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Resumen:

La comunicacion se ha ido desarrollando a lo largo de los afios influyendo en las

empresas, las cuales han tenido que ir adaptandose a la digitalizacion.

El sector enoldégico se ha asentado en el mundo digital a través del marketing

digital utilizando Instagram de forma estratégica, asi ampliando su target.

El cambio constante provoca interacciones entre marcas, lo cual ha cambiado la

forma en la que se relacionan los usuarios y clientes.

Este analisis nos ayudara a saber cual es la importancia del engagement en
Instagram en el momento en el que el target interactia con estas bodegas a

través de dicha red social.
Palabras clave:

Sector enologico, marketing digital, engagement, engagement en Instagram,

comunicacion.
Abstract:

Communication has been developing over the years, influencing companies,

which have had to adapt to digitalisation.

The wine sector has established itself in the digital world through digital marketing

by using Instagram strategically, thus broadening its target.

The constant change causes interactions between brands, which has changed

the way in which users and customers relate to each other.

This analysis will help us to know the importance of engagement on Instagram

when the target interacts with these wineries through this social network.
Key words:

Wine sector, digital marketing, engagement, engagement on Instagram,

communication.
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Introduccién

La comunicaciéon ha ido evolucionando a lo largo de los afios, por lo que las
empresas se han tenido que ir adaptando al igual que a la digitalizacion. A raiz
de la pandemia en el afio 2020 este proceso se ha ido acelerando, ya que las
empresas han tenido que renovarse.

Negocios como el del sector enolégico se ha ido asentando en el mundo digital,
pudiendo llegar a su target, asi como ampliarse a nuevos targets.

La investigacion se ha llevado a cabo debido a que nos encontramos en una era
de constante cambio, provocando interacciones entre marcas, lo cual ha
cambiado la forma en la que se relacionan los usuarios y clientes, por lo que su
buscan nuevas formas de publicidad.

La red social que hemos analizado para ver que hace el sector enoldgico en
redes ha sido Instagram, ya que es la que mas se usa en el sector. Esta red
social ha ido creciendo desde su creacion en el afio 2010, no solo en cuanto a
usuarios que usan esta red social sino también a usabilidad. A lo largo de los
afios ha ido actualizandose e incluyendo novedades, concentrado todas estas
novedades en una unica red social, esto la ha convertido en una de las redes
sociales mas importantes.

Instagram es la red social idonea para el sector enolégico ya que permite una
gran variedad de contenidos. Ademas, en este medio se encuentran sobre todo
un publico joven, estas personas acceden diariamente y pasan muchas horas en
esta red, caracterizada por ser muy visual y englobar tanto stories, post, IGTV y
reels.

Primeramente, hablaremos del sector enoldgico en Espafia y posteriormente nos
centraremos en determinadas bodegas de vino.

A través de este proyecto se va a poder analizar el nivel de interaccion que tienen
las bodegas de vino con los nuevos usuarios que alcanza Instagram y como ha
sido la influencia de los influencers para que esto suceda.

Se analizard como tres empresas del sector enoldgico espafiol que han
alcanzado el éxito, trabajan para mejorar la ratio de engagement, y las relaciones

con sus clientes potenciales a través de la plataforma de Instagram.
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De esta forma se podran identificar los puntos débiles asi como las
oportunidades de mejora, pudiendo mejorar el aprovechamiento, viendo la

interaccidn entre usuario y marca.

1. Objetivos

1.1 Generales

El objetivo principal de este trabajo es analizar el grado de uso de Instagram en
el sector enolégico a través del estudio de casos de éxito en Espafa,
respondiendo a la aplicacion de diferentes estrategias de marketing digital, asi
como el analisis de la interaccion de los usuarios de Instagram hacia las marcas

del sector enolégico.

1.2 Especificos

- Analizar la importancia del marketing digital, asi como el uso de Instagram
dentro del sector enoldgico.

- Analizar casos de éxito de la enologia en Espafia en Instagram.

- Conocer las ventajas que ofrece Instagram a las empresas del sector
enoldgico.

- Comparar el engagement de los diferentes perfiles del sector enoldgico.

2. Marco teérico

2.1 Introduccion al marketing digital
El marketing ha ido adaptandose y evolucionando, comenzando a utilizarse a
principios del siglo XX en Estados Unidos. Durante el siglo XIX se produjeron
una serie de circunstancias que hicieron que la actividad del marketing cobrase
una gran importancia. Una de estas circunstancias fue la revolucion industrial
haciendo crecer la oferta de productos a los que habia que dar salida mas alla
del propio territorio, ademas la divisién del trabajo, unida tanto al proceso de
fabricacion en masa como especializacion profesional, el desarrollo del comercio
entre lugares lejanos, las marcas comenzaron a cobrar importancia como

identificadores del fabricante y aparecieron los primeros grandes almacenes.
8
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Antes del siglo XX ya se realizaban actividades de marketing, aunque no se

entendia como una disciplina especifica.

Alo largo del tiempo el marketing ha ido evolucionando como en las tecnologias,
conocimientos y necesidades. Con el paso del tiempo el marketing ha ido
evolucionando a un marketing estratégico, en el que todos los procesos y

acciones estan influenciadas por la tecnologia y digitalizacion.

Se han recogido diferentes definiciones del término marketing, la American
Marketing Association (AMA) lo define como “Marketing is the activity, set of
institutions, and processes for creating, communicating, delivering, and
exchanging offerings that have value for customers, clients, partners, and society
at large” (AMA, 2018) cuya traduccion es la siguiente “El marketing es la
actividad, el conjunto de instituciones y los procesos para crear, comunicar,
entregar e intercambiar ofertas que tienen valor para los clientes, socios y

sociedad en general’.

El profesor estadounidense Philip Kotler considerado Padre del Marketing, lo
define como “La filosofia segun la cual el logro de las metas de la organizacién
depende de conocer las necesidades y los deseos de los mercados meta, asi
como de ofrecer la satisfaccién deseada de mejor manera que los competidores”.
(Kotler, P. y Armstrong, G.,2017, p.10). “El concepto de marketing adopta una
perspectiva de afuera hacia dentro, la cual se enfoca en satisfacer las
necesidades del cliente para obtener utilidades”. (Kotler, P. y Armstrong, G.
2017, p.11).

Para Miguel Santesmases (2007), “Marketing es un modo de concebir y ejecutar
la relacién de intercambio, con la finalidad de que sea satisfactoria para las
partes que intervienen y para la sociedad en su conjunto, mediante el desarrollo,
valoracion, distribucion y promocién, por una de las partes, de los bienes o ideas

que la otra parte necesita”.

El marketing digital es una subdivision del marketing, la cual ha ido ganando

peso a lo largo de los afos y ha conseguido convertirse en el modelo de
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marketing por excelencia, utilizando nuevos medios y canales publicitarios

tecnologicos y digitales.

Surge en la era de la informacion basada en las tecnologias de la informacion,
es la aplicacion de estrategias de comercializacion llevadas a cabo en medios
digitales. Las técnicas del mundo offline son imitadas y se llevan al mundo online.
En el medio digital aparecen herramientas que permiten inmediatez, innovacion
asi como creacion de nuevas redes, ademas de poder realizar mediciones sobre

las estrategias empleadas.

Los informadores estan bien documentados y pueden comparar diversas ofertas
de productos similares. Es el cliente el que define el valor del producto. La
empresa debe segmentar el mercado y desarrollar un producto superior para
cada segmento objetivo. Hoy en dia las empresas intentan llegar a la mente y al
corazén de los consumidores. Es la era del marketing orientada al consumidor
(Kotler, Setiawan, & Kartajaya, 2016).

Podriamos describir al marketing digital como un tipo de marketing que se
encarga de conectar a la empresa con su publico objetivo a través de medios
digitales, con el fin de tener una comunicacion fluida con ellos, manteniéndoles
informados de sus servicios, realizando actividades de venta.

El concepto de internet se da a finales de los afios 60, el cual ha evolucionado a
lo largo de los afios y a dia de hoy se ha convertido en una herramienta de
alcance global, cuya funcién es la distribucién de informacién y comunicacion
entre personas independientemente de su ubicacion.

Segun estudio del Instituto Nacional de Estadistica, alrededor del 90% de los
hogares espafioles tienen acceso a la red, la mayoria de los usuarios utiliza el
movil para acceder a Internet cuando se encuentra fuera del domicilio y a este le
siguen el ordenador y la Tablet.

Al acceso a la red se le suman las redes sociales usadas por los usuarios,
WhatsApp, Facebook, Instagram, YouTube y Twitter lideran el uso de redes
sociales en Espafia. Instagram a lo largo del 2022 ha crecido un 66% y TikTok

crece otro 25%.
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Uno de cada dos usuarios sigue a un influencer en redes sociales y un 32% las
utiliza para seguir a marcas. Concretamente a un 26% le gusta ver anuncios
publicitarios con contenido afin a sus intereses.

Cabe destacar que para un 20% de usuarios, las redes sociales son un canal de
compra. Facebook e Instagram siguen siendo las redes sociales mas utilizadas
por profesionales de la industria digital en campafas publicitarias.

Todo esto ha hecho que el marketing digital haya ido evolucionando con la
presencia de internet y las diferentes formas de compartir contenidos
ilimitadamente, haciendo que surjan diferentes oportunidades de negocio para
las empresas, como por ejemplo, Bodegas Arzuaga, Bodega Cuatro Rayas y
Ramon Bilbao.

2.1Marketing digital
El marketing digital podria definirse como el conjunto de estrategias de mercadeo

que ocurren en la web y buscan algun tipo de conversion por parte del usuario.

El marketing digital consiste en todas las estrategias de mercadeo que
realizaremos en la web para que un usuario de nuestro sitio concrete su visita
tomando una accién que nosotros hemos planeado de antemano. Va mas alla

de las formas tradicionales de venta.

El marketing digital se caracteriza por dos aspectos fundamentales:
personalizacion y masividad; los sistemas digitales permiten crear perfiles
detallados de los usuarios, no solo en caracteristicas sociodemograficas, sino
también en cuanto a gustos, preferencias, intereses, busquedas y compras. La
informacion que se recaba en internet puede ser totalmente detallada. Por todo
esto, es mas facil conseguir un mayor volumen de conversion en el mundo online

gue en el mundo tradicional.

Mediante la masividad supone que con menos presupuesto obtienes mayor

alcance y capacidad de definir como tus mensajes llegan a publicos especificos.
El marketing digital se basa en las 4 F:

llustracion 1: Cuatro F del Marketing digital
11
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FLUJO FUNCIONALIDAD

FEEDBACK FIDELIZACION

Fuente: Elaboracién propia
Flujo:

El flujo es la dinamica que un sitio web propone al visitante, el usuario se tiene

que sentir atraido por la interactividad que genera el sitio e ir de un lugar a otro.
Funcionalidad:

La navegacion tiene que ser intuitiva y facil para el usuario; de esta forma se
previene que el usuario abandone la pagina por haberse perdido o no resultarle
intuitiva. Por lo tanto, el sitio debe de captar su atencion y evitar que el usuario

abandone la péagina.
Feedback:

Interaccion para conseguir una relacion de confianza. Esto se consigue mediante

redes sociales.
Fidelizacion:

Una vez que se entabla la relacién con el visitante, la fidelizacion consiste en
lograr esa relacion extendida a largo plazo, la cual se logra con la entrega de

contenidos atractivos para el usuario.

El marketing digital ha revolucionado la forma de mercado y ha conllevado a

numerosas ventajas como:

- Desarrollar adaptaciones y modificaciones de las camparfias, segun el
comportamiento del publico.

