
Plan de Marketing Digital de 
Clínica Dental Triana

ROCÍO SÁNCHEZ ENAMORADO rs.enamorado.23@gmail.com 

mailto:rs.enamorado.23@gmail.com


MODELO DE NEGOCIO

RELACIONES 
CLAVES

 
Agencia de 
marketing digital
 
Gestoría
 
Gabinete de 
abogados
 

ACTIVIDADES CLAVES
 

• Atención médica 
de los doctores

• Apoyo de las 
enfermeras 
auxiliares

• Actividades de 
laboratorio

PROPUESTA DE VALOR
 
Solución a todo tipo de 
necesidades 
bucodentales
 
Solución a problemas 
estéticos
 
Prevención de 
enfermedades
 

RELACIONES CON LOS CLIENTES

Relación médica 
(Dentista-Paciente)

Los empleados ofrecen un trato 
cercano y familiar, pero 
manteniendo la relación 

profesional

SEGMENTOS 
DE CLIENTES

 
🕐 Jóvenes

 
🕐 Adultos

 
🕐 AncianosRECURSOS CLAVES

- Laboratorio propio
 
- 2 clínicas
 

CANALES

∙ Canal de venta: dos 
clínicas

∙ Canal de comunicación: 
Boca-oreja y medio online

ESTRUCTURA DE COSTES

🕐 Clínicas y el laboratorio (Alquiler y/o hipoteca)
🕐 Compra de materiales
🕐 Servicios de las agencias (marketing digital, gestoría y 

gabinete de abogados)
🕐 Sueldos de los trabajadores

FLUJO DE INGRESOS

Pago al contado y/o a plazos; financiado.
Las ortodoncias son los servicios que más ingresos proporcionan 
(segmentos Jóvenes y Adultos).
Existe un pensamiento generalizado en la población: todos los 
dentistas son caros



ANÁLISIS EXTERNO

El mercado El sector



ANÁLISIS EXTERNO

La competencia
Marca Precio Distribución Comunicación

Ofrece muchas oportunidades 
de financiación, descuentos y 
oportunidades.

Más de 180 clínicas propias en 
toda España. 3 en Sevilla 
capital

Nacional. Mediante televisión, 
radio e internet
Conocida por “El método 
Dentix”

En base a la información de su 
web, no lleva a cabo ninguna 
estrategia de precios

Una sola clínica, en Sevilla 
capital Internet

Ofrece financiación a medida 
de los consumidores

Una sola clínica, en Sevilla 
capital Internet

Dr. Juan Carlos Mancebo Dávalo
En base a la información de 
internet, no lleva a cabo ninguna 
estrategia de precios

Una sola clínica, en Sevilla 
capital Desconocida



ANÁLISIS INTERNO 

1. Misión y visión

2. Estrategia corporativa

3. Estrategia competitiva

4. Estrategia funcional

5. Propuesta de valor

6. Reputación digital

7. Situación digital interna



ANÁLISIS DAFO

 

ANÁLISIS INTERNO ANÁLISIS EXTERNO

N
E
G
AT
IV
O

 
PUNTOS DÉBILES
 

No existe un gran conocimiento de marca 
por parte de los consumidores
El Blog tiene poca actividad, se 
desaprovecha las oportunidades que brinda
La marca tiene pocos seguidores en las 
RRSS
La actividad en Twitter es casi nula
La website no tiene backlinks de calidad
No existe comunicación eficaz entre la 
empresa y la agencia de marketing digital

 
AMENAZAS
 

La saturación del mercado puede limitar 
mucho la actividad de la empresa
En general, se ha producido una reducción 
del gasto en dentista por parte de los 
consumidores
El cambio de gobierno puede traer consigo 
nuevas leyes que afecten a la actividad de la 
empresa
Debido a la crisis del plástico, han aparecido 
nuevas tendencias, tanto políticas como 
sociales, a reemplazar los materiales de 
plástico
Existe mucha competencia en Internet



ANÁLISIS DAFO

 

ANÁLISIS INTERNO ANÁLISIS EXTERNO

PO
SITI
VO

 
PUNTOS FUERTES
 
✔ El laboratorio propio le permite tener los resultados 

más rápido
✔ Los años de experiencia en el sector ayudan en la 

toma de decisiones
✔ Hay un compromiso fuerte con el negocio por 

parte de los miembros de la familia
✔ Tiene una gran variedad de servicios ofrecidos
✔ Las clínicas, especialmente la de Triana, tienen una 

localización estratégica
✔ Ventaja competitiva con las keywords que 

incluyan “Triana”
✔ La marca tiene una buena posición en Google 

para las búsquedas de Espartinas

 
OPORTUNIDADES
 
✔ La empresa tiene la ventaja de que los 

consumidores siempre necesitan ir al dentista, por lo 
que no tiene que crear la necesidad

✔ El público objetivo que persigue la empresa es 
bastante amplio, sin importar criterios como la edad

✔ Hay un incremento de la preocupación por la 
imagen personal en los consumidores

✔ Con el envejecimiento de la población, la empresa 
consigue un segmento de consumidores con 
necesidades específicas

✔ Internet le permite captar más clientes
✔ La website le permite ofrecer servicios extras
✔ El mundo online le permite realizar campañas de 

branding



PÚBLICO OBJETIVO

SEGMENTOS: Jóvenes Ancianos

Adultos



OBJETIVOS

 
Objetivo

 
KPI

Valor 
mensual 
(cuatro 

primeros 
meses)

Valor 
mensual
(resto de 
meses)

Captación de clientes  
Número de clientes nuevos conseguidos a través de internet 2 – 3 clientes 5 clientes

Objeti
vos 

espe
cífico

s

 
Dar a conocer la marca

Número de usuarios únicos alcanzados mediante acciones 
de marketing digital

 
3000 usuarios 

únicos

 
500 usuarios 

únicos

Aumentar las visitas de la web Número de visitas nuevas en la web 300 visitas nuevas

Aumentar los seguidores de las 
redes sociales

Número de seguidores nuevos en Facebook 70 nuevos seguidores

Número de seguidores nuevos en Instagram 50 nuevos seguidores

Aumentar los backlinks Número de backlinks nuevos 2 enlaces nuevos



ESTRATEGIAS



ESTRATEGIAS

Backlinks

• Notas de 
prensa

• Alta en 
directorios

• Blogs de 
referencia

Redes 
sociales

•Creación de perfil en 
Instagram

•Seguir a otros perfiles
•Interactuar mediante 

stories
•Sorteo en Instagram
•Informar del perfil de 

Instagram
•Pedir colaboración a los 

seguidores
•Sorteo en Facebook
•Anuncio en Facebook 

Ads

Website

• Mejora de 
las palabras 
clave

• Control de 
las palabras 
clave

• Anuncio en 
Google

Clientes

• Banner de 
llamada a la 
acción

• Horario de 
las clínicas

Marketing de 
contenidos

• Publicar contenido 
en el blog

• Cursos y nuevas 
técnicas

• Crear conciencia 
de la importancia 
de ir al dentista

• Newsletter



CALENDARIO DE ACCIONES



PRESUPUESTO



ACCIONES

Interactuar mediante stories

Pedir colaboración a los seguidores

Sorteo en Facebook



ACCIONES

Anuncio en Google Cursos y nuevas técnicas
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