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Resumen

En la sociedad actual, caracterizada, por un lado, por el sedentarismo y el aumento de enfermedades
musculoesqueléticas y por otro, por el aumento de la practica deportiva tras la pandemia, la demanda de
servicios de fisioterapia ha crecido significativamente, llegando a colapsar las listas de espera de la salud
publica y presentado una gran oportunidad para las clinicas privadas. En este contexto, surge Active Control,
una clinica de fisioterapia en Alicante, que busca responder a esta necesidad con un enfoque integral en la
salud y el bienestar en el que se destaca la personalizacién de tratamientos y una amplia oferta de servicios,
que no solo incluyen la fisioterapia, sino, ademas, clases de actividad fisica dirigidas, nutricion y fisioestética.

Para destacarse en un mercado altamente competitivo, Active Control necesita una presencia digital fuerte
y por ello, este plan de marketing digital plantea los siguientes objetivos: fortalecer la visibilidad online de la
clinica, mejorar el reconocimiento de la marca y atraer nuevos clientes. El plan que a continuacion se presenta,
incluye un analisis exhaustivo del mercado y la competencia, definiendo objetivos especificos y tacticas
efectivas.

Para garantizar el éxito de este plan, se han establecido indicadores clave de rendimiento (KPI) para cada
objetivo, permitiendo un seguimiento continuo, la medicién del alcance y la realizaciéon de ajustes necesarios
para maximizar la efectividad del plan de marketing digital.

Es importante resaltar, que la implementacién de esta estrategia digital para Active Control resulta en un
retorno de inversion muy positivo del 254,10%, lo que destaca la rentabilidad de este proyecto. Este plan
no solo asegura su viabilidad econdmica, sino que también impulsa el crecimiento sostenible de la clinica,
permitiéndole expandir el alcance de sus servicios a un mayor numero de pacientes y mejorando
significativamente su salud y bienestar.

Ademas, las repercusiones sociales de este proyecto son tanto notables como esenciales en el panorama
actual de la salud y el bienestar. Los servicios ofrecidos por Active Control no solo mejoran la capacidad de
movilidad de las personas, sino que también promueven activamente habitos de vida saludables. Por tanto,
este enfoque integral no solo beneficiara a los individuos atendidos, sino que también contribuira positivamente
a la salud publica

Palabras clave

Actividad Fisica; Active Control; Clinica de Fisioterapia; Conciencia del Bienestar; Conciencia del Deporte;
Embarazadas; Entrenamiento; Marketing Digital; Nutricién; Pilates; Plan de Marketing; Salud y Bienestar;
Sanidad Privada

Abstract

In today's society, characterized on one hand by sedentary lifestyles and an increase in musculoskeletal
diseases and on the other by a rise in sports practice following the pandemic, the demand for physiotherapy
services has grown significantly, leading to overwhelmed public health waiting lists and presenting a great
opportunity for private clinics. In this context, Active Control, a physiotherapy clinic in Alicante, aims to address
this need with a comprehensive approach to health and wellness, emphasizing personalized treatments and a
wide range of services, including physiotherapy, guided physical activity classes, nutrition, and physio-
aesthetics.

To stand out in a highly competitive market, Active Control needs a strong digital presence. Therefore, this
digital marketing plan sets forth the following objectives: strengthen the clinic's online visibility, improve brand
recognition, and attract new clients. The plan presented below includes a comprehensive analysis of the market
and competition, defining specific objectives and effective tactics.

To ensure the success of this plan, key performance indicators (KPIs) have been established for each objective,
allowing for continuous monitoring, measurement of reach, and necessary adjustments to maximize the
effectiveness of the digital marketing plan.

It is important to highlight that the implementation of this digital strategy for Active Control results in a very
positive return on investment of 254,10%, underscoring the profitability of this project. This plan not only
ensures its economic viability but also drives the clinic's sustainable growth, allowing it to expand the reach of
its services to a greater number of patients and significantly improving their health and well-being.
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Additionally, the social impacts of this project are both notable and essential in the current landscape of health
and well-being. The services offered by Active Control not only improve individuals' mobility but also actively
promote healthy lifestyle habits. Therefore, this comprehensive approach will not only benefit the individuals
served but also contribute positively to public health.

Keywords

Active Control; Digital Marketing; Health and Wellness; Marketing Plan; Nutrition; Physical Activity; Pilates;
Pregnant Women; Private Healthcare; Physiotherapy Clinic; Sports Awareness; Training; Wellness Awareness
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INTRODUCCION

En este trabajo de fin de master, nos sumergimos en la conexiéon entre la actividad fisica y la calidad de
vida, una relacion respaldada por abundante evidencia cientifica. A pesar de los beneficios bien documentados
de mantenerse activo, la era de la modernizacion y digitalizaciéon ha llevado a un preocupante aumento del
sedentarismo. Como sefnalan Moreno et al. (2020), la vida contemporanea, con su enfoque en la tecnologia y
la comodidad, ha limitado nuestros movimientos a simples clics, reemplazando la actividad fisica con horas
frente al ordenador y rutinas cotidianas digitalizadas.

La gravedad de esta tendencia queda demostrada por los recientes datos recogidos en la ultima Encuesta de
Condiciones de Vida del Instituto Nacional de Estadistica (2023), que revelan que mas de 11 millones de
personas en Espafa no realizan ningun tipo de ejercicio fisico. Este alarmante sedentarismo no solo afecta la
salud individual, sino que también se convierte en un problema de salud publica, con consecuencias como la
obesidad, la hipertension y problemas musculoesqueléticos, segun la Agency for Healthcare, Research and
Quality (s.f.).

Ante este desafio, los fisioterapeutas emergen como profesionales clave para abordar los crecientes problemas
osteomusculares y lesiones relacionadas con la inactividad (Gil, 2023). La Organizaciéon Mundial de la Salud
(OMS) definié la fisioterapia en 1958 como una disciplina centrada en el tratamiento mediante ejercicios
terapéuticos y modalidades fisicas. Sin embargo, como destaca el Reglamento Nacional de la Asociacion
Espafola de Fisioterapeutas, su enfoque se ha ampliado para incluir practicas preventivas, abriendo un nuevo
camino hacia la promocidon de una correcta salud en la sociedad contemporanea (Giménez et al., 2021).

Frente a esta situacion, se identifica un problema crucial que agrava la situacién de la fisioterapia en la salud
publica de Espafia y es la significativa carencia de fisioterapeutas en el sistema sanitario publico, lo que
ha resultado en una insuficiente ratio de profesionales por habitante y, por ende, en largas listas de espera para
los pacientes.

Segun el Informe Anual del Sistema Nacional de Salud de 2023 (INE, 2023), la proporcion actual de
fisioterapeutas es de apenas uno por cada 10.000 habitantes, una cifra alarmantemente baja comparada con
la recomendacion de la Organizacion Mundial de la Salud de un fisioterapeuta por cada 1.000 habitantes. Esta
escasez no solo pone en evidencia una significativa carencia de politica sanitaria orientada a fortalecer este
servicio tan importante, sino que también conlleva consecuencias directas sobre la calidad de vida de quienes
necesitan tratamientos de fisioterapia. Con esperas que pueden prolongarse hasta 8 meses, muchos pacientes,
ante la necesidad de una rapida recuperacioén, optan por dirigirse a centros privados, asumiendo costes que
no todos estan en capacidad de cubrir.

llustracion 1. Tiempo medio de demora para someterse a una operacion o acudir al especialista en el Sistema
Nacional de Salud de Espafa
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A pesar de la falta de fisioterapeutas en el sistema de salud publico, la fisioterapia en Espafia ha experimentado
un notable crecimiento, con un aumento en el numero de colegiados a 66.178 en 2022.

Tabla 1. Profesionales sanitarios colegiados. Serie 2018-2022

\alores y tasas de variacion (%)

Tasa de variacion

2018 2019 2020 2021 2022 (%) 2022/2021
Enfermeros 306.611 314 862 323915 329255 336.321 21
= Con titulo de matrana 8.214 89.534 9.495 8.793 9.862 o7
Médicos 260.588 267.991 276.192 283811 252413 3,0
Fammaceuticos 74.043 75260 T76.821 78128 79288 15
Fizioterapeutas 54.258 27147 58.791 62.691 B6.178 5,6
Dentistas 37.7ET 38.809 39.764 40.417 40.968 1.4
Psicdlogos con especialidad sanitaria 32516 33188 34.827 aren 38427 22
Veterinarios 33z2o7 33.752 34.443 35.561 36.337 22
Opticos-Optomelristas 17.641 18.036 18271 18.784 19.113 18
Logopedas 9.707 10.156 10483 10.900 11462 52
Poddlogos rer B.010 8234 9.0489 9698 T2
Terapeutas ocupacionales 4076 4963 5870 6.782 7560 11,5
Protésicos dentales TATT 7.530 7.395 7.510 T463 0.6
Dietistas nutricionistas’ 4.625 5.287 5.688 -. . N
Bidlogos con especialidad sanitaria 462 503 536 625 651 42
Fisicos con especialidad sanitaria 238 270 302 307 319 38
Quimicos con especialidad sanitaria 299 303 302 299 317 6,0

" Mo disponible en el momento de la publicacion el dato de Cietistas nutricionistas de 2021 y 2022 para todo el territorie nacional

Fuente: INE (2023)

Este auge refleja un interés creciente en el autocuidado, especialmente tras la pandemia, que ha impulsado
la adopcién de habitos saludables en la sociedad. El deporte, llevar una alimentacién adecuada y el descanso
se han convertido en elementos clave para la sociedad espafiola (IM Farmacias, 2023). De hecho, los datos
ofrecidos por el INE, en 2022 un 37,7% de personas mayores de 16 afios realizan algun tipo de actividad fisica
de manera regular, un porcentaje mayor que el 26,5% recogido en la misma encuesta realizada en 2020.

llustracion 2. Personas sedentarias segun sexo, edad, nivel de educacion y nacionalidad (%)

Tae [
Mujeres
Hombres

De 65y maz afios
De 503 64 afios
De 353 49 afios
De 253 34 afios
De 162 24 afios

Mivel educativo (5-3)
Mivel educativo (3-4)
Mivel educativo (0-2)
Exranjera (resto del muncda)

Exranjera (UE)
Espafiola

Fuente: INE (2023)

En este contexto, el cuidado de la salud se sitta como un pilar fundamental en la sociedad actual,
presentandose como un desafio y una oportunidad para los profesionales y servicios relacionados con la salud.