- Entrar en contacto con potenciales clientes

- Medir de forma precisa el resultado de las campafas de publicidad

- Analizar con precision el publico.
12
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En el marketing digital hay diferentes tipos de estrategias como las siguientes:
- Convergent marketing:

Este aparece una vez que una marca une el marketing, IT y disefio, la cual
se centra concretamente en dispositivos moviles. Su finalidad es
presentar un mensaje integrado y coherente en los canales en los que se
vaya a mostrar. La estrategia que se debe de emplear es aquella que te

ayude a captar nuevos leads y que permita fidelizar a los nuevos clientes.
- Buen contenido audiovisual:

Hay que aprovechar los recursos que ofrece la tecnologia para crear una
buena estrategia de video marketing que funcione, ya que es uno de los
elementos que cobra méas importancia, debido a que su funcion principal

es crear vinculos emocionales con los clientes.

Mediante esta funcion se puede conseguir diferenciacion, ya que no
muchas bodegas emplean esta técnicas. Videos en espacios naturales
como son los vifiedos o el proceso desde la vifia a la botella transmitira a
tu clientes una experiencia Unica. A través de esto se conseguira
incrementar el publico objetivo, ya que mediante el contenido visual y
atractivo hace que las personas se enganchen a este.

- Apps de mensajeria instantanea:

Este tipo de herramienta se puede afadir a la pagina web de la bodega
permitiendo estar en contacto mediante conversaciones con clientes. Esto
permitira tener una respuesta rapida al cliente ante cualquier duda que se

le presente.
- Venta online:

Se puede optimizar la pagina web mediante las herramientas digitales,
poniendo en practica la estrategia de venta online. Para que la venta

online sea efectiva la marca debe de tener un buen posicionamiento y con

13
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captacion de leads, a los que hay que dar contenido de valor para que el
target se interese.

- Videos en directo:

Los videos en directo son una tendencia que se ha ido reforzando a los
ultimos afos, sobre todo en Instagram. Lo cual es muy Util para ciertas

ocasiones como la vendimia, elaboracién de vino o la cata.

Esto va a mejorar el posicionamiento SEO, lo cual hara tener mayor
visibilidad en la red, aumento de tasa de conversion, transmitiendo

confianza y generara mayor engagement en las redes sociales.
- Marketing de contenidos para bodegas:

Realizar contenidos de interés y personalizados para tu target sobre los

diferentes tipos de vinos que tienes en la bodega.
- Uso de marketing automation:

Permitira cierres de ventas con consumidores debido al vinculo emocional
con la bodega, la informacién solo se deberd de enviar a aquellas
personas que estén suscritas a la base de datos y acepten recibir las
newsletter, generando diferenciacion de la competencia, acercandose al

cliente.

Algunas bodegas de vino estan comenzando a invertir en marketing digital, pero
no todas se lo pueden permitir, ya que la mayoria de bodegas en Espafia son
pequefias 0 medianas y no se lo pueden permitir. Todo esto se debe a que los

margenes de beneficio por producto en el sector enolégico espafiol son bajos.

El objetivo de estas empresas es impulsar las ventas, construyendo una buena

reputaciéon y notoriedad de marca.

Debemos de tener en cuenta que hay mucha competencia, por lo que es

necesario seguir innovando e intentar captar clientes.

14

Master Universitario en Marketing Digital, Comunicacion y Redes sociales



@ Universidad
/% Camilo José Cela

2.2Redes sociales
Las redes sociales han ido evolucionando y cambiando la forma de comunicarse
con los usuarios, tanto a nivel usuario como marca. Todo esto se debe a la

evolucion y al uso de las herramientas digitales.

Esto ha hecho que las empresas se replanteasen la forma de trabajar y hacer

gue sus productos se concibiesen de la mejor forma posible.

Primero, se tiene que replantear aspectos como la fabricacién, la operacion y la
prestacion de servicios. Después, habrd que hacer hincapié en el disefio y los

medios digitales utilizados (Zurita Andion, 2018).

Las empresas estan adaptandose continuamente en base al comportamiento del
consumidor, ya que estos pasan cada vez mas tiempo en redes sociales. Desde
hace unos afos las empresas invierten en comunicacion para facilitar compartir

experiencias e interaccion entre los consumidores.

Es una nueva tendencia llena de incertidumbre debido a que los cambios en los
gustos, necesidades o habitos se pueden producir en cualquier momento. Por
ello, la mayoria de las empresas, han tomado la decisién de reestructurar los
departamentos de marketing para poder adaptarse de la mejor manera posible
a las tendencias.

Se focalizaran especialmente en los esfuerzos en las nuevas tecnologias de la
informacion y las telecomunicaciones (TIC). Ademas, gracias a esto tienen como
ventaja romper con las barreras de tiempo y distancia que son de gran utilidad,
ya que puedes llegar a cualquier persona a través de internet sin necesidad de
tener que poner una valla publicitaria en un lugar concreto, rotular la furgoneta o
enviar folletos a los buzones. Ahora todos pueden verte desde cualquier lugar en

el que se encuentren (Fernandez Paradas, 2015).

2.2.1 Definicién
La definicion del concepto de redes sociales es compleja ya que estas se

encuentran en constante evolucion.

15
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La Real Academia Espafiola recoge que el término red social
Adm. y Tel. “Servicio de la sociedad de la informacion que ofrece a los usuarios
una plataforma de comunicacion a través de internet para que estos generen un
perfil con sus datos personales, facilitando la creacion de comunidades con base
en criterios comunes y permitiendo la comunicacion de sus usuarios, de modo
que pueden interactuar mediante mensajes, compartir informacion, imagenes o
videos, permitiendo que estas publicaciones sean accesibles de forma inmediata

por todos los usuarios de su grupo.”

Sin embargo, para comprender con claridad la definicién de redes sociales, se

debe enmarcarlas dentro de la web 2.0.

Este es el momento en el que el usuario pasa de ser consumidor de la Web a
interactuar con ella y participar con el resto de los usuarios de diversas formas.
En este momento en el que el usuario se convirtio en el verdadero protagonista,
las redes sociales en internet pasaron a ocupar un lugar relevante en el campo
de las relaciones personales y son, asimismo, muestra de las posibilidades que

nos ofrece esta nueva forma de usar y entender la red. (Ponce, 2012)

El concepto para describir las redes sociales es el siguiente: “son servicios
basados en web que permiten a las personas construir un perfil puablico o
semipublico dentro de un sistema limitado, crear y ver una lista de usuarios con
quienes comparten una conexion, y, ademas, ver las relaciones que hay entre

otros usuarios dentro del sistema”. (Boyd & Ellison, 2007)

A pesar de la cantidad de definiciones que podemos encontrar sobre este
término, podemos decir que es una red de conexidn entre personas conocidas o
no, y a través de la que intercambian contenidos dependiendo de las

preferencias.

En conclusién, las redes sociales son una nueva forma de comunicacién que

rompen con las barreras.
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2.2.2 Historia
Las redes sociales nacieron como una necesidad de interconexion entre los
individuos. La primera vez que se ha visto algo similar a una red social fue en
1971, Ray Tomlinson envio un mail entre dos ordenadores que estaban al lado.
Siete afios después, en 1978 se intercambiaron BBS1 entre diferentes lineas
telefénicas con otros usuarios. En ese mismo afio se redistribuyeron las primeras
copias de navegadores de internet a través de la plataforma Usenet2. Pero no
fue hasta que en 1991 Tim Berners invento el lenguaje html, lo cual hace que la

navegacion por la web sea mas sencilla.

No fue hasta el afio 1994 cuando aparecio la considerada primera red social

GeoCities, la cual tenia como finalidad crear paginas web sencillas.

En 1995 nacié TheGlobe, donde los usuarios colgaban su propio contenido e
interactuaban con personas que tenian intereses similares. En ese mismo afio
aparecio Classmates, creada por Randy Conrads en un contexto académico o
universitario, dado que ayudaba a sus usuarios a encontrar a sus ex compareros

de clase y de trabajo.

Dos afios mas tarde, surgié SixDegrees, la primara red que permitia crear

perfiles, tener listas de amigos e intercambiar mensajes entre ellos.

En el afio 2002, comienzan a aparecer sitios cuya premisa es crear circulos de
amigos en linea. Una de estas redes sociales fue Friendster, creada para

conocer nuevos amigos a través de otros.

Un afio después, nacié My Space, una de las redes sociales mas interactivas
hasta el momento. Te daba la oportunidad de crear un perfil personal y permitia
tener un servicio de alojamiento de fotos y fue la primera red social con grandes

cifras.

En 2004, de la mano de Mark Zuckerberg, nace Facebook, creada como un
servicio interno para los miembros de una Universidad de Harvard. En 2006 pas6

a servicio abierto a todo el publico y fue una gran revolucion. Ya no solo podian
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crearse perfiles personales, sino que, las empresas también podian abrirse un

perfil con la finalidad de promocionarse y acercarse a su publico.

Desde la creacion de Facebook, comenzaron a salir a la luz otras redes sociales,
como son Twitter (2006), Tumblr (2007), Whatsapp (2009) Instagram (2010),
Pinterest (2010).

En los ultimos afios se han ido sumando otras redes sociales populares, cada
una en diferentes nichos de audiencia dependiendo de sus caracteristicas:
Twitch (2011), Tinder (2012), Snapchat (2013), TikTok (2016), etc.

En conclusién, hay que decir que las redes sociales han ido surgiendo por la
necesidad del ser humano de comunicarse. Con el avance de las tecnologias de
la informacién y la comunicacion (TIC) hemos sido capaces de cambiar el modo

de comunicarnos y estar conectados desde cualquier lugar del mundo.

Ademas, han ido evolucionado en funcién de caracteristicas concretas y

especializadas en un nicho concreto.

2.3El mercado enolégico en Espafia
El vino siempre ha estado presente en la sociedad, su origen es milenario, ya
gue podemos remontarnos a la Antigua Roma, donde era protagonista de
celebraciones y reuniones, el cual estaba al alcance de reyes y personas que

conformaban la alta sociedad.

No fue hasta la segunda mitad del siglo XX, cuando el vino se comenz6 a guardar
en barricas, botas o jarras lo cual ha ido evolucionando hasta las botellas de

cristal que conocemos a dia de hoy.

No cabe duda, que Espafia es uno de los paises en los que existe gran cultura
del vino, atribuyendo el respeto y calidad de este. En nuestro pais tenemos
numerosas bodegas repartidas, las cuales forman parte del proceso de creacion

de los mejores vinos del mundo.

Segun el Observatorio espafiol del mercado del vino (2019), Espafia ha superado

grandes transformaciones derivadas del cambio de la Organizacion mundial del
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mercado europeo Y la consiguiente disminucion de las destilaciones, el descenso

del consumo nacional y los cambios en los canales de distribucion.

Aproximadamente desde el afio 2008, la industria vitivinicola espafiola, ha
experimentado grandes cambios, como la forma de distribucion, venta de forma
directa. A pesar de la caida del consumo en Espafia, la produccién e
internacionalizacién ha hecho una subida de manera exponencial, situandonos

entre los mayores exportadores del mundo.

Espafa esta repartida por millones de hectareas siendo la mayor superficie de

vifias del mundo (EI orden mundial, 2020).

Hay numerosas empresas del sector enoldgico segun el origen geogréafico, como
se puede observar a continuacion en el mapa de Espafia vemos las setenta

areas de denominacion de origen.

llustracion 2: Mapa de Areas por Denominacion de Origen 2020
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Espaia exporta alrededor de 20 millones de hectolitros, los cuales 4,46 millones
son de DOP, en cuanto al mercado interior el consumo estimado es de unos 9,5

millones de hectolitros de los cuales 5,84 millones de hectolitros son con DOP.

Por otro lado, esta el valor de la exportacion que oscila los 2.616 millones de
euros en el afio 2020, bajando un 3,6% respecto al afio 2019. Cabe destacar que
dentro de esa ganancia 1.521 millones de euros fueron generados por vinos con
DOP.

En cuanto al mercado interior 1.285,9 millones de euros, referido exclusivamente
a alimentacion, es decir, para el hogar. EI mercado interior aumento un 22,8%
respecto al afio anterior. Gracias a los vinos con denominacién de origen el valor

de los vinos con DOP fue de 2.058 millones de euros.

