el proceso de stop motion llamada
Lego Movie Maker; Mateo adapta un estilo narrativo y expresivo interesante, haciendo
uso de una estructura y narracion compuesta en teaser, introduccion y episodio del juego,
empleando un buen manejo del lenguaje audiovisual mediante la seleccion de momentos

interesantes de sus partidas y un desenlace al final del video.

En los efectos visuales y sonoros, la autora menciona que Camila acompaiia la
narracion de sus videos por medio de imagenes que facilite la identificacion de los temas

que estd hablando; Mateo hace uso de elementos graficos en 2D con la finalidad de
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resaltar momentos en especifico de sus videos, por ejemplo, en un momento gracioso,
pone un personaje sonriendo en su video y también agrega efectos de sonido para
amplificar el impacto de acuerdo a lo que sucede en su contenido, logrando un interesante
uso de las posibilidades expresivas que proporciona el juego mediante elementos de
cibercultura como elementos graficos (personajes en 2D). A continuacion, en titulacion,
refiriéndose a la implementacion de textos en los videos; por ejemplo, Camila los usa
para generar introducciones al iniciar un video, Mateo comunica estrategias que usa en
su juego. Adicionalmente, en la eleccion del titulo de cada video, considerando que es un
elemento que genera diferenciacion con el resto, Mateo opina que no deben de ser
atractivos, sino que puntuales, siendo mas genéricos, pues la gente redacta en el buscador
cosas como “La botella challengue”, aquello le funciond al nifio, pues sus videos salen
primeros frente a cientos de otros contenidos; aun asi, Camila opina que los titulos deben
de ser atractivos debido a que de ese modo se llama la atencion mediante nombres
especificos. En las miniaturas, Camila menciona que son complementarias al titulo del
video. Finalmente, en la difusion y las estrategias de popularidad, Camila tiene como
estrategia publicar sus videos un dia y una hora que su audiencia esté activa y mantenga
la disposicion de ver su contenido, obteniendo el primer dia de publicacion de su video
mas de 5 mil visitas, por otro lado, otra estrategia de la menor fue saludar a los 10 primeros
suscriptores que compartan su contenido, también hizo una dindmica en donde invitaba a
sus suscriptores a grabar y publicar una coreografia que hizo para su canal, mencionando

que el premio seria una colaboracion con ella y un saludo.

En las conclusiones, los youtubers hacen uso de habilidades a nivel técnico, social
y critico a partir de la produccion de contenido audiovisual, ademds, manejan dispositivos

de grabacion y softwares para postproduccion. Asimismo, reflejan habilidades que se van
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desarrollando mediante la produccion de videos, aprendizaje informal y difusion, pues su
contenido integra material extraido de distintos productos culturales en formatos graficos
como lo son los emojis, memes o personajes en 2D, asi como también en formato de audio
mediante efectos sonoros; los menores optan por la inteligencia colectiva para aprender a
usar los softwares de edicion, interactuando con otras personas de su misma edad en
distintos paises. A continuacién, los autores afirman que los nifios son completamente
conscientes que se dirigen a un publico objetivo, por lo que emplean estrategias para

fidelizar a su audiencia.

Finalmente, el treceavo antecedente y tercer estudio nacional es de los autores
Maria José Sheen Moreno y Francisco Arbaiza “El uso de la identidad cultural en los
anuncios publicitarios para afianzar la relacion consumidor-marca. Camparia “Tenemos
Barrio, Tenemos Mundial” de cerveza Cristal.”. Sheen y Arbaiza (2020) mencionan que
el objetivo de su investigacion es “analizar, mediante entrevistas focalizadas, como los
estudiantes universitarios peruanos interpretan las referencias culturales mostradas en los

spots publicitarios como estimulos para incentivar la identidad cultural” (p. 285).

Los autores sostienen que el &mbito publicitario en las bebidas alcoholicas es muy
prometedor, debido al desarrollo y la posibilidad de generar elementos de comunicacion
como medio narrativo direccionado hacia los sentimientos y la pertenencia brindada en

los consumidores.

En metodologia, se trabajo con la formula de una entrevista semiestructurada.
Inicialmente, el entrevistador y el entrevistado charlaron sobre temas culturales y de
identidad bésica, luego, se realiz6 una entrevista en pares de amistad, instruyendo al

entrevistado sobre temas generales de la identidad cultural, con la finalidad de asegurar
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respuestas mejor planteadas en base al tema. A continuacion, Félix (2018) sostiene que,
ya establecidos los principales parametros, se relacioné toda la tematica de identidad

cultural en torno a los spots del mundial.

En los resultados, los autores analizan 4 categorias; la primera, “Interpretacion de
la identidad cultural en la publicidad nacional”, teniendo como respuestas opiniones que
indican que las marcas son manifestaciones de caracter colectivo, las cuales genera
identificacion en cierto grupo de personas. A continuacion, en la segunda categoria,
“Nivel de importancia otorgado a los elementos culturales en los anuncios”, uno de los
participantes respondid que el Pert tiene una enorme diversidad cultural, por lo cual es
fundamental saber de las costumbres, tradiciones culturales, etc., pues los peruanos
mantienen una escala de valores la cual se va desarrollando gracias a las personas del
entorno, quienes hacen posible el descubrimiento de rasgos culturales que tienen una clara
diferencia de las demds. Asimismo, varias respuestas indicaron que, si bien el futbol en
solitario no representa o define la cultura peruana, se sefiala que en las imagenes del spot
02 se ven amigos jugando una pichanga, celebrando un gol, cantos en la tribuna y
disfraces que representan al pais, lo cual conforma una forma de expresion compartida
por medio del futbol, “peruanizando” el deporte. Por otro lado, en la tercera “Funcion de
la publicidad ante la necesidad de identidad cultural y pertenencia”, se encontrd en varias
entrevistas que los participantes mencionaban que se sienten identificados por las
imagenes, sonidos y elementos que se relacionan a la identidad peruana, teniendo un caso
en donde un entrevistado menciond que se sinti6 muy identificado con la marca,
afirmando que comenzd a usar desde ropa con el simbolo de Perti hasta otras
representaciones como un mototaxi. En la categoria 4 “Conciencia sobre la transitoriedad

de algunos elementos culturales utilizados en los anuncios”, los participantes comentan
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que varias vivencias son pasajeras, mencionando que incluso experiencias que generan
una gran satisfaccion no son permanentes. Aquello es relacionado a la temporada en la
que el mundial fue una sensacion, habiendo momentos los cuales se viven por unica vez,
aun asi, una manera de prolongar y/o ampliar ese sentimiento e incluso revivir aquellas

sensaciones y recuerdos puede ser mediante los spots de cerveza Cristal.

Finalmente, en las conclusiones, los autores afirman que definitivamente los
simbolos y signos garantizan la identidad del sujeto, e incluso le otorgan la satisfaccion
de formar parte de aquella comunidad social. Aun asi, los autores destacan que el
concepto de identidad no es exclusivo o se sujeta a los participantes de la muestra del
estudio, sino que varia en base a las particularidades y valoraciones personales sobre

aquella experiencia.

Asimismo, los individuos reflejaron un factor relacionado a la experiencia que
desarrolla su marco valorativo de manera personal frente a elementos culturales, el cual
se origina por sus familiares, quienes a través de la educacion influyeron en la formacion
del concepto de identidad cultural de cada joven, por lo cual, el entorno familiar presenta
una gran influencia en la valoracion y el apego emocional de los elementos culturales

identificados en anuncios de campafias.

Por otro lado, se reflejo la satisfaccion de los entrevistados producto de las
representaciones plasmadas en los contenidos audiovisuales reproducidos,
evidenciandose que la satisfaccion es una necesidad basica para los receptores. Aquello
se refuerza al visualizar que los participantes localizan instrumentos de identidad por
medio de elementos culturales presentados en los anuncios, formando parte de los codigos

dentro de una dindmica social en una comunidad, pues un elemento cultural dentro de un
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discurso publicitario puede manifestarse como un indicador que proyecta a los individuos

siendo capaces de formar parte de un grupo o tener elementos comunes con otros.

Por lo cual, se afirma que Cristal tiene la capacidad de promover un bienestar
subjetivo de acuerdo con la valoracion positiva que le brinda la sociedad, considerandola
una marca que promueve imagenes, sonidos que sumergen en la identidad cultural,

valores y conexiones iconicas a lugares del pais.

A continuacidn, se presenta el marco tedrico, el cual mediante la investigacion nos
permitid6 encaminar el presente estudio, con respecto a la primera variable titulada
elementos de persuasion: son las principales variables que influyen en el proceso de
persuasion, las cudles se relacionan con la fuente, el mensaje y el receptor (Moya, 2000).
Adicionalmente, Gonzéalez Reyna (2018) sostiene que son elementos que juegan un rol
importante en el proceso de formacion y el cambio de opiniones en las personas. Aquello
nos indica que, al tener una intencidon persuasiva, durante el proceso para generar un
cambio de opinidn en base a lo deseado, se identifican diversas variables, las cuales son
susceptibles al manejo del emisor, pues como dice McGuire (1985), pueden ser
consideradas como variables independientes, lo que significa que son aspectos que un
experimentador o un comunicador pueden alterar con la finalidad de crear un mensaje lo

mas persuasivo posible.

Dentro de la dimension fuente persuasiva, tenemos la subdimension credibilidad.
En relaciéon con aquello, Moya (2000) menciona que Hovland y sus colaboradores
sostienen que mientras la fuente sea mas creible, el efecto en el cambio de actitud seria

mas eficiente. Asimismo, menciona que lo que hace creible a una fuente se debe
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principalmente a la competencia y la sinceridad con la que es percibida por los individuos,
agregando que la competencia es cuando el receptor esta de acuerdo en que la fuente tiene
el conocimiento y la capacidad necesaria para brindar informacién correcta, y, con
respecto a la sinceridad, principalmente se refiere a cuando el receptor no identifica una

intencion persuasiva o algln intento de lucrar con lo transmitido.

Mantener un nivel de credibilidades es fundamental para generar cambios de
actitud en los que visualizan la fuente, aunque aquello puede implicar un desafio para

muchos.

A partir de aquello, Ramos (2013) afirma que es evidente que una persona le dara
mayor veracidad a una noticia visualizada en un medio de comunicacion conocido antes
que a una fuente de informacién de una pagina desconocida. En este caso la fuente con
mayor credibilidad seria el medio de comunicacion conocido, el cual al ser consumido
generard mayores cambios de actitud en base a la llegada de informacion hacia la

audiencia.

A continuacion, como se sefialo, la credibilidad puede aumentar cuando se ve que
la fuente mantiene competencia, tal como sefiala Moya (2000), hay casos en los que la
fuente emite un mensaje el cudl no corresponde a lo que se esperaba el receptor,
refiriéndose a situaciones en donde la fuente habla sobre cosas que van en contra de su
propio interés, lo cual eleva el nivel de competencia con el que la audiencia ve a la fuente,
generando un incremento de credibilidad en la misma. Aun asi, el autor agrega que se
debe tomar en cuenta que existen diversos factores que pueden restar la importancia que
transmite la competencia, pues la importancia de la credibilidad varia de acuerdo con la

importancia que el receptor le dé a la fuente.

39



Elementos de persuasion en el contenido audiovisual del youtuber ElZeein
y su relacion con el comportamiento del consumidor Trujillano, 2024

Por otro lado, la segunda subdimension del presente estudio se conoce como
atractivo del contenido. Moya (2000) destaca que, desde la vista del receptor, adapta un
mayor poder persuasivo, pues el atractivo de la fuente puede aumentar la atencion hacia
el mensaje, y en caso contrario, si una fuente no es atractiva, el contenido puede pasar
desapercibido. De esta manera se entiende que lo atractivo es importante para retener a la
audiencia y elevar la atencion que le da al mensaje, aquello se puede complementar con
que Gonzales (2018) sostiene que cuando los individuos escuchan al comunicador pueden
sentirse motivados a cambiar su opinion de acuerdo con lo transmitido, esto se debe al

estimulo que sienten al escuchar a alguien o algo honesto y atractivo.

El atractivo es una sefial periférica, lo cual resalta su dependencia frente al grado
de implicacion que mantiene el receptor frente a lo que la fuente o el comunicador esta
tratando, por lo tanto, mientras haya mas implicacion habrd mayor inclinacion a prestar

atencion al propio contenido del mensaje, argumentos, y no a sefiales periféricas (Moya,

2000).

Asimismo, adentrandonos en la segunda dimension conocida como el mensaje,
Moya (2000) menciona que, en base a la lectura de investigaciones previas, el mensaje
puede generar cambios de actitud y conducta, considerando que el primer paso para
lograrlo es cambiar los pensamientos o creencias del receptor, agregando que los efectos
psicolégicos que producen los mensajes en el consumidor son atencidén, comprension,

aceptacion y retencion, los cuales son relevantes para que la persuasion se lleve a cabo.

Adicionalmente, en ocasiones el receptor no entiende el mensaje, lo cual genera
rechazo en el mismo, y, en otras situaciones, el individuo tiene opiniones sélidas y

asentadas, negandose a aceptar otras opiniones que difieran a la que mantiene (Gonzales,
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2018). Aquellas situaciones permiten comprender que hay que tener un buen manejo del
contenido de un mensaje, pues asi esté muy elaborado o mantenga cualidades destacables,

su interpretacion estara sujeta al receptor.

Por lo tanto, que el receptor reciba el mensaje no es suficiente para que haga efecto
y funcione en base a su objetivo, pues mensajes complejos o poco entendibles pueden
perderse, por lo que se perderia la intencion persuasiva, o peor aun, se influiria al receptor
en la direccion opuesta a lo deseado (Moya, 2000). Asimismo, se menciona que los
mensajes que atrajeron mayormente la atencidon de los investigadores son los racionales

y los emotivos.

Bajo aquellas consideraciones hacia el mensaje persuasivo, se sitlia la
subdimension nombrada mensajes racionales, la cual, para Gonzales (2018), si se desea
conseguir que el receptor cambie o refuerce sus opiniones en base al objetivo del
comunicador, se deben de usar diversos estimulos, en los cudles, uno de ellos es usar
elementos racionales en el mensaje, viniendo acompafiados de argumentos que tienen la
capacidad de ser persuasivos, aun asi, se debe de considerar que generalmente hay dos
tipos de grupos compuestos por las personas de nivel cultural elevado y bajo,
relaciondndose a sus conocimientos, los cuales deberan considerarse para determinar la

manera que mas convenga para argumentar y que el receptor comprenda el mensaje.

Aquello sugiere que se defina el publico objetivo del mensaje a transmitir, para de

ese modo no perder la fuerza de la persuasion.

Por otro lado, los mensajes racionales son los que presentan evidencias que
refuerzan la veracidad de una proposicion dada (Moya, 2000). Refiriéndose a que esta

clase de mensajes contienen afirmaciones o ideas en base a la tematica transmitida, las
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cuales tienen un sustento.

A continuacion, la siguiente subdimension situada en el apartado de la dimension
de mensaje, es la nombrada mensajes emotivos, los cuales son parte de los estimulos que
pueden provocar estados emocionales elevados, los cuales llegan a impulsar al individuo
a aceptar la opinion sugerida (Gonzéles, 2018). Asimismo, mediante los mensajes se
puede construir una historia emotiva, la cual sea valorada al llegar a los sentimientos de
los receptores, aquello se logra mediante la empatia, siendo una respuesta emotiva, la
cual, para conseguirla, se precisa de segmentar el publico, pues es practicamente
imposible generar una respuesta emotiva a todos los segmentos existentes a donde vaya
dirigido el mensaje, por lo tanto, al delimitar un grupo se eleva la probabilidad de éxito
de transmitir empatia (Ramos, 2013), lo cual incrementaria que la llegada de emociones,
pues estas se mantienen en los mensajes de las marcas, funcionando como influencia para

posicionar el valor de la compaiiia y la interpretacion del contenido del mensaje.

Considerando aquello, se refleja que los mensajes emocionales apuntan a los
sentimientos para conmover a la audiencia y generar un cambio de opiniones o actitudes

segun el objetivo del emisor.

Por consiguiente, como se menciond en los conceptos de elementos de persuasion,
al hablar de la tercera dimension nos referimos al receptor, el cual es un elemento clave
“en todo proceso persuasivo: el receptor o audiencia” (Moya, 2000, p. 164), pues
dependiendo de la respuesta del receptor, se verificard si el cambio de opinién o actitud

se realizo satisfactoriamente en base a lo requerido.

De acuerdo con Gonzales (2018), el nivel de influencia que puede llegar a tener

el comunicador depende del recibimiento de los receptores, pues en algunos casos, como
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se menciond relacionado al mensaje, hay distintos tipos de receptores, incluyendo a los
que son susceptibles a la nueva opinion comunicada, y a los que se cierran, negando
completamente la entrada a una nueva opinion, pues se mantienen firmes con su posicion
actual, dificultando que la persuasion se aplique adecuadamente; ademads, incluso cuando
el receptor acepta la nueva opinidn, hay diversos grados en aquello, los cuales cambian
en cada persona, presentandose caso en donde un individuo acepta la opinion, pero con
el pasar del tiempo lo deje de lado, o también que un receptor rechace la nueva opinion,

pero con dia tras dia poco a poco sin siquiera darse cuenta la vaya aceptando.

McGuire (1968, citado en Moya, 2000), propuso un modelo en donde se
identifican las caracteristicas del receptor y su susceptibilidad a la persuasion, sefialando
que el cambio de actitud se basa en: la recepcion del mensaje (atencidn, comprension y
retencion) y la aceptacion. Por otro lado, el receptor presenta ciertas caracteristicas que
realizan variaciones en los efectos de los componentes antes mencionados; aquellas son:

la inteligencia y autoestima.

Junto con ello, una de las subdimensiones perteneciente a la dimension receptor,
es inteligencia. Segun Eagly y Warren (1976, citado en Moya, s.f.), la inteligencia del
receptor influye en la aceptacion de los mensajes complejos, en los cuéles la comprension
es mas importante que la aceptacion. Adicionalmente, Gonzales (2018) describe que uno
de los dos elementos que deben considerarse para que la comunicacion persuasiva logre
su cometido es la conclusion, la cual se determina en base a lo que mas convenga en cada
situacion, pues se debe definir si los mensajes se presentan de manera implicita o
explicita, considerando el grupo de receptores a los que va dirigido el proceso persuasivo,
en donde el nivel de inteligencia juega un rol importante, debido a que los individuos con
bajo intelecto tienden a procesar mejor las conclusiones de manera explicita y para los
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que tienen alto intelecto se opta por la implicita.