Todo este escenario que se ha ido describiendo, subraya la urgencia de abordar dos problemas
fundamentales: la falta de confianza en los servicios de fisioterapia y el acceso limitado a los servicios que
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ofrece esta rama de la salud. Con el objetivo de abordar esta problematica, este Plan de Marketing Digital se
presenta como una solucion estratégica, poniendo el foco en la concienciacion sobre la importancia de la
fisioterapia como herramienta preventiva y de tratamiento frente a los desafios del sedentarismo.

A través de estrategias digitales, se buscara no solo aumentar la confianza en estos servicios, sino también
mejorar el posicionamiento digital de clinicas privadas como Active Control, facilitando asi el acceso a
tratamientos de calidad sin las demoras que caracterizan al sistema publico.

Este enfoque integral permitira no solo destacar la relevancia de la fisioterapia en el actual contexto de salud,
sino también ofrecer alternativas viables ante la insuficiencia del sistema publico, contribuyendo de este modo
a la mejora de la calidad de vida y la salud publica en Espafia.

Active Control, fundada por la fisioterapeuta Ailén Clerc, emerge con un propésito bien definido: mejorar la
calidad de vida de las personas mediante una diversidad de servicios centrados en el movimiento y la actividad
fisica, como la fisioterapia, entrenamiento, pilates y gimnasia para embarazadas ademas de servicio de
nutricion y fisioestética. A pesar de su reciente apertura y presencia en plataformas digitales como Instagram y
Facebook, Active Control aun carece de un plan de marketing digital estructurado para impulsar su presencia
online y sobresalir en un mercado altamente competitivo.

JUSTIFICACION

La elaboracion de un plan de marketing digital resulta esencial para Active Control, con el fin de aumentar la
visibilidad de sus servicios en Internet, definir suimagen de marca y captar la atencion de su publico objetivo
en un entorno empresarial diversificado y exigente. Dado que el enfoque principal de este proyecto es actuar a
nivel local, es crucial evaluar la competencia en esta escala para establecer una estrategia de diferenciacion
y ventaja competitiva.

Indudablemente, las repercusiones sociales de este proyecto no solo son notables, sino que también resultan
esenciales en el panorama actual de la salud y el bienestar. Esto se ve reflejado en los servicios ofrecidos por
Active Control, enfocados a mejorar no solo la capacidad de movilidad de las personas, sino también en
promover activamente habitos de vida saludable.

Este Trabajo de Fin de Master (TFM) se propone desarrollar un plan de marketing digital que no solo eleve la
conciencia de marca de Active Control, sino que también impulse las ventas de sus servicios. El objetivo es
definir una estrategia integral, con acciones tacticas orientadas a incrementar la visibilidad en medios digitales
y atraer de manera efectiva a su publico objetivo, posicionando a Active Control como un referente destacado
en el ambito de la salud y el bienestar. Asi, este plan contribuira a reforzar su imagen de marca como una
propuesta de confianza para mejorar el bienestar fisico de las personas, promoviendo un estilo de vida
saludable.

OBJETIVOS

Para afrontar el contexto actual, caracterizado por un entorno empresarial diversificado y exigente, es
fundamental que Active Control establezca una estrategia robusta y efectiva. En un mercado donde la
competencia es intensa y las expectativas de los consumidores son altas, es crucial diferenciarse y destacar
no solo por la calidad de los servicios ofrecidos, sino también por la capacidad de comunicar eficazmente los
valores y beneficios de la marca.

En este sentido, los objetivos generales de la estrategia son los siguientes:

e Generar conciencia de Marca
e Aumentar las ventas
e Fidelizar clientes

Los objetivos especificos de marketing para alcanzar los objetivos generales giran en torno a dos de los
cuatro elementos que componen el marketing mix de Active Control. Estos son comunicacién y distribucion, ya
que tanto el producto como el precio no se ven afectados al estar acordes con la demanda del mercado. Dicho
esto, los objetivos especificos son:
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Siguiendo las fases del Customer Journey, se pretende desarrollar las siguientes estrategias de marketing
especificas:

Conciencia:

e Desarrollar estrategias de marketing digital en redes sociales para aumentar la visibilidad y
reconocimiento de Control Active en el mercado.

o Desarrollar una pagina web optimizada para alcanzar un 6ptimo posicionamiento en los buscadores.

e Desarrollar alianzas con otros centros deportivos y de salud.

Interés:

e Crear un blog con contenido relevante y de calidad, como herramienta para atraer trafico a la web y
obtener suscripciones a la Newsletter.

e Dinamizar los contenidos en redes sociales para aumentar el interés de los potenciales clientes e
intentar redirigirlos a la web.

Compra

o Facilitar la reserva online para mejorar la experiencia del cliente.
e Ofrecer un incentivo de bienvenida en forma de descuento para aumentar la base de clientes.

Fidelizacion:

e Realizar encuestas de satisfaccion para comprender mejor las necesidades, expectativas y
percepciones de los clientes respecto a los servicios recibidos.

e Disefar un programa de fidelizacion que incentiven a los clientes a volver y mantener una relacién a
largo plazo

o Ofrecer beneficios exclusivos para clientes leales para reforzar su sensacion de valor y apreciacion
hacia la clinica

Recomendacion:

e Incluir las resefias como parte de la estrategia de escucha y mejora en los procesos para captar
directamente las opiniones y experiencias de los clientes.

e Incluir el KPI NPS (Net Promoter Score) dentro de las encuestas y seguir su evolucion para medir la
lealtad y satisfaccion del cliente a lo largo del tiempo.

e Utilizar un programa de referidos para captar nuevos clientes.

Por tanto, los objetivos SMART de este Plan de Marketing Digital son:
Conciencia:

Crear una pagina web.

Alcanzar 600 seguidores en Instagram en los préximos 12 meses.
Alcanzar 300 seguidores en Facebook en los proximos 12 meses.
Conseguir 100 visitas mensuales a la web en 12 meses

Aparecer en Google entre los 3 primeros resultados.

Crear alianzas con 3 clubs o centros deportivos en los proximos 12 meses.

Interés:
e Alcanzar una tasa de rebote no superior al 40% en 12 meses.
e Alcanzar al menos 2 minutos de tiempo medio de permanencia en la web en 12 meses.
e Realizar tres publicaciones por semana en Instagram
e Realizar tres publicaciones por semana en Facebook.
e Realizar una publicacién semanal en el blog sobre temas de interés y atractivos sobre la fisioterapia y

el bienestar general.
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e Conseguir 100 suscripciones a la Newsletter en los proximos 12 meses.

e Enviar una Newsletter mensual con informacion de interés para cada segmento del publico objetivo (36
Newsletter anuales).

e Obtener 10 consultas a través del formulario de contacto en la web en los primeros 3 meses de
funcionamiento.

Compra:

e Aumentar la base de clientes en los préximos 12 meses, pasando de 100 a 300 clientes al final del afio
(200 clientes nuevos).
o Del total de clientes nuevos vengan por el canal:
o un 15 % de RRSS (30 clientes nuevos)
o 15 % SEO (30 clientes nuevos)
e Lograr que en los proximos 6 meses un 60% de las citas programadas sean a través del sistema de
reserva online (1.388 citas en total).

Fidelizacion:

Respuesta del 90% de la encuesta (972 respuestas) y un 90% de satisfechos (972 satisfechos).
Revertir el 10% de negativos o lo que es lo mismo revertir 108, mediante respuesta, closet the loop
Alcanzar una tasa de repeticion de compra del 40% en los proximos 12 meses (120 clientes).
Alcanzar una retencioén de clientes del 30% durante el primer afio (90 clientes).

Conseguir una tasa de canje de recompensas del 40% en el primer afio (40 recompensas).

Recomendacion:

e Conseguir 100 menciones positivas de recomendacion en redes sociales en los proximos 12 meses.
o Conseguir 50 resefias positivas en Google en los préximos 12 meses.

e Alcanzar un NPS de al menos un 60% en los préximos 12 meses.

e Conseguir 20 clientes nuevos a través de las recomendaciones de actuales clientes.