Los principales paises a los que se exportan vinos espafioles en 2020 segun el
valor generado por ventas fueron: Reino Unido, Estados Unidos, Alemania,
Paises Bajos, Suiza, Canada, Bélgica, Francia, Japén, China, México, Portugal,

Dinamarca, Letonia, Irlanda y Noruega.

Las exportaciones de vinos espafoles a Reino Unidos aumentaron en un 11,6%,
en paises como Paises Bajos, Suiza, Canada, Suecia, Italia, Noruega o Corea
del Sur también se registran aumentos. Sin embargo, a Alemania disminuyeron

en un 3,8% y en Estados Unidos en un 10,4%.

El sector enolégico mantiene mas de 427.700 puestos de trabajo en Espafa,

como podemos ver reflejado a grandes rasgos en la siguiente tabla:

Tabla 1. Porcentajes de cargos en el sector.
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PORCENTAJE SECTOR

12% Vitivinicultura

Elaboracion y crianza

a,
27% del vino

61% Comercializacion

Fuente: Ministerio de Agricultura, Pesca y Alimentacion. Elaboracion propia.

En cuanto a los puestos de trabajo que genera el sector, tanto directa como
indirectamente, segun el estudio realizado por Analistas Financieros

Internacionales, supone un 2,4% del empleo espaiiol.

La produccion de vino en la campafa de los afios 2020-2021 fue de 40.948.526

hectolitros, los cuales se clasifican de la siguiente forma:

Grafico 1: Produccion 2020-21

PRODUCCION 2020-21

Vinos sin DOP ni IGP
24%

Vinos con DOP
36%

\inos sin identificacion geografica

0,
28% Vinos con IGP

12%

Fuente: Conferencia Espafiola de Consejos Reguladores Vitivinicolas. Elaboracion propia.
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En Espafia alrededor del 52% de las variedades plantadas de uva son tintas,
entre las que destaca la variedad Tempranillo, siendo importante para los
viticultores espafioles siendo la primera en volumen de cultivos y es aceptada en

la practica de Denominacion de Origen Nacional.

En las variedades tintas, tras el Tempranillo se encuentran Garnacha tinta,

Bobal, Garnacha tintorera, Monastrell, Cabernet Sauvignon y Syrah.

El conjunto de estas variedades representa el 88% de la superficie total de

variedades tintas y 45% de la superficie de vifiedo en Espafia.

A continuacion podemos ver las diferentes variedades tintas y su porcentaje en
Espafia.

Grafico 2: Variedades tintas

VARIEDADES TINTAS

Otras variedades
12%

Syrah
4%
Cabarnet Sauvignon

4% .
Tempranillo

o,
Monastrell 42%

7%

Garnacha tintorera
8%

11%

Garnacha tinta
12%

Fuente: Conferencia Espafiola de Consejos Reguladores Vitivinicolas. Elaboracion propia.

Por otro lado, las variedades blancas esta la variedad Airén, la cual supone un

45% de la superficie total de uva blanca plantada en Espafia, a esta le siguen la
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variedad Macabeo, Verdejo y Cayetana Blanca, que suponen un 72% de la

superficie total.

Grafico 3: Variedades blancas

VARIEDADES BLANCAS

Otras variedades blancas
28%

Airén
45%

Cayetana Blanca
3%

Verdejo
6%

Pardina
5%
Macabeo
13%

Fuente: Conferencia Espafiola de Consejos Reguladores Vitivinicolas. Elaboracién propia.

El sector del vino es una gran fuente de ingresos para el pais. Supone un 2.2%
del Valor Afadido Bruto y mas de 23.700 millones de euros anuales. Teniendo
una aportacion directa de 3.800 millones de euros a las arcas publicas en forma

de impuestos.

Espafia se caracteriza por sus cantinas, como la de Cigalefia en Santander,
siendo una de las enolocalizaciones de mayor culto del pais, la cual lleva abierta
desde 1949. Esta cantina ha sabido evolucionar a lo largo de los afios, ofreciendo
los vinos clasicos espafioles a la vanguardia del vino natural. También podemos
destacar La Fisna, en Madrid, es una vanguardista boutique del vino
internacional donde se hacen catas individuales o La Tavifia, en Logrofo

localizada en la zona de tapeo y ocio destaca por su seccion DOCa Rioja.
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En Espafia a lo largo del afio se realizan diferentes eventos relacionados con el
sector enoldgico a lo largo del afio. La publicidad, la comunicacién y el marketing
son esenciales para que las empresas den a conocer sus productos y eventos,

proporcionando informacion sobre ellos.

Una de las herramientas mas importantes de marketing son las relaciones
publicas, con el fin de conseguir o recuperar la confianza del publico objetivo.
Esta herramienta suele ser utilizada tanto en las bodegas de forma individual

como en eventos de forma colectiva.

Para la realizacion de eventos se busca captar la atencién de los medios de
comunicacién asi como de su target. En el caso de las ferias de vino son los
exponentes mas claros de eventos de marketing en dicho sector. Suelen estar
organizados por los Consejos Reguladores, con el objetivo de promocionar

durante un tiempo determinado y espacios limitados.
Estos son algunos eventos que se realizan a lo largo del afio en Espafia:

Se celebran diferentes ferias de la vendimia como la de La Rioja, Aranda de
Duero, Ribera de Duero, Jerez, Toro, Utiel-Requena, Jumilla, Valdepefas,
Montilla-Moriles, Madrid o Navarra.

VALLADOLID PLAZA MAYOR DEL VINO

Esta feria permite disfrutar del sector Vvitivinicola, realizando catas vy
degustaciones por las calles de Valladolid, esta se suele realizar a finales de abril

0 principios de mayo.

llustraciéon 3: Cata feria del vino en Valladolid
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VIVIR LA VENDIMIA EN RUEDA

En Rueda y los pueblos de alrededor a lo largo del mes de septiembre realizan

pequefios eventos y son los siguientes:

- Lavendimiad mas familiar de la mano de la Bodega Menade
- Cuatro Rayas invita a descubrir la Vendimia Bajo las Estrellas
- Contagiate del Espiritu Emina

- Catas de queso y vino de Los Quesos de Juan

- Serrada une la | Feria del Queso a su Fiesta de la Vendimia

- Catas singulares en lugares Unicos

- Il Jornada de Mosto en La Seca

- Catas sonoras en Bodega de Alberto

- Fiesta de la Vendimia en Rueda

llustracion 4: Celebracién de la vendimia en Rueda
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Fuente: El Norte de Castilla

XXIl SALON PENIN DE LOS MEJORES VINOS DE ESPANA

Se celebrd entre los dias 28 y 29 de noviembre de 2022 en Ifema, Madrid, siendo
una cita clave para el sector, ya que se reunieron mas de 400 bodegas espafiolas
de todas las zonas del pais.

En este evento participan desde las bodegas mas conocidas a las méas familiares
0 propuestas personales.

llustracion 5: XXI Salén mejores vinos de Espafia

XXI SALON '
| Mejores Vinos spana 4
i
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Fuente: Pefin

ENOMAQ

Se celebrara entre los dias 14 y 17 de febrero de 2023 en Zaragoza. En esta

feria habra diferentes sectores de exposicion:

- Acondicionamiento, proyectos e industria auxiliar de la vinicultura
- Depositos y otros envases

- Maquinaria para el embotellado y equipos auxiliares

- Maquinaria para el procesado de la uva

- Maquinaria para tratamiento del vino. Fermentacion

- Prensa técnica

- Productos enolégicos y material de laboratorio

llustracion 6: Enomaq 2022

Fuente: La Gaceta del Vino

2.4Marketing digital en el sector enoldgico
El marketing digital en el sector enoldgico es el conjunto de estrategias y técnicas

especificas utilizadas en internet, las cuales se han disefiado para influir en la
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decision de compra de vino o de otros productos o servicios relacionados con él,

como es el enoturismo.

El marketing digital en el sector enologico cada vez estd cobrando mas
importancia, concretamente en las estrategias de promocion de las bodegas.

Hay que desarrollar diferentes estrategias donde se desarrolle SEO, redes
sociales, contenidos via email y gestion de contenidos, teniendo en cuenta la
experiencia del usuario, lo cual va a ayudar a mejorar y saber la experiencia que

ha tenido tu target, cumpliendo los objetivos que se plantea la empresa.

Usando los diferentes tipos de herramientas se podran recuperar numerosos
datos, lo cual ayudara a mejorar.

3 Instagram

Instagram es una red social gratuita que nacié en octubre de 2010 en San
Francisco de la mano de Kevin Systrom y Mike Krieger, debido a un proyecto de
fotografia para mévil y he elegido esta red social porque ofrece diferentes tipos
de formato que se pueden adaptar al contenido que se desea publicar.
La red social escogida ha sido Instagram ya que tiene la posibilidad de impulsar
la marca, cuenta con mas de 1.000 millones de usuarios activos, dicha cifra va
en aumento y permite a los usuarios redireccionar a la pagina web de la empresa,
ademas de los diversos formatos, dando diferentes opciones a los usuarios para
sus publicaciones.
En un principio solo se lo podia descargar personas que tuvieran el sistema I0S
en su teléfono, pero posteriormente en el afio 2012 llegé a Android, consiguiendo
millones de descargas, lo que hizo que Facebook se interesase en ella y la
comprase en el afio 2015.
Tras la adquisicion de la app por parte de Mark Zurenberg, da un cambio
buscando que no solo los usuarios suban fotos sino que consuma contenido de
otros usuarios, todo esto mediante el apartado explorar que nos permitia
encontrar todo tipo de contenido. Posteriormente se enfoc6 en el formato video
tanto para las publicaciones como para los stories debido a que no pudo comprar
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Snapchat y dos afios después lanzé su propio sistema de videos largos, los
denominados IGTV. Ademas, en 2019 se lanz6 al comercio electronico pudiendo
adquirir compras desde la propia aplicacion.

Una de las razones que la plataforma llegé al éxito era que no era demasiado
intrusiva, ya que no ofrecia contenido publicitario que el usuario no desease.
Actualmente abunda la publicidad mucho mas ya que aparece al pasar las
stories, asi como en la parte de publicaciones de personas a las que sigues suele
salir mas publicidad sobre personas que te puedan interesar a las cuales no
sigues.

Por otra parte, es una aplicacion que aparta inmediatez, accesibilidad y te
permite documentar tu dia a dia transmitiéndolo a los demas. Asimismo, puedes
compartir tus publicaciones desde Instagram en Facebook. En los siguientes
puntos se haré una comparativa entre Instagram y Facebook.

Contar con esta red social es una buena herramienta ya que brinda grandes
beneficios, como el rendimiento de su contenido, estadisticas sobre la forma en
gue se interactla con su contenido. Instagram es una gran herramienta para
impulsar el negocio, ya que si realizamos campafias de marketing podemos
programar contenidos facilitando el trabajo. Cabe destacar que 7 de cada 10
hashtags que se utilizan en Instagram son usados por una marca. Ademas de
esto un tercio de las historias con mas visualizaciones son las de empresas. Por
estos motivos al marketing digital le viene muy bien la plataforma Instagram,

siempre y cuando haya una estrategia.

El nimero de usuarios activos mensuales de Instagram alcanza los 1.478

millones de personas, en 2010 tan solo contaba con 200.000 usuarios.

Instagram es la segunda app mas descargada a nivel mundial, con 280 millones

de descargas, solo superada por TikTok.

llustracion 7: Volumenes de descargas redes sociales
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App Volumen de descargas Categoria
TikTok 317 millones Redes sociales
Instagram 280 millones Redes sociales
WhatsApp 218 millones Mensajeria
Snapchat 174 millones Mensajeria
CapCut 169 millones Edicion de video
Telegram 164 millones Mensajeria
Facebook 151 millones Redes sociales
Meesho 127 millones Comercio electrénico
Spotify 119 millones Entretenimiento
Shopee 118 millones Comercio electrénico

Fuente: Marketing 4

Instagram es la decimosexta aplicacion mas valiosa a nivel mundial segun el estudio

“Best Global Brands”, con una valoracion de marca de 36.516 millones de USD en 2022.