Aun asi, de igual manera se debe de considerar la naturaleza cada individuo, pues
“hay personas a quienes les gusta que se les digan las cosas clara y abiertamente; en
cambio, hay personas a las que no les gusta que se decida por ellas y les gusta sacar sus
propias conclusiones” (Gonzales, 2018, p. 189), por lo tanto si bien la inteligencia forma
parte del grupo de variables como elementos de persuasion, no hay que limitarnos a

aquello, sino anticiparnos ante la diferencia de personalidad de cada individuo.

Adicionalmente, la segunda subdimension perteneciente a la dimension receptor,
es la autoestima. Miguel Moya (2000) afirma que, revisando diversas investigaciones, se
entiende que las personas con alta autoestima se sienten mas seguros de sus
conocimientos, por lo que analizan mas los argumentos del mensaje, de lo contrario, al
tener una autoestima baja presentan menos confianza en su persona, por lo que al sentirse
con menores capacidades genera cierta dependencia a las opiniones de terceros, lo cual
eleva la probabilidad de generar cambios de acuerdo a la intension persuasiva, aun asi,
también hay casos en los que las personas con poca autoestima no muestran interés en su

alrededor, dificultando realizar una buena recepcion al mensaje.

A su vez, respecto a la segunda variable del presente estudio, comportamiento del
consumidor: “se enfoca en la manera en que los consumidores y las familias o los hogares
toman decisiones para gastar sus recursos disponibles (tiempo, dinero, esfuerzo) en
articulos relacionados con el consumo” (Schiffman y Lazar, 2010, p. 5). Cabe recalcar
que al hablar de consumo no solo se refiere a productos, sino también a servicios, los
cudles pueden ser, por ejemplo, de entretenimiento en redes sociales, membresia en

plataformas de streaming, etc. Adicionalmente, para Wilkie (1994, citado por Araujo et
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al., 2011), es el “conjunto de actividades que realizan las personas cuando seleccionan,
compran, evalian y utilizan bienes y servicios, con el objeto de satisfacer sus deseos y
necesidades, actividades en las que estdn implicados procesos mentales y emocionales,

asi como acciones fisicas” (p. 48).

Rodriguez-Rabadan (2013) nos menciona que, hablando en general, los
consumidores identifican sus necesidades tanto por motivos personales como por la
influencia de su entorno. Por lo tanto, tenemos en claro que el proceso de decision del
consumidor para optar por un producto o servicio comienza mucho antes de realizar la
compra, e incluso continta después de haberla hecho, mencionando que justamente el
comportamiento del consumidor indica que, para decidirse, el primer paso es el

reconocimiento de sus necesidades (Kotler y Armstrong, 2012).

Asimismo, Kotler y Armstrong (2012) sostienen que, con respecto al
comportamiento del consumidor frente a la adquisicion de productos o servicios, los
individuos tienden a recibir una gran influencia gracias a caracteristicas culturales,
sociales, personales y psicologicas. Por lo tanto, mencionan que la personalidad es crucial

para estudiar el comportamiento del consumidor.

Aunado a ello, se resalta que la primera dimension perteneciente a la segunda
variable comportamiento del consumidor, se trata de la toma de decisiones. Schiffman y
Lazar (2010) sostienen que es “elegir una opcion entre dos o mas que estan disponibles.
En otras palabras, para que una persona tome una decision, debe haber una seleccion de

alternativas disponibles” (p. 460).

Adicionalmente, se menciona que los consumidores toman decisiones para la

seleccion de productos y servicios. Dentro de aquel proceso, se manifiesta una percepcion
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de riesgo, la cual se divide en las categorias estrechas y categorias amplias (Schiffman y

Lazar, 2010).

De igual modo, las dos subdimensiones situadas en la dimension toma de
decisiones, son las categorias estrechas y las categorias amplias. Schiffman y Lazar
(2010) afirman que ambas categorias se relacionan a la percepcion del riesgo de los
consumidores, el cual varia de acuerdo con el producto o servicio, la situacion y la cultura
de acuerdo con cada persona. Por lo tanto, suelen dividirse en dos grupos; en primer lugar,
se detalla sobre las categorias estrechas, refiriéndose a los consumidores que cuentan con
una elevada percepcion de riesgo al momento de consumir, por lo que recurren a limitar
sus opciones de seleccidon a unas cuantas alternativas que garanticen mayor seguridad en
su eleccion, refiriéndose a la cantidad de opciones para generar el consumo; y en segundo
lugar, las categorias amplias, en relacion a los consumidores que perciben un riesgo bajo,
evidenciado al momento de tomar sus decisiones mediante un rango o cantidad de
alternativas mucho mayor, pues esta clase de consumidores prefieren arriesgarse a hacer

una mala seleccion antes que limitar sus opciones.

Posteriormente a lo sostenido, se detalla la dimension esfuerzo, refiriéndose al
esfuerzo del consumidor en la recopilacion de informacion de su entorno, dependiendo
del tipo de consumo considerado, rutinario, limitado o ampliado (Alonso y Grande, 2013).
Aquella descripcion facilita la comprension del rol del esfuerzo frente al manejo de
informacion del consumidor, el cual depende del grado de esfuerzo que decida manejar

en relacion con su consumido y distintas caracteristicas.

Se entiende por “el esfuerzo del individuo en recabar informaciéon de su entorno

depende del tipo de decision de compra considerada, rutinaria, limitada o ampliada”
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(Alonso y Grande, 2010, citado en Carmen Pérez, 2013, p. 4)

Adicionalmente, se consideran las rutas centrales y periféricas hacia la persuasion,
teniendo como premisa fundamental que usualmente los consumidores tienden a tener
altas probabilidades de llevar a cabo una evaluacion meticulosa de las ventajas y
desventajas de un producto o servicio, aquello se realiza cuando el consumo que
realizaran es considerado pertinente; por lo otro lado, cuando el consumo escasea de
pertinencia realizan una baja actividad de buisqueda y evaluacion de informacion

(Schiffman y Lazar, 2010).

En ese sentido, las subdimensiones pertenecientes a la dimension de esfuerzo, son
la ruta central y la ruta periférica. Schiffman y Lazar (2010) describen que la ruta central
hacia la persuasion se adectia a las compras con un alto nivel de involucramiento, debido
a que es necesario para el consumidor reflexionar y realizar un meticuloso procesamiento
cognitivo, ademads, al mantener un elevado involucramiento, cuenta con mayor cantidad
de atributos para evaluar a una marca; por otro lado, la ruta periférica hacia la persuasion
es ideal para para los consumidores que se involucren poco en las compras de productos
o servicios, pues debido a que el individuo no tiene la motivacidon necesaria para llevar a
cabo un esfuerzo cognitivo, su aprendizaje suele realizarse mediante la repeticion, el
procesamiento pasivo de las sefiales visuales y la percepcion integral, recurriendo al
manejo de reglas que requieran de decisiones mas sencillas. También se menciona que,
al tratar de persuadir a los receptores altamente involucrados, la calidad del argumento en

el mensaje genera mas influencia frente a la decision de consumo.

Sumado a eso, se tiene la dimension llamada tiempo, en donde se considera el

tiempo que pasa desde el momento en que los consumidores generan conciencia en
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relacion a un nuevo producto o servicio, hasta el momento en el que deciden si adquirirlo
o no; aquello es fundamental, pues en el transcurso de tiempo que un consumidor demora
en adoptar otro producto permite predecir en cuanto el nuevo producto o servicio sera
adoptado de manera generalizada, en otras palabras, cuando el tiempo de compra es poco,
se puede asumir que el periodo de difusion se realizard mucho mas rapido que si el tiempo

de compra hubiese sido extenso (Schiffman y Lazar, 2010).

En ese sentido, considerando lo mencionado de acorde a la dimension del tiempo,
se resalta la importancia de la subdimension titulada proceso de adopcion, en donde el
consumidor pasa por cinco etapas hasta la decision de comprar o rechazar un nuevo
producto o servicio, las cuales son: conocimiento, interés, evaluacion, prueba o ensayo, y
adopcion (o rechazo del producto o servicio) (Schiffman y Lazar, 2010). Adicionalmente,
los autores mencionan que cuando los consumidores adoptan productos o servicios
aquello podria llegar a tener consecuencias que no llegaria a resaltar, aun asi, en otras
adopciones podria existir la probabilidad de que aquello genere cambios conductuales y

en su estilo de vida.

Habiendo mencionado sobre las variaciones conductuales y demads reacciones que
puede llegar a tener el consumidor en el proceso de adopcion, a continuacion, tenemos la
dimension satisfaccion de deseos y necesidades, relacionandose de distintas maneras con

la informacion previa.

Es el “estado de euforia que muestra una persona al concluir de manera positiva
la terminacion de un deseo, la misma que puede variar en intensidad” (Pérez Maldonado
et al,, 2019). Adicionalmente, los autores mencionan que cuando los consumidores

adoptan productos o servicios aquello podria llegar a tener consecuencias que no llegaria
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aresaltar, aun asi, en otras adopciones podria existir la probabilidad de que aquello genere

cambios conductuales y en su estilo de vida.

Alonso y Grande (2013) sostienen que el mayor reto para una empresa es lograr
que sus consumidores estén satisfechos al consumirla; la satisfaccion se consigue cuando,
como se menciond anteriormente, el individuo, segliin sus expectativas frente al buen o
mal servicio, considerando si es que supera lo que esperaba recibir; al ocurrir aquello, el
consumidor mejorara su actitud con respecto a la marca, sintiendo preferencia, confianza
y predisposicion de volver a consumir lo que ofrecen, desarrollando lealtad hacia la

marca.

Por otro lado, Gonzales Sulla (2021) sostiene que la satisfaccion se hace presente
luego de comprar el producto o servicio, traduciéndose por medio de la experiencia del
consumidor, la cual se alimenta de la participacion en todo el proceso de consumo, en
donde mientras sea mejor, habrd més posibilidades de generar lealtad hacia la marca y
recomendarla, por lo tanto, hacer seguimiento y mantener una retroalimentacion
constante por parte del consumidor es fundamental para la marca. Adicionalmente, se
menciona que dentro de la retroalimentacion se mide el grado de satisfaccion o
insatisfaccion del consumidor, intentando identificar los problemas en el producto o
servicio para generar una soluciéon o mejora inmediata y proteger la confiabilidad de la

marca.

Aunado a la dimensién de satisfacer deseos y necesidades, se sittia la
subdimension titulada como rendimiento percibido, el cual, como su nombre indica, se
trata del resultado que el cliente percibe que obtuvo mediante la adquisiciéon de un

producto o servicio. Aquel rendimiento se basa en: el punto de vista del cliente, los
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resultados que tiene el cliente con el producto o servicio, la percepcion del cliente, la
influencia o el impacto de otras opiniones que influye en la postura del cliente, y el estado

de animo junto a su razonamiento (Thompson, 2005).

Posterior a aquel concepto, de manera complementaria para profundizar mejor el
proceso de satisfaccion y demas comportamientos del consumidor, entra en escena la
subdimension expectativas, sirviendo de apoyo dentro de la dimension satisfaccion de

deseos y necesidades.

Con expectativas, se refiere a las esperanzas que tienen los clientes por conseguir
algo, produciéndose muchas veces por: promesas de la entidad respecto a beneficios que
brindan los productos o servicios, experiencias de compras anteriores, y opiniones

(Thompson, 2005).

Asimismo, los consumidores tienen un grado o nivel para calificar el producto o
servicio luego de su consumo, por lo tanto, la subdimension niveles de satisfaccion
permitira identificar esos aspectos, formando parte de la dimension satisfaccion de deseos
y necesitades. Alonso y Grande (2013) mencionan que luego de que se realiza el
consumo, el consumidor puede determinar si esté satisfecho o lo contrario, debido a que
no fue lo que imagino, es decir, no cumplid con sus expectativas; sosteniendo también
que la satisfaccion genera fidelidad, mientras que la insatisfaccion trae disonancia, por lo
que segiin cémo el consumidor se sienta, su comportamiento se verd afectado a nivel de

percepciones, aprendizaje y actitudes.

Basicamente se entiende que, al realizar la adquisicion de un producto o servicio,
los clientes pueden experimentar: insatisfaccion, satisfaccion y complacencia

(Thompson, 2005).
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A continuacion, en consideracién con la construccion de la conducta y demas
procesos sofisticados, se cuenta con la dimension procesos mentales. Para Martinez
(1992), los procesos mentales juegan un rol causal dentro de la conducta de cada
individuo, adoptando diversos criterios, de los cuales uno muy apreciado y empleado por
profesionales los caracteriza como dotados de consciencia, resaltando que los procesos

mentales como percibir, recordar, creer o desear cuentan con su conocimiento propio.

Por lo que, a modo de adicion, se introduce la subdimension niveles de procesos
mentales. Martinez (1992) afirma que podemos diferenciar sensaciones corporales
(dolores y sensaciones de placer), asi como sensaciones provenientes del mundo exterior:
percepciones, recuerdos, deseos, sentimientos, creencias, inferencias, etc.
Adicionalmente, el autor sefiala que, en los aspectos mas importantes, tenemos: 1)
percepcion o recepcion de informacion, 2) memoria o almacenamiento de informacion,
3) creencia u ordenacion y distribucion de la informacion y 4) volicidon o disposicion de

la informacion para ejecutar una accion.

Aquella informacion destaca un proceso mas dentro del comportamiento del
consumidor, el cual va dirigido hacia la decision por llevar a cabo una accion de acuerdo
con sus deseos o necesidades, las cuales en muchas ocasiones inconscientemente se

adaptan al beneficio de una marca o el emisor.

1.2. Formulacion del problema

(Cual es la relacion entre los elementos de persuasion del contenido audiovisual

del youtuber Elzeein y el comportamiento del consumidor Trujillano, 20247
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1.3. Objetivos

Conocer cudl es la relacion entre los elementos de persuasion del contenido

audiovisual del youtuber Elzeein y el comportamiento del consumidor Trujillano, 2024.

1.4. Hipotesis

Ho: Los elementos de persuasion del contenido audiovisual del youtuber Elzeein

no guardan relacion con el comportamiento del consumidor Trujillano.

HI1: Los elementos de persuasion del contenido audiovisual del youtuber Elzeein

guardan relacion con el comportamiento del consumidor Trujillano.
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CAPITULO II: METODOLOGIA

El presente estudio corresponde a un enfoque mixto, debido a que la investigacion
combina las fortalezas, tanto de la investigacion cualitativa como de la cuantitativa,
aprovechando las caracteristicas que cada una presenta, minimizando sus potenciales
debilidades (Hernandez et al., 2014), aquello hace posible usar lo mejor de ambos
enfoques para conseguir informaciéon mas rica, pues incialmente se usara el lado
cualitativo, el cual, proporciona profundidad a los significados de los datos, el grado en
que cada valor se amplia a traves de una distribucion, una buena calidad de interpretacion,
la contextualizacion del entorno estudiado, varios detalles y experiencias exclusivas,
ademas de brindar una percepcion natural y holistica del fenomeno a tratar (Hernandez et
al., 2014). También se maneja el lado cuantitativo, el cual, trata con fendémenos medibles
y cuantificables a traves de su enumeracion, de ese modo, mediante la aplicacion de
técnicas estadisticas en funcion a los datos recolectados, se efectia un analisis en los
mismos, orientado a realizar una descripcion, explicacion, entre otras finalidades,
generando conclusiones sélidas debido a sus cuidadosas métricas (Sanchez, 2019), siendo
efectivo para la segunda fase de la presente investigacion. Por otro lado, la presente
investigacion es aplicada, debido a que tiene como objetivo enfocarse en los
conocimientos existentes y relacionados al tema requerido, para usar aquella informaciéon
y dirigirla hacia la posible solucion de diversos problemas en especifico (Castro et al.,
2023). Adicionalmente, la investigaciéon es no experimental, debido a que no se
manipulan o realizan cambios intencionados en las las variables independientes con la
finalidad de visualizar el efecto que tiene con otras (Herndndez y Mendoza, 2018); el
nivel del estudio es de tipo explicativo, pues, como indica su nombre, se desea explicar
los motivos que hacen que un fendmeno ocurra, mostrando la relacion de dos o mas

variables (Hernandez et al., 2014), y es de corte transversal, debido a que se recopilan
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los datos de acuerdo a un periodo de tiempo determinado (Hernandez y Mendoza, 2018).
Adicionalmente, el presente estudio aplico estadistica no paramétrica, pues se realizo la
prueba de normalidad de Kolmogorov—Smirnov, la cual se utiliza para determinar la
normalidad de los datos obtenidos de la muestra (Flores y Flores, 2021). El estudio es de
alcance correlacional, debido a que la correlacion se lleva a cabo cuando se desea conocer
la relacion y/o el grado de conexién manifestada en dos o mas variable (Hernandez et al.,
2014), precisamente en la presente investigacion se tiene dos variables: elementos de
persuasion y comportamiento del consumidor, cuyos atributos o caracteristicas se desean

correlacionar, ademas de ser ideal para pruebas no paramétricas.

Por otro lado, con respecto a la poblacion del presente estudio, para identificarla,
se considerd que al dia 14 de diciembre de 2024 una cantidad ascendente de 151 mil

suscriptores a nivel global, reflejando el total de seguidores en todo el mundo.

Dado que el interés de la presente investigacion es estudiar el comportamiento de
los consumidores trujillanos en relacion al contenido de ElZeein en el 2024, surge una
dificultad para la toma de muestra, pues la subpoblacion de consumidores trujillanos es
desconocida. Al respecto, se tratd de acceder a esta informacion siguiendo la siguiente
ruta en YouTube: tu canal > gestionar videos > estadisticas > audiencia > ver mas:
Regiones geograficas principales > ciudades; sin embargo, los datos son confidenciales

y solo el youtuber puede acceder a ellos.