METODOLOGIA

En el disefio del Plan de Marketing Digital para la Clinica de Fisioterapia Active Control, se empleara una
metodologia integral que combina fuentes de informacién primaria y secundaria, tanto de origen
cuantitativo como cualitativo, con el fin de garantizar un plan de marketing digital sélido y adaptado a las
necesidades especificas de este negocio.

Ademas, se hara uso de diferentes herramientas de analisis digital tales como Google Analytics, SEMrush y
Fanpage Karma con el objetivo de conocer mejor la estrategia digital de los competidores de Actve Control.

Inicialmente, se utilizara una investigacion cuantitativa, mediante encuestas dirigidas a diversos
representantes de los publicos objetivos, incluyendo pacientes potenciales y actuales, para comprender sus
necesidades, preferencias y expectativas en relacidn con los servicios ofrecidos por la clinica.

Asimismo, se realizara un analisis detallado de la competencia en el sector de la salud y fisioterapia,
evaluando estrategias de marketing y posicionamiento digitales. Este analisis permitira identificar oportunidades
y desafios especificos del mercado.

La investigacion se complementara con una revision exhaustiva de fuentes de informacion secundaria, tales
como estudios, articulos vy literatura especializada en salud y marketing digital. También se aprovecharan
fuentes estadisticas de confianza, como datos del sector de la salud y tendencias de mercado, para respaldar
el enfoque estratégico de este plan de marketing digital.
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1 PRESENTACION
1.1 Descripcion del negocio

Este proyecto surge de la iniciativa de Ailén Clerc, quien obtuvo su titulo en Fisioterapia en 2021 y desde el
principio tuvo una vision clara: establecer su propio centro dedicado a fomentar la importancia del movimiento
para alcanzar una buena calidad de vida. La idea tomo forma a lo largo de 2023 y fue posible gracias a la
disponibilidad de un local de propiedad de sus padres, lo que significé una ventaja estratégica en términos de
inversion inicial y ubicacién. Con el local asegurado, se disefid el espacio para acoger a los clientes en un
ambiente que refleja la filosofia de la marca: la salud a través del movimiento y la armonia corporal.

llustracion 3. Logo de Active Control

A CTIVE
CONTROL

FISIOTERAPIA

Fuente: Active Control

El negocio inici6é su andadura con presencia en las redes sociales, donde se crearon perfiles en Instagram y
Facebook. Estas plataformas se han utilizado para conectar con la comunidad, ofreciendo una mezcla de
contenido educativo y promocional que refleja los valores y la profesionalidad de Active Control.

llustracion 4. Publicaciones de Active Control en Instagram

Fuente: Active Control

A través de estas redes sociales, Active Control busca captar la atencién de una audiencia que valora la salud
preventiva, el cuidado activo y que busca mejoras tangibles en su calidad de vida. La empresa opera en un
sector altamente competitivo, lo que hace imprescindible la adopcién de un potente plan de marketing digital
capaz de transmitir su filosofia, atraer y retener a su publico objetivo a través del contenido publicado.
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1.2 Modelo de negocio

Para presentar el modelo de negocio de Active Control, se ha utilizado el Business Model Canvas o lienzo de
modelo de negocio propuesto por Alexander Osterwalder en 2009. En este canvas, se resume de manera
grafica y visual los elementos clave que definen a un negocio y que son esenciales para crear un modelo de
negocio innovador. Estos elementos se agrupan en 4 ramas: infraestructura, oferta, clientes y finanzas.

A continuacion, y de acuerdo con Osterwalder (2011), se muestran las propuestas de Active Control para cada
una de ellas.

Infraestructura

En esta rama se encuentran compuesto por los siguientes elementos: actividades clave, recursos clave y socios

clave.

Oferta

Actividades clave: son los servicios ofertados en la clinica, es decir, tratamientos de fisioterapia, ya
sea por rehabilitacion o mejora de la movilidad, entrenamientos, clases de pilates y gimnasia para
embarazadas. También esta disponible servicios de nutricion y fisioestética como complemento a las
actividades anteriormente citadas. Es importante sefialar que, dentro de los servicios de fisioterapia, se
ofrece un tipo de tratamiento especifico para pacientes oncologicos y para mujeres (suelo pélvico).

Recursos clave: la clinica Active Control cuenta con os siguientes recursos:

o Humanos: consiste en el personal de la clinica, profesionales altamente formados y
especializados, estando compuesto por dos fisioterapeutas y una nutricionista.

o Fisicos: laclinica dispone de un local recientemente reformado y adaptado a las necesidades
del negocio. Igualmente, cuenta con aparatos especificos de fisioterapia y material necesario
para llevar a cabo los entrenamientos.

o Econémicos: cuenta con pocos fondos econémicos suficientes para en el negocio a corto
plazo debido a la reforma que se ha llevado a cabo en el local. Sin embargo, podria solicitar un
crédito bancario si el negocio marcha adecuadamente.

Socios clave: para poder atender las necesidades de un amplio abanico de pacientes, es necesario
contar con la colaboraciéon insitu de dos profesionales, altamente formados y capacitados,
especializados, por un lado, en nutricién y, por otro lado, en embarazadas (gimnasia y suelo pélvico) y
pacientes oncoldgicos. De esta manera, la clinica Active Control ofrece una amplia gama de servicios
integrados con el fin de satisfacer las necesidades de sus pacientes y promover su bienestar integral.

Propuesta de valor: el distintivo principal de la oferta de Active Control radica en la personalizacion y
adaptabilidad de todos los servicios y tratamientos disponibles. Ya sea a través de consultas
individuales, clases particulares o sesiones grupales, cada interaccibn se ajusta de manera
personalizada para lograr resultados 6ptimos en los pacientes. Ademas de ofrecer una amplia gama
de servicios orientados al bienestar general, la clinica también dispone de tratamientos exclusivos
disefados para atender las necesidades especificas de grupos particulares, como mujeres
embarazadas y pacientes oncolégicos.

Clientes

Segmentos de clientes: los servicios de Active Control van dirigidos a un amplio segmento de clientes
puesto que cualquier persona, sin importar la edad, puede necesitar tratamiento debido a una lesion
esqueletomuscular. No obstante, cabe senalar que los clientes principales son hombres y mujeres en
un rango de edad comprendida entre 15 y 65 afos cuyo objetivo es mejorar su capacidad fisica y
bienestar.

Canales: la compra de cualquiera de los servicios ofrecidos unicamente puede ser adquiridos
fisicamente en la clinica. No obstante, esta prevista la incorporacion a medio plazo de una pagina web
para que los clientes puedan reservar sus citas personalmente.

Relaciones con los clientes: éstas pueden clasificarse en: personal, individualizada y colectiva. Por
un lado, cabe destacar que todos los servicios ofrecidos en la clinica son personales, es decir, se llevan
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a cabo de manera presencial y cara a cara en las instalaciones de Active Control. De esta manera, la
comunicacion y comprension de los objetivos y necesidades de los pacientes es mas clara y profunda.
Asimismo, existe un tipo de relacién individualizada y colectiva a través del tipo de sesiones que elijan
los pacientes pues se ofrece la posibilidad de realizar el entrenamiento, pilates o gimnasia para
embarazadas, en modo de clase individual o colectiva (en grupos reducidos), en funcién del grado de
personalizacion deseado.

Finanzas

o Estructura de coste: se compone de:
o Costes fijos: salarios de los colaboradores especialistas en la cinica, impuestos, seguros.

o Costes variables: consumo de electricidad, agua, gas, gastos de marketing y publicidad,

material para las sesiones y tratamientos.

llustracion 5. Modelo Canvas

Actividades Clave Propuesta de Valor J Relacion con Clientes |l Segmento de Clientes

« Colaboracionescon
dos profesionales
especialistas en
nutricién y en
fisioterapia de suelo
pélvicoy pacientes
oncolégicos.

O

=

« Fisioterapia.
« Entrenamiento vy pilates.

« Gimnasia para
embarazadas.

« Fisicestética
+ Nutricién =

Recursos Clave

« Humanos.

[Ty

« Fisicos.
« Econdmicos.

. Serviciosintegrados
y personalizados.

. Especializacidnen
servicios para
embarazadas y
pacientes
oncoldgicos.

« Rehabilitacion y
cuidado preventivo
para deportistas.

+ Entrenamiento fisico

para todas las
edades.

+ Personal.
« Individualizada.
« Colectiva.

« Fisicamenteenla
clinica.

Personas de entre 15
y 65 afios que desean
mejorar su condicién
fisica por distintos
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+ Costesvariables (servicios de luz, agua, gas).

Fuente: Elaboracion propia.

2 ANALISIS DE LA SITUACION

2.1 Analisis externo

A continuacién, se presentan los resultados obtenidos del analisis del macroentorno y microentorno.

2.1.1 Analisis del macroentorno

Para poder estudiar los aspectos del macroentorno que pudieran ser relevantes para el funcionamiento de la
clinica de Active Control, se realiza un analisis PESTEL con el objetivo de conocer los aspectos politicos,
econdémicos, sociales, tecnolégicos, ecoldgicos y legales de ambito nacional.
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2.1.1.1 Factores politicos

Las competencias sanitarias en Espafia se encuentran distribuidas entre el Gobierno central y las
Comunidades Auténomas. Cada Comunidad Auténoma tiene competencias plenas para la gestién de su
sistema de salud, es decir, para la organizacién de recursos humanos, la gestién de centros sanitarios y la
regulacion de las listas de espera. Si bien esta distribucién de competencias permite adaptar la atencion
sanitaria a las particularidades de cada territorio, también puede generar diferencias en cuanto al acceso y la
calidad del servicio ofrecido en las distintas regiones.