3.1lInstagram en el sector enoldgico
La llegada de las redes sociales mediante la digitalizacion y el compromiso con
el medioambiente ha hecho que cambie la forma en que se relacionan los

usuarios con las marcas.

Los consumidores se adaptan rapidamente al cambio, por lo que sus habitos y
maneras de consumo se ven influidas en funcién de la situacion de su entorno,
por lo que las bodegas de vino y empresas del sector enoldgico se deben adaptar

a los cambios.

La figura del consumidor es clave a la hora de definir una estrategia para
cualquier empresa del sector, tanto para la comercializacion de sus productos,
prestacion de servicios 0 enoturismo entre otros. Las redes sociales han hecho

dar un cambio radical en la forma de interactuar el usuario con la marca y
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viceversa, convirtiétndose en un canal bidireccional facilitando el contacto

continuo con los clientes.

Todo esto sucede fundamentalmente mediante la red social Instagram, en la que

las marcas hacen que el usuario forme parte de la marca.

Instagram ha conseguido posicionarse como la segunda red social mas utilizada,
asi como la favorita de las marcas para alcanzar a su publico. A esto ultimo,
también ha contribuido en gran medida la eficacia del algoritmo de Instagram

para conectar contenido.

Hay que tener en cuenta los factores que influyen en el éxito de la comunicacion

mediante esta red social:
- Contenidos:

La plataforma muestra recomendaciones como perfiles a los que seguir o
publicaciones de interés en funcidn de estas interacciones. Los cuales
juegan un papel muy importante para el algoritmo, concretamente los

likes.
- Factor geografico:

Siempre se debe de tener en cuenta la ubicacion de las publicaciones ya

gue asi sera mas sencillo recomendar el contenido.
- Afinidad con usuarios:

Se tiene en cuenta la interaccion a través de mensajes directos, asi como
la agenda de amistad tanto en WhatsApp como en Facebook. Ademas,

se tiene en cuenta tanto la localizacién como la edad.
- Relevancia de contenidos:

Instagram apuesta por los contenidos que tienen calidad y en los que se
invierte tiempo a la hora de desarrollarlos, ya bien via stories,

publicaciones, Live, IGTV que hacen mantener la app actualizada en la
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gue su publico puede ver las novedades. Por lo que Instagram reconoce

la utilizacion de sus herramientas.
- Importancia de Hashtags:

Las hashtags resultan utiles a la hora de buscar publicaciones de forma
rapida y ayuda a la viralizacion de estas. Permite aumentar la visibilidad y
el alcance de mensajes, asi como la incrementacién de seguidores de la
marca. Instagram tiene una relacién directa entre el uso de hashtag y

engagement.
- Clics en los enlaces:

Los links tienen gran importancia dentro del algoritmo de Instagram, ya
gue si tienes muchas visualizaciones en un link supone que tienes un

contenido interesante.

Instagram a dia de hoy por su conectividad es la red social mas apta para
la difusion de contenido publicitario y creacion de imagen de marca. Por
lo que todas aquellas marcas del sector enolégico que tienen un perfil
abierto en dicha red social supone que han sabido adaptarse al cambio y

formar parte del nuevo paradigma de la era digital.

3.2Usuarios
Los usuarios que mas utilizan redes sociales son los Millenials que oscilan las
edades entre 25 y 40 afios y la generacién Z que tienen entre 18 y 24 afos, por
lo que las bodegas adaptan sus estrategias de marketing en medio da los
intereses de estas generaciones, ya que podrian obtener mejores resultados en
su empresa (IAB Estudio, 2020).

Tanto la generacion Z como la Millenials son los que mas tiempo pasan en redes
sociales, destacando la generacion Z por su intenso uso de redes. Pero hay que
tener en cuenta que esta generacion no suele usar ni Facebook, ni Twitter o
LinkedIn como lo hacen los Milenial, estos se centran en redes sociales como

Instagram, TikTok o Twitch. Estos suelen buscar informacién de otros usuarios
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antes de realizar una compra y se suelen apoyar en sus decisiones en

influencers, ya que confian en sus experiencias.

Existen multitud de estudios que sittan a la generacion Millenial como la
generacion mas propicia para la promocion de vinos en las redes sociales
(Fuentes Fernandez, 2017); sin embargo, la generacion Z no ha sido tan

estudiada.

Esta generacion ha nacido conectada, por lo que se podran convertir en futuros
consumidores, los cuales estan influenciados por los influencers de hoy en dia.
Buscan informacién sobre los productos, precios y sus caracteristicas
comparandolas con otras marcas, lo cual influye a la hora de la decisién de

compra.

Los usuarios que hemos mencionado antes, que son los Milenial y la Generacion
Z, se fijan en los influencers, ya que un 72% de estas generaciones sigue a
influencers en redes sociales. La plataforma més popular a la hora de seguir a
influencers para mujeres es Instagram mientras que los hombres usan

mayormente otras redes sociales, pero destacando YouTube.

Segun un Estudio de redes sociales en Espafia en 2021, indica que la
Generacion Z son quienes mas utilizan las redes sociales, entre las que destacan
WhatsApp, en un 86% al igual que Instagram, YouTube en un 79%, seguida de
Twitter con un 63%, Spotify 61% y TikTok en un 55%. Estos han usado en
promedio 6,8 redes sociales alguna vez.

Sin embargo, los Millenials usan mayormente WhatsApp, un 85%, seguido de
Facebook en un 77%, YouTube en un 73%, quedando en ultimo lugar Instagram

con un 69%

llustracion 8: Comparativa uso de redes sociales Generacion Z VS Millennials.
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Generacion Z vs Millennials | Uso iab:

. La generacion Z usan mas redes sociales. Destacan redes tales como: Twitter, Spotify, TikTok, Snapchat, Twitch y Sfereo
. Los Millennials, por su parte, decantan por Facebook y Linkedin.
e  Whatsapp, Youtube, Instagram, Pinterest, Telegram y Tinder son las mas transversales.
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Fuente: Estudio Anual Redes Sociales 2021

A continuacién, también podemos ver una grafica en la que se demuestran las

preferencias que tienen por las diferentes redes sociales:

llustracién 9.: Comparativa preferencia de redes sociales Generacion Z VS

Millennials.
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Fuente: Estudio Anual Redes Sociales 2021

Los usuarios pertenecientes a la Generacion Z son los que usan mas las redes
sociales, siendo una de sus inquietudes informarse antes de realizar una compra,
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concretamente alrededor del 76%, ya que consideran las redes sociales como

una forma de influencia para sus compras.

Sin embargo, los Millennials tan solo un 47% afirma buscar informacion en redes
sociales antes de realizar la compra y otro 60% asegura que han sido de

influencia en su decision.

Los mas jovenes son mas partidarios de los influencers, siendo 7 de cada 10
usuarios de la Generacion Z en Espafa que sigue a influencers, destacando
Instagram seguido de YouTube. En el caso de los Millenials solo el 53% sigue a

influencers sobre todo en Instagram y YouTube.

llustracion 10: Comparativa seguimiento en redes sociales a influencers de

Generacion Z y Millennials.
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Fuente: Estudio Anual Redes Sociales 2021

3.3Funciones
Las empresas hacen uso de la plataforma Instagram para beneficiarse de sus

diferentes funciones como las siguientes:
- Crear imagen de marca:

El contenido que se muestre acerca de la imagen de la marca sera aquel que
represente a la marca, por lo que debe de ser adecuado; ya que el usuario puede

percibir asi los valores de la marca simplemente visualizando el perfil.

- Aumentar la visibilidad de negocio:
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Cuanto mas contenido ofrezca la marca, mayor visibilidad conseguirg, asi como
seguidores, likes y comentarios; todo esto ayudara a la difusion de contenido de
la marca. A través de los hashtags que se ponen en las publicaciones o post se

conseguira que un mayor niumero de usuarios visualice el contenido.
- Generar comunidad y fidelizacién:

La comunidad es el nUmero de seguidores que tiene el perfil de la marca en dicha
red social. Hay que diferenciar entre dos tipos de comunidades: las que
responden a objetivos cualitativos, donde lo que importa es la calidad y fidelidad
de los seguidores pero no el numero y cuantitativos, donde si que importa el

namero de seguidores.

A través de Instagram se ofrece la opcidén de llegar a mas audiencia, la cual

desconocia la marca.
- Mostrar sus productos y facilitacion de compra:

Mostrar en la plataforma de los productos de los que dispone la marca es una
forma de promocionarlos, pero no se debe de saturar al usuario con este tipo de

contenido, porgue puede generar rechazo.
- Feedback:

Para saber lo que tu target piensa sobre tus productos y servicios, es importante
tener actividad en redes e incentivar a que los usuarios y potenciales clientes
dejen resefias y opiniones, las cuales deben de ser contestadas con el fin de

mejorar la satisfaccion de los clientes.

3.4Contenido
Instagram es una plataforma que ofrece un contenido muy visual, ya que solo se
pueden publicar imagenes y videos. Esto hace que las marcas puedan crear

contenido que atrae a los usuarios por su formato.
A continuacion, se detallan los diferentes formatos que ofrece la aplicacion:

-  Feed:
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Es el contenido que aparece en el perfil de Instagram, con el cual se podra llegar
a los diferentes usuarios. En este apartado se podran ver las diferentes
publicaciones; ya bien los post, individuales o en carrusel, videos en sus
diferentes formatos asi como historias destacadas que el usuario selecciona

normalmente en diferentes carpetas dependiendo del contenido.
- Stories:

Son imagenes o videos que los usuarios pueden ver durante 24 horas. A este
tipo de contenido se puede reaccionar mediante la opcion “Swipe Up”, mediante
emoticonos o con el propio avatar, que ha sacado Instagram para recrearte en

formato de emoticono.
- Reels:

Esta herramienta de la propia plataforma social permite la creacion de videos
cortos. En esta herramienta se incluyen funciones tanto de grabacién como de

edicidn y la duracién de estos videos oscila entre los 15 y 60 segundos.

3.5Comparativa Facebook e Instagram

3.6Contenido publicitario o promocional
Para poder entender el significado de contenido publicitario debemos de saber
gue Instagram ofrece la posibilidad de crear un perfil como “perfil de empresa”,

ya que en este tipo de perfil se publicara contenido publicitario.

En este tipo de cuenta se facilita informacion por parte de la empresa, pudiendo
tener gran relevancia para la realizacion de su estrategia, ya que podria servirle
de gran ayuda a mejorar el perfil y conocimiento de los usuarios.

Ademas, se pueden consultar estadisticas sobre la cuenta en general, como las

publicaciones o historias con sus impresiones y comentarios asi como los likes.
En el contenido publicitario se ofrecen diferentes tipos:

- Publicidad en Instagram (ADS):
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Ads, son los anuncios de pago que ofrece Instagram, los cuales se podran ver
en los diferentes formatos que ofrece la plataforma dependiendo de la campafa

gue se esté realizando y mas se ajuste a ella.

1) Anuncios en stories: aparecen en formato vertical, tanto en foto como en
formato video y su duracion no supera los 15 segundos. La publicidad sale
indicada mediante un hashtag, indicando que es una promocion; este tipo
de promociones suelen ser mas naturales y aparece un anuncio cada
cuatro o cinco cuentas de Instagram.

2) Anuncios en el feed: aparentan un post normal, lo que las diferencia es la

etiqueta de publicidad.