Adicionalmente, se traté de contactar con el creador por medio de su correo
electrénico, pero no hubo respuesta. Por lo tanto, no se tiene el dato de la poblacion de

consumidores trujillanos.

En este marco, para la seleccion de la muestra, comprendida como “un
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subconjunto de elementos que pertenecen a ese conjunto definido en sus caracteristicas
al que llamamos poblacion” (Hernandez et al., 2014, p. 175), se optd por un muestreo no
probabilistico por conveniencia, debido a que, como sostienen Otzen y Manterola (2017),
aquello depende de la accesibilidad de los individuos que acepten formar parte de la
seleccion, lo cual beneficia al investigador en casos de disponibilidad y proximidad con

los sujetos a evaluar.

Asi mismo, para llevar a cabo la seleccion, se tomd en cuenta los siguientes
criterios de inclusion de acuerdo con la finalidad de la investigacion: a) individuos que
sean trujillanos, b) mayores de edad (a partir de los 18 afios) y c¢) que consuman el
contenido audiovisual de ElZeein; por otro lado, como criterios de exclusion, se
consideran: a) los individuos que no sean trujillanos, b) sean menores de edad y c) que no
consuman el contenido de ElZeein. De acuerdo con aquello y, considerando la seleccion
por conveniencia mencionada, se estim6 tener una muestra de 210 consumidores de
ElZeein, debido a que es una cantidad representativa para garantizar una mejor toma de

datos y procesamiento de resultados.

Adicionalmente, en el caso de los expertos de marketing o redes sociales, para la
recoleccion adicional o complementaria de la muestra definida (n=210), se estimo

contactar con dos profesionales.

Entre las técnicas que se utiliz6 en la presente investigacion, en primer lugar, esta
el andlisis documental, el cual se efectia mediante la busqueda de referentes de tipo
cualitativo, organizando en categorias la informacion en relacion con los conceptos y/o
teorias importantes encontradas, sirviendo como apoyo para desarrollar estudios

(Guevara-Rodriguez, 2018). Para la presente investigacion, se ha puesto especial énfasis
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en los documentos que han utilizado cuestionarios para encuestas o entrevistas y que
pretendan encontrar la relacion entre las variables bajo estudio, asi como identificar el
software utilizado para procesar los resultados, teniendo como principales estudios los
siguientes: Antonio y Delgado (2021), en un enfoque cualitativo usaron como
instrumento la entrevista semiestructurada, realizando preguntas preestablecidas y
flexibles o adaptables al proceso, entrevistaron a los padres de los nifios de muestra
seleccionada, realizando 20 preguntas que van de la mano y se dividen con las
dimensiones del estudio, adicionalmente, para el analisis de los datos obtenidos se uso
Microsoft Excel y el software Atlas. Ti 6; adicionalmente se considerd el estudio de
Gonzales-Martinez y Chica (2018), quienes mediante una metodologia mixta, realizaron
un cuestionario a su muestra de suscriptores del canal de YouTube investigado,
realizandose tanto por Google Forms y por via impresa en un espacio donde estan los
suscriptores de interés, ademads, se realizaron entrevistas puntuales y los resultados
obtenidos fueron analizados con el software IBM SPSS; también se encontro la
investigacion de Antonio et al. (2022), quienes llevaron a cabo un cuestionario realizado
con la escala de Likert, el cual fue dirigido a estudiantes de Educacion Secundaria
Obligatoria en Espafia, con la finalidad de determinar los aspectos sobre la influencia de
los youtubers hacia sus consumidores, finalmente para el procesamiento de los resultados
usaron el software SPSS para ver si hay diferencias significativas entre los jovenes de

ambos sexos.

Asimismo, el estudio usé técnicas de andlisis estadistico, realizando la prueba de
normalidad de Kolmogorov-Smirnov, debido a que esta prueba ayuda a saber si los datos
de la muestra se distribuyen de manera normal, permitiéndonos seleccionar el

procedimiento estadistico correcto para proceder con el andlisis de datos (Flores y Flores,
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2021). Ademas, dada la naturaleza del estudio, se utilizo la prueba del coeficiente de
correlacion de Spearman, la cual es ideal para el trabajo de variables ordinales, facilitando
un orden en aquellas unidades de analisis de la muestra, posicionandose en distintos
rangos, siguiendo una jerarquia (Hernandez et al., 2014). A continuacion, con respecto a
los instrumentos utilizados, teniendo definida la muestra, primero se elabor6 una encuesta
para el recojo de datos cualitativos, debido a que la “encuesta cualitativa es el estudio de
la diversidad (no de la distribucidon) en una poblacion” (Jansen, 2013, p. 43). La encuesta
se realizo mediante Google Forms, para su elaboracion, se parti6 de la matriz de
operacionalizacion de variables (ver anexo 5), especificamente de los indicadores, los
cuales se miden con las respuestas a las preguntas del cuestionario. Adicionalmente, para
alcanzar la cantidad de 210 seguidores o usuarios y garantizar los criterios de inclusion,
se visitd de manera presencial a tres universidades: Universidad Privada del Norte, La
Universidad Privada Antenor Orrego y la Universidad Nacional de Trujillo, ingresando
principalmente a las aulas de los estudiantes de las carreras de ciencias de la
comunicacion, economia y administracion, de acuerdo con la disponibilidad y permisos
de los docentes. De ese modo se explicd a los estudiantes sobre la investigacion, las
preguntas y demas informacion bésica, enfatizando la explicacion en los criterios de
inclusion. Otro aspecto importante en este proceso fue que, para agilizar el envio del
enlace hacia la encuesta, se solicito al docente la identificacion del delegado de cada aula,

a quien se le envia el link para ser reenviado al grupo de WhatsApp de la clase.

Adicionalmente a la encuesta, se aplicaron dos entrevistas semiestructuradas,
debido a que es un proceso que presenta mayor flexibilidad que las entrevistas
estructuradas, pues pueden acoplarse a los entrevistados, generando la ventaja de

adaptacion a cada participante, motivandolo a identificar de manera adecuada cada

57



Elementos de persuasion en el contenido audiovisual del youtuber ElZeein
y su relacion con el comportamiento del consumidor Trujillano, 2024

pregunta, descartando términos rebuscados y formalidades (Diaz et al., 2013). Este
instrumento es mas que ideal para el estudio, especificamente en relacion con las palabras
ambiguas y formalidades no presenta problema, debido a que la entrevista
semiestructurada se aplico a 2 profesionales, de los cuales, ambos son docente. El primero
es Relacionista Publico y Marketing y el segundo se especializa en ciencias de la
comunicacion. Por lo tanto, los entrevistados son profesionales conocedores del tema y

tienen buen manejo de la terminologia, ademas de mantener un trato cordial y profesional.

Respecto a la validacion de los 2 instrumentos, se prepard un documento para la
validacion de instrumentos, el cual fue enviado a tres expertos: el Mg. Jaime Roger
Corvera Guarniz, especialista en Comunicacion Audiovisual en Medios Digitales; el Mg.
Diego Alfonso Baca Caceres, especialista en Ciencias Sociales; y la Dra. Margot Isabel
Herbias Figeroa, especialista en Administracion y Marketing. El documento enviado
contiene: carta de presentacion, matriz de consistencia, matriz de operacionalizacioén de
variables y los instrumentos con sus respectivos certificados de validez del contenido de

los mismos (ver anexo 1, 2y 3).

Para el analisis de las respuestas, las preguntas se realizaron utilizando la escala
de Likert, el cual es un instrumento compuesto por una agrupacion de items, en el que la
mitad de aquellos indica mantener una posicion conforme con la actitud que se esta
midiendo y la otra mitad, representa la desconformidad por parte de los encuestados con

respecto a cada pregunta (Matas, 2018).

De ese modo, en la presente investigacion, se aplico la encuesta para la recoleccion
de datos cualitativos, debido a que se desea informacion sobre los pensamientos,

sentimientos 0 emociones, entre otros comportamientos personales, los cuales estan
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definidos en cada pregunta (ver anexo 6). Aquellas respuestas son ordenadas en 5
categorias, situadas en las alternativas compuestas por escala de Likert. Adicionalmente,
como se menciond, el presente estudio es correlacional, y debido a que los datos no se
distribuyen de forma normal, se emple6 pruebas no paramétricas, por lo cudl se uso el
coeficiente de correlacion de Spearman, siendo un buen complemento para la escala de
Likert. El coeficiente de correlacién de Spearman es parte del grupo de coeficientes que
se usan con la finalidad de relacionar estadicticamente por medio de escalas de Liker
consideradas ordinales por parte del investigador; siguiendo las pautas para la
interpretacion de los coeficientes de correlacion, estos varian de -1.00 a 1.00, en donde
los nimeros negativos indican la correlacion negativa, la cudl, al llegar a -1.00 indica una
correlacion negativa perfecta, aun asi, estos datos pueden ascender de la siguiente manera:
-0.90 indica una correlacion negativa muy fuerte, -0.75 una correlacion negativa
considerable, -050 una correlacion negativa débil, -0.10 una correlacion negativa muy
débil, 0.00 indica que no se presencia una correlacion en las variables estudiadas; por su
parte, 0.10 representa una correlacion positiva muy débil, 0.25 representa una correlacion
positiva débil, 0.50 representa una correlacion positiva media, 0.75 representa una
correlacion positiva considerable, 0.90 representa una correlacion positiva muy fuerte, y
finalmente, 1.00 representa una correlacion positiva perfecta; la correlacion negativa
indica que mientras una variable va en una direccion, la otra va en la direccion opuesta;
en tanto, la correlacion positiva indica que, mientras mayor sea la primera variable, mayor
también sera la otra, pues ambas variables van en una misma direccién. Asimismo, es
muy importante tomar en cuenta que cuando el valor de p sea menor a 0.05 los resultados

son estadisticamente significativos. (Hernandez et al., 2014).

Las respuestas de los 210 cuestionarios fueron procesados utilizando los software
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Excel e IBM SPSS Staticstic; asimismo, las respuestas de los 2 expertos fueron analizadas

como complemento de la muestra, enriquesiendo la informacion obtenida.

La presente investigacion se realizo en estricto cumplimiento del Codigo de Etica
para la Investigacion Cientifica en la Universidad Privada del Norte, el cual destaca
valores como la humanidad, la justicia, la igualdad y la veracidad. Asimismo, se
respetaron los principios y buenas practicas delineadas en el Coédigo Nacional de
Integridad Cientifica emitido por el Consejo Nacional de Ciencia, Tecnologia e
Innovacion Tecnoldgica (Concytec), entre los que se incluyen la integridad, la honestidad
intelectual, la objetividad e imparcialidad, la veracidad, justicia y responsabilidad, asi
como la transparencia. De igual manera, esta investigacion se basa en el principio de no
maleficencia, descrito por Siurana (2010) como la obligaciéon de no causar dafio
intencionado ni perjudicar los intereses de terceros, entendidos de manera amplia,

formando parte aspectos como la reputacion, la propiedad, la privacidad y la libertad.

Cabe destacar que el presente estudio se llevo a cabo unicamente con fines de
investigacion, por lo tanto, no se esté trabajando para ElZeein ni con alguna organizacion

relacionada.
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CAPITULO III: RESULTADOS

La investigacion tiene dos variables importantes, la primera elementos de
persuasion y la segunda comportamiento del consumidor. Para encontrar la relacion entra
ambas, mediante la investigacion, en la primera variable, se consider6 las dimensiones:
fuente, mensaje y receptor, las cuales fueron operacionalizadas hasta tener los
indicadores, facilitando la medicion de los elementos de persuasion identificados en el
canal de ElZeein. Por otro lado, en la segunda variable, las dimensiones son: toma de
decisiones, esfuerzo, tiempo, satisfacer deseos y necesidades y procesos mentales, los
cuales se operacionalizaron de igual manera para poder tener los respectivos indicadores

de cada item y comprender el comportamiento de los consumidores de ElZeein.

En la primera parte de esta seccion, se realizo el analisis individual de todas las
respuestas obtenidas con el cuestionario. En la segunda parte, iniciamos con la prueba de

normalidad y con el andlisis estadistico correspondiente.

A continuacion, se presenta el analisis de los resultados analizados pregunta por

pregunta.

61



Elementos de persuasion en el contenido audiovisual del youtuber ElZeein
y su relacion con el comportamiento del consumidor Trujillano, 2024

Figura 1

Usuarios y suscriptores de ElZeein

Suscriptor
23%

Usuario
77%

Fuente: elaboracion propia

Nota. La figura muestra que 161 encuestados (77%) son usuarios, indicando que
consumen el contenido audiovisual de ElZeein recurrentemente, mas no estan suscritos a

su canal de youtube.
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Figura 2

Hombres y mujeres que consumen el contenido de ElZeein

Masculino
47%

Femenino
53%

Fuente: elaboracion propia

Nota. De los 210 consumidores del contenido de ElZeein, 111 encuestados (53%) son del

sexo femenino, representando a la mayoria de los consumidores del youtuber.
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Tabla 1

Consumidores que experimentaron cambios de actitud debido a la credibilidad de

ElZeein

N %
Muy en desacuerdo 26 12.4%
Algo en desacuerdo 15 7.1%
Ni de acuerdo ni de desacuerdo 100 47.6%
De acuerdo 59 28.1%
Muy de acuerdo 10 4.8%
Total 210 100%

Fuente: elaboracion propia.

Nota. La tabla muestra la organizacion de las respuestas de los encuestados y sus

porcentajes, de acuerdo con el indicador “credibilidad”

La tabla nos permite visualizar que el nimero mas elevado de respuestas de la
pregunta 3 (ver anexo 6) se inclina a “ni de acuerdo ni de desacuerdo”, siendo
seleccionado por 100 encuestados (47.6%), demostrando que la mayoria de los
consumidores se mantienen neutros ante la identificacion de cambios de actitud en su
persona debido a la credibilidad que le dan a ElZeein. Aun asi, se destaca que 59
individuos (28.1%) estan “de acuerdo” y 10 (4.8%) “muy de acuerdo” a lo planteado,
teniendo un nimero considerable de 69 personas (32.8%) que afirman en distintos grados

(de acuerdo y muy de acuerdo) haber presentado cambios de actitud.
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Tabla 2

Consumidores que confian en canal de ElZeein debido a que refleja competencia y

sinceridad
N %
Muy en desacuerdo 11 5.2%
Algo en desacuerdo 26 12.4%
Ni de acuerdo ni de desacuerdo 71 33.8%
De acuerdo 84 40.0%
Muy de acuerdo 18 8.6%
Total 210 100%

Fuente: elaboracion propia.

Nota. La tabla detalla la cantidad de las respuestas de los consumidores y sus porcentajes,

de acuerdo con el indicador “confianza”

La tabla muestra que 84 consumidores (40.0%) respondieron “de acuerdo” y 18
(8.6%) “muy de acuerdo”, siendo un total de 102 personas (49%), quienes representan
casi la mitad de la muestra y afirman en diferentes grados (de acuerdo y muy de acuerdo)
que sienten confianza en el youtuber debido a la competencia y sinceridad que transmite

ElZeein en su canal.
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Tabla 3
Consumidores que consideran atractivo el canal de ElZeein por buen manejo su de

contenido y mensaje

N %
Muy en desacuerdo 5 2.4%
Algo en desacuerdo 8 3.8%
Ni de acuerdo ni de desacuerdo 42 20.0%
De acuerdo 121 57.6%
Muy de acuerdo 34 16.2%
Total 210 100%

Fuente: elaboracion propia.

Nota. La tabla permite visualizar las respuestas de los encuestados y sus porcentajes, de

acuerdo con el indicador “atractivo del contenido”.

La tabla detalla que 121 encuestados (57.6%) respondieron “de acuerdo” y 34
(16.2%) seleccionaron “muy de acuerdo”, teniendo un total de 155 consumidores (73.8%)
de la muestra, los cuales afirman en distintos niveles (de acuerdo y muy de acuerdo) que
al visualizar el trabajo de ElZeein e identificar un buen cuidado de su contenido y un
adecuado trabajo en la transmision de mensajes en sus videos, genera que consideren

atractivo su canal, y, por lo tanto, también tus videos.
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Tabla 4

Consumidores que aceptan el canal de ElZeein por sentirse identificados en su

contenido
N %
Muy en desacuerdo 11 5.2%
Algo en desacuerdo 17 8.1%
Ni de acuerdo ni de desacuerdo 87 41.4%
De acuerdo 73 34.8%
Muy de acuerdo 22 10.5%
Total 210 100%

Fuente: elaboracion propia.

Nota. La tabla permite visualizar las respuestas de los encuestados y sus porcentajes, de

acuerdo con el indicador “fase de aceptacion” frente a la identificacion.

La tabla demuestra que la mayor cantidad de respuestas fue “ni de acuerdo ni de
desacuerdo”, seleccionado por 87 encuestados (41.4%). Aun asi, enfocdndonos en las dos
opciones que indican estar conformes con lo planteado, 73 encuestados (34.8%)
seleccionaron “de acuerdo” y 22 (10.5%) respondieron “muy de acuerdo”, teniendo un
total de 95 individuos que indicaron en distintos niveles (de acuerdo y muy de acuerdo)
que aceptaron el contenido audiovisual de ElZeein debido a que se sienten identificados

con el creador de contenido.
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Tabla 5

Consumidores que al sentirse identificados con ElZeein deseen actuar como él

N %
Muy en desacuerdo 47 22.4%
Algo en desacuerdo 36 17.1%
Ni de acuerdo ni de desacuerdo 76 36.2%
De acuerdo 44 21.0%
Muy de acuerdo 7 3.3%
Total 210 100%

Fuente: elaboracion propia.

Nota. La tabla muestra las respuestas de los consumidores y sus porcentajes, de acuerdo

con el indicador “Proceso de identificacion”.