Por otro lado, es importante sefalar que el Sistema Nacional de Salud facilita el acceso a la atencién sanitaria
a todos los ciudadanos, independientemente de su ubicaciéon geografica, aunque en muchas regiones se
puede requerir de unas gestiones previas para poder ser atendido y recibir tratamiento.

Espafa goza de una excelente salud publica, sin embargo, Plaza (2023) sefiala una carencia significativa de
politica sanitaria en cuanto al numero de fisioterapeutas que trabajan en ella, pues segun el Informe Anual
del Sistema Nacional de Salud (2023), hoy en dia en Espana la ratio de este servicio a la ciudadania esta en 1
por cada 10.000 habitantes, siendo en algunas zonas incluso mucho mayor. Una cifra mas que insuficiente
teniendo en cuenta que la OMS recomienda un fisioterapeuta por cada 1.000 habitantes. Las consecuencias
de esta carencia son largas listas de espera de hasta 8 meses que, sin duda alguna, afecta negativamente en
la calidad de las personas que necesitan de los servicios de la fisioterapia.

Reducir estas listas de espera es uno de los grandes retos que lleva arrastrando la salud publica de Espania.
A pesar de dar prioridad a los pacientes con mayor urgencia e incluso, haber implementado la atencién
telefonica para el seguimiento de determinadas patologias, el tiempo de espera sigue siendo uno de los
mayores problemas del sistema de salud publico espanol.

Esta situacién, indudablemente, ha provocado que un mayor niumero de pacientes acudan a centros privados
para poder ser tratados, siendo un impedimento para muchos de ellos por no poder asumir el coste implicado.

Por otro lado, cabe sefialar, que el gobierno de Espafa esta comprometido en logro de los Objetivos de
Desarrollo Sostenible (ODS) de la Agenda de 2030 y entre los que se encuentra el objetivo nimero 3 sobre
Salud y Bienestar.

llustracion 6. Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS) de la Agenda 2030
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Fuente: Expansion.
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De hecho, el Ministerio de Sanidad, Consumo y Bienestar Social de Espafa proclama, en su “Plan de Accion
para la implementacién de la Agenda 2030, su voluntad de mejorar la salud de los ciudadanos a través de la
promocién de una vida saludable basada en una correcta alimentacién y el ejercicio fisico.

Respecto a las politicas con mayor repercusién sobre las empresas, cabe resaltar que la gran presion fiscal a
la que se encuentran sometidas, el aumento de las cotizaciones sociales y el elevado impuesto de sociedades
que tienen que hacer frente (Forbes, 2023). Todo ello, genera, segun Valverde (2023), un dificil escenario para
el crecimiento empresarial, especialmente entre las pequenas y medianas empresas por el menor margen de
beneficio con el que cuentan.

2.1.1.2 Factores econdmicos

El PIB de Espafa registrado en el ultimo trimestre de 2023 se situ6 en 374.877 millones de euros, lo que
muestra un crecimiento positivo de la economia espafiola respecto a anos anteriores, especialmente a destacar,
tras la crisis econdmica provocada por el COVID-19 que de acuerdo con el Ministerio de Economia, Comercio
y Empresa (2023), se sitia un 2% por encima del nivel alcanzado antes de la pandemia

llustracion 7. Evolucion del PIB en Espafa
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Fuente: Epdata (2024)

Estos datos situan a Espafia como el pais de Europa con mayor crecimiento y menor inflacién, a destacar en
un contexto internacional caracterizado por la incertidumbre y ralentizacion econdémica. No obstante, de
acuerdo con Fernandez (2023), es importante remarcar que el pais ha sufrido un periodo de maximos niveles
de inflacion durante 2022, llegando a alcanzar el 10,8%, que ha ido descendiendo a lo largo de 2023 hasta
situarse en un 3,1% a finales de afio, lo cual supone cierto alivio tanto para los consumidores como para las
empresas, ya que permite aumentar la demanda y reducir los costes de produccién.

Tras experimentar el PIB per capita un descenso debido a la crisis del COVID-19, este indicador retoma una
trayectoria creciente. En el afio 2023, el PIB per capita se situ6 en 30.320 euros, lo que representa un aumento
de 2.040 euros en comparacion con el afio anterior, marcando el nivel mas elevado registrado desde 2008. En
este sentido, es importante sefialar la reciente subida del Salario Minimo Interprofesional (SMI) del 5%
respecto al afio 2023, situdndose en 15.876 euros anuales, un aumento significativo del 54% desde el afio 2018
(La Moncloa, 2024).
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llustracion 8. PIB real per capita en Espafia de 2008 a 2023 (en euros)
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Fuente: Statista (2024)

Respecto a los niveles de poblacién activa, en 2023 el empleo aumentd en 783.000 personas respecto al afio
anterior, mientras que la tasa de paro disminuy6 un 11,7%, afectando a 2.830.600 personas (INE, 2024),
siendo el grupo de poblacion en edad comprendida entre 16 y 24 afios el mas afectado.

llustracion 9. Tasa de paro segun grupos de edad. 2022
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Fuente: INE (2023)

En cuanto a la composicion del entramado empresarial espafiol, las PYMES son un componente esencial de la
economia, no solo por conformar casi el 99% del total de las empresas, sino también por su papel en la
generacion de empleo, aportando mas de 9 millones de puestos de trabajo. Este segmento de empresas
pequefias y medianas, a pesar de su tamafio, demuestran tener un rol vital en el mercado laboral, con las
medianas empresas liderando el crecimiento en contrataciones y contribuciones al empleo (Ministerio de
Industria y Turismo, s.f).
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llustracién 10. Porcentaje de empresas en Espafia por tamano (n° empleados), septiembre 2021 (%)
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Fuente: BCG (2022)

Otro dato por destacar en la salud de la economia espafiola, son las proyecciones macroeconémicas
determinadas por el Banco de Espafa (2023), cuya prevision de crecimiento para 2026, respecto a la demanda
interna, es favorable pues los hogares espafioles gozaran de mayores rentas, una inflacion moderada y un
mercado laboral caracterizado por la creacién de empleo y el aumento de los salarios.

2.1.1.3 Factores sociales

Espafia, con una poblacion de casi 48,6 millones, muestra una estructura poblacional envejecida, con mas
defunciones que nacimientos. Las mujeres representan el 51,01% de la poblacién, y solo el 13,21% son nifios.
Con un 20,43% de personas mayores de 65 afios y una tasa de natalidad del 6,88%., Espafia se enfrenta a los
desafios demograficos tipicos de una nacion desarrollada: baja natalidad, alta esperanza de vida (de 83,08
afios) y una piramide poblacional de envejecimiento progresivo (Datosmacro, s.f).

llustracion 11. Piramide de la poblacién espanola. 2023

e
.

85+ afios
80-84 arios
75-79 arios
70-74 afios
65-69 arios
60-64 arios
55-59 arios
50-54 arios
45-49 arios
40-45 arios
35-40 arios
30-34 arios
25-29 arios
20-24 arios
15-19 afios
10-14 afios

5-9 arios

0-4 arios

-6

Fuente: datosmacro.com (s.f)
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En cuanto a la percepcidn que los espafioles tienen sobre su salud, ésta generalmente disminuye con la edad,
siendo mas positiva en los hombres que en las mujeres. Dentro de las dolencias mas comunes en Espana, las
mujeres reportan con mayor frecuencia problemas de artrosis y dolor de espalda, asi como hipertension,
compartido con el sector masculino, donde ademas es recurrente el colesterol alto (INE, 2020).

llustracion 12. Valoracién del estado de salud percibido en la poblacion de 15 y mas afios. 2020
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Fuente: INE (2023)

Respecto al gasto que hacen los espanoles en salud, en 2022 se ha alcanzado un nuevo maximo histérico
con un promedio de 497,2 euros por persona, reflejando un aumento continuo tras la pandemia. Este
incremento se observa tanto en el consumo de servicios médicos y equipos como en el gasto general por hogar
en sanidad, que también crecio, situandose en 1.228,2 euros por familia (INE, 2022). Estos datos, son el reflejo
de una recuperacién econoémica y un creciente interés en la salud y el bienestar tras la crisis sanitaria sufrida
con el COVID-19.

No obstante, es importante sefialar que, a pesar de existir una mayor preocupacion por la salud y el bienestar
entre los espafoles tras la pandemia, Espafia todavia presenta unos niveles de sedentarismo elevados que
afecta negativamente no solo a la calidad de vida de los ciudadanos sino también a la salud publica del pais
(Agency for Healthcare, Research and Quality, s.f.).