Los anuncios que se hacen mediante esta plataforma, se establecen al publico

objetivo al que se quiere llegar, realizando diferentes segmentaciones.
- Instagram shopping:

Mediante este formato se permite a las marcas que etiqueten hasta cinco
productos por imagen o bien veinte productos en formato de carrusel de
imagenes en los post. Ademas, se podré afadir enlace directo al producto o sitio
web, lo que aumentaria las posibilidades de venta de productos, por el aumento

del trafico web.
- Influencers:

A lo largo de los afios hemos ido viendo que tienen una gran capacidad de
alcance. De esta forma, las marcas optan por realizar colaboraciones con
influencers, ya que pueden aportar beneficios tales como, mayor visibilidad,

trafico web o mejorar de reputacion.

Cabe destacar que la interaccion de los usuarios, también viene del tipo de
contenido publicado, por lo que cada marca tiene que analizar que contenido se

adapta mas a sus followers, y con qué tipo de contenido interaccionan mas.
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4 Importancia de la interaccion

La interaccién en redes sociales supone el intercambio constante de ideas,

servicios y pensamientos, los cuales pueden suceder de diversas formas.

Estas practicas de relacion son necesarias para sostener relaciones
interpersonales y vinculos sociales, de este mismo modo, ocurren las

interacciones que se producen de manera personal entre los individuos.

La interaccion de individuos a través de las redes puede configurarse como un
sistema de relacion social mediante la comunicacion y cooperacion las cuales

son importantes para sostener una relacion entre sujetos.

El papel de la temporalidad es importante, dado que en las redes sociales asi
como se da una interaccion temporal a tiempo real, es posible que exista una
temporalidad asincronica, en la cual a pesar de que los individuos estén
desconectados o desvinculados, pueden seguir sosteniendo comunicaciones
con sus contactos, lo cual permite un nivel de “desanclaje espacial de los
usuarios” (Fuchs, 2009)

Por otro lado, compartir un mismo espacio en el que los individuos llevan a cabo
un conjunto mas o menos estable de relaciones tienen como consecuencia la
generacion de intereses comunes entre los miembros. La identidad y la
sensacion de pertenencia son otras de las dimensiones grupales favorecidas por

la interaccion (Robles, 2008)

Es necesaria la interaccion para poder llegar al mayor numero de personas
posibles y en el caso de empresas, es la forma de atraer y conectar con tu
publico. Por lo que es clave el contenido que se aporta en el perfil para mantener

relaciones de confianza y la retroalimentacion.

Las empresas deben de hacer un andlisis para conocer qué es aquello que
motiva a un usuario y qué es lo que le lleva a interactuar con una marca a traves
de una red social. La interaccion del usuario con la marca forma parte del
proceso de decisibn de compra en cualquiera de los medios o canales, por lo

que la marca debe poner todo su esfuerzo en encontrar el contenido perfecto
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para su publico objetivo, y la manera adecuada de difundirlo para conseguir la

construcciéon de un vinculo emocional con él.

Es importante que la marca logre que los consumidores sean participes de la
comunicacién de la marca. Es fundamental, para fomentar que los usuarios
publiquen resefias, en las que otros usuarios vean las experiencias anteriores,

las cuales les van a generar confianza y aportaran valor de marca.

Esto ayuda a la empresa a conocer los gustos de los consumidores, que es lo
gue les gusta o lo que les gustaria cambiar. Ademas, esto le puede ayudar a la
marca en un futuro para crear productos y/o servicios que satisfagan los gustos

y necesidades de los usuarios.

Por ultimo, cabe destacar la transparencia y honestidad es un factor valorado por

los usuarios y esto permite que los usuarios conecten mas con la marca.

5 El engagement

El engagement es el nivel de compromiso que tienen los consumidores y

usuarios con la marca.

El objetivo del engagement es aumentar el grado de compromiso con el usuario
a través de los contenidos que una marca genere para el mismo. Se basa en
ofrecer al usuario lo que estd buscando, provocando satisfaccion en las
necesidades de este, fidelizandole. Se trata de crear relaciones duraderas entre

la marca y usuario, teniendo un fiel compromiso entre ambos.

Se trata de crear lazos, de generar necesidades mutuas en el entorno cada vez
mas digital. (Zurita Andién, El engagement y las nuevas narrativas en el disefio
de la comunicacion digital. Estudios sobre el Mensaje Periodistico 25 (2), 1249-
1261., 2019).

5.1Evolucién

Este término se remonta a la década de los afios 90, tanto en el ambito

organizacional como en el académico.
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Gallup incluy6é su estudio como parte de una encuesta para conocer las
percepciones de los empleados en sus lugares de trabajo y empled este término
para referirse a “la participacion, satisfaccion y entusiasmo de un individuo con
su trabajo” (Harter, Schmidt, & Hayes, 2002).

El primer articulo académico sobre este tema es de William Kahn, el cual lo
definia como el “vinculo académico de los miembros de la organizacién con sus
puestos de trabajo”.

A lo largo de los afios se han ido aportando diferentes definiciones como areas,
lo cual ha llevado a afirmar que se trata de un concepto que esta en proceso de
refinacion.

La investigacion sobre marketing se ha interesado con una creciente frecuencia
por este concepto, habiéndose propuesto diferentes definiciones en funciéon del
contexto.

En definitiva, centrdndonos en el ambito del marketing y las redes sociales,
podemos decir que la generacion de engagement se basa en la creacion de
vinculos con las personas, con el fin de obtener un mayor compromiso por parte
de las mismas con una determinada marca. Para ello, se realizan acciones desde
un punto de vista emocional, humanizar la red para potenciar los atributos
emocionales, lo que se consigue comunicando con sinceridad, invitando a
participar, escuchando y anotando las aportaciones de la comunidad de
usuarios, lejos de la endogamia y a través del uso de recursos que en Si

despiertan emociones tales como video e imagenes (Torija, 2018).
5.20ptimizacion

A dia de hoy, todo gira entorno al mundo digital, es la forma en la que los usuarios

consumen informacion.

Las redes sociales se han ido convirtiendo con el paso de los afos en las grandes
fuentes de informacion para las marcas, destacando TikTok, Instagram,
Facebook y Twitter. Por esto, las empresas han reorientado sus esfuerzos y han

mejorado el engagement, enfocandolo en el &mbito de las redes sociales.
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El engagement se puede medir de diferentes formas, en este caso trataremos el
tipo de engagement que proviene de las redes sociales, basado en la interaccion

gue tienen los usuarios con una marca en las diferentes redes sociales.

Las empresas podran analizar el engagement basandose en el nimero de visitas
realizadas por el usuario, numero de followers, nimero de publicaciones
compartidas y guardadas, o los comentarios que estos hayan dejado en los posts

publicados, asi como me gustas.

Para saber cual es el grado de engagement y poder aumentarlo, es necesario

medir y aumentar la dedicacion de trabajo orientada al usuario.

Para tener un buen grado de engagement lo obtendremos solo si se consiguen
establecer relaciones estables, duraderas y profundas con los usuarios.
Dependiendo del tipo de usuario y lo que busque, se podra obtener de diferentes

maneras, como, por ejemplo, a través de la interaccién con los consumidores.

En las redes no basta con estar presente y generar contenido, sino que es muy
importante tener una estrategia enfocada y definida. Para conseguir una mayor
participacion de los usuarios, es importante tener un perfil atractivo y llamativo
para nuestro publico objetivo, la personalizacion de las publicaciones, la eleccion
de hashtags adecuados, la publicacion de videos e imagenes atractivas, asi
como contar con perfiles de influencers afines y, realizar un correcto analisis de
las franjas temporales (dias concretos del mes, de la semana y horas concretas
del dia) en los que los usuarios se encuentran mas activos en la red social y que,
por lo tanto, seran los mejores momentos para la publicacion de contenido por
parte de la marca. Para ello existen algunas plataformas que te ayudan a realizar
el andlisis de los momentos mas activos de los usuarios en la red social para asi

facilitar el trabajo.

Segun expertos especializados en tacticas concretas de marketing digital
llevadas a cabo en redes sociales, existen diversas vias para generar y mejorar
el ratio de engagement de una marca en redes sociales, entre ellas las que se

muestran a continuacion:
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- Realizar preguntas a los usuarios para conocerlos.

- Responder a los mensajes, ya sean positivos 0 negativos.

- Promover la creacion de contenido por parte de los usuarios, mediante
sorteos, dando visibilidad en el perfil asi como las colaboraciones.

- Diferenciarse del resto de marcas, atrayendo asi a los usuarios.

- Ofrecer contenido que sea de utilidad.

- Saber suplir las necesidades y deseos de los usuarios.

Hemos podido observar que Instagram es la plataforma mediante la cual las
empresas consiguen un mayor grado de engagement en todos los sectores.

5.3Medida

Para calcular el engagement del contenido que haya sido publicado hay que

tener en cuenta el numero y la calidad de las interacciones con los usuarios.

Formula ecuacion calculo engagement:

N? total de comentarios + N© total de likes
Engagemente en Instagram = - x 100
N¢ total de seguidores

Fuente: Gonzélez Bartolomé (2018)

Se trata de una férmula que tiene en cuenta, el nUmero total de comentarios,
junto con el numero total de “likes”, y por otro, el numero total de seguidores.
Con este método podremos calcular el ratio de engagement de la cuenta que

queramos, dado que se tratan de datos publicos.

Es importante destacar que el ratio de engagement no depende solo del nimero
de seguidores, es posible analizar perfiles con pocos seguidores y un elevado

ratio de engagement.

Otro punto importante a tener en cuenta a la hora de analizar los porcentajes de
engagement de las cuentas es que el porcentaje correcto de engagement
dependera de los seguidores que tenga el perfil analizado. Esto se debe a que

cuanto mayor sea el numero de seguidores que tiene un perfil, mas complicado
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es alcanzar un nivel notable de interaccidén y por tanto, su porcentaje serd menor

que el de una cuenta con menor numero de seguidores.

Es posible utilizarla Gnicamente para publicaciones del tipo “feed” ya que para el
calculo del engagement de otro tipo de publicaciones como son los stories 0
reels, serian necesarios datos que no estan a nuestro alcance y que son
privados, es decir, que Unicamente pueden obtenerse desde la propia cuenta de
Instagram.

En cuanto a la optimizacién y mejora del engagement, los resultados se perciben
a largo plazo, lo cual conlleva tiempo, esfuerzo y una buena planificacion por
parte de la marca (Capilla Labrato, 2019).

Para finalizar, se explica a continuacion la situacién del sector enolégico en

Espafia.

6 Metodologia

6.1Investigacion exploratoria
En la investigacion realizada se han escogido tres bodegas de vino de éxito,
Bodegas Marqués de Riscal (El Ciego, Alava), La Rioja Alta (Haro, La Rioja) y
Emilio Moro (Pesquera de Duero, Valladolid), repartidas en diferentes zonas de
Espafia.

Este andlisis exploratorio se ha realizado mediante el estudio individual de cada
una de las cuentas de Instagram que han sido mencionadas anteriormente, y de
las que conoceremos el grado de engagement en base a cuatro variables:

seguidores, likes, comentarios e interaccion.

6.2Investigacion descriptiva
La investigacion descriptiva nos va a permitir conocer en mayor profundidad el

grado de engagement de cada una de las bodegas de vino analizadas.

En primer lugar, se ha realizado una tabla descriptiva y comparativa, la cual

recoge los nombres de las tres bodegas analizadas y qué tacticas realizan o no.
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Posteriormente, se encuentran las variables analizadas, las cuales pertenecen a

diferentes apartados del perfil de cada bodega:

- Perfil: se verifica si tienen perfiles completos con una descripcion
adecuada, en la que se destaque el valor de marca, si cuentan con el
signo de verificacion y si incluyen el link de la web o hashtags.

- Post: si hacen uso de ellos 0 no, cada cuanto tiempo se publica, si utilizan
hashtags en su publicaciones y si interactla a traves de este formato con
sus seguidores.

- Reels: utilizacion de este formato.

- Stories: si hacen uso frecuente de ellos o no, la periodicidad de las
publicaciones y las interacciones utilizadas mediante las stories.

- Destacados: sitiene stories destacadas o no, los temas a los que les dan
importancia y si esta tiene estructura y uniformidad en los destacados.

- Estructura: si tiene armonia en el feed y sigue una gama de colores.

- Hashtags: si hacen uso de ellos o no, si utilizan hashtags propios e
identificativos o aleatorios.

- Interaccion en los posts: variable dividida en si comentan y responden
y si dan like a los comentarios que les dejan sus seguidores.

- Contenido: los diferentes tipos de formatos que utilizan, post normales,

post en formato carrusel, reels, stories, destacadas...

6.3Encuesta

Finalmente, he realizado una encuesta para conocer mejor el engagement del
sector enoldgico en Instagram y asi conocer algunas tacticas que utilizan las

bodegas de vino para darse a conocer.

La encuesta consta de once preguntas y he obtenido un total de 411 respuestas,

gue en el siguiente apartado procederé a analizar.
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7 Casos de éxito

Estos tres casos de éxito seleccionados se han elegido para demostrar que
independientemente del lugar en el que se encuentre la bodega han logrado el

éxito en el sector.

Estos tres bodegas de vino tienen en comun una cantidad elevada de aspectos
clave para el alcance de alto grado de engagement de Instagram, que
proporcionan un mayor éxito a la hora de realizar campafas y promociones en

la plataforma digital.

Estos perfiles destacan por estar estructurados y equilibrados proporcionando
toda la informacién necesaria al usuario, poniendo de manifiesto la existencia de
una estrategia de marketing digital, asi como la puesta en practica de tacticas

Gtiles para conseguir un perfil lo mas atractivo posible.

A continuacion, se detallan algunos de los aspectos mas relevantes en materia
de tacticas en Social Media utilizados, aunque alguno de estos aspectos las tres

bodegas no lo cumplen al completo.

- Perfiles compuestos por colores predeterminados acordes con su feed,
lo cual atrae a usuarios.

- Uso de hashtags en todos sus post acordes e identificativos.

- Portadas de los stories destacados acordes con los tonos del feed.

- Verificacion del perfil, en el qgue hay una breve descripcion y URL dirigida

a la web de la bodega o bien a la tienda.

En la siguiente tabla se muestra la utilizacion o no de las tacticas mencionadas
por los tres restaurantes con mayor engagement para tener una imagen mas

visual de los mismos.

Tabla 2: Tacticas utilizadas por las tres bodegas.
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BODEGA ESTRUCURA uso PORTADAS URL PERFIL
COLORES HASHTAGS DESTACADOS VINCULADO VERIFICADO

MARQUES DE
RISCAL

LA RIOJA
ALTA

EMILIO MORO

v v v Y
v v v Y
v v v VY

<SS X

Fuente: Elaboracién propia

En los siguientes apartados se podra apreciar el andlisis de las cuentas o perfiles
de los de los restaurantes de lujo previamente mencionadas como casos de

éxito.

7.1Bodega Marqués de Riscal
La historia de Marqués de Riscal es la historia de una empresa innovadora,

pionera y referente en el sector vitivinicola, que esta en continua transformacion.

Fue fundada en 1858, por Guillermo Hurtado de Amézaga. Embotellaron sus
primeros vinos en el afio 1862, y tan solo en cinco afos llegaria los primeros
premios. No fue hasta el afio 1883 que la bodega se amplié y se construyé el

edificio conocido como “El Palomar”.

Estos vinos son reconocidos como el “vino embotellado mas antiguo de Rioja,
entre otros. Fue el primer vino no francés que consigui6 el Diploma de Honor de

la Exposicion de Burdeos en 1895.

llustracion 11: Diploma de Honor de la Exposicion de Burdeos en 1895
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Fuente: Marqués de Riscal

En el primer cuarto de siglo, Marqués de Riscal incorpora de malla dorada a sus
botellas como garantia de calidad para evitar falsificaciones. En 1972 se
produjeron los primeros vinos blancos de Rueda y dos afios después incluyeron

la variedad francesa Sauvignon Blanc en la zona.

En el afio 1980, fue una de las bodegas impulsoras de la D.O Rueda y en 1986
se comienza a producir Baron de Chirel, precursor de los que podrian

denominarse vinos de la nueva era de Rioja.

Con la llegada del siglo XXI, Marqués de Riscal inici6 el Proyecto 2000, que
supuso un paso hacia el futuro, con la construccion de la bodega San Vicente y
dio paso a las visitas turisticas, inaugurada en el 2006, disefiada por el famoso
arquitecto Frank O. Gehry.

En el aflo 2015 tuvo lugar una cata histérica de 114 afiadas de la coleccién

privada de Marqués de Riscal con profesionales del sector de todo el mundo.
A continuacion podemos ver el perfil de Instagram de Marqués de Riscal:

llustracion 12: Captura de pantalla perfil de Instagram Marqués de Riscal
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marquesderiscal # Enviar mensaje  +2

1063 publicaciones 67,4 mil seguidores 878 seguidos

g
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®

o
\: v

la@rge?

Bodegas Marqués de Riscal

Bodega y vifiedo

Perfil oficial de las Bodegas Marqués de Riscal. Wine in Moderation. #marquesderiscal #Desde1858
www.marquesderiscal.com &

andreaamr.18, alex_c81, pilaardpj y 4 mas siguen esta cuenta
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2 e,
#RutaRiscal D.O. Ca Rioja D.O. Rueda Txakoli V.T. CyL Hotel

B PUBLICACIONES @ REELS @ ETIQUETADAS

XR 2017

Fuente: Instagram

La bodega de vinos Marqués de Riscal cuenta con su verificado en su perfil de

Instagram. Cuenta con 67.400 seguidores y emplea buenas tacticas en su perfil.

A dia de hoy, este perfil cuenta con 1063 publicaciones, las cuales oscilan entre

los 300 y 500 likes, la media oscila los 479 likes.
A continuacién adjunto un analisis aproximado y detallado de este perfil:

llustracion 13: Informacion detalla del perfil Marqués de Riscal.
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Fuente: 11 POST

7.2Bodega Rioja Alta

Las bodegas Rioja Alta nacieron en el siglo XIX, concretamente en 1890 y

crecieron a lo largo del siglo XX hasta dia de hoy.

Sus origen provienen de cinco familias riojanas y vascas que fundaron en el
Barrio de la Estacion de Haro la “Sociedad Vinicola de La Rioja Alta”. Cuya

presidenta fue Saturnina Garcia Cid y Garate.

En 1904 Alfredo Ardanza, fundador de La Rioja Alta y propietario a su vez de la
Bodega Ardanza propuso la fusion de ambas sociedades y en conmemoracion

se elabord el Reserva 1904.

No fue hasta 1941 cuando adquirieron de forma definitiva el nombre La Rioja
Alta, S.A que a dia de hoy subsiste.

llustracion 14: Cartel La Rioja Alta.
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DOMICILIO SOCIAL

SAN SEBASTIAN

LA VIRA Y EL VINO
oe BARCELONA

Fuente: La Rioja Alta
En septiembre de 1942 registraron la marca que mas fama y renombre ha dado

a la casa “Vina Ardanza’.

En los afios 90 celebraron su centenario y comenzaron la andadura en la Ribera
del Duero con las primeras plantaciones de los vifiedos de su nueva bodega

Aster, la cual fue construida en el afio 2000.

A lo largo de los afos han ido adquiriendo y construyendo bodegas. En el afio
2015, su vino de pago Finca El Otero de Bodegas Aster recibié el reconocimiento
de mejor vino del mundo Top Merchant y en 2019 su vino Gran Reserva 890 se
alzé con el #4 puesto a mejor vino del mundo que otorga la revista Wine

Spectator.

A continuacion, podemos ver el feed del Instagram de La Rioja Alta:

llustracion 15: Captura de pantalla del perfil de La Rioja Alta
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lariojaaltasa # m Enviar mensaje  +2

396 publicaciones 22,8 mil seguidores 3902 seguidos
Bodega La Rioja Alta, S.A.
Bodega y vifiedo

Desde 1890, elaboramos grandes vinos de Rioja: Gran Reserva 890 y 904, Vifia Ardanza, Vifia Arana
GR y Vifia Alberdi. Nos apasiona el XXI. ;Brindamos?

) O

Vifedo Enoturismo Noticias . Cata Premios Club

B PUBLICACIONES ® REELS @ ETIQUETADAS

Fuente: Instagram

El perfil de la bodega La Rioja Alta cuenta con 22600 seguidores y su perfil esta
verificado, cuenta con una media de 312 me gustas y unos 6 comentarios, a

pesar de que a dia de hoy tan solo cuenta con 396 publicaciones.

Estas bodegas colaboran con influencers como Lucia Pombo, la cual cuenta con
438.000 seguidores, la cual es una amante del buen vino. Hacen colaboraciones
de intercambio en las que ellos la envian las botellas de vino y ella sube una foto
con el vino mencionandolos o bien un video abriendo el paquete con su

correspondiente mencion.

A través de sus historias informan acerca de noticias, enoturismo, catas, premios

o sobre el club.
A continuacion, adjunto un analisis aproximado y detallado de este perfil:

llustracion 16: Informacion detallada perfil La Rioja Alta
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Followings

Fuente: 11 POST

7.3Bodegas Emilio Moro
La historia de bodegas Emilio Moro se remonta a tres generaciones: el abuelo
de la tercera generacion, Emilio Moro y su hijo Emilio Moro, ambos nacieron en
un entorno vitivinicola rodeados de vifiedo, crecieron pisando uva en su pueblo

natal de Pesquera de Duero, en la provincia de Valladolid.

Emilio Moro inculco a su hijo todo el amor por el vino, y este a su vez lo transmitio

a la tercera generacion, actuales dirigentes de la bodega.
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La innovacién en sus bodegas nacio al plantar el Clon de Tinto Fino y desde ese

momento no han dejado de innovar.
A continuacién podemos ver el perfil de la bodega en Instagram:

llustracion 17: Captura de pantalla Bodegas Emilio Moro

bodegasemiliomoro # m Enviar mensaje  +&

2447 publicaciones 75,5 mil seguidores 1148 seguidos

—7Repr—
EMILIO MORO

BODEGAS

Bodegas Emilio Moro (1932)
Maés de cien afios dedicados en cuerpo y alma al mundo del vino *
@ Tradicion
. Innovacién
Responsabilidad Social
® Pasién
emiliomoro.com/tienda []

Le siguen iryna_marchenko_, alvaro_v3 y blackbrother_s

Una Familia Eventos Prensa Champagne La Ribera * Vifiedo Vendi... RSC

B PUBLICACIONES ® REELS (@ ETIQUETADAS

Fuente: Instagram

El perfil de bodegas Emilio Moro esta verificado y cuenta con 75500 seguidores
cuenta con una media de entre 5y 7 comentarios y 322 me gustas y en sus
historias destacadas tiene informacion acerca de la empresa, eventos, prensa,

el champagne, RSC o enoturismo entre otros.

A continuacioén, adjunto un andlisis aproximado y detallado del perfil de bodegas

Emilio Moro:

llustraciéon 18: Informacién detallada Emilio Moro
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Fuente: 11 POST
A continuacion, se muestra una tabla resumen de los tres casos de éxito
analizados con los aspectos que influyen en el engagement, y con la que
podemos ver cuales han sido las acciones que les han funcionado y cuales son
aguellas a las que menos importancia les dan, y que, por tanto, podrian hacer

gue el porcentaje de engagement aumentara.

Tabla 3: Comparativa entre los tres perfiles analizados
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ASPECTO MARQUES DE RISCAL LA RIOJA ALTA EMILIO MORO
Es un perfil verificado, encontramos el Encontramos un perfil verificado, con
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Buena interaccidn, repostea stories Imaﬁ:g dﬂdr;m me gt;:staen los
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visual, pero con falta de una estructura visualmente, estructurado cuidada y visual, siguiendo las
organizada. correctamente y organizado. tonalidades y estructura organizada.

Fuente: Elaboracién propia

Como se puede apreciar cada cuenta de Instagram de estos tres casos de éxito
son muy similares y llevan a cabo diferentes estrategias que funcionan a nivel de

engagement.

8 Resultados

8.1Analisis exploratorio

En la siguiente tabla podemos apreciar el porcentaje de engagement de cada
una de las bodegas, el dato se obtiene recogiendo el numero total de
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comentarios junto con el total de likes entre el total de seguidores multiplicandolo
por cien. Ademas a su lado aparecera la comparativa del engagement adecuado
para su perfil, a modo de comparacion, el que tiene versus el que deberia de

tener.

Este ranking ha permitido realizar el primer analisis exploratorio, donde podemos
ver cual de las tres bodegas estd mas alejada del porcentaje de engagement
minimo que deberia de tener en funcidén del nimero de seguidores, y aquella que
mejor ratio de engagement tiene, ademas se puede conocer si ha mejorado en

funcion de si las practicas que esta usando.

Tabla 4: Andlisis del engagement de cada perfil

PERFIL % ENGAGEMENT SEGUIDORES LIKES COMENTARIOS

MARQUES DE o
RISCAL 0.72% 674K 479 6
LA RIOJA
ALTA 1,39% 229K 312 6
EMILIO MORO 0,43% 756 K 322 5

Fuente: Elaboracion propia

Tal y como se ha explicado con anterioridad, el resultado de los porcentajes de
engagement van en funcion tanto del nimero de seguidores, como de likes y

comentarios en las publicaciones.

Cuanto menos seguidores tiene una cuenta es mas sencillo obtener un elevado
ratio de engagement, mientras que cuantos mas seguidores mas dificil conseguir
un elevado ratio de engagement. Esto podemos verlo en la tabla superior donde
se refleja el engagement de las tres bodegas de vino analizadas, cuyos
engagements oscilan entre el 0,43% y el 1,39%, sin superar ninguno de ellos el
engagement adecuado, este porcentaje se ve que es inferior en cuentas con un

mayor numero de seguidores y superior en las que menos seguidores tienen.
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Como podemos observar en la tabla, Bodegas Emilio Moro es el perfil con mas
seguidores, concretamente 75.600 y obtiene el menor porcentaje de
engagement, le sigue Bodegas Marqués de Riscal con 67.400 seguidores y con
un 0,72% de engagement algo superior que el perfil de Emilio Moro debido a que
tiene menos seguidores y finalmente el perfil con menos seguidores, que es La
Rioja Alta, cuyo perfil tiene 22.900 seguidores obtiene un 1,39% de engagement,
siendo el perfil con el engagement mas alto pero sin llegar al engagement
adecuado, esto también sucede con los perfiles anteriormente mencionados y

esto se debe al nimero de seguidores elevado que tienen todos los perfiles.

8.2Analisis descriptivo
A continuacion, se destacan los puntos fuertes y débiles detectados en las tres bodegas
de vino seleccionadas, teniendo en cuenta las diferentes variables estudiadas

relacionadas con el engagement:

8.2.1 Perfiles completos
Los feed o perfiles completos es uno de los aspectos mas importantes, ya que
es en lo primero que un usuario se fija al ver la cuenta, por lo que debe de ser lo

mas atractivo y llamativo posible.

Tras el andlisis realizado, he podido observar como las tres bodegas cuidan sus
perfiles de Instagram, ya que un perfil atractivo es aquel que tiene una pequefia
descripcion, esta verificado que use sus propios hashtags y no hashtags
aleatorios, que en sus stories destacados haya portada, asi como en enlace a

Su pagina web.

En la siguiente tabla podemos ver las tacticas que utilizan las tres bodegas en
su perfil de Instagram para resultar atractivo.

Tabla 5: Tacticas empleadas por las tres bodegas analizadas
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BODEGA PERFIL DESCRIPCION UBICACION HASHTAGS PORTADA
VERIFICADO VINCULADO STORIES
MARQUES DE
RISCAL

B ¢ ~/ \/ >< \/«
EMILIO MORO \/ \/ \/ X \/ \/

Fuente: Elaboracién propia

Estos casos de éxito tiene un perfil atractivo, los cuales todos son perfiles
verificados, incluyen una breve descripcion, tienen url vinculada, en el caso de
La Rioja Alta, incluye cuatro links, uno a su pagina web, otro a YouTube,
Facebook y Twitter, los otros dos perfiles tienen la url dirigida directamente a su
web, aunque en el caso de Emilio Moro va vinculado directamente a la parte de
tienda de su web. Algo que les falta a los perfiles de las tres bodegas es poner
la ubicacion en la que se encuentran. En cuanto el uso de hashtags todos utilizan
propios pero en lo que es la descripcidén del perfil solo Marqués de Riscal los
tiene incluidos y finalmente las portadas de los stories destacados la tienen los

tres perfiles.

8.2.2 Stories
Uno de los apartados importantes de un perfil son los stories, ya que es un
formato atractivo y que incita a los usuarios a iniciar una conversacion, mediante
una reaccion, un me gusta o contestar y es un formato sencillo que permite

conseguir interaccion entre el usuario y la bodega de forma natural.

También es importante que el contenido que se ofrece en este formato sea
atractivo ya que aunque es un contenido temporal y con una duracién
determinada tiene la misma importancia que otro tipo de contenido, por lo que
un contenido con elementos que ofrece la plataforma, como es poner un link,

encuestas, gifs, ubicacion y hashtags entre otros es atractivo.
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En los casos analizados podemos observar que se puede mejorar, en el caso de
Marqués de Riscal pudiendo poner la ubicacion a través de las facilidades que
ofrece Instagram la pone manualmente y de la otra forma podriamos ver la
localizacion con mas claridad y mas estética. En los stories de Emilio Moro, faltan

elementos que te hagan interactuar con el formato.

Cabe destacar que La Rioja Alta, utiliza link adecuados y gifs que hacen atractivo

este tipo de contenido y te incitan a interactuar con él.

8.2.3 Destacados
Los destacados son uno de los aspectos llamativos a la hora de ver en el feed

de una cuenta, junto con la descripcion del perfil.

Cabe destacar la importancia de los destacados porque en primer lugar te
permite guardar contenido de las historias que tan solo se pueden ver 24 horas
y gracias a este formato puedes guardar este contenido, ademas de poder
ordenar el contenido por teméticas y ayuda a captar la atencion de los usuarios

al entrar en el perfil.

Como ya hemos comentado el objetivo principal de las bodegas es que su perfil
sea atractivo por los diferentes elementos, por lo que los destacados deben estar
bien disefiados y estructurados, con una portada y organizados dependiendo de

la tematica.

Hemos podido ver con anterioridad que todos los perfiles analizados incluyen
destacados en sus perfiles, a continuacién vamos a proceder a analizar la

estructura y disefio de cada uno de ellos.
En primer lugar podemos ver los destacados de Bodegas Margués de Riscal:

llustracion 19: Destacados Instagram de Bodegas Marqués de Riscal

+Cilalical

#RutaRiscal D.O. Ca Rioja D.O. Rueda Txakoli V.T. CyL Hotel
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Fuente: Instagram

Se puede observar que estan bien estructurados y por un lado siguen una linea
por colores y por otro lado se encuentra el apartado del hotel con su logotipo y
la #RutaRiscal con un fondo que incluye este hashtag, el conjunto en si es

atractivo.

A continuacion vemos los destacados de La Rioja Alta, los cuales siguen una
linea que es una imagen de fondo sobre la que se pone un elemento
identificativo, podemos decir que el conjunto en si es atractivo y que esta

estructurado.

llustracion 20: Destacados Instagram de Bodegas La Rioja Alta

Noticias Vinedo Enoturismo -

Cata
1939

Cata Premios Club #CataClub90

Fuente: Instagram

Finalmente, analizaremos los destacados de Bodegas Emilio Moro, las cuales
son las que mas se cifien a seguir una estructura ya que el fondo es igual para

todo tipo de destacadas con su correspondiente elemento en color blanco.

llustracién 21: Destacados Instagram de Bodegas Emilio Moro.

—\
PRENSA
I \

Una Familia Eventos Prensa Champagne La Ribera * Vifiedo Vendi...
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RSC MX EEUU Puntuaciones Enoturismo Bierzo

Fuente: Instagram

8.2.4 Uso de hashtags
Los hashtags son fundamentales en cuanto al engagement se refiere y utilizarlos
ayuda tanto al posicionamiento de estas cuentas como a mejorar la interaccion

con los usuarios aumentandola.

Podemos diferenciar entre dos tipos de hashtags, estan los hashtags aleatorios

y los hashtags especificos.

Por un lado, los hashtags aleatorios son aquellos que se usan para mejorar el
posicionamiento organico, ya que si los usuarios buscan ese hashtags podran
encontrar el contenido ya que estos hashtags estan relacionados con los temas

del contenido que se publica.

Por otro, los hashtags propios, que son aquellos que pertenecen a cada bodega
y son identificativos. Mediante este tipo de hashtags se puede aumentar el grado

de engagement, ya que ayuda a mejorar la interaccion con los usuarios.

Si las bodegas incitan a que los usuarios utilicen estos hashtags cuando publican
contenido sobre ellos, les llegarad la notificacion informandoles sobre esa

publicacion, lo cual puede llevar a un trato con mayor confianza y familiar.

Las tres bodegas analizadas hacen uso de hashtags tanto aleatorios como

propios para referirse

En cuanto a los hashtags aleatorios, lo que hacen es mejorar el posicionamiento
organico llegando a un mayor namero de usuarios consiguiendo nuevos

seguidores.

Podemos decir que los tres perfiles de las bodegas usan correctamente estos

hashtags en cuanto al posicionamiento organico.
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Ademas, del mismo modo utilizan hashtags propios que ayudan a identificar a
cada bodega como caracteristicas propias de estas.

8.2.5 Interaccion con los usuarios
La interaccion que una cuenta tiene con sus usuarios mediante los posts es uno
de los aspectos mas significativos a la hora de ver el engagement. Es muy
importante que las bodegas de vinos muestren interés por las opiniones o
comentarios que dejan los diferentes usuarios en sus publicaciones, ya que por
ejemplo Marqués de Riscal, no tiene solo la bodega sino que tiene hotel y
restaurante, el cual ha obtenido Estrella Michelin y debe de interesarse por las

opiniones o comentarios.

Aunque lo méas correcto es responder a los comentarios u opiniones de los
seguidores, una de las formas de mostrar interés es dando like a los comentarios

de los seguidores.

Mediante el andlisis realizado las tres bodegas de vino solamente dan me gusta
a los comentarios de los seguidores, pero es una forma de interactuar con los
usuarios positiva en la que muestran interés por leer los comentarios. Cabe
destacar que podrian mejorar la interaccion con sus seguidores respondiendo a

los mensajes, ya que podrian mejorar el porcentaje de engagement.

8.2.6 Contenido
El contenido que ofrecen estas cuentas es diverso, tanto stories como post

normales y en carrusel y reels.

En el perfil de Marqués de Riscal, utiliza mayormente post normales junto con
post con carrusel, no da mucho uso a los reels, pero si que publica

frecuentemente stories.

Por otro lado, en el caso de La Rioja Alta, utiliza todos los formatos que ofrece

Instagram alternandolos, siendo un perfil atractivo.

Finalmente, en el perfil de Bodega Emilio Moro, suele alternar post con reels y
post con carrusel, o bien post normales y reels, con lo cual utiliza los diferentes
tipos de formatos junto con los stories.
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8.2.7 Feed
El feed de cualquier perfil de Instagram es el aspecto que te va a traer por lo que
es conveniente tenerlo cuidado y de manera visual despertando interés por parte

de los usuarios.

Podemos destacar que la principal diferencia de un perfil cuidado de uno no
cuidado, es la saturacion y ruido visual que generara rechazo en el usuario y se

saturard antes que de un perfil ordenado, que sigue una gama de colores.

Tras observar los diferentes feed de las cuentas analizadas, todas tratan de

cuidar su perfil pero alguna de ellas no lo consigue.

El perfil de Bodegas Emilio Moro y La Rioja Alta son dos perfiles que siguen unas
tonalidades y una temaética, transmitiendo una sensacion de cuidado y
estructura. Sin embargo, Marqués de Riscal no tiene un feed tan cuidado como
los mencionados anteriormente ya que en sus publicaciones no sigue en muchas

ocasion un patron con gamas de colores como los otros.
A continuacion veremos los perfiles anteriormente mencionados:

llustracion 22: Perfiles de Instagram de las tres bodegas.

— @

22e00C %0000 %f%sssenye

Fuente: Instagram
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8.3Analisis de encuesta
La encuesta consta de once preguntas y he obtenido un total de 411 respuestas.

La primera pregunta fue el sexo de los encuestados, de los cuales un 44% fue
del sexo femenino, correspondiendo a 181 personas, con un 30,9% esta la
participacion del sexo masculino, 127 personas Yy finalmente un porcentaje de

25,1 que prefirieron no decir su sexo, las cuales fueron un total de 103.

Gréfica 4: Sexo

1. Sexo

411 respuestas

@ Femenino
@ Masculino
Prefiero no decirlo

Fuente: Elaboracion Propia

La segunda pregunta fue la edad para ver a que generacion pertenecian,
podemos decir que de la Generacién Millenial o también denominada
Generacion Y hemos obtenido un mayor nimero de respuesta concretamente
de un 27%, a lo que le sigue con un 25,5% personas que pertenecen a la
Generacion Z. Seguido de un 23,1% las personas que comprenden los 44 y 35
afos los cuales se encuentran entre dos generaciones Millenial y Generacion X.
Finalmente, las personas de entre 45 y 54 afios pertenecen a la Generacion X,
los cuales han tenido una participacion del 13,1% y los de mas de 54 afios del
11,2%.

Gréfico 5: Edad.
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2. Edad

411 respuestas

@ 18 afios a 24 afios
@ 25 afios a 34 arios

© 35 afios a 44 afios
@ 45 afios a 54 afios
@ Mas de 54

Fuente: Elaboracién propia

Las preguntas tres y cuatro se han realizado para conocer al usuario.

Gréfico 6: ¢ Cual es tu nivel escolar?

3. ¢(Cual es tu nivel escolar?

411 respuestas
44,3%
a 14,8%

Fuente: Elaboracién propia

@ Estudios de educacién secundaria
obligatoria

@ Bachiller
@ Grado
@ Postgrado

Grafico 7: ¢ Cual es tu situacion laboral?
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4. ;Cual es tu situacion laboral actual?

411 respuestas

@ Estudiante/ Becario

@ Desempleado

2 Empleo a tiempo completo
@ Empleo a media jornada
@ Retirado

Fuente: Elaboracién propia

En la quinta pregunta fue sobre la red social que méas usan las personas
encuestadas, a lo que 374 personas contestaron que Instagram, siendo un 91%
de los encuestados. Otras 8 personas contestaron que la red social que mas
usan es TikTok, Twitter tan solo 2 personas y Facebook 10 personas. Tan solo
1 persona contesté que la red social que mas usaba era LinkedIn. Otras 7
personas confirmaron que usaban al igual Instagram que Facebook y finalmente

otras 9 consumian Instagram y TikTok al igual.

Grafico 8: ¢ Qué red social utilizas mas?

5. ¢ Qué red social utilizas mas?
411 respuestas

@ Instagram
@ TikTok
Twitter
@ Facebook
@ Instagram y Facebook
@ Facebook e Instagram
@ Linkedin
@ Instagram y TikTok ambas

113V

Fuente: Elaboracién propia

En la sexta pregunta se quiere saber qué tipo de consumidor de Instagram es el

usuario, si es un usuario pasivo, que solo ve contenido o si es activo. Un 68,1%
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de los encuestados son usuarios pasivos, que tan solo ven contenido, siendo un
total de 280 personas y las otras 131 personas, correspondientes al 31,9% son

usuarios activos que crean contenido.

Gréfico 9: ¢ Qué uso haces de Instagram?

6. ¢/Qué uso haces de Instagram?

411 respuestas
@ Usuario pasivo, solo veo contenido
@ Usuario activo, veo y creo contenido

Fuente: Elaboracién propia
En la séptima pregunta se queria saber si estos usuarios seguian o no a marcas
del sector enolégico, a lo que 244 personas correspondientes al 59,4%
respondieron que si que seguian a marcas del sector mientras que el otro 40,6%
correspondiente a 167 personas respondié que no seguia a marcas del sector.

Grafico 10: ¢ Sigues a marcas del sector enoldgico en Instagram?

7. ¢Sigues a marcas del sector enolégico en Instagram?

411 respuestas

@ Si
® No

Fuente: Elaboracién propia
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En la octava pregunta se queria saber a qué marca o marcas del sector seguian
estos usuarios a través de Instagram. Para verlo con claridad tanto las bodegas
como los porcentajes debajo de este grafico he elaborado una tabla con los

nombres de las bodegas, porcentajes y numero de personas que las siguen.

Grafico 11: Si tu respuesta ha sido afirmativa ¢ qué marcas sigues?

8. Si tu respuesta ha sido afirmativa, ;qué marcas sigues?
226 respuestas

30
26 (11,5%) 25 (11,1 %)
19 (8,4 %)
20 . 17 (7.5 %) 18 (8 %)
15 (6,6 %) 18 (7.1 %) )
13 (5.8 %) 14(6,2 %) 13 (5.8 %) 13(5,8
11 (4,9 %)
10
3% 7

1 (CIACATIACIACACIACIA0:4 %) AL(CIA(0H A (CAACI40:4 (0.4 %) AL(C140:4 40,4 %) || 2109 Ahcacizcrqois %)

0

100 Cepas Bodegas camiru...  Divina proporcion  Marques de Riscal Portia Vinology.wine

Bodega Emina Cuatro rayas Ederra Oissatbodegas Ramon Bilbao Yllera

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 6: Si tu respuesta ha sido afirmativa ¢, qué marcas sigues?
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e —— .

MARGUES DE RISCAL 43 19,02%
PORTIA a7 16,37%
YLLERA 33 14,60%

CUATRO RAYAS 27 11,94%
PROTOS 35 | | 15,48%
EMINA 14 6,19%
OSBORME 14 6,19%
RIVERA ALTA 13 5,75%
DIVINA PROPORCION [ 2,65%
RAMGN BILBAD 2 0,88%
SANTA CECILIA 2 0,88%
e 1 0.44%
GRUPD NAVARRA 1 0,44%
EDERRA 1 0,44%
100 CEPAS 1 0,44%
LA RICJA ALTA 1 0,44%
BODEGAS CAMIRUAGA 1 | | 0,44%
ALTA PAVINA 1 0,44%
0ISS0T BODEGAS 1 0,44%
WINE IS SOCIAL 1 0,44%
VINDOGY WINE 1 0,44%

Fuente: Elaboracién propia

En la siguiente pregunta, se quiere saber cual es el contenido que les gustaria
ver acerca del sector en Instagram. Donde la mayoria ha respondido que

experiencias (66,4%) seguido de precio de productos (48,7%) e informacion de
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la empresa (38,9%) y videos (2,9%). Por otro lado, otros usuarios han escrito lo

que le gustaria ver o que no tiene ningun interés, siendo el 0,2%

Gréfico 12: ¢Qué contenidos te gustaria ver acerca del sector enoldgico en

Instagram?

9. ;Qué contenidos te gustaria ver acerca del sector enolégico en Instagram?

411 respuestas

Precio de los productos 200 (48,7 %)
Experiencias 273 (66,4 %)
Informacion de la empresa 160 (38,9 %)
Videos 12 (2,9 %)
2 (0,5 %)

Contenido guay y entretenido|—1 (0,2 %)
Ninguno|—1 (0,2 %)

Spa de la uva y mas recorrido...|—1 (0,2 %)
Varios [—1 (0,2 %)

Videos|—1 (0,2 %)

0 100 200 300

Fuente: Elaboracion propia

En la décima pregunta queria saber el formato que les resulta mas atractivo a
los usuarios a la hora de ver contenido relacionado con el sector. A lo que el 83%
respondié reels, el 14,1% los post seguido de los stories con un 12,4% y

finalmente videos en directo, 3,4%.
Grafico 13: ¢ En qué tipo de formato te resulta mas atractivo ver este contenido?

10. ;En qué tipo de formato te resulta mas atractivo ver este contenido?

411 respuestas

Post 58 (14,1 %)
Story 51 (12,4 %)
Reels 341 (83 %)
Videos en directo 14 (3,4 %)
0 100 200 300 400
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Fuente: Elaboracion propia

Para finalizar la encuesta se pregunto si los encuestados habian visto contenidos
en Instagram en los que hubiese colaboraciones entre alguna bodega de vino e
influencers, dado que es una técnica que han estado utilizando diversas bodegas

de vino.

A lo que el 88,3% de los encuestados contestd que si y tan solo el 11,7% que

no.

Grafico 14: ¢Has visto contenidos en Instagram de colaboraciones entre

influencers y bodegas de vino?

11. ¢Has visto contenidos en Instagram de colaboraciones entre influencers y bodegas de vino?

)

411 respuestas

[ K
® No

Fuente: Elaboracién propia
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9 Conclusiones

Tras la realizacion del estudio del presente trabajo, se ha logrado ver el
engagement como respuesta a las diferentes tacticas y estrategias del marketing
digital. Ademas, se han analizado los diferentes aspectos considerados de
relevancia en la red de Instagram para asi conocer los diferentes niveles de

engagement que los usuarios generan.

En primer lugar, se ha llevado a cabo un analisis exploratorio, otro descriptivo y

finalmente una encuesta.

En dichos andlisis se ha profundizado en conocer el ratio de engagement de las
tres bodegas de vino, Marqués de Riscal, La Rioja Alta y Emilio Moro y

comparandolas.

Para profundizar se ha recopilado mas informacion sobre las marcas analizadas
en Instagram, llevando a cabo un andlisis completo que nos ha permitido

profundizar en las variables que afectan al engagement.

Gracias a esto, podemos decir que las tres bodegas de vino trabajan por mejorar
su ratio de engagement. Se ha observado que dan gran importancia a los

diferentes tipos de acciones que obtiene la red social analizada.

En algunas ocasiones no se utilizan correctamente estas herramientas pero en

su mayoria saben aprovechar los diferentes formatos que ofrece Instagram.

Las tres bodegas de vino analizadas deberian de crear una estrategia de
comunicacién vinculada a la generacion Z via redes sociales que despierte el
interés en el sector y les impacte. Cabe destacar que algunas bodegas de vino
utilizan a influencers jévenes para atraer a un target mas joven como por
ejemplo, La Rioja Alta, que en ocasiones hace colaboraciones con Lucia Pombo.
Otras bodegas como Vifia Esmeralda contactan con influencers mas jovenes
como es Ana Bastos, quien muestra en sus stories de Instagram el paquete que

le envian.
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Por otro lado, influencers como Teresa Andrés Gonzalvo. Ignacio Ayllon, Anna
Ferrer Padilla, Tomas Paramo o Maria Garcia de Jaime también han

promocionado el enoturismo.

Como conclusién, las tres bodegas de vino dan importancia a realizar acciones
de marketing digital en Instagram. Se ha observado que a pesar de que las
distintas bodegas estan ubicadas en distintos lugares, se ha observado que no
existen grandes diferencias, muestran interés por las opiniones y comentarios de
los usuarios que dejan en sus publicaciones, pero es imprescindible que
centralicen los esfuerzos en mejorarlo, ya que para obtener el éxito en cualquier

red social es imprescindible satisfacer a los usuarios.

Finalmente, a modo de sugerencia las bodegas de vino deberian de reforzar sus
estrategias de comunicacién y contenido en redes, asi despertando el interés en

un target mas joven.
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