La tabla demuestra que 76 de los encuestados (36.2%) marcaron “ni de acuerdo
ni de desacuerdo” como respuesta a la pregunta 7 (ver anexo 6), dejando claro que
mantienen una postura neutra en relacion con que: sentirse identificado con ElZeein
genera el deseo de ser como ¢l a nivel de comportamiento. Por otro lado, situdndonos en
la seleccion de respuestas que muestran desconformidad con lo planteado, 36
consumidores (17.1%) seleccionaron que estan “algo en desacuerdo” y 47 (22.4%%)
respondieron “algo en desacuerdo”, siendo 83 consumidores (39.5%) que manifiestan en
distintos grados (algo en desacuerdo y muy en desacuerdo) que el hecho de sentirse
identificados con el canal de ElZeein no genera un deseo de ser como ¢€l. Por lo tanto,
considerando que 44 (21.0%) respondieron “de acuerdo” y 7 (3.3%) “muy de acuerdo”,
las respuestas principales indican que es mas probable los consumidores que se

identifican con el canal de ElZeein no deseen actuar como él.
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Tabla 6

Identificacion de mensajes que presentan evidencias que aportan al mensaje

transmitido en el contenido de ElZeein

N %
Muy en desacuerdo 7 3.3%
Algo en desacuerdo 16 7.6%
Ni de acuerdo ni de desacuerdo 59 28.1%
De acuerdo 111 52.9%
Muy de acuerdo 17 8.1%
Total 210 100%

Fuente: elaboracion propia.

Nota. Latabla demuestra las respuestas de los consumidores y sus porcentajes, de acuerdo

con el indicador “Evidencias”.

La tabla permite visualizar que 111 consumidores (52.9%), representando mas de
la mitad de la muestra, respondieron que estan “de acuerdo”; adicionalmente, 17
seleccionaron “muy de acuerdo”, teniendo un total de 128 consumidores (61%) que
muestran conformidad en diferentes grados (de acuerdo y muy de acuerdo) con relacion
a la pregunta 8 (ver anexo 6), refiriéndose a que los mensajes identificados en diversos

videos de ElZeein tienen evidencias de lo que suele transmitir.
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Tabla 7

Consumidores a los que mensajes emotivos aportan a la aceptacion del contenido de

ElZeein
N %
Muy en desacuerdo 6 2.9%
Algo en desacuerdo 14 6.7%
Ni de acuerdo ni de desacuerdo 66 31.4%
De acuerdo 105 50.0%
Muy de acuerdo 19 9.0%
Total 210 100%

Fuente: elaboracion propia.

Nota. Latabla demuestra las respuestas de los consumidores y sus porcentajes, de acuerdo

con el indicador “Decision de aceptacion”.

En la tabla se visualiza que 105 consumidores, representando el 50% de las
respuestas, seleccionaron “de acuerdo”, ademas, 19 (9.0%) respondieron “muy de
acuerdo”, teniendo una cantidad significativa con relacion a la pregunta 9 (ver anexo 6),
indicando que la mayoria de los consumidores, al visualizar videos del youtuber,
consideran que los mensajes emotivos, tales como la admiracion, simpatia, orgullo, etc.,

les sirven de guia para decidir si aceptan o no a ElZeein.
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Tabla 8

Consumidores que los mensajes emotivos del contenido de ElZeein cambiaron su

actitud
N %
Muy en desacuerdo 6 2.9%
Algo en desacuerdo 11 5.2%
Ni de acuerdo ni de desacuerdo 68 32.4%
De acuerdo 101 48.1%
Muy de acuerdo 24 11.4%
Total 210 100%

Fuente: elaboracion propia.

Nota. La tabla contiene las respuestas de los encuestados y sus porcentajes de acuerdo

con el indicador “mensajes emotivos”.

En la tabla 8 se demuestra que 101 consumidores (48.1%), representando casi la
mitad de las respuestas, optaron por la opcidon “de acuerdo”, ademads, 24 (11.4%)
seleccionaron “muy de acuerdo”, por lo que se evidencia una considerable conformidad
por parte de la mayoria de los encuestados en lo que respecta la pregunta 10 (ver anexo
6), indicando que segun la experiencia que tienen al consumir los videos de ElZeein, los
mensajes emotivos son ideales para promover los cambios de actitud como mayor
interaccion en el contenido del youtuber. Adicionalmente, al ser una respuesta que
considera la experiencia de los consumidores, se entiende que la mayoria de las respuestas
que afirman que los mensajes emotivos son importantes para generar cambios de actitud,

se deben a que experimentaron variaciones en sus acciones de acuerdo con lo sefialado.
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Tabla 9

Conocimientos de los consumidores frente a la recepcion del mensaje

N %
Muy en desacuerdo 9 4.3%
Algo en desacuerdo 12 5.7%
Ni de acuerdo ni de desacuerdo 69 32.9%
De acuerdo 95 45.2%
Muy de acuerdo 25 11.9%
Total 210 100%

Fuente: elaboracion propia.

Nota. La tabla contiene las respuestas de los encuestados y sus porcentajes, de acuerdo

con el indicador “conocimiento”.

En la tabla 9 se observa que 95 encuestados (45.2%), representando casi la mitad
de las respuestas, estan de “acuerdo” y 25 (11.9%) “muy de acuerdo”, teniendo entre
ambos grupos un total de 120 consumidores (57.1%) que muestran en diferentes grados
(de acuerdo y muy de acuerdo) su conformidad con relacion a la pregunta 11 (ver anexo
6), lo cual permite afirmar que la mayoria de los consumidores del contenido audiovisual
de ElZeein estan de acuerdo que mientras el individuo tenga mas conocimientos elevara

su atencion, comprension y retencion del mensaje transmitido en cada video del youtuber.
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Tabla 10

Consumidores que identifican que la autoestima complementa la interpretacion del

contenido
N %
Muy en desacuerdo 8 3.8%
Algo en desacuerdo 13 6.2%
Ni de acuerdo ni de desacuerdo 51 24.3%
De acuerdo 96 45.7%
Muy de acuerdo 42 20.0%
Total 210 100%

Fuente: elaboracion propia.

Nota. La tabla facilita la visualizacion de las respuestas dadas por los encuestados, asi

como sus respectivos porcentajes, de acuerdo con el indicador “autoestima”.

En la tabla 10 se evidencia que la mayoria de los consumidores muestran
conformidad con el planteamiento de la pregunta 12 (ver anexo 6), pues 96 encuestados
(45.7%) respondieron “de acuerdo” y 42 (20.0%) “muy de acuerdo”, lo cual nos permite
afirmar que la mayoria de los consumidores de ElZeein muestran conformidad en
distintos grados (de acuerdo y muy de acuerdo) que la autoestima juega un rol importante

para tener una buena o mala interpretacion de lo transmitido en el contenido de ElZeein.
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Tabla 11

Consumidores que realizan un proceso de seleccion limitado

N %
Muy en desacuerdo 10 4.8%
Algo en desacuerdo 17 8.1%
Ni de acuerdo ni de desacuerdo 67 31.9%
De acuerdo 95 45.2%
Muy de acuerdo 21 10.0%
Total 210 100%

Fuente: elaboracion propia.

Nota. La tabla muestra las respuestas dadas por los encuestados, asi como sus respectivos

porcentajes, de acuerdo con el indicador “Proceso de seleccion limitado”.

En la tabla 11 se observa que la mayoria de los consumidores responden
afirmativamente con relacion al planteamiento de la pregunta 13 (ver anexo 6), pues 95
encuestados (45.2%) respondieron “de acuerdo” y 21 (10%) “muy de acuerdo”,
representando una cantidad mayor al de la mitad de la muestra, mostrando su conformidad
en distintos grados (de acuerdo y muy de acuerdo) con relacion a que antes de visualizar
el contenido audiovisual de ElZeein suelen llevar a cabo un proceso de seleccion
compuesto por una cantidad de opciones o alternativas (distintos videos del creador de
contenido), las cuales son limitadas, pues son pocas. Asimismo, 67 consumidores (31.9%)
seleccionaron “ni de acuerdo ni de desacuerdo”, siendo una cantidad de individuos

considerable, los cuales se mantienen neutros ante esta pregunta.
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Tabla 12

Consumidores con una gran cantidad de opciones

N %
Muy en desacuerdo 5 2.4%
Algo en desacuerdo 23 11.0%
Ni de acuerdo ni de desacuerdo 48 22.8%
De acuerdo 87 41.4%
Muy de acuerdo 47 22.4%
Total 210 100%

Fuente: elaboracion propia.

Nota. La tabla demuestra las respuestas dadas por los encuestados, asi como sus

respectivos porcentajes, de acuerdo con el indicador “mayor cantidad de opciones”.

En la tabla 12 se visualiza que 87 consumidores (41.4%) seleccionaron estar “de
acuerdo” y 47 (22.4%) respondieron “muy de acuerdo”, teniendo una considerable
cantidad superior a la mitad de las respuestas, indicando que la mayoria de los
consumidores concuerdan con la pregunta 14 (ver anexo 6) en distintos grados (de
acuerdo y muy de acuerdo), en relacion con que previamente a la visualizacion del
contenido de ElZeein recurren a reunir una gran cantidad de opciones (varios videos del
youtuber) para consumir. Por otro lado, un dato a destacar es que 48 encuestados (22.8%)

respondieron que no estan “ni de acuerdo ni de desacuerdo”.
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Tabla 13

Busqueda activa de informacion por parte de los consumidores

N %
Muy en desacuerdo 13 6.2%
Algo en desacuerdo 22 10.5%
Ni de acuerdo ni de desacuerdo 75 35.7%
De acuerdo 84 40.0%
Muy de acuerdo 16 7.6%
Total 210 100%

Fuente: elaboracion propia.

Nota. La tabla demuestra las respuestas dadas por los encuestados, asi como sus

respectivos porcentajes, de acuerdo con el indicador “busqueda activa de informacion”.

En la tabla 13 se evidencia que la mayoria de los consumidores concuerdan en
distintos grados (de acuerdo y muy de acuerdo) con el planteamiento de la pregunta 15
(ver anexo 6), el cual se refiere a que, debido al amplio catdlogo o variedad de los videos
de ElZeein, el consumidor lleva a cabo una busqueda activa de informacion, causando
influencia en su actitud con relacion al contenido del youtuber. Aquello se sostiene al
observar que 84 consumidores (40.0%) seleccionaron estar “de acuerdo” con lo antes
mencionado y 16 (7.6%) respondieron “muy de acuerdo”, la suma de ambas respuestas
da un total de 100 respuestas (47.6%), por lo tanto, se puede decir que la mayoria de los

consumidores realizan lo mencionado.
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Tabla 14

Busqueda pasiva de informacion por parte de los consumidores

N %
Muy en desacuerdo 10 4.7%
Algo en desacuerdo 17 8.1%
Ni de acuerdo ni de desacuerdo 69 32.9%
De acuerdo 90 42.9%
Muy de acuerdo 24 11.4%
Total 210 100%

Fuente: elaboracion propia.

Nota. La tabla demuestra las respuestas dadas por los encuestados, asi como sus

respectivos porcentajes, de acuerdo con el indicador “busqueda pasiva de informacion”.

En la tabla 14 se visualiza el nimero de respuestas de la pregunta 16 (ver anexo
6), relacionado los tipos de consumidores que no hacen el esfuerzo de busqueda de
informacion antes de visualizar un video de ElZeein, por lo que se conforman con temas
pasivos. Considerando aquello, 90 consumidores (42.9%) estan “de acuerdo” y 24
(11.4%) “muy de acuerdo”, lo cual demuestra que la mayoria de los encuestados
concuerdan en diferentes grados (de acuerdo y muy de acuerdo) con el planteamiento

mencionado.
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Tabla 15

Evaluacion del contenido de ElZeein

N %
Muy en desacuerdo 6 2.9%
Algo en desacuerdo 11 5.2%
Ni de acuerdo ni de desacuerdo 64 30.5%
De acuerdo 112 53.3%
Muy de acuerdo 17 8.1%
Total 210 100%

Fuente: elaboracion propia.

Nota. La tabla demuestra las respuestas dadas por los encuestados, asi como sus

respectivos porcentajes, de acuerdo con el indicador “evaluacion”.

En la tabla 15 observamos que 112 consumidores, representando el 53.30% de las
respuestas, lo cual representa una cantidad significativa a favor del planteamiento de la
pregunta 17, la cual se refiere a que los consumidores evaliian el contenido audiovisual
de ElZeein, consumiendo diversas tematicas para determinar si se vuelve un consumidor
recurrente. Adicionalmente, 17 encuestados seleccionaron que estan “muy de acuerdo”
con recurrir a lo que menciona la pregunta, lo cual definitivamente demuestra que la

mayoria de los consumidores evaluan el contenido de ElZeein.
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Tabla 16

Emociones de los consumidores frente al punto de vista del contenido

N %
Muy en desacuerdo 16 7.6%
Algo en desacuerdo 20 9.5%
Ni de acuerdo ni de desacuerdo 89 42.4%
De acuerdo 66 31.4%
Muy de acuerdo 19 9.1%
Total 210 100%

Fuente: elaboracion propia.

Nota. La tabla permite observar las respuestas dadas por los encuestados, asi como sus

respectivos porcentajes, de acuerdo con el indicador “emociones”.

En la tabla 16 visualizamos que la mayor cantidad de respuestas fueron las de 89
consumidores (42.5%), quienes seleccionaron que no estin “ni de acuerdo ni de
desacuerdo” con relacion a la pregunta 18 (ver anexo 6), teniendo un niamero significativo
de respuestas que indican que la mayoria de los individuos no cuentan con una inclinacion
definida hacia lo planteado en la interrogante. Por otro lado, 66 consumidores (31.4%)
marcaron “de acuerdo” y 19 (9.1%) “muy de acuerdo”, dando un total de 85 consumidores
que representan el 40.8% que muestran conformidad hacia lo planteado en la pregunta
sobre: si los consumidores definen su punto de vista en relacion con el contenido de
ElZeein o si adquieren la membresia del canal, por medio del resultado de las emociones
transmitidas en su el consumo del contenido. Por lo tanto, un considerable niimero de
cuestionados afirman que su punto de vista se construye por medio de la llegada de
distintas emociones transmitidas al consumir a ElZeein, siendo algo importante para
definir si se adquiere una membresia o al momento de establecer una postura

personalizada (de acuerdo con las emociones de cada consumidor) del canal.
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Tabla 17

Percepcion de los consumidores

N %
Muy en desacuerdo 6 2.8%
Algo en desacuerdo 18 8.6%
Ni de acuerdo ni de desacuerdo 86 41.0%
De acuerdo 85 40.5%
Muy de acuerdo 15 7.1%
Total 210 100%

Fuente: elaboracion propia.

Nota. La tabla permite observar las respuestas dadas por los encuestados, asi como sus

respectivos porcentajes, de acuerdo con el indicador “percepcion”.

En la tabla 17 se visualiza que la mayor cantidad de consumidores seleccion6 “ni
de acuerdo ni de desacuerdo”, formando el 41,0% de las respuestas. Aun asi, se detalla
que, orientado a las opciones que generan mayor conformidad, 85 encuestados (40.5%)
estan “de acuerdo” y 15 “muy de acuerdo” (7.1%), por lo tanto, hay 100 encuestados
(47.6%) que afirman en distintos grados (de acuerdo y muy de acuerdo) con relacion a la
pregunta 19 (ver anexo 6), la cual plantea una interrogante para identificar si la percepcion
del consumidor de ElZeein se ve influenciada o por la opinion de terceros. Por lo tanto,
los resultados de este apartado nos permiten decir que la mayoria de los encuestados
cambian la percepcion que tienen del youtuber debido a la influencia de las opiniones de

su entorno.
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Tabla 18

Consumidores atraidos por promesas de ElZeein

N %
Muy en desacuerdo 14 6.6%
Algo en desacuerdo 30 14.3%
Ni de acuerdo ni de desacuerdo 71 33.8%
De acuerdo 72 34.3%
Muy de acuerdo 23 11.0%
Total 210 100%

Fuente: elaboracion propia.

Nota. La tabla permite visualizar las respuestas de los encuestados, asi como sus

respectivos porcentajes, de acuerdo con el indicador “Atraccion por promesas”.

En la tabla 18 identificamos que la mayoria de las respuestas de la pregunta 20
(ver anexo 6) son de 72 consumidores (34.3%) que estan “de acuerdo”. Adicionalmente,
la cantidad de respuesta que seleccionaron las opciones que muestran mayor conformidad
con la pregunta, aumenta debido a 23 encuestados (11.0%) que respondieron “muy de
acuerdo”. Por lo tanto, la mayoria de los que consumen el contenido audiovisual de
ElZeein se sienten atraidos por las promesas que hace el youtuber, presentdndose como

anuncios o adelantos en su contenido.

Asimismo, siendo la segunda cantidad mas elevada en las respuestas por cada
opcion,71 consumidores (33.8%) respondieron que no estan “ni de acuerdo ni de
desacuerdo”, lo cual indica que muchos consumidores no tienen o no se inclinan hacia

una postura en determinado.
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Tabla 19

Beneficios que perciben los consumidores par determinar el grado de su satisfaccion

N %
Muy en desacuerdo 11 5.2%
Algo en desacuerdo 16 7.6%
Ni de acuerdo ni de desacuerdo 90 42.9%
De acuerdo 77 36.7%
Muy de acuerdo 16 7.6%
Total 210 100%

Fuente: elaboracion propia.

Nota. La tabla permite visualizar las respuestas de los encuestados, asi como sus

respectivos porcentajes, de acuerdo con el indicador “experiencia en beneficios”.

La tabla 19 determina que la mayor cantidad de respuestas en la pregunta 21 (ver
anexo 6) son de la opcidon “ni de acuerdo ni de desacuerdo” seleccionada por 90
encuestados (42.9%). Desde otro extremo, 77 consumidores (36.7%) respondieron “de
acuerdo” y 16 (7.6%) “muy de acuerdo”, teniendo un total de 93 consumidores que
afirman en distintos grados (de acuerdo y muy de acuerdo) que para determinar si el
consumo del contenido de ElZeein les gener6 satisfaccion o insatisfaccion, toman en
consideracion los beneficios, ya sea de la membresia del canal o del contenido de su canal

en general.
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Tabla 20

Formacion de conducta durante el consumo del contenido

N %
Muy en desacuerdo 7 3.3%
Algo en desacuerdo 9 4.3%
Ni de acuerdo ni de desacuerdo 78 37.1%
De acuerdo 95 45.2%
Muy de acuerdo 21 10.1%
Total 210 100%

Fuente: elaboracion propia.

Nota. La tabla muestra las respuestas de los encuestados y sus respectivos porcentajes, de

acuerdo con el indicador “formacion de conducta”.

Por medio de la tabla 20, se identifica que la mayor cantidad de respuestas de la
pregunta 22 (ver anexo 6) se ubica en la opcion “de acuerdo”, la cual fue seleccionada
por 95 consumidores, quienes representan el 45.2% de las respuestas, ademas, 21
encuestados (10.1%) seleccionaron “muy de acuerdo”, teniendo un total de 116
consumidores (55.3%), siendo més de la mitad de la muestra. Por lo tanto, podemos
afirmar que la mayoria de los consumidores de ElZeein que mediante el consumo del
contenido audiovisual de ElZeein, debido a la manera de almacenar la informacion y
organizarla en relacion con lo transmitido en los videos visualizados, permiten el

desarrollo o la formacion de su conducta.

A continuacion, en la segunda parte de esta seccion, para realizar el andlisis
estadistico pertinente, se llevé a cabo la prueba de normalidad de Kolmogorov-Smirnov

para saber si los datos se distribuyen de forma normal.

Primero, se aplico la prueba con las dos variables de estudio: elementos de
persuasion y comportamiento del consumidor, representada cada una de ellas por la suma

de los valores de sus respectivos indicadores.
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Tabla 21

Prueba de normalidad de Kolmogorov-Smirnov en las 2 variables de estudio

Variables Estadistico gl Sig.
Elementos de persuasion 0,084 210 0,001
Comportamiento del consumidor 0,100 210 0,001

Fuente: elaboracion propia
Nota. La tabla muestra que la significancia asint6tica o p-valor es 0,001, lo cual

significa que no se distribuyen de manera normal.

Si el valor es menor a 0.05 se entiende que los datos no se distribuyen de forma
normal, por lo tanto, para la medicion de aquellas variables se deben de usar pruebas

paramétricas.
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Tabla 22

Prueba de normalidad de Kolmogorov-Smirnov en los 20 indicadores

Estadistico gl Sig.
Credibilidad 0,282 210 0,000
Confianza 0,234 210 0,000
Atractivo del contenido 0,326 210 0,000
Identificacion 0,216 210 0,000
Proceso de identificacion 0,223 210 0,000
Evidencias 0,307 210 0,000
Decision de aceptacion 0,288 210 0,000
Mensajes emotivos 0,273 210 0,000
Conocimiento 0,258 210 0,000
Autoestima 0,270 210 0,000
Proceso de seleccion limitado 0,262 210 0,000
Mayor cantidad de opciones 0,253 210 0,000
Busqueda activa de informacion 0,231 210 0,000
Busqueda pasiva de informacion 0,248 210 0,000
Evaluacion 0,306 210 0,000
Emociones 0,232 210 0,000
Percepcion 0,233 210 0,000
Atraccion por promesas 0,203 210 0,000
Experiencia en beneficios 0,228 210 0,000
Formacioén de conducta 0,255 210 0,000

Fuente: elaboracion propia

Nota. la tabla muestra que la significancia asintdtica o p-valor de cada uno de los
indicadores que representan a las variables de interés, tienen un valor de 0,000, lo cual

significa que no se distribuyen de manera normal.

Dado que los indicadores y las variables no se distribuyen de manera normal, se
aplico estadistica no paramétrica, especificamente el coeficiente de correlacion de
Spearman. Se realiz6 3 tipos de correlacion: la primera fue entre 2 indicadores de
elementos de persuasion (evidencia y mensajes emotivos) y 3 indicadores de
comportamiento del consumidor (proceso de seleccion limitado, evaluacion y beneficios);

la segunda correlacion fue entre 7 indicadores de elementos de persuasion (credibilidad,
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atractivo del contenido, identificacion, evidencias, mensajes emotivos, conocimiento y
autoestima) y 7 indicadores de comportamiento del consumidor (proceso de seleccion
limitado, mayor cantidad de opciones, busqueda pasiva de informacién, evaluacion,
resultado de emociones, atraccion y formacion de conducta); la tercera correlacion fue
entre todos los indicadores de elementos de persuasion (credibilidad, confianza, atractivo
del contenido, fase de aceptacion, proceso de identificacion, evidencia, decision de
aceptacion, mensajes emotivos, conocimiento y autoestima) y comportamiento del
consumidor (proceso de seleccion limitado, mayor cantidad de opciones, busqueda activa
de informacion, evaluacion, resultado de emociones, percepcion, atraccion por promesas,

experiencia en beneficios y formacion de conducta)

A continuacion, la primera correlacion.
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Tabla 23

Correlacion entre las variables de estudio considerando 5 indicadores

Correlaciones Mensaje Comportamiento
Coeﬁcwn'te’: de 1.000 447"
correlacion
Mensaje Sig. (bilateral) . <001
N 210 210
Coeficiente de 447 1.000
correlacion
Comportamiento Sig. (bilateral) <001
N 210 210

Fuente: elaboracion propia

Nota. La tabla muestra la correlacion de elementos de persuasion y comportamiento del
consumidor. Dentro de elementos de persuasion, en la dimension “mensaje”, se midio 2
de sus indicadores “evidencia” y “mensajes emotivos”; por otro lado, en comportamiento
del consumidor, se relaciona a 3 de sus indicadores “proceso de seleccion limitado”,

“evaluacion” y “beneficios”.

La tabla 23 nos permite visualizar que el coeficiente de correlacion entre mensaje
(evidencia y mensajes emotivos) y comportamiento del consumidor (proceso de seleccion
limitado, evaluacion y beneficios) tiene un valor de 0.447, por lo que, segin la
clasificacion que Herndndez y Mendoza (2018) establecieron, al superar el valor 0.25
pasaron tener una correlacion positiva débil, estando a 0.053 puntos de llegar a ser
una correlacion positiva media, cuyo valor es a partir de 0.50. Adicionalmente, el p-valor
figura como “<0.01”, lo cual significa que p es menor a 0.05, permitiéndonos rechazar la
hipotesis nula y se aceptar la hipotesis del investigador, la cual indica que hay relacién

entre ambas variables.
Los resultados de la segunda correlacion se muestran en la siguiente tabla.
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Tabla 24

Correlacion entre variables de estudio considerando 14 indicadores

Elementos .
. Comportamiento
Correlaciones de .
., del consumidor
persuasion
Coeficiente de correlacion 1.000 .648™
Elementos de Sig. (bilateral) . <001
persuasion
N 210 210
Coeficiente de correlacion 648" 1.000
Comportamiento . .
del consumidor Sig. (bilateral) <.001
N 210 210

Fuente: elaboracion propia

Nota. La tabla muestra la correlacion de las 2 variables de estudio. La variable elementos
de persuasion, quien va de la mano con los 7 indicadores: “credibilidad”, “atractivo del
contenido”, “identificacion”, “evidencias”, “mensajes emotivos”, ‘“conocimiento” y
“autoestima”; la variable comportamiento del consumidor se relaciona con los siguientes
7 indicadores: “proceso de seleccion limitado”, “mayor cantidad de opciones”, “busqueda

pasiva de informacion”, “evaluacion”, “resultado de emociones”, “atraccion” y

“formacion de conducta”.

La tabla 24 nos permite visualizar que el coeficiente de correlacion entre
elementos de persuasion (credibilidad, atractivo del contenido, identificacion, evidencias,
mensajes emotivos, conocimiento y autoestima) y comportamiento del consumidor
(proceso de seleccion limitado, mayor cantidad de opciones, busqueda pasiva de
informacion, evaluacion, resultado de las emociones, atraccioén y formacion de conducta)
tiene un valor de 0.648, por lo que, de acuerdo con la clasificacion que Herndndez y
Mendoza (2018) establecieron, debido a que se sobrepasé el valor 0.50, la correlacion es

positiva media. Ademas, el p-valor figura como “<0.01”, indicando que p es menor a
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0.05, lo cual significa que se rechaza la hipotesis nula y se acepta que hay relacion entre

ambas variables.

Finalmente, los resultados de la tercera correlacion se muestran en la tabla 25.

Tabla 25

Correlacion entre las variables de estudio considerando los 20 indicadores

Elementos .
. Comportamiento
Correlaciones de .
.y del consumidor
persuasion
Coeficiente de 1.000 6907
Elementos de correlacion
persuasion Sig. (bilateral) . <.001
N 210 210
Coeficiente de 6907 1.000
Comportamiento del correlacion
consumidor Sig. (bilateral) <.001
N 210 210

Fuente: elaboracion propia

Nota. La tabla muestra la correlacion de las 2 variables de estudio. La variable elementos
de persuasion se relaciona con sus 10 indicadores y comportamiento del consumidor con

sus 10 indicadores de igual manera.

La tabla 25 nos permite observar que el coeficiente de correlacion de las dos
variables tiene un valor de 0.690, lo cual, considerando la clasificacion que Hernandez y
Mendoza (2018) establecieron, las dos variables de estudio mantienen una correlacion
positiva media, pues superaron los 0.50, quedandose a 0.06 puntos menos de ascender a

una correlacion positiva considerable, cuyo valor requiere de un valor minimo de 0.75.

Por otro lado, el p-valor figura como “<0.01”, sefialando que p es menor a 0.05,

lo cual nos permite rechazar la hipdtesis nula y aceptar la hipdtesis del investigador,
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indicando que los elementos de persuasion en el contenido audiovisual de ElZeein se

relacionan con el comportamiento del consumidor trujillano en el afio 2024.

Como complemento, tenemos los resultados de las entrevistas semiestructuradas

realizadas a los expertos.

Tabla 26

Respuestas de la primera pregunta de la entrevista semiestructurada

(Qué tan importante es que un youtuber demuestre sinceridad al
Experto momento de emitir un juicio u opinidn para lograr la confianza
o la credibilidad en su publico?

Humberto Guevara Es vital ante el publico.

Una de las caracteristicas al construir contenido, es el ser
totalmente honesto con los comentarios que se hacen. Esa
credibilidad le permite al youtuber tener una gran cantidad de
seguidores, y tener una comunidad solida.

Victor Ramirez

Fuente: elaboracion propia
Nota. La tabla muestra las respuestas exactas de ambos expertos.

La tabla 26 nos muestra que, con relacion a la pregunta 1 de la entrevista
semiestructurada (ver anexo 7), ambos expertos concuerdan que es fundamental que un
youtuber sea sincero, pues como dice el docente Guevara, es algo vitan para el publico.
Ademas, el docente Ramirez indica que debe mantener un alto grado de honestidad en
cada comentario enunciado en sus videos, debido a que por medio de la credibilidad que

sus consumidores tengan hacia ¢él, permitira expandir y reforzar su comunidad.
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Tabla 27

Respuestas de la segunda pregunta de la entrevista semiestructurada

(Qué tan importante es la credibilidad de un youtuber para

Experto . . ..
P promover los cambios de actitudes en sus audiencias?

Humberto Guevara Parte importante en su accionar.

) ) Es crucial, para que sea autentica el mensaje
Victor Ramirez o
que desee transmitir.

Fuente: elaboracion propia
Nota. La tabla muestra las respuestas exactas de ambos expertos.

La tabla 27 nos muestra que, con relacion a la pregunta 2 de la entrevista
semiestructurada (ver anexo 7), el docente Guevara menciona que la credibilidad que un
seguidor perciba en un creador de contenido es importante a nivel de las acciones que
pueda realizar. Por otro lado, el docente Ramirez respondi6 que la presencia de
credibilidad es fundamental en cada mensaje, pues de ese modo lo transmitido por el

creador de contenido se adectia mas a lo que desea conseguir.
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Tabla 28

Respuestas de la tercera pregunta de la entrevista semiestructurada

(Cual es la importancia de que un youtuber o influencer famoso
incluya un buen nivel de atractividad en sus videos, frente al

Experto ., . .
p deseo de captar la atencion del mensaje en su contenido
audiovisual?
Humberto Guevara Debe ser persuasivo para lograrlo.

Hoy en dia, el consumo de video es lo mas frecuente al
momento de crear contenido. Entonces, el youtuber debe de
elaborar videos lo mas profesional posible. Tener en cuenta el
lenguaje audiovisual, fotografia, y produccion de escenarios
posible.

Victor Ramirez

Fuente: elaboracion propia

Nota. La tabla muestra las respuestas exactas de ambos expertos.

La tabla 28 nos muestra que, con relacion a la pregunta 3 de la entrevista
semiestructurada (ver anexo 7), el docente Guevara menciona que el youtuber debe de ser
lo suficientemente persuasivo para generar un atractivo que capte la atencion de lo que
transmite en sus videos. A continuacion, el docente Ramirez dice que hoy en dia crear
contenido es frecuente, por lo tanto, el youtuber debe emplear diversas técnicas
audiovisuales para tener un resultado profesional. Entendiendo que, si un creador de
contenido deja un toque profesional en su contenido, se distinguira del resto debido a su

atractivo.
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Tabla 29

Respuestas de la cuarta pregunta de la entrevista semiestructurada

(En un contexto de aceptacion del contenido audovisual de un

Experto
youtuber, es necesario € importante que los consumidores se sientan
identificados con el creador?
Humberto Depende mucho del convencimiento.
Guevara
) Si, totalmente. Porque es la manera en que se consigue mas
Victor seguidores. Los seguidores se ven reflejados o identificados con lo que

Ramirez el youtuber crea.

Fuente: elaboracion propia
Nota. La tabla muestra las respuestas exactas de ambos expertos.

La tabla 29 nos muestra que, con relacion a la pregunta 4 de la entrevista
semiestructurada (ver anexo 7), el docente Guevara responde para que los seguidores se
sientan identificados con el creador de contenido, dependera del grado de convencimiento
de su persona. Asimismo, el docente Ramirez afirma que es necesario e importante que
los consumidores sientan identificacién por el youtuber que visualizan, pues cuando los
visualizadores se ven reflejados con lo que consumen, suelen volverse seguidores para

continuar viendo sus videos.
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Tabla 30

Respuestas de la quinta pregunta de la entrevista semiestructurada

(Cual es la importancia de que un youtuber se comporte o genere una
Experto imagen que haga que sus consumidores se sientan identificado y
deseen ser como ¢1?

Humberto o
Guevara Es base para el logro de objetivos.
i creador de contenido debe de ser consecuente. Cuidar mucho su
Victor El dor d tenido debe d te. Cuid h
Ramirez  Vvida intima o privada, ya que al ser una persona "publica" estd siempre

expuesto.

Fuente: elaboracion propia
Nota. La tabla muestra las respuestas exactas de ambos expertos.

La tabla 30 nos muestra que, con relaciéon a la pregunta 5 de la entrevista
semiestructurada (ver anexo 7), el docente Guevara dice que el comportamiento de un
youtuber que se preocupa por generar identificacion y ser un modelo para seguir por parte
de las audiencias, es algo base para lograr los objetivos youtuber. Por otro lado, el docente
Ramirez menciona que los youtubers deben de cuidar de su vida privada, pues al ser una

figura publica siempre recibe exposicion.
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Tabla 31

Respuestas de la sexta pregunta de la entrevista semiestructurada

Experto (Cuadl es la importancia de que un youtuber presente contenido que
sean considerados racionales para el consumidor?

Humberto . 3
Guevara Un buen contenido genera atencion.
1 Bueno, eso depende de la perspectiva. El consumo de contenido es
Victor
Ramirez muy emocional més que racional.

Fuente: elaboracion propia
Nota. La tabla muestra las respuestas exactas de ambos expertos.

La tabla 31 nos muestra que, con relacion a la pregunta 6 de la entrevista
semiestructurada (ver anexo 7), el docente Guevara responde que mas que mensajes
racionales, un buen contenido en general llama la atencion del publico. Adicionalmente,
el docente Ramirez dice que la importancia de los mensajes racionales depende de la

perspectiva, pues el consumo de contenido audiovisual tiende a ser emocional.
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Tabla 32

Respuestas de la séptima pregunta de la entrevista semiestructurada

(Por qué es importante el uso de mensajes que abarquen diversas
emociones positivas en los contenidos audiovisuales de youtubers

Experto . . o,
P famosos, para el cambio de actitudes y aceptacion del canal de
YouTube?
Humberto . .
Guevara Los contenidos son base en todo mensaje.
Victor . ' '
Ramirez Porque eso genera conexion, o compromiso en los seguidores.

Fuente: elaboracion propia
Nota. La tabla muestra las respuestas exactas de ambos expertos.

La tabla 32 nos muestra que, con relacion a la pregunta 7 (ver anexo 7), el docente
Guevara menciona que el contenido es el punto de partida de todo mensaje. Ademas, el
docente Ramirez indica que los mensajes que incluyen emociones positivas son
importantes para generar conexiones y hasta un compromiso en los seguidores. Aquello
podria implicar que, al sentirse unido con el youtuber, esa conexion generaria un
constante consumo de contenido del creador, lo cual indicaria un notorio cambio de

actitud.
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Tabla 33

Respuestas de la octava pregunta de la entrevista semiestructurada

(Qué rol juega la inteligencia del consumidor frente a la visualizacion
Experto y aceptacion del contenido de un canal de YouTube y los mensajes que
transmite para influir y captar al publico?

Humberto T . . ,
La inteligencia se complementa con el interés generado.
Guevara
) Cuando se consume contenido, hay muchos factores en ello.
Victor Bésicamente, prima el entretenimiento. O, claro, si para el consumidor,
Ramirez

sea muy relevante los temas sociales.

Fuente: elaboracion propia

Nota. La tabla muestra las respuestas exactas de ambos expertos.

La tabla 33 nos muestra que, con relacion a la pregunta 8 (ver anexo 7), el docente
Guevara menciona que la inteligencia se complementa con el interés que el consumidor
generd al consumir el contenido, lo cual indica que, si es que el consumidor tiene mayor
interés, se informara mas en relacioén con el contenido de su creador de contenido de
preferencia. Por otro lado, el docente Ramirez sostiene que durante el consumo de
contenido existen diversos factores, de entre los cuales sobresale el entretenimiento,
aunque aquello puede cambiar si es que el consumidor considera relevante los temas
sociales. Aquello podria hacer que recurra a informarse sobre temas que se relacionen al

creador.
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Tabla 34

Respuestas de la novena pregunta de la entrevista semiestructurada

(Cual es la importancia o rol que tiene la autoestima de un consumidor
Experto de un canal de YouTube frente a la interpretacion del mensaje,
argumentos y contenido de los videos del youtuber?

Humberto .,
Guevara Es base para generar la accion compra.
) No sé exactamente la perspectiva de la pregunta, pero creo que una
Victor persona con fuerte autoestima, no se deja manipular facilmente.
Ramirez

Fuente: elaboracion propia
Nota. La tabla muestra las respuestas exactas de ambos expertos.

La tabla 34 nos muestra que, con relacion a la pregunta 9 (ver anexo 7), el docente
Guevara sostiene que la autoestima es la base para que el consumidor recurra a la accion
compra. A continuacion, el docente Ramirez menciona que mientras el consumidor tenga

la autoestima maés alta, es mas complicado que se deje manipular.
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Tabla 35

Respuestas de la décima pregunta de la entrevista semiestructurada

(Cuadl es la importancia de que los youtubers publiquen contenido
Experto variado para fomentar un proceso de seleccion mayor o menor
dependiendo del tipo de consumidor?

Humberto . .
En la variedad esté el gusto.
Guevara
) Es parte de la estrategia de contenido, presentar diversos ejes
VIC'EOI‘ tematicos, asociados al interés del consumidor. Y en funcion de ello,
Ramirez

plantear varias alternativas.

Fuente: elaboracion propia
Nota. La tabla muestra las respuestas exactas de ambos expertos.

La tabla 35 nos muestra que, de acuerdo con la pregunta 10 (ver anexo 7), por un
lado, el docente Guevara menciona que dentro de un contenido variado se encuentra el
gusto. Aquello se relaciona a que, a través del agrado por ver a su youtuber favorito, el
consumidor podria realizar un riguroso proceso de seleccion de videos para consumir, en
busca de mas de ese gusto. Por otro lado, el docente Ramirez menciona que el youtuber
varia su contenido como parte de las estrategias que incentivan al consumidor a plantear

mas alternativas de consumo dentro de su canal.
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Tabla 36

Respuestas de la onceava pregunta de la entrevista semiestructurada

(Cuadl es la importancia de que un youtuber, por medio de su contenido
Experto audiovisual, incentive a los consumidores a realizar un esfuerzo de
busqueda activa de informacion, la cual dé pie a cambios de actitudes?

Humberto . . ., .
Las actividades cambian confirme a su motivacion y necesidad.
Guevara
) Si ejerce un nivel de influencia muy fuerte, o con el tiempo se
VIC'EOI‘ convierte en un referente para el consumidor, el youtuber va a lograr
Ramirez que el consumidor genere algln tipo de accion.

Fuente: elaboracion propia
Nota. La tabla muestra las respuestas exactas de ambos expertos.

La tabla 36 nos muestra que, de acuerdo con la pregunta 11 (ver anexo 7), por un
lado, el docente Guevara dice que la importancia de que un youtuber incentive a buscar
activamente sobre su contenido, se evidencia en la motivacion y necesidad de los
consumidores, por las cuales llegan a cambiar sus actividades. Asimismo, el docente
Ramirez afirma que, si el creador de contenido tiene un alto nivel de impacto, siendo un

referente de sus consumidores, puede generar que hagan ciertas acciones.
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Tabla 37

Respuestas de la doceava pregunta de la entrevista semiestructurada

(Cuadl es la importancia de que un youtuber, por medio de su contenido
audiovisual, incentive a que los consumidores con una baja motivacion

Experto puedan realizar un esfuerzo de buisqueda de informacion, guiandose
por procesamientos pasivos de sefales visuales y la percepcion
integral?
Humberto . ) ,
Lo atractivo genera interés.

Guevara

) Como dije antes, la personalidad del consumidor sera mas o menos

Victor manejable, en relacion con los intereses compartidos entre el youtuber

Ramirez

y el consumidor.

Fuente: elaboracion propia

Nota. La tabla muestra las respuestas exactas de ambos expertos.

La tabla 37 nos muestra que, de acuerdo con la pregunta 12 (ver anexo 7), por un
lado, el docente Guevara dice que el atractivo genera interés en los consumidores. Por
otro lado, el docente Ramirez respondi6 que los intereses que son compartidos entre los

consumidores y el creador de contenido hacen que la personalidad sea mas manejable.
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Tabla 38

Respuestas de la treceava pregunta de la entrevista semiestructurada

(Cuadl es la importancia de que un consumidor invierta su tiempo en
evaluar, tomar conciencia y ver si el contenido de un youtuber va de

Experto L7 . e
acuerdo con sus conocimiento e intereses, para poder decidir si
visualizar o adquirir un servicio de su canal?
Humberto , . .
Todo lo que se evalua permite mejor al futuro.
Guevara
V1c‘Eor Pues, si hay interés, el consumidor lo va a hacer.
Ramirez

Fuente: elaboracion propia
Nota. La tabla muestra las respuestas exactas de ambos expertos.

La tabla 38 nos muestra que, de acuerdo con la pregunta 13 (ver anexo 7), por un
lado, Guevara respondi6 que lo evaluado permite un mejor futuro. Por otro lado, Ramirez
también considera que si el consumidor tiene interés procedera a hacer lo planteado en la

interrogante.
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Tabla 39

Respuestas de la catorceava pregunta de la entrevista semiestructurada

(Qué tan importante es que el youtuber cumpla con las promesas y
proyectos en su contenido desde el punto de vista de los consumidores

Experto . e -, .
P frente a la satisfaccion, insatisfaccion o complacencia que pueden
2
percibir en los videos?

Humberto Es base de confianza.

Guevara

Victor Es vital. Si se pierde la confianza, dificilmente el consumidor seguird
Ramirez con el creador de contenido.

Fuente: elaboracion propia
Nota. La tabla muestra las respuestas exactas de ambos expertos.

La tabla 39 nos muestra que, de acuerdo con la pregunta 14 (ver anexo 7), por un
lado, Guevara respondié que la visualizacion de youtubers muchas veces se produce
debido a la confianza, Asimismo, el docente Ramirez menciona que la evaluacion del
contenido consumido por los consumidores es vital que el youtuber cumpla con las
promesas o anuncios realizados en su contenido, pues de lo contrario se perderia la

confianza, lo cual probablemente haria que el youtuber pierda seguidores.
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Tabla 40

Respuestas de la quinceava pregunta de la entrevista semiestructurada

(Por qué es importante que un youtuber refleje beneficios en
membresia o diferenciacion en su contenido audiovisual frente a las

Experto - L . . .
distintas experiencias que tienen los consumidores viendo otros canales
de YouTube o competencia?
Humberto . , . . .
El publico actia en funcion de realidades no de suposiciones.

Guevara

Victor Es parte de una estrategia de fidelizacion, o digamos de aumentar el
Ramirez engagement del consumidor.

Fuente: elaboracion propia
Nota. La tabla muestra las respuestas exactas de ambos expertos.

La tabla 40 nos muestra que, de acuerdo con la pregunta 15 (ver anexo 7), por un
lado, Guevara menciona que, con respecto a los beneficios que perciben los consumidores
con respecto a la membresia de los canales de YouTube, aportard para bien, pues los
consumidores actian con relacion a realidades y no suposiciones. Por otro lado, el docente
Ramirez resalta que la diferenciacion y los beneficios de los servicios como la membresia
del canal de un youtuber forma parte de una estrategia para fidelizar a potenciales

consumidores, mencionando también que aumenta el engagement del consumidor.
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Tabla 41

Respuestas de la dieciseisava pregunta de la entrevista semiestructurada

(Cual es la importancia de que un youtuber maneje el mensaje y
contenido de sus videos, jugando un rol en la percepcion, los

Experto . :
P recuerdos, creencias o deseos de sus consumidores frente a la
influencia generada al consumir su contenido?
Humberto . . . . _
Todo contenido bien elaborado genera cambios en el publico objetivo.
Guevara
Victor Como dije antes, es parte de una estrategia. Si funciona, pues que se

Ramirez haga de esa manera.

Fuente: elaboracion propia
Nota. La tabla muestra las respuestas exactas de ambos expertos.

La tabla 41 nos muestra que, de acuerdo con la pregunta 15 (ver anexo 7), por un
lado, Guevara menciona que esta de acuerdo que los youtubers buscan influir con el buen
manejo del mensaje. Por otro lado, el docente Ramirez recalca que es una estrategia, la

cual, de funcionar, deberia de procederse de ese modo.

105



Elementos de persuasion en el contenido audiovisual del youtuber ElZeein
y su relacion con el comportamiento del consumidor Trujillano, 2024

CAPITULO IV: DISCUSION Y CONCLUSIONES

Habiendo analizado los resultados, se puede afirmar que los elementos de
persuasion en el contenido audiovisual del youtuber ElZeein se relacionan con el

comportamiento del consumidor trujillano en el 2024.

Segun los resultados, se identifico diversos elementos de persuasion, los cuales
estaban presentes como variables dispersas dentro la fuente, el mensaje y el receptor.
Aquellas variables no mantienen un orden fijo, pues se redistribuyen de acuerdo con la

intencion persuasiva del emisor, en este caso el youtuber ElZeein.

En el apartado de las respuestas de la pregunta 8 (ver tabla 33), de acuerdo con las
entrevistas semiestructuradas, el docente Ramirez respondié que cuando se consume
contenido, hay diversos factores con respecto a ello, de los cuales, el que sobresale es el
entretenimiento. Este resultado es similar a lo obtenido por Félix (2019) (ver si se
relaciona a resultados de la muestra), quien precisa que, si bien los consumidores valoran
diversos factores como la informacion de los videos, el material llamativo, etc., casi todos
los entrevistados de su investigacion dijeron que suelen visualizar el contenido del

youtuber del estudio, exclusivamente por el entretenimiento.

Asimismo, en las respuestas las respuestas de la pregunta 5 con el indicador
“atractivo”, 155 consumidores, representando mucho mas de la mitad de la muestra
(73.8%) concuerdan que el atractivo de los videos de ElZeein, considerando como
ejemplo el disefio de la portada, edicion de los videos, entre otros recursos, se debe a que
es dedicado a su contenido audiovisual en base a lo mencionado. Aquello se complementa
con los resultados de la pregunta 3 perteneciente al indicador “atractivo” (ver tabla 28),
en la entrevista semiestructurada, el docente Ramirez indic6 que en la actualidad el

consumo de contenido audiovisual es lo mas considerado para crear contenido, por lo
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tanto, los youtubers deben elaborar sus videos lo mas profesional que sea posible,
considerando el lenguaje audiovisual, fotografia y la produccion de escenarios.Estos dos
grupos de resultados mantiene coherencia con (Gonzalez y Chica, 2018), quienes afirman
que a mayor calidad destinadaen los videos, junto al compromiso que el youtuber
demuestre, mayor sera el interés de los consumidores. Adicionalmente, Leon (2018)
precisa que los youtubers hacen uso del lenguaje audiovisual, el cual incluye un estilo
estético en particular, elementos como emojis y el manejo de tendencias, lo cual hace el

video mas atractivo a la vista de los consumidores, aumentando su visualizacion.

Por otro lado, en el indicador “face de aceptacion”, dentro de las respuestas de la
pregunta 6 de la encuesta (ver tabla 4), 95 consumidores, representando el 45.3% de las
respuestas indicaron que aceptan el contenido de ElZeein debido a que se identifican con
su contenido. Un hallazgo similar a este resultado es el de Pinto et al. (2023), quienes
mencionan que todos los consumidores que entrevistaron dijeron que son seguidores de
youtubers en especifico debido a que se sienten identificados con él. Mencionando que
en este caso el sentirse identificado directamente con el creador de contenido incentiva a
suscribirse a su canal. Adicionalmente, los resultados de se relaciona un mas con el
hallazgo de la presente investigacion, siendo el de Gonzalez y Chica (2018), quienes
sostienen que los consumidores pueden sentirse identificados no solo del youtuber en si,
sino también de su contenido, entre otros factores, lo cual beneficia al creador. Aquello
va de la mano con el resultado presentando en este parrafo, sobretodo en lo que genera la

identificacion del consumidor con el contenido del youtuber.

Continuando tenemos el indicador “busqueda activa de informacién”, en donde,
observando las respuestas de la pregunta 15 (ver tabla 13), 100 consumidores de ElZeein,

representando el 47.6% de las respuestas, concordaron con que realizan una busqueda
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activa de informacion, la cual llega a influir en su accionar relacionado con el contenido
de ElZeein. Aquellos resultados se complementan con Pinto et al. (2023), quienes afirman
que los consumidores buscan activamente sobre temas de su interés, loscuales influyen
en si refuerza o disminuye su confianza en el contenido de los youtubers, de acuerdo a la

informacion o los mensajes emotidos en sus videos.

Situandonos en el indicador “percepcion”, considerando los resultados de la
pregunta 19 de la encuesta (ver tabla 17), 100 consumidores, representando el 47.6% de
las respuestas, concordaron que su percepcion puede llegar a ser alterada por las opiniones
de terceros. Considerando aquello, se presenta una similitud con que Gonzales-Freire y
Chica (2018) mencionan cuando hay una interaccion entre dos o més personas, se pueden

presentar cambios en la percepcion.

En los resultados por medio de la aplicacion del coeficiente de correlacion de
Spearman, mediante la correlacion de las variables elementos de persuasion (sumando el
total de datos recopilados de los 10 indicadores) y comportamiento del consumidor
(sumando el total de datos con relacion a sus 10 indicadores), se evidenci6 que hay una
relacion signiticativa y positiva de nivel medio, por lo tanto se puede confirmar los
resultados de la investigacion de Moya (2000), quien sostiene que los elementos de
persuasion se identifican como variables que se distribuyen en la fuente, el mensaje y el
receptor, de acuerdo al objetivo que se desea generar en el comportamiento del
consumidor o receptor del mensaje persuasivo. Indicando que a mayor persuasion dirigida
a los consumidores, se evidenciaran mayores cambios o alteraciones en su
comportamiento. Adicionalmente, en los resultados encontrados por Gonzéles-Martinez
y Chica (2018), se evidencié que los youtubers influyen en el estado de animo de los

consumidores, ademas de sentirse identificados con el contenido y entretenerse.
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Asimismo, el estudio de Antonio et al. (2022) encontrd en sus resultados que los
youtubers generan influencia en el animo de los seguidores, encontrando también que el
impacto de los creadores en su audiencia se refuerza debido a que sus seguidores tienden
a tener una percepcion positiva de ellos, incluso se identifico un posible impacto negativo
debido a que diversos seguidores de youtubers tienen la disposicion de imitar retos o

acciones incorrectas que hicieron sus youtubers favoritos en su contenido.

En la presente investigacion se llegd a las siguientes conclusiones: primero, al
aplicar el coeficiente de correlacion de Spearman, tanto en la medicion de indicadores
especificos de cada una de las variables, como en la suma de todos los indicadores
representativos de cada variable, se encontrd en todos los casos que si existe asociacion

o relacion entre las dos variables investigadas.

Cabe destacar que las correlaciones fueron estadisticamente significativas y a
medida que se aumentaba el nimero de indicadores por cada variable, mejoraba el nivel
de coeficiente de spearman, es decir, la relacion se hacia més intensa. Ademads, las 3
correlaciones realizadas son estadisticamente significativas. Aquello nos permite afirmar
que los elementos de persuasion mantienen relacion con el comportamiento del

consumidor.

Los principales elementos de persuasion identificados y analizados en el
contenido audiovisual del youtuber ElZeein son: la credibilidad y la confianza de la
fuente, el atractivo del contenido, la fase de aceptacion y el proceso de identificacion, las
evidencias identificadas en los mensajes y los mensajes emotivos. Considerando un
apartado para el receptor, en donde se precisa que la el nivel de conocimiento y la
autoestima también juegan un rol importante en la formacion de la persuasion, debido al

manejo del mensaje frente a la consideracion de esas variables.
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Los elementos identificados y analizados para caracterizar el comportamientos del
consumidor fueron: proceso de seleccion limitado, el manejo de una mayor cantidad de
opciones en el pre-consumo, la busqueda activa de informacion, el procesamiento pasivo
de informacion, la evaluacion del contenido, el resultado de las emociones, la percepcion,
la atraccion por promesas, su experiencia frente a los beneficios del consumo y la

formacion de conducta.

Los elementos de persuasion fueron categorizados utilizando la matriz de
operacionalizacion de variables (ver anexo 5) y son las siguientes: atractivo, mensajes

racionales, mensajes emocionales, inteligencia y autoestima.

La categorizacion del comportamiento del consumidor, se realizé de igual manera
utilizando la matriz de operacionalizacion de variables, teniendo las siguientes
agrupaciones: categorias estrechas, categorias amplias, ruta central, ruta periférica,
proceso de adopcidn, rendimiento percibido, expectativas, niveles de satisfaccion y

niveles de procesos mentales.

Cabe destacar que el estudio cont6 con la siguiente limitacion: no se pudo obtener
el namero exacto de los suscriptores trujillanos de ElZeein, debido a que la informacion
es confidencial y no se recibié una respuesta del creador de contenido estudiado en la

presente investigacion.

A continuacidn, respecto a los hallazgos de la relacion que tiene el contenido de
los youtubers frente a las conductas de sus seguidores o usuarios, se recomienda que las
universidades puedan incluir en su malla curricular este tipo de estrategias de
comunicacion, a fin de lograr comportamientos favorables en los estudiantes,

preparandolos a situaciones en donde la persuasion se use malintencionadamente, pues
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aquellos cambios en su comportamiento pueden generarse inconscientemente y pasar

desapercibidos.

De modo similar, los padres de familia deberian conocer estas estrategias de
comunicacion a fin de poder ayudar o apoyar a sus hijos con contenidos que influyan
positivamente en sus comportamientos, sobretodo a los menores de edad, debido a que
son los mas expuestos, tanto por su limitada capacidad de discernir la informacion en la

web y por la facilidad de acceso a estos medios.
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ANEXOS

ANEXO N° 1 Documento de validacion de instrumentos firmado por la primera

experta.

VALIDACION INSTRUMENTOS

Observaciones (precisar si hay suficiencia):

Opinion de aplicabilidad: Aplicable [X ] Aplicable después de corregir [ ]|  Noaplicable|[ ]
Apellidos y nombres del juez validador: HERBIAS FIGUEROA MARGOT ISABEL
Especialidad del validador: Administracién y Marketing

Maestria en Gestion de comunicaciéon empresarial

Ipertinencia: El item corresponde al concepto tedrico
formulado.

2Relevancia: El ftem es apropiado para representar al
componente o dimension especifica del constructo

3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del
item, es conciso, exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items
planteados son suficientes para medir la dimension

ki

Firma del Experto Informante.
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ANEXO N° 2. Documento de validacion de instrumentos firmado por el segundo

experto

VALIDACION INSTRUMENTOS

Observaciones (precisar si hay suficiencia): Si hay suficiencia

Opinion de aplicabilidad: Aplicable [ x ] Aplicable después de corregir [ ] Noaplicable [ ]
Apellidos y nombres del juez validador: Mag. Jaime Roger Corvera Guarniz
Especialidad del validador: Comunicacion audiovisual

IPertinencia: El item corresponde al concepto tedrico
formulado.

2Relevancia: El item es apropiado para representar al
componente o dimension especifica del constructo
JClaridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del
item, es conciso, exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items
planteados son suficientes para medir la dimension

Firma del Experto Informante.
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ANEXO N° 3. Documento de validacion de instrumentos firmado por el tercer experto

VALIDACION INSTRUMENTOS

Observaciones (precisar si hay suficiencia):

Opinion de aplicabilidad: Aplicable [ X ] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]
Apellidos y nombres del juez validador: Mg. Baca Céceres, Diego Alonso
Especialidad del validador: Magister en Ciencias Sociales

Ipertinencia: El item corresponde al concepto tedrico
formulado.

IRelevancia: El item es apropiado para representar al
componente o dimension especifica del constructo

3Claridad: Se entiende sin dificultsd alguna el enunciado del

r \
item, es conciso, exacto v directo /
¥ / |J, J i/
'?"5:-7 1/
Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items [J ] | /f/_j
" . , i K AT
planteados son suficientes para medir la dimension 7 7
vand IJ

Firma del Experto Informante.
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ANEXO N° 4. Matriz de

ia

TITULO: ELEMENTOS DE PERSUASION EN EL CONTENIDO AUDIOVISUAL DEL YOUTUBER
ELZEEIN Y SU RELACION CON EL COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR TRUJILLANO, 2023

PROBLEMA HIPOTESIS OBJETIVOS VARIABLES METODOLOGIA POBLACION
(Larelacion * Ho: Los GENERAL.: CATEGORIA Tipo de POBLACION
entre los elementos de Conocer cudl es l: investigacion: Individuos que residen

elementos de
persuasion del
contenido
audiovisual del
youtuber
Elzeein
mantiene un
vinculo ideal
con el
comportamiento
del consumidor
Trujillano?

persuasion del
contenido
audiovisual del
youtuber
Elzeein no
guardan
relacion con el
comportamiento
del consumidor
Trujillano.

*H1: Los
elementos de
persuasion del
contenido
audiovisual del
youtuber
Elzeein guardan
relacion con el
comportamiento
del consumidor

la relacion entre
los elementos de
persuasion del
contenido
audiovisual del
youtuber Elzeein
yel
comportamiento
del consumidor
Trujillano, 2024.

Elementos de
persuasion en el
contenido
audiovisual del
youtuber
ElZeein.

Mixta (cualitativa y
cuantitativa)
explicativa de corte
transversal, alcance
correlacional

Disefo:
Correlacional

Técnicas (segtn el
objetivo):

Técnica de analisis
documental.

Técnica estadistica
Coeficiente de
Correlacion de

en Trujillo y son
mayores de edad que
consumen el contenido
audiovisual de ElZeein.

Aun asi, en el presente
estudio la poblacion es
desconocida.
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Trujillano.

ESPECIFICOS:

Identificar los
elementos de
persuasion del
contenido
audiovisual del

youtuber ElZeein.

Identificar el
comportamiento
del consumidor
del contenido
audiovisual del

youtuber ElZeein.

Categorizar los
clementos de
persuasion del
contenido
audiovisual del

youtuber ElZeein.

Categorizar el
comportamiento
del consumidor
del contenido
audiovisual del

youtuber ElZeein.

CATEGORIA
2:
Comportamiento
del consumidor
Trujillano.

Spearman.

Instrumento:

Encuesta cualitativa.

Entrevista
semiestructurada.

Método de analisis
de datos:

Los resultados de la
encuesta se
exportaran desde
Google Forms hacia
Excel, para luego
procesar los datos
por medio del
software SPSS
Statistics

Entrevista semi
estructurada.

Se realizard mediante

preguntas abiertas
por Google Forms y

MUESTRA

Como no se conoce la
poblacién objetivo
(trujillana) debido a
que la cantidad de
suscriptores/seguidores
o usuarios de ElZeein
es privada, se realizd
una seleccion por
conveniencia, teniendo
un total de 210
consumidores del
youtuber.
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se interpretard con
Excel.

124



ANEXO N° 5. Matriz de Operacionalizacion de Variables

Variable Definicion Definicion ~ Dimensiones Sub- Indicadores Reactivos
Conceptual ~ Operacional Dimensiones
(Tus cambios
de actitud
después de
Fuente SSPUS
ersuasiva: visualizar o
p ’ consumir los
Hace contenidos de
Para Moya referencia a las ElZeein, se
caracteristicas deben a la
(2000) son Fuente: el del emisor o
variables que : - credibilidad
q canal de E 1 .
ol | ntre ellas se Credibilidad: del youtuber?
fnfiuyen en e youtube de incluyen los «
proceso de ElZeein £ASE0S QUE SOn Hovland y sus (Pregunta en
persuasion y en b g C{)l colgboradores escala de
su resultado, observables (p. sugirieron que Likert)
estando Mensaje: e., edad, sex0,  yanto mas creible
relacionados elementos ~ atractivo fisico)  fyera una fuente, )
con la fuente. el  verbalesyno Y aquzllos que mayor seria su ~ Quétan
0 ueden ser o importante es
Elementos de mensaje y el verbales . F d 1 efecto en el Credibilidad P
persuasion receptor. utilizados en ~ 1M1eridos por e cambio de que un
la recepjco.r .(p. e., actitud”, youtuber
comunicacién credibilidad, afirmando demuestre
McGulre (1985, presentada en expertlsmo’i también que “la sinceridad al
citado en Moya, ¢] contenido confianza) credibilidad de momento de
2000) afirma audiovisual ~ (Mayordomo et una fuente emitir un juicio
que aquellos de ElZeein al., 2000, p. 2). depende u opinién para
elementos son basicamente de la l?grar la |
aspectos que un i M competencia y confianza o la
experimentador ~ Receptor: los Segtin oya sinceridad con aue credibilidad en
i seguidores o (2000), “las cond iblico?
o comunicador guid cincivales es percibida” su publico?
puede variar usuarios del p pa (Moya, 2000 (Pregunta
1 de caracteristicas ya, > P- .
con el fin de cana h 159) abierta)
hacer un ElZeein que Set zn
mensaje lo mas encontrado v
ereuasivo asociadas a las (Qué tan
p osible fuentes con importante es
p ’ mayor poder la credibilidad
persuasivo: de un youtuber
credibilidad y para promover
atractivo” los cambios de
(p.159). actitudes en
sus audiencias?
(Pregunta
abierta)
(Confias en
ElZeein porque
t.
Confianza deno a
competencia y
sinceridad?

(escala)
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(Los videos de
ElZeein son
mas atractivos

(disefio de
miniatura o
portada,
edicion,
recursos),
porque presta o
Atractivo: dedica mas
Para Moya (2000) atencion a su
“las fuentes mas contenido
atractivas a los audiovisual y
ojos de la mensaje?
audiencia poseen (escala de
un mayor poder Atractivo del Likert)
persuasivo”, contenido
debido a que
pueden . (Cual es la
“determinar que importancia de
se le preste que un
atencion al youtuber 0
mensaje, mientras 1nflue'ncer
que otra menos famoso 1nc.luya
atractiva quiza no un buen.mvel
evite pasar de atractlyldad
desapercibida”, en sus vides,
ademés, pueden frente al deseo
“influir en la fase de captar la
de aceptacion, atencion del
pues el receptor, a mensaje en su
través del proceso contenido
de identificacion, audiovisual?
puede querer (Pregunta
desear, pensar o abierta)
actuar de la
misma manera
que lo hace la
fuente”, y “el
atractivo puede
incrementar la
credibilidad de la
fuente” (p. 160)
(Acepta el
canal de
YouTube de
ElZeein porque
se siente
identificado
con su
contenido
audiovisual?
(Likert)
Fase de
aceptacion

126



Elementos de persuasion en el contenido audiovisual del youtuber ElZeein
y su relacion con el comportamiento del consumidor Trujillano, 2024

(Enun
contexto de
aceptacion del
contenido
audovisual de
un youtuber, es
necesario e
importante que
los
consumidores
se sientan
identificados
con el creador?

(pregunta
abierta)

Proceso de
identificacion

(Al sentirse
identificado
con el
contenido
audiovisual de
ElZeein,
siente, piensa o
desea actuar
como el
youtuber?

(Likert)

(Cuales la
importancia de
que un
youtuber se
comporte o
genere una
imagen que
haga que sus
consumidores
se sientan
identificado y
deseen ser
como é1?
(Pregunta
abierta)

Mensaje:

Seguin Hovland
et al. (1949;
1953, citado en
Moya, 2000, p.
150), “el
mensaje
producird una
modificacion
en las actitudes
del sujeto en la

Mensajes
racionales:

(Los mensajes
en el contenido
audiovisual de
ElZeein
muestran
evidencias de
lo que quiere
transmitir en
cada video?
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medida que los
argumentos

promuevan un

cambio en sus
creencias”

Moya (2000)
afirma que los
investigadores

enfocaron su
atencion en los
siguientes dos

tipos de
mensajes: los
mensajes
racionales y los
mensajes
emotivos

Son mensajes en Evidencia (Cuélesla
donde “se importancia de
presenta evidencia que un
en apoyo de la youtuber
veracidad de una presente
proposicion dada” contenido que
(Moya, 2000, p. sean
161) considerados
racionales para
el consumidor?
(Pregunta
abierta)
(Pregunta
abierta)
Mensajes
emotivos:
Son mensajes en
los que “se
identifica,
simplemente, las
consecuencias

deseables o
indeseables que
pueden derivarse
del mensaje y de
su aceptacion”
(Moya, 2000, p.

161-162) Decision de
aceptacion

Para Edwards

(1990, citado en

Moya, 2000, p.

162), “para

cambiar actitudes
basadas en el
afecto son mas
eficaces los
mensajes
emotivos”

Miguel Moya
(2000) afirma que
los mensajes
emotivos
positivos superan
considerablemente
a los negativos,
pues apelan al
afecto, simpatia,
orgullo, amor,
entre otras
emociones.

(Mediante los
mensajes
emotivos

(admiracion,
simpatia,
orgullo, amor,
etc.)
identificados
en los videos
de ElZeein,
usted se guia
para decidir si
acepta o no su
contenido?

(escala de
Likert)
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(Mediante los
mensajes
emotivos

(admiracion,
simpatia,

orgullo, amor,

etc.)
identificados
en los videos
de ElZeein,
usted se guia
para decidir si
acepta o no su

contenido?
Mensajes

! (escala de
emotivos

Likert)

(Segun su
experiencia
visualizando a
ElZeein,
considera que
el uso de
mensajes
emotivos es
ideal para
generar un
cambio de
actitud (mayor
interaccion,
etc.) en el
consumidor del
youtuber,
enfocando el
mensaje hacia
la afectividad?

(Escala de
Likert)

(Por qué es
importante el
uso de
mensajes que
abarquen
diversas
emociones
positivas en los
contenidos
audiovisuales
de youtubers
famosos, para
el cambio de
actitudes y
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aceptacion del
canal de
YouTube?

(pregunta
abierta)

Receptor:

Un elemento
clave en el
proceso
persuasivo es el
receptor o la
audiencia,
considerando
que al
comprenderlo
veremos los
efectos que el
receptor tiene
en los
resultados de la
comunicacion
persuasiva,
tomando en
cuenta el rol
que desempefia
el grado de
implicacion de
aquel, en el
proceso de
persuasion
(Moya, 2000).

McGuire
(1968, citado
en Moya,
2000), propuso
un modelo en
donde se
identifican las
caracteristicas
del receptor y
su
susceptibilidad
a la persuasion,
sefialando que
el cambio de
actitud se basa
en: la recepcion
del mensaje
(atencion,
comprension y
retencion) y la
aceptacion. Por
otro lado, el
receptor

Inteligencia:
Segtn Eagly y
Warren (1976,

citado en Moya,
2000), la
inteligencia del
receptor influye
en la aceptacion
de los mensajes

complejos, en los

cuales la
comprension es
mas importante

que la aceptacion.

Conocimiento

(Considera que
para aceptar
con mayor
facilidad el
contenido y los
mensajes de
ElZeein se
debe de tener
mas
conocimientos
para garantizar
una mejor
atencion,
comprension y
retencion del
mensaje?
(likert)

(Qué rol juega
la inteligencia
del consumidor
frente a la
visualizacion y
aceptacion del
contenido de
un canal de
YouTube y los
mensajes que
transmite para
influir y captar
al publico?
(P.A)
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presenta ciertas
caracteristicas
que realizan
variaciones en
los efectos de
los
componentes
antes
mencionados;
aquellas son: la
inteligencia y
autoestima.

Segun Eagly y
Warren (1976,
citado en
Moya, 2000), la
inteligencia del
receptor influye
en la
aceptacion de
los mensajes
complejos, en
los cuales la
comprension es
mas importante
que la
aceptacion.

Miguel Moya
2000) afirma
que, revisando
diversas
investigaciones,
se entiende que
las personas
con alta
autoestima se
sienten mas
seguros, por lo
que analizan
mas los
argumentos del
mensaje.

(Consideras
Autoestima: que la
. autoestima es
Miguel Moya
un factor
(2000) afirma que, .
. . determinante
revisando diversas
. e para la
investigaciones, se . -
interpretacion
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entiende que las Autoestima del contenido
personas con alta del youtuber
autoestima se ElZeein?
sienten mas (Likert)
seguros, por lo
que analizan mas
los argumentos
del mensaje. (Cuales la
importancia o
rol que tiene la
autoestima de
un consumidor
de un canal de
YouTube
frente a la
interpretacion
del mensaje,
argumentos y
contenido de
los videos del
youtuber?
(Pregunta
abierta)
Para Palacio Toman Toma de
(2001, citadoen  decisiones: decisiones:
Ilgavado,‘2010) sel’eccu')n de  para Schiffman ;Antes de
arecogida de videos y/o y Lazar (2010) C
datos, sobre la contenido “cleoi v1sual%zar cl
actividad de los para oS e contenido del
: _parz opcion entre youtuber
usuarios de visualizar dos o més que Categorias ElZeei
Youtube, estan trechas: eein,
permitira . disoonibles” estrechas. realiza un
obtener Tiempo: disponibies -, Se refiere a las proceso de
. . . minutos u afiadiendo que, personas que ven seleccion entre
Comportamiento informacion h por lo tanto . Proceso de
: atil para horas b ’ el riesgo en la leccid tOdasllas
del consumidor mu%l ut; P dedicadas al debe hal?c?r seleccion a seleccion alternativas o
I;;ﬁ;:;:; creador. de Enalfeleci:'lon realiz.arj por lo limitado . Videlos
rovecto contenido ¢ alternativas que limitan sus dlspom'bles,
P OYe disponibles™ (p. opciones manteniendo
audiovisual 460) .
(Schiffman y un numero de
Lazar, 2010).  Seleccién
“El A menudo los limitado o mas
comportamiento consumidores bajo?
del consumidor  Eefyerzo; toman (Escala de
:Ielailnet;(;c:negulz el tier.npo.y la (11e01sllon§s’ pa:ira Likert)
los dedicacion ase gccion €
consumidores que e.1 e
toman consumidor b SSI’VI(;:IOS. |
decisiones para tiene para cnro e ate
buscar proceso, se
disponibles aud10V1.sua1 p.ercepcllon el
atractivo r1esgo, la cua

(tiempo, dinero,

esfuerzo) en
articulos

se divide en las
categorias
estrechas y
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(contenido de la
pagina)
relacionados
con el
consumo”
(Schiffman y
Lazar, 2010, p.
5)

Es el conjunto
de actividades
realizadas con
el objetivo de
satisfacer
deseos y
necesidades del
consumidor,
implicando
procesos
mentales y
emocionales

(Wilkie, 1994)

Satisfacer
deseos y
necesidades:
la motivacion
de
entretenerse
y/o ver la
reaccion del
youtuber
junto a
sucesos
peruanos

categorias
amplias.

(Schiffman y
Lazar, 2010)

Procesos
mentales y
emocionales:
desarrollo de
la conducta
mediante el
consumo

Categorias
amplias:
Comprende a los
individuos que
perciben un riesgo
bajo al realizar la
toma de
decisiones, debido
a que tienen una
cantidad mayor de
opciones
(Schiffman y
Lazar, 2010)

Mayor
cantidad de
opciones

(Cuando va a
visualizar el
contenido
contenido de
ElZeein, tiene
una mayor
cantidad de
alternativas,
debido a que
siente que de
ese modo
habra mas
probabilidades
de una mejor
eleccion sin
arriesgarse a
ver un
contenido
aburrido o
indeseado?

(Likert)

Ruta central:

Es ideal cuando el
consumidor tiene
la motivacion
necesaria o la
habilidad para

Esfuerzo:
“El esfuerzo
del individuo

en recabar

(Al tener la
variedad de
videos de
ElZeein, usted
presenta la
disposicion por
evaluar
activamente
cada
contenido,
recopilando
informacion la
cual influye en
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informacion de
su entorno
depende del
tipo de decision
de compra
considerada,
rutinaria,
limitada o
ampliada”
(Alonso et al.,
2010, citado en
Carmen Pérez,
2013,p.4)

evaluar el objeto
de actitud,
produciéndose un
cambio de actitud
debido a que el
consumidor busca
activamente
informacion
adecuada para el
objeto mismo de
la actitud
(Schiffman y
Lazar, 2010)

su actitud con
respecto al
contenido?

(Escala de
Likert)

Busqueda
activa de
informacion

(Cuélesla
importancia de
que un
youtuber, por
medio de su
contenido
audiovisual,
incentive a los
consumidores
a realizar un
esfuerzo de
busqueda
activa de
informacion, la
cual de pie a
cambios de
actitudes?

(Pregunta
abierta)

Ruta periférica:

Cuando el
consumidor no
tiene el nivel de
motivacion
necesario para
hacer un esfuerzo
cognitivo, por lo
cual el aprendizaje
esta sujeto en su
mayoria a la
repeticion, el
procesamiento
pasivo de sefiales
visuales y la
percepcion
integral
(Schiffman y
Lazar, 2010)

(Consideras
que no sueles
realizar un
esfuerzo de
busqueda de
informacion
antes de
seleccionar un
video de
ElZeein, sino
que recurres a
temas pasivos
como lo visual
y la percepcion
integral?
(Likert)

(Cuales la
importancia de
que un
youtuber, por
medio de su
contenido
audiovisual,
incentive a que
los
consumidores
con una baja
motivacion
puedan realizar
un esfuerzo de
blisqueda de
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informacion,
guiandose por
procesamientos
pasivos de
sefiales
visuales y la
percepcion
integral?
(Pregunta
abierta)
;Segun sus
conocimiento e
intereses,
frente al
contenido de
ElZeein,
procede a
Proceso de evaluar y
Tiempo: adopcion: P rqbar
. visualizando
Se refiere a la El consumldor distintas
cantidad de pasa por cinco tematicas de
tiempo que etapas .h’asta la aquel para
transcurre decision de considerar si se
desde que los comprar o de vuelve un
consumidores  Téchazar un nuevo consumidor
toman producto o Evaluacién recurrente?
conciencia de servicio: 1. .
un nuevo conocimiento, 2. (Likert)
producto o interés, 3.
servicio” evaluacion, 4. (Cual es la
(Schiffmany  Prueba o ensayo,y importancia de
Lazar, 2010, p. - adopcion (o que un
439) rechazo) consumidor
(Schiffman y invierta su
Lazar, 2010) tiempo en

evaluar, tomar
conciencia y
ver si el
contenido de
un youtuber va
de acuerdo con
sus
conocimiento e
intereses, para
poder decidir si
visualizar o
adquirir un
servicio de su
canal?

(Pregunta
abierta)
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Rendimiento
percibido:
Para Thompson
(2005), se trata del

(Al visualizar

Satisfacer
resultado que el .
deseos y . . o0 adquirir una
. cliente percibe .
necesidades: que obtuvo memebresia de
“Estado de mediante la ElZeelrn, usted
euforia que adquisicion de un se guia de su
muestra una producto o Resultado de  punto de vista
persona al servicio emociones frente al
concluir de Aduel ' resultado de las
e ue .
manera positiva ren dirr?iento ‘e emociones que
la terminacion basa en: el punfo produjq el
de un deseo, la d N g 1 cgnt§n1d0
misma que T‘ VIStal © audiovisual en
puede variar en cliente, los usted? (Likert)
. . resultados que
intensidad por . .
. tiene el cliente
diferentes
» DA con el producto o
factores” (Pérez servicio. la
etal., 2019, p. .y
percepcion del
182) )
cliente, la
influencia o el
impacto de otras
opiniones que
influye en la
postura del
cliente, y el estado
de 4nimo junto a
su razonamiento
(Como
consumidor de
ElZeein,
considera que
la percepcion
del contenido
audiovisual del
mismo se ve
influenciada
por la opiniéon
Percepcion de otras
personas?
(Likert)

Las expectativas:

Para Thompson
(2005) se refiere a

. Te has visto
atraido por
adelantos,

anuncios y/o

proyectos de

ciertos
contenidos que
ElZeein
prometio o
anuncio para
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las esperanzas que
tienen los clientes
por conseguir
algo,
produciéndose
muchas veces por:
promesas de la
entidad respecto a
beneficios que
brindan los
productos o
servicios,
experiencias de
compras
anteriores, y
opiniones.

Atraccion por

su canal de
YouTube?

(Likert)

(Qué tan
importante es
que el youtuber
cumpla con las
promesas y
proyectos en su
contenido
desde el punto
de vista de los
consumidores
frente a la
satisfaccion,
insatisfaccion
0
complacencia
que pueden
percibir en los
videos?

(Pregunta
abierta)

(Por qué es
importante que
un youtuber
refleje
beneficios en
membresia o
diferenciacion
en su
contenido
audiovisual
frente a las
distintas
experiencias
que tienen los
consumidores
viendo otros
canales de
YouTube o
competencia?

(Pregunta
abierta)

Los niveles de
satisfaccion

Thompson (2005)
menciona que, ya
realizada la
adquisicion de un

(Para
determinar la
satisfaccion,
insatisfaccion

o
complacencia
que percibes
con el
contenido de
ElZeein, te
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producto o
servicio, los
clientes pueden

Experiencia
en beneficios

guias por los
beneficios que
te brinda

experimentar: visualizarlo o
insatisfaccion, la membresia
satisfaccion y de su canal,
complacencia. comparandolo
con otras
experiencias y
opiniones en
otros
contenidos de
la plataforma?
(Likert)
(Como
Procesos con5111m1d0r de
. . ElZeein
mentales: Niveles de ; ’
, considera que
Para Martinez procesos U percencion
(1992) son mentales: pereep 4 ’
“aquellos que : maneta de
q quelios q Martinez (1992) almacenar
esempefian un . .,
1 p 1 afirma que informacion,
pﬁl p:oz(aiuzetla”en podemos organizacion
u ; ; ; .,
i 4 ’ dlferer.wlar de informacion
a ”l;man 0 sensaciones y la
también que . ..
corporales 5
“otro criterio p disposicion de
’ (dolores y aquello para

muy apreciado
y utilizado por
los filosofos,
caracteriza los
procesos
mentales como
dotados de
conciencia, es
decir, del
conocimiento
de ellos
mismos; segun
este punto de
vista, los
procesos
mentales
(percibir,
recordar, creer
o desear) van
acompanados
de su propio
conocimientos”
(p. 144)

Para Martinez
(1992), los
procesos
mentales,
también
conocidos
como

sensaciones de
placer), asi como
sensaciones
provenientes del
mundo exterior:
percepciones,
recuerdos, deseos,
sentimientos,
creencias,
inferencias, etc.

Aun asi, tomando
en cuenta los
aspectos mas
importantes,
tenemos: 1)
percepcion o
recepcion de

informacion, 2)
memoria o
almacenamiento

de informacion, 3)

creencia u
ordenacion y
distribucion de la

informacion y 4)

volicién o
disposicion de la
informacion para

ejecutar una
accion.

Formacion de
conducta

llevar a cabo
una accion
juegan un rol
importante en
el constructo o
la formacion
de su conducta
mediante la
visualizacion
de los videos
del youtuber?

(Cuales la
importancia de
que un
youtuber
maneje un
mensaje y
contenido de
sus videos que
se relacionen o
jueguen un rol
enla
percepcion, los
recuerdos,
creencias o
deseos de sus
consumidores
frente a la
influencia
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cognoscitivos, consumiendo
presentan una su contenido?
notoria
diversidad, por )
P (Cuales la
lo que . )
importancia de
pertenecen a
. que un
distintos
. youtuber
niveles. :
mangje el
mensaje y
contenido de
sus videos,
jugando un rol
en la
percepcion, los
recuerdos,

creencias o
deseos de sus
consumidores

frente a la

influencia
generada al
consumir su
contenido?

(Pregunta

abierta)
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ANEXO N° 6. Modelo de encuesta dirigida a consumidores trujillanos de ElZeein

UNIVERSIDAD PRIVADA DEL NORTE
FACULTAD DE COMUNICACION
CARRERA DE COMUNICACION AUDIOVISUAL EN MEDIOS DIGITALES

ENCUESTA DIRIGIDA A SEGUIDORES DEL YOUTUBER ELZEEIN

OBJETIVO: Conocer la relacion entre los elementos de persuasion del youtuber
“ElZeein” y el comportamiento del consumidor Trujillano en el 2024.

Preguntas:
1) ¢Te identificas como suscriptor o usuario del youtuber ElZeein?
o Suscriptor
o Usuario
2) (Cual es tu sexo?
o Femenino
o Masculino
3) (Tus cambios de actitud después de visualizar o consumir los contenidos de
ElZeein, se deben a la credibilidad del youtuber?
o Muy de acuerdo
o De acuerdo
o Ni de acuerdo ni de desacuerdo
o Algo en desacuerdo
o Muy en desacuerdo
4) (Confias en ElZeein porque denota competencia y sinceridad?
o Muy de acuerdo
o De acuerdo

o Ni de acuerdo ni de desacuerdo
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Algo en desacuerdo

Muy en desacuerdo

(Los videos de ElZeein son mas atractivos (disefio de miniatura o portada,

edicion, recursos), porque presta o dedica mas atencion a su contenido audiovisual

y a su mensaje?

O

O

o

o

Muy de acuerdo

De acuerdo

Ni de acuerdo ni de desacuerdo
Algo en desacuerdo

Muy en desacuerdo

(Acepta el canal de YouTube de ElZeein porque se siente identificado con su

contenido audiovisual?

o

o

o

Muy de acuerdo

De acuerdo

Ni de acuerdo ni de desacuerdo
Algo en desacuerdo

Muy en desacuerdo

(Al sentirse identificado con el contenido audiovisual de ElZeein, siente, piensa

o desea actuar como el youtuber?

o

o

Muy de acuerdo

De acuerdo

Ni de acuerdo ni de desacuerdo
Algo en desacuerdo

Muy en desacuerdo
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(Los mensajes en el contenido audiovisual de ElZeein muestran evidencias de lo
que quiere transmitir en cada video?

o Muy de acuerdo

o De acuerdo

o Ni de acuerdo ni de desacuerdo

o Algo en desacuerdo

o Muy en desacuerdo
(Mediante los mensajes emotivos (admiracion, simpatia, orgullo, amor, etc.)
identificados en los videos de ElZeein, usted se guia para decidir si acepta o no su
contenido?

o Muy de acuerdo

o De acuerdo

o Ni de acuerdo ni de desacuerdo

o Algo en desacuerdo

o Muy en desacuerdo
(Segun su experiencia visualizando a ElZeein, considera que el uso de mensajes
emotivos es ideal para generar un cambio de actitud (mayor interaccion, etc.) en
el consumidor del youtuber, enfocando el mensaje hacia la afectividad?

o Muy de acuerdo

o De acuerdo

o Ni de acuerdo ni de desacuerdo

o Algo en desacuerdo

o Muy en desacuerdo
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(Considera que para aceptar con mayor facilidad el contenido y los mensajes de
ElZeein se debe de tener mas conocimientos para garantizar una mejor atencion,
comprension y retencion del mensaje?

o Muy de acuerdo

o De acuerdo

o Ni de acuerdo ni de desacuerdo

o Algo en desacuerdo

o Muy en desacuerdo
(Consideras que la autoestima es un factor determinante para la interpretacion del
contenido del youtuber ElZeein?

o Muy de acuerdo

o De acuerdo

o Ni de acuerdo ni de desacuerdo

o Algo en desacuerdo

o Muy en desacuerdo
(Antes de visualizar el contenido del youtuber ElZeein, realiza un proceso de
seleccion entre todas las alternativas o videos disponibles, manteniendo un
numero de seleccion limitado o mas bajo?

o Muy de acuerdo

o De acuerdo

o Ni de acuerdo ni de desacuerdo

o Algo en desacuerdo

o Muy en desacuerdo
(Como visualizador de youtubers, sueles tener una gran cantidad de opciones de

contenido para consumir?
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o Muy de acuerdo

o De acuerdo

o Ni de acuerdo ni de desacuerdo

o Algo en desacuerdo

o Muy en desacuerdo
(Al tener la variedad de videos de ElZeein, usted presenta la disposicion por
evaluar activamente cada contenido, recopilando informacion la cualinfluye en su
actitud con respecto al contenido?

o Muy de acuerdo

o De acuerdo

o Ni de acuerdo ni de desacuerdo

o Algo en desacuerdo

o Muy en desacuerdo
(Consideras que no sueles realizar un esfuerzo de biisqueda de informacién antes
de seleccionar un video de ElZeein, sino que recurres a temas pasivos como lo
visual y la percepcion integral?

o Muy de acuerdo

o De acuerdo

o Ni de acuerdo ni de desacuerdo

o Algo en desacuerdo

o Muy en desacuerdo
(Segun sus conocimiento e intereses, frente al contenido de ElZeein, procede a
evaluar y probar visualizando distintas tematicas de aquel para considerar si se
vuelve un consumidor recurrente?

o Muy de acuerdo
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o De acuerdo

o Ni de acuerdo ni de desacuerdo

o Algo en desacuerdo

o Muy en desacuerdo
(Al visualizar o adquirir una memebresia de ElZeein, usted se guia de su punto
de vista frente al resultado de las emociones que produjo el contenido audiovisual
en usted?

o Muy de acuerdo

o De acuerdo

o Ni de acuerdo ni de desacuerdo

o Algo en desacuerdo

o Muy en desacuerdo
(Como consumidor de ElZeein, considera que la percepcion del contenido
audiovisual del mismo se ve influenciada por la opinidon de otras personas?

o Muy de acuerdo

o De acuerdo

o Ni de acuerdo ni de desacuerdo

o Algo en desacuerdo

o Muy en desacuerdo
(Te has visto atraido por adelantos, anuncios y/o proyectos de ciertos contenidos
que ElZeein prometié o anunci6 para su canal de YouTube?

o Muy de acuerdo

o De acuerdo

o Ni de acuerdo ni de desacuerdo

o Algo en desacuerdo
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o Muy en desacuerdo
(Para determinar la satisfaccion, insatisfaccién o complacencia que percibes con
el contenido de ElZeein, te guias por los beneficios que te brinda visualizarlo o la
membresia de su canal, comparandolo con otras experiencias y opiniones en otros
contenidos de la plataforma?

o Muy de acuerdo

o De acuerdo

o Ni de acuerdo ni de desacuerdo

o Algo en desacuerdo

o Muy en desacuerdo
(Como consumidor de ElZeein, considera que su percepcidon, manera de
almacenar informacion, organizacion de informacion y la disposicion de aquello
para llevar a cabo una accién juegan un rol importante en el constructo o la
formacion de su conducta mediante la visualizacion de los videos del youtuber?

o Muy de acuerdo

o De acuerdo

o Ni de acuerdo ni de desacuerdo

o Algo en desacuerdo

o Muy en desacuerdo
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ANEXO N° 7. Modelo de entrevista semiestructurada dirigida a los expertos

UNIVERSIDAD PRIVADA DEL NORTE
FACULTAD DE COMUNICACION

CARRERA DE COMUNICACION AUDIOVISUAL EN MEDIOS DIGITALES

ENTREVISTA SEMIESTRUCTURADA DIRIGIDA A EXPERTOS

OBJETIVO: Conocer la relacion entre los elementos de persuasion del youtuber
“ElZeein” y el comportamiento del consumidor Trujillano en el 2024.

1)

2)

3)

4)

5)

6)

7)

(Qué tan importante es que un youtuber demuestre sinceridad al momento de
emitir un juicio u opinidn para lograr la confianza o la credibilidad en su publico?
(Qué tan importante es la credibilidad de un youtuber para promover los cambios
de actitudes en sus audiencias?

(Cual es la importancia de que un youtuber o influencer famoso incluya un buen
nivel de atractividad en sus videos, frente al deseo de captar la atencion del
mensaje en su contenido audiovisual?

(En un contexto de aceptacion del contenido audovisual de un youtuber, es
necesario e importante que los consumidores se sientan identificados con el
creador?

(Cuadl es la importancia de que un youtuber se comporte o genere una imagen que
haga que sus consumidores se sientan identificado y deseen ser como €1?

(Cudl es la importancia de que un youtuber presente contenido que sean
considerados racionales para el consumidor?

(JPor qué es importante el uso de mensajes que abarquen diversas emociones
positivas en los contenidos audiovisuales de youtubers famosos, para el cambio

de actitudes y aceptacion del canal de YouTube?
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8) (Qué rol juega la inteligencia del consumidor frente a la visualizacion y
aceptacion del contenido de un canal de YouTube y los mensajes que transmite
para influir y captar al publico?

9) (Cuél es la importancia o rol que tiene la autoestima de un consumidor de un canal
de YouTube frente a la interpretacion del mensaje, argumentos y contenido de los
videos del youtuber?

10) ;Cual es la importancia de que los youtubers publiquen contenido variado para
fomentar un proceso de seleccion mayor o menor dependiendo del tipo de
consumidor?

11) ;Cudl es la importancia de que un youtuber, por medio de su contenido
audiovisual, incentive a los consumidores a realizar un esfuerzo de busqueda
activa de informacion, la cual de pie a cambios de actitudes?

12) ;Cual es la importancia de que un youtuber, por medio de su contenido
audiovisual, incentive a que los consumidores con una baja motivacion puedan
realizar un esfuerzo de busqueda de informacidn, guiandose por procesamientos
pasivos de senales visuales y la percepcion integral?

13) ;Cuadl es la importancia de que un consumidor invierta su tiempo en evaluar,
tomar conciencia y ver si el contenido de un youtuber va de acuerdo con sus
conocimiento e intereses, para poder decidir si visualizar o adquirir un servicio de
su canal?

14) ;Qué tan importante es que el youtuber cumpla con las promesas y proyectos en
su contenido desde el punto de vista de los consumidores frente a la satisfaccion,

insatisfaccion o complacencia que pueden percibir en los videos?
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15) ;Por qué es importante que un youtuber refleje beneficios en membresia o
diferenciacion en su contenido audiovisual frente a las distintas experiencias que
tienen los consumidores viendo otros canales de YouTube o competencia?

16) ;Cual es la importancia de que un youtuber maneje el mensaje y contenido de sus
videos, jugando un rol en la percepcion, los recuerdos, creencias o deseos de sus

consumidores frente a la influencia generada al consumir su contenido?
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