Respecto a las compras online, un estudio publicado por IAB Spain (2023) revela que un 77% de la poblacion
espafiola entre 16 y 74 afos utiliza internet para realizar sus compras. Por sexo, las mujeres son las que mayor
uso hace de las compras online y por edades, el grupo de edad de 16 a 34 afios destaca significativamente.
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llustracion 13. Penetracion del e-commerce por sexo y edad
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Fuente: IAB Spain (2023)

No obstante, este mismo informa indica que a pesar de esta tendencia creciente por las compras online, un
63% de los usuarios afirman que la combinacion on+off es la preferida para comprar online.

llustracion 14. Comportamiento de las compras online
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Fuente: IAB Spain (2023).

Ademas, cabe resaltar que ha aumentado tanto la frecuencia de compras en internet, pasando de 2,8
veces/mes en 2022 a 3,5 veces/mes en 2023 como el gasto medio de 69 € en 2022 a 82 € en 2023.
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llustracion 15. Frecuencia y gasto medio de compra online
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Esta tendencia al alza del comercio electrénico viene dada especialmente por la conveniencia que supone
hacer las compras sin tener que desplazarse, la mayor oferta que se encuentra en los escaparates online y las
ofertas/precios del mercado online. No obstante, también juegan un papel importante para los compradores
online, la confianza en este canal de venta, las recomendaciones y la publicidad online.

llustracion 16. Drivers del e-commerce
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Fuente: IAB Spain (2023).

2.1.1.4 Factores tecnolégicos. Analisis digital del contexto global

En este apartado, es importante destacar el avanzado estado de digitalizacién del pais. Segun datos de IAB
Spain (2021), el 96% de los hogares espafioles tiene acceso a conexion de banda ancha, aunque todavia
existen alrededor de 660.000 hogares, principalmente de bajos ingresos, sin este acceso, evidenciando una
brecha digital significativa. El principal dispositivo para acceder a internet es el movil, utilizado por el 94% de
los espafioles, seguido de los ordenadores portatiles y de sobremesa con un 54% y 32% respectivamente.

Este mismo informe también sefala los cambios producidos en el comportamiento de compra de los espafioles,
debido a la digitalizacion, pues un 76% de los usuarios utiliza el comercio electronico como modalidad de
compra.

Este contexto, refleja claramente la creciente adopcion de habilidades digitales entre la poblacion espanola.
Segun el INE (2023), el 66,2% de la poblacion entre 16 y 74 afios dispone de estas habilidades, evidenciando
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un crecimiento en la digitalizacion de los hogares y un uso mas intensivo del internet para diversas actividades,
destacando la comunicacién y la obtencion de informacion.
Sin embargo, las PYMES en Espafia enfrentan desafios considerables para integrar la tecnologia en sus
negocios, debido principalmente a la falta de conocimientos y acceso a financiamiento necesario para digitalizar
sus operaciones. Esto, indudablemente, limita su capacidad para competir en el mercado digital (Pérez, 2023).

El Plan de Digitalizacion de PYMES 2021-2025 y el Plan Espana Digital 2026 son respuestas
gubernamentales a estos desafios, proponiendo medidas para mejorar la conectividad, adoptar tecnologias
como el 5G, y fomentar la innovacion digital. Estos planes buscan no solo incrementar la competencia digital
de las pymes, sino también aprovechar las oportunidades de la economia verde y digital, poniendo especial

atencion a la sostenibilidad y el desarrollo de competencias digitales en todos los sectores.

llustracion 17. Plan de Digitalizacion de PYMES 2021-2025
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Fuente: Gobierno de Espafa (2021)
En definitiva, existe un claro compromiso de Espafa con la digitalizacién de su sociedad como medio para
impulsar el crecimiento econémico y mejorar el bienestar de sus ciudadanos.

Por ultimo y respecto a la tecnologia aplicada a la fisioterapia, cabe destacar un avance rapido y significante

de los aparatos tecnolégicos que complementan la terapia manual para acortar y mejorar el periodo de
recuperacion de los pacientes. Entre los mas novedosos, se encuentran aquellos que hacen uso de los campos

magnéticos de alta intensidad y con las terapias de neuromodulacién (Sanchez, 2022).
Respecto al consumo digital de los espafnoles, cabe citar el informe de IAB Spain de febrero de 2024 se

observan tendencias relevantes en el comportamiento digital de los usuarios. Por un lado, se observa un fuerte
consumo de plataformas digitales, con una audiencia mensual de 39.8 millones de usuarios y un promedio de

3 horas y 21 minutos de consumo diario por usuario.

El analisis destaca, ademas, una predominancia en el uso de aplicaciones moviles, con un 95% de los usuarios
accediendo a contenido a través de esta via, frente a un 83% que utiliza la web moévil y un 64% que prefiere la
web en PC. Este dato, sin duda, subraya la importancia de optimizar tecnologias y contenidos para dispositivos

moviles, considerando su dominio en la interaccion digital.
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llustraciéon 18. Consumo digital por tipo de acceso
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En cuanto a las actividades online, la comunicacién y las redes sociales representan los segmentos mas
activos, lo que resalta la importancia de estas plataformas en la vida digital de los usuarios. También es notable
el uso intensivo de medios a demanda y la busqueda en la web, lo que refleja una diversificacion en el consumo
de contenido digital. Igualmente, los juegos, la gestidn monetaria y las utilidades son otras tematicas de interés,
demostrando la versatilidad y la integracion de las tecnologias digitales en multiples aspectos de la vida
cotidiana.

Tabla 2. Analisis por tematica
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Fuente: IAB Spain (2024)

2.1.1.5Factores ecologicos

Espafia es un pais comprometido con la Agenda 2030, de las Naciones Unidas, para el Desarrollo Sostenible,
un plan de accién centrado en mejorar la calidad de vida de las personas, el planeta y la prosperidad. Muestra
de ello, es el “Plan de Accién para la implementacién de la Agenda 2030”, publicado por el Ministerio de
Derechos Sociales en 2018 con el que Espafa presenta acciones para cumplir con los 17 ODS sefialados en
la Agenda 2030.

Segun De La Cruz (2023), Espafia ocupa el puesto 16 de 163 paises respecto a la consecucion de los ODS,
destacando especialmente en areas relacionadas con la pobreza, salud, educacion, equidad de género, agua,
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energia y justicia. Sin embargo, presenta carencias en relacién con las areas de hambre, consumo sostenible,
accion climatica, biodiversidad, trabajo decente, innovacion y desigualdades.

Respecto a la concienciacion ambiental de la sociedad espafiola, cabe sefalar que, de acuerdo con el informe
Transatlantic Trends 2023 publicado por el Fondo Marshall Aleman (GMF) de los Estados Unidos, la crisis
climatica es la principal preocupacion de los espafoles, aumentando significativamente en mas de 7 puntos
respecto al afio 2022. Los encuestados expresan no solo una clara insatisfaccion con las medidas que el
gobierno esta tomando, sino que, ademas, este sentimiento se traslada también hacia las empresas en su
responsabilidad para ser sostenibles con el medio ambiente.

Por todo ello, uno de los objetivos a nivel internacional, es la adopciéon de una economia circular que abogue
por la sostenibilidad a largo plazo. Es por ello, que, como bien indica Fide (2023), con la entrada en vigor de
la Ley 7/2022, de Residuos y Suelos Contaminados, la practica de acciones contaminantes o el uso de
materiales poco sostenibles, como es el caso del plastico, sean penalizados mediante el pago de impuestos
ambientales. De esta manera, se incentiva la transformacion de los procesos productivos hacia la sostenibilidad
y el cuidado del medio ambiente.

2.1.1.6 Factores legales

La sanidad publica de Espana se regula bajo la Ley 14/1986, de 25 de abril, General de Sanidad, que establece
la proteccion de la salud conforme al articulo 43 de la Constitucion espafnola y define las prestaciones y
estructuras publicas dentro de un Sistema Nacional de Salud organizado por las distintas comunidades
autébnomas.

En cuanto al ejercicio de la fisioterapia En Espafia, esta practica esta regulada por la Ley 44/2003 de ordenacion
de las profesiones sanitarias, que establece que para ejercer como fisioterapeuta es obligatorio estar colegiado
en el Colegio Oficial de Fisioterapeutas correspondiente a la provincia donde se ejerce. Esta colegiacién no
solo habilita legalmente al profesional para practicar, sino que también asegura una regulacioén y control de las
actividades profesionales que se llevan a cabo.

De acuerdo, con el Colegio Oficial de Fisioterapeutas de la Comunidad Valenciana, estos profesionales tienen
la capacidad de formular un diagndstico clinico en su ambito de trabajo, tal como se reconoce en el marco de
sus competencias profesionales en la actual estructura de la formacién universitaria de grado. En cuanto a la
prescripcion de farmacos, segun la Ley 29/2006 de garantias y uso racional de los medicamentos y productos
sanitarios, los fisioterapeutas no tienen capacidad para recetar medicamentos, ya que esta actividad es
exclusiva de los médicos y otros profesionales médicos con capacidad de prescripcién como son los poddlogos
u odontdlogos, aun con limitaciones. Sin embargo, los fisioterapeutas pueden aplicar tratamientos no
farmacolégicos basados en el diagndstico y prescripcién médica previa.

Tratando otros aspectos legales que afecta a la sociedad en general y en especial a las empresas, la coalicion
PSOE-SUMAR en Espania, liderada por Pedro Sdnchez y Yolanda Diaz, planea implementar diversas reformas
laborales en los préximos cuatro anos. Destacan propuestas como la modificacion del Estatuto de los
Trabajadores para que el salario minimo alcance el 60% del salario medio, la reduccién progresiva de la jornada
laboral a 37,5 horas semanales, y la ampliacién de permisos de nacimiento y parental. Se plantea también una
reforma en la reduccion de jornada por cuidado de hijos, la publicaciéon de una Ley de Usos del Tiempo, y un
Plan Nacional de Trabajo Flexible (Pire 2023).

Ademas, se prevé la implantacion de medidas como un sistema de volcado de datos salariales para abordar la
brecha salarial y la introduccién del despido reparativo para ajustar indemnizaciones segun el impacto individual
de la terminacién laboral. Estas reformas buscan abordar aspectos clave del mercado laboral, desde
condiciones salariales y jornadas hasta conciliacién familiar y equidad de género.

Otro aspecto legal de gran importancia en los ultimos afios es la proteccién de datos. La Ley Organica de
Proteccién de Datos Personales y Garantia de los Derechos Digitales (LOPD GDD), en vigor desde 2018,
exige a las empresas proteger con sumo cuidados los datos personales que disponen de terceras personas,
como pueden ser empleados, proveedores y clientes. Fernandez (2023) sefiala que, si bien esta ley no
establece las pautas a seguir, la Agencia Espafiola de Proteccion de Datos (AEPD) proporciona pautas y
recomendaciones para garantizar la seguridad de la informacién, tanto en formatos fisicos como digitales. Entre
estas medidas se encuentran el resguardo de datos almacenados en soportes tradicionales mediante armarios
y sistemas de alarma, asi como la proteccion de informacion digitalizada a través de contrasefias sélidas y la
realizacion de copias de seguridad en distintos soportes, como discos duros y servidores en la nube.
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El cumplimiento de estas normativas no solo asegura la integridad y disponibilidad de la informacién, sino que
también previene posibles consecuencias legales adversas para la empresa (Fernandez, 2023).

Asimismo, es importante sefialar la nueva Ley de Cookies que entré en vigor en Espafa en 2024 para dar una
mayor proteccion de los datos personales de los usuarios de internet. El objetivo de esta ley es regular de
manera detallada el uso de cookies y tecnologias similares que rastrean informacion en dispositivos de
usuarios, estableciendo requisitos mas estrictos para obtener el consentimiento de los usuarios antes de su
implementacién. El impacto de esta ley modifica drasticamente cdmo las empresas interactian digitalmente
con los usuarios, promoviendo practicas mas transparentes y reduciendo la cantidad de datos personales
utilizados para la publicidad personalizada (Collado, 2024).

llustracion 19. Resumen PESTEL

PESTEL
Analisis del macroentorno

ECONOMICO
Gran crecimiento econdmico en
2

N
La inflacion se reduce.
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economi
Lat

SOCIAL TECNOLOGICO

Acceso y avane tecnoldgico en
la mayoria de los hogares
esparioles.

Barreras en la digitalizacion de
las PYMES.

Compromiso del Estado para
mejorar la digitalizacion del
pais.

Rapido avance tecnologico
aplicado a la fisioterapia.

Poblacion envejecida.

Espafa es el 2° pais mas longevo
de Europa.

Preocupacion por la salud y el
bienestar.

Problemas de sedentarismo.
Aumenta el gasto medio de las
personas en salud.

ECOLOGICO
Compromiso gubernamental para LEGAL
mejorar la situacion ambiental. Mayor seguridad laboral para
Aprobacion de Leyes ambientales los trabajadores.
para favorecer una economia Trabas para las empresas.
circular. respecto a las contrataciones y
Sociedad concienciada sobre los despidos.
peligros ambientales pero falta Mayor proteccion en el uso de
8 T TS s los datos personales en la red.

Fuente: Elaboracién propia

2.1.2 Analisis del microentorno

A continuacion, se presenta el analisis de los factores externos que, aunque no estan bajo el control de Active
Control, se encuentran mas préximos a su actividad empresarial, ejerciendo asi una influencia mas directa
sobre su funcionamiento.

2.1.2.1 Mercado

Analisis del Consumidor e investigacion
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Como se ha indicado al evaluar la dimension social, el desembolso promedio en concepto de salud por
parte de la poblacién espafiola ha alcanzado cifras récord en 2022, con un gasto medio individual de 497,2
euros, lo que sefala una tendencia ascendente posterior a la crisis sanitaria. Este crecimiento se manifiesta no
solo en la utilizacién de servicios de atencion médica y adquisicion de equipamiento sanitario, sino también en
el incremento del gasto familiar en salud, que ha ascendido a 1.228,2 euros por nucleo familiar. Estos nimeros
reflejan no solo una recuperacién econdmica postpandemia, sino también un aumento del interés por el
mantenimiento de la salud y la calidad de vida tras enfrentarse a la pandemia por el COVID-19.

Asimismo, es importante resaltar que segun la Asociacion Espafiola de Fisioterapeutas y Fisiocrem (2020), un
95% de la poblacion espafiola sufre de dolores musculares regularmente debido a causas comunes como
largas horas frente al ordenador, estrés o malas posturas. Esta sintomatologia resulta ser mas frecuente y
severa en aquellos trabajando en sectores como la construccion, industria y servicios, lo cual afecta
significativamente en su calidad de vida. Sin embargo, a pesar de este elevado porcentaje, solo un 68% de los
afectados busca ayuda profesional de manera regular, siendo el grupo de edad de 35 a 49 afios el que mas
acude al especialista. No obstante, un gran nimero de las personas afectadas opta por auto tratarse con geles
y analgésicos debido a barreras econdémicas y de tiempo, lo que apunta a una subutilizacion de los servicios
de fisioterapia.

Respecto a los habitos de consumo relacionados con los servicios deportivos, el gasto medio por persona en
bienes y servicios vinculados al deporte alcanzé los 93,9€ en 2021, con un notable 61,4% destinado
especificamente a la participaciéon deportiva. En cuanto al gasto medio por comunidades, la Comunidad
Valenciana se encuentra por encima de la media. Este dato es estratégicamente importante para Active Control,
dado que se encuentra en una regidn con un alto interés en actividades deportivas, lo que podria incrementar
la demanda de servicios de fisioterapia relacionados con lesiones deportivas y mantenimiento fisico.

llustracion 20. Gasto de los hogares vinculado al deporte por tipo de bienes y servicios. 2021
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Fuente: INE (2023)

llustracion 21. indice de Precios de Consumo de determinados bienes y servicios vinculados al deporte
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llustracion 22. Gasto de los hogares vinculado al deporte por comunidad auténoma. 2021 (Gasto medio por

persona expresado en euros)

Fuente: INE (2023)

TOTAL

Andalucia

Aragén

Asturias (Principado de)
Balears (llles)

Canarias

Cantabria

Castilla y Ledn
Castilla-La Mancha
Cataluna

Comunitat Valenciana
Extremadura

Galicia

Madrid (Comunidad de)
Murcia (Region de)
MNavarra (Comunidad Foral de)
Pais Vasco

Rioja {La)

140 210

En relacion con la practica deportiva, es importante sefalar el creciente interés por los centros deportivos low

cost cuyas tarifas de entre 25 € y 35 € son accesibles a un amplio publico (Delgado, 2023).

Asimismo, los datos del INE (2023) muestran que no hay diferencias significativas en el gasto medio entre
hombres y mujeres en bienes y servicios vinculados al deporte. No obstante, se observa una mayor inversion
en deportes en el grupo de 30 a 44 afios, seguido por el grupo de 16 a 29 afos, mientras que los mayores de
65 afios presentan el menor gasto en esta area.

Tabla 3. Gasto en bienes y servicios vinculados al deporte por sexo, grupo de edad, nivel de estudios, situacién
laboral, estado civil y tipo de hogar del sustentador principal

Fuente: INE

Sexo:Hombres

Sexo:Mujeres

Grupos de edad: De 16 a 29
anos

Grupos de edad: De 30 a 44
afos

Grupos de edad: De 45 a 64
afos

Grupos de edad: De 65 aiios en
adelante

En porcentaje
del gasto en el
total de bienes

y servicios
2021
0.8
0.8
1.0
1.1
0.9
03

Ademas, el creciente interés por una nutricién adecuada y el aumento en la colegiacién de nutricionistas
refleja una tendencia hacia un estilo de vida méas saludable, aspecto que puede ser capitalizado por Active

Control al integrar servicios de nutricion que complementan sus programas de fisioterapia.
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llustracion 23. Nutricionistas colegiados en Espafia

5.504

5348

4892

4436

3.980

3524

3.068

Fuente: INE (2023)

Segun Segarra (2023), el 86% de los espafoles opta por una dieta equilibrada y un 63% reconoce comer mas
sano ahora que antes de la pandemia. Ademas, 6 de cada 10 espafoles afirman estar dispuestos a invertir mas
para mantener una dieta nutricionalmente rica y saludable.

En este contexto, es clave conocer la segmentacion del mercado con el fin de ofrecer una oferte que se
adecue con la demanda. Una posible segmentacion, es la ofrecida por Faster Capital (2024):

Segmentacion Geografica

Areas Urbanas y Rurales: Una clinica de fisioterapia puede decidir ofrecer servicios diferenciados en
areas urbanas, donde la densidad de poblacién y la accesibilidad a los servicios de transporte son
mayores, comparado con areas rurales que podrian beneficiarse mas de las visitas a domicilio debido
a la menor disponibilidad de servicios.

Regiones Climaticas: La oferta de tratamientos también podria variar segun el clima de la regién; por
ejemplo, areas con climas mas frios podrian ver una mayor demanda de tratamientos para dolencias
relacionadas con el clima como la rigidez articular.

Segmentaciéon Demografica

Edad: Los servicios pueden ser especializados para diferentes grupos de edad, como terapias para
nifos con problemas de desarrollo, programas de rehabilitacién para adultos jévenes deportistas,
tratamientos de suelo pélvico o fisioterapia geriatrica para mejorar la movilidad y calidad de vida de los
mayores.

Ingresos: Ofrecer diferentes niveles de servicio, desde opciones basicas hasta programas premium,
puede ayudar a atraer a clientes de diversos estratos econdmicos, adaptando el precio y la intensidad
del servicio a su capacidad de pago.

Segmentacion Psicografica

Actitudes hacia la Salud: Identificar clientes que valoran la prevencion y el bienestar a largo plazo frente
a aquellos que buscan soluciones rapidas a problemas especificos, permitiendo asi disefar programas
que se alineen con sus valores y expectativas.

Estilo de Vida: Desarrollar servicios personalizados que se adapten al estilo de vida activo o sedentario
de los clientes, como programas de fisioterapia deportiva para atletas o tratamientos ergonémicos para
profesionales que pasan muchas horas en un escritorio.

Segmentaciéon Conductual

Frecuencia de Uso: Segmentar a los clientes basandose en su nivel de uso habitual, diferenciando
entre aquellos que necesitan tratamientos continuos y los que buscan servicios esporadicos o de una
sola vez.

Lealtad de Marca: Identificar y recompensar a los clientes leales con programas de fidelidad o
descuentos, incentivando la retencion y el boca a boca positivo.
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Pasando a determinar el tamafo de mercado para Active Control, a continuacion, se muestra dicho analisis a
través del método TAM, SAM y SOM. Estas siglas se corresponden, siguiendo a Flores (2023) a los siguientes
conceptos:

TAM (Total Available Market): es la totalidad del mercado que un producto o servicio podria alcanzar si no
hubiera competencia.

SAM (Serviceable Available Market): se refiere al segmento especifico del mercado que es mas adecuado
para el producto o servicio y esta limitado por factores como la demografia, geografia o precio, entre otras.

SOM (Serviceable Obtainable Market): es el porcentaje de mercado que la empresa realmente puede
alcanzar en un periodo de tiempo determinado.

Antes de presentar los datos del tamafio de mercado de Active Control, es importante tener en cuenta, por un
lado, el gasto medio de los espafoles en fithess y bienestar con el fin de conocer de manera mas concreta el
tamafo del mercado que se puede alcanzar, se toma como referencia el dato aportado por la Asociacién
Espafiola de Fisioterapeutas (2020) en su estudio junto a Fisiocrem, en el que se revela que un 68% de la
poblacién espafiola entre 25 y 65 afios acude al fisioterapia en alguna ocasion.

Teniendo en cuenta lo anterior, el TAM de Active Control seria el total de la poblacién del municipio de Alicante
de 25 a 65 afos ya que cualquier persona puede necesitar de los servicios de fisioterapia. No obstante, dado
que la clinica cuenta también con una clientela mas joven de entre 15 y 25 afios, el SAM de Active Control
incluye la poblacion total del municipio de Alicante con una edad comprendida entre los 15 y los 65 afios. Por
tanto, y teniendo en cuenta los datos del INE (2023), esta cifra es de 385.177.

Por otro lado, el SAM se reduce respecto al anterior puesto que se tiene en cuenta aspectos que concretan
mas especificamente el mercado disponible. Es por ello, que, en este sentido, se utilizan factores geograficos
y demograficos para delimitar el mercado. Para el caso de la clinica Active Control, se refiere al segmento de
la poblacion que reside en el barrio de San Gabriel, en el cual se ubica la clinica, y la poblacion de entre 30 y
49 anos ya que ésta la que mas acude al fisioterapeuta y la que mas invierte en deporte y bienestar segun el
estudio publicado por la Asociacién Espariola de Fisioterapeutas y Fisiocrem (2020). Ademas de este segmento
de edad, también hay que afadir el grupo de 15 a 25 afos, pues conforman una parte de la clientela actual de
Active Control.

llustracion 24. Ubicacion Clinica Active Control
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Fuente: Google Maps
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Tabla 4. Poblacién por barrios del municipio de Alicante

Barrio

SANANTON

RAVAL ROIG - VIRGEN DEL SOCORRO
CENTRO

ENSANCHE DIPUTACION

MERCADO

SAN BLAS - SANTO DOMINGO
POLIGONO SAN BLAS

CAMPOAMOR

ALTOZAMNO - CONDE LUMIARES

LOS ANGELES

SAN AGUSTIN

SIDI IFNI - NOU ALACANT

BEMNALUA

ALIPARK

SAN FERNANDO - PRINCESA MERCEDES
FLORIDA ALTA

FLORIDA BAJA

CIUDAD DE ASIS

POLIGONO BABEL

SAN GABRIEL

EL PALMERAL - URBANOVA - TABARCA

Fuente: Departamento de Estadistica del Excmo. Ayuntamiento de Alicante (2023).

CASCO ANTIGUO - SANTA CRUZ - AYUNTAMIENTO

Poblacién por barrios. 1 de enero de 2022.

Total
2.666 1.354
2.407 1.160
1.613 756
5.683 2.684
14.633 6.571
9.072 4.217
8.978 4.139
12,697 6.121
12.271 5.826
10.607 5.112
11,362 5.376
2.116 1.024
4,941 2.482
9.250 4.212
2.994 1.389
4.772 2.217
5.142 2.540
10.781 5.129
€.543 3.228
7.888 3.802
4,981 2,423
2.657 1.799

1.312
1.247

es7
2.9%9
8.062
4.856
4.839
6.566
€.445
5.455
5.786
1.092
2.458
4.938
1.605
2.556
2.602
5.642
3.215
4.086
2.548
1.858

El;xﬂ:rhs Extﬂn!ems
1.755 873 882 911 481 420
1.648 762 &8s 759 297 382
1.188 535 &53 425 221 204
4.275 1.951 2.324 1.408 733 675
12.454 5.542 £.922 2.169 1.029 1.140
7.202 3.252 3.950 1.871 965 906
7.387 3.377 4.010 1.591 762 829
11.580 5.602 5.978 1.117 529 Ses
9.215 4.202 4.913 3.056 1,524 1.532
9.105 4.355 4.750 1.502 757 745
9.421 4,568 4.882 1.931 1.007 924
1.921 927 1.004 185 97 88
2.368 1.654 1.714 1.5732 829 744
7.590 3.499 4.091 1.660 813 847
2.399 1.104 1.295 335 285 310
4.004 1.858 2.146 769 359 410
4.422 2.156 2.266 720 384 336
5.690 4.608 5.082 1.091 531 560
5.699 2.799 2.900 244 429 415
7.3234 3.546 3.788 554 256 258
4.615 2.253 2.266 362 180 ie2
3.289 1.624 1.665 368 175 193

Tabla 5. Poblacion por sexo, municipios y edad (grupos quinquenales de personas)

De 0a 4 afios De 5 a 9 afios
Total
03014 Alicante/Alacant
1 de enero de 2022 12.807 15.934
Hombres
03014 Alicante/Alacant
1 de enero de 2022 6.550 " 82127
Mujeres
03014 Alicante/Alacant
1 de enero de 2022 62577 77227

De 10214 afios  De 15 a 19 afios

13.520 " 15.281
2591 9433
20207 28487

17.614

g.187"

8.4277

18.337 "

9.263 "

9.074™

De20a24afios De25a29afios Del0addafios Ded5alfafios DedDaddafios De4d5ad9afios

19.807 22224 26926 28357 ¢
9.854 10.910° 13.363 14.152%
09537 13147 13,563 14.205

Des0ab4aiios De55a 59 afios

26.859 24819 21.704 7
132047 11.9197 100747
13.565" 12.800™ 11,6307

De6Dab4aiios Deb65a69arios

18.3427

8287

10.055™

DefDa74afios De75a79afios

De80Dasg4aiios De85a89afios

16.0717% 13.0327%
70867 5502
8975 75307

8938

35547

53847

De90a%94afios De95a99afos 100y mas afios

62237 2827 7617 1947
22537 8037 1847 877
35707 20247 577 1277

Fuente: INE (2023)

Por tanto, teniendo en cuenta la distribucion de la poblacién por edades, se calcula su porcentaje respecto al
total y asi poder hacer una estimacion del segmento de edad de 30 a 49 ainos para el barrio de San Gabriel.
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Active Control — Plan de Marketing Digital

Tabla 6. Distribucién porcentual de la poblaciéon del municipio de Alicante

3,78%
4,71%
5,47%
5,40%
5,20%
5,42%
5,85%
6,56%
7,95%
8,38%
7,93%
7,33%
6,41%
5,42%
4,75%
3,85%
2,64%
1,84%
0,84%
0,22%
0,06%

Fuente: Elaboracién propia.

Con toda esta informacion disponible, se puede calcular el SAM de Active Control, pues la poblacion
comprendida entre 30 y 49 afos del barrio de San Gabriel es el segmento de mercado que mas pueden hacer
uso de los servicios ofrecidos en la clinica, ademas del grupo de edad de 15 a 25 afios segun fuentes directas
de la clinica. Por tanto, se trata de un 39,34% de los 4.981 habitantes del barrio en el que se ubica la clinica,
es decir, 1.960 habitantes.

Por ultimo, para calcular el SOM de Active Control, se tiene en cuenta, el dato proporcionado por la Asociacién
Espafola de Fisioterapeutas y Fisiocrem (2020), el cual sefiala que el 68% de la poblacion acude al
fisioterapeuta de manera regular. Por ello, este porcentaje es aplicado al valor obtenido en el SAM, quedando
un total de 1.333 habitantes.

llustracion 25. TAM, SAM y SOM de la clinica Active Control

SAM

1.960 habitantes de
Alicante

SOM

1.333 habitantes
de Alicante

Fuente: Elaboracién propia
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No obstante, es importante tener en cuenta que a dia de hoy la clinica Active Control cuenta con una base de
clientes de 100, con los recursos disponibles en la actualidad tendria capacidad para aumentarla hasta 300.
Por tanto, partiendo de la cuota de mercado actual del 7,5%, en este proyecto se aspirara a un 22,5% del SOM
actual.

2.1.2.2 Sector

Tal y como se mencionaba en la introduccion de este trabajo, la fisioterapia en Espafia ha experimentado un
notable crecimiento, con un aumento en el nimero de colegiados a 66.178 en 2022.

Tabla 7. Profesionales sanitarios colegiados. Serie 2018-2022

Valores y tasas de variacion (%)

Tasa de vanacion

2018 2019 2020 2021 2022 (%) 2022/2021
Enfermeros A06.811 314 882 323915 329255 336321 21
= Con titulo de matrona 9.214 9534 9.459 9.793 9862 0,7
Médicos 260588 267991 276192 283811 282413 3.0
Farmacéuticos T4.043 75260 TG.821 THAZE 79288 145
Fisicterapeutas 54258 27147 58791 62.691 BG.1TE 5,6
Dentistas 3T.78T 38.809 39.764 40417 40968 1.4
Psicdlogos con especialidad sanitaria 32516 33188 34827 aratit as427 22
Veterinarios 33.207 33.752 34.443 35.561 36.337 2,2
Dpticns-Dptomelristas 17.641 18.036 18271 18.784 19113 18
Logopedas 8707 10.156 10.483 10.900 11462 5.2
Poddlogos ey B.010 8234 B.049 9698 72
Terapeutas ocupacionales 4.076 4963 5870 6.782 7.560 11,5
Protésicos dentales T4TT 7.530 7.385 7.510 T463 0,6
Dietistas nutricionistas’ 4 625 5287 5.698 - . -
Bidlogos con especialidad sanitaria 462 503 536 625 651 4.2
Fizicos con especialidad sanitaria 238 270 a2 307 3149 349
Quimicos con especialidad sanitaria 299 303 302 299 317 6,0

" Mo disponible en el momento de la publicacion el dato de Diefistas nutricionistas de 2021 y 2022 para todo el territonio nacional

Fuente: INE (2023)

Es por ello por lo que el sector de la fisioterapia en Espafia se encuentra en una fase de gran crecimiento,
con un numero significativo de centros especializados que han emergido en la ultima década, abarcando tanto
zonas urbanas como rurales. Segun Ruiz (2022), este crecimiento no solo se observa en el aumento de
establecimientos sino también en la diversificacidon de los servicios ofrecidos, que van mas alla del masaje
convencional, e incluso en la especializacion en determinados ambitos como pueden ser los tratamientos para
mujeres o pacientes oncolégicos.

La mayoria de los fisioterapeutas ejercen en el sector privado o como auténomos, con una gran parte de
ellos contando con contratos fijos o indefinidos, lo que subraya la estabilidad laboral dentro del sector privado,
a diferencia del publico donde la estabilidad es aun mayor (Madrid Diario, 2023).

En cuanto a las patologias mas habituales que tratan estos profesionales, incluyen problemas de espalda,
afecciones reumatoldgicas y lesiones relacionadas con el deporte. En el tratamiento de estas condiciones,
utilizan una combinacién de técnicas que incluyen tanto las terapias manuales como los masajes y las
movilizaciones, ademas de métodos fisicos y quimicos como la electroterapia y los ultrasonidos, junto con el
uso de productos sanitarios y medicamentos, los cuales son realmente eficaces.

En este sentido, cabe destacar que, en los ultimos afos, ha habido un avance rapido y significante de los
aparatos tecnologicos que complementan la terapia manual, los cuales acortan y mejoran el periodo de
recuperacion de los pacientes. Entre los mas novedosos, se encuentran aquellos que hacen uso de los campos
magnéticos de alta intensidad y las terapias de neuromodulacién (Sanchez, 2022).
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A pesar de los avances y el reconocimiento creciente de la fisioterapia, Ruiz (2022) apunta que este sector es
uno de los mas afectados por el intrusismo profesional. Dado el elevado nimero de pacientes que necesitan
de los servicios de estos profesionales, otras actividades que ofrecen terapias alternativas han aprovechado
esta oportunidad de negocio sin estar legalmente capacitadas para ello. Esta mala practica es un asunto que
afecta no solamente a la profesionalidad de la fisioterapia sino también a la seguridad de los pacientes.

2.1.2.3 Anadlisis de las 5 fuerzas de Porter

Poder de negociacion de los proveedores

En el sector de la fisioterapia, los proveedores ofrecen desde materiales desechables como vendajes y cremas
hasta aparatos tecnolégicos avanzados. Dada la durabilidad de los equipos tecnolégicos y la practica de realizar
pedidos en grandes cantidades para consumibles, el poder de negociacién de los proveedores en esta industria
es generalmente bajo. Esto se debe a que los centros de fisioterapia pueden elegir entre varios proveedores y
no dependen excesivamente de ninguno en particular para sus suministros basicos.

Poder de negociacion de los clientes

Los pacientes que buscan servicios de fisioterapia en el sector privado, especialmente aquellos derivados de
un sistema de salud publica saturado tienden a tener un poder de negociacion limitado debido a la urgencia y
la necesidad especifica de tratamiento. Sin embargo, en areas mas competitivas como servicios relacionados
con la actividad deportiva y la nutricion, donde los consumidores tienen diversas opciones, el poder de
negociacién de los clientes es considerablemente mas alto. Esto obliga a las clinicas a diferenciarse y mejorar
continuamente la calidad de su oferta para atraer y retener a estos clientes.

Amenaza de nuevos competidores entrantes

El aumento constante en el niumero de fisioterapeutas colegiados en Espafa indica un mercado en crecimiento
con una entrada relativamente baja de nuevas clinicas, especialmente en areas urbanas como Alicante. Esto
sugiere que podria haber una competencia intensa en el futuro.

llustracion 26. Fisioterapeutas colegiados por afio en Espafia
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Fuente: INE (2023)

Ademas, la presencia de plataformas digitales y la popularidad de influencers que ofrecen consejos de salud y
fitness pueden representar una forma de competencia indirecta, aunque no profesionalizada, que podria captar
parte del mercado potencial.

Amenaza de productos sustitutivos
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En cuanto a los tratamientos de fisioterapia directamente, hay pocas alternativas que puedan reemplazar
completamente el cuidado especializado, lo que mantiene la amenaza de sustitutos baja para los servicios
clinicos fundamentales. Sin embargo, para aspectos mas generales de la salud y el bienestar, como la actividad
fisica, existen numerosas alternativas accesibles, desde gimnasios y centros especializados hasta actividades
mas autébnomas como correr o ejercicios en casa, aumentando asi la amenaza de productos sustitutivos en
este segmento.

Rivalidad entre empresas

La rivalidad en el mercado de la fisioterapia es moderada en lo que respecta a los tratamientos especializados
debido a la alta demanda y una base de clientes en crecimiento. No obstante, para servicios mas generales de
salud y bienestar, la competencia es feroz, con una amplia gama de opciones disponibles para los
consumidores. Los centros de fisioterapia deben, por lo tanto, enfocarse en especializaciones Unicas o en
servicios de alta calidad para distinguirse en un mercado competitivo.

llustracion 27. Esquema de las 5 fuerzas de Porter

Fuente: Elaboracién propia.

2.1.2.4 Competencia

Al analizar la competencia de Active Control, es importante tener en cuenta el tipo de servicios que ofrece ya
que no solo se incluyen tratamientos de fisioterapia y rehabilitacion, sino que, ademas, incorpora clases de
ejercicio fisico como el entrenamiento y el pilates. Por tanto, para este analisis se incluiran las clinicas de
fisioterapia y los centros en los que se puedan realizar algun tipo de actividad fisica como son los gimnasios,
centros deportivos o de pilates. Estos son los competidores directos de Active Control, pero también se
tendran en cuenta aquellos que de manera indirecta pueden ser substitutos de sus servicios.

Competidores directos

Respecto a las clinicas de fisioterapia ubicadas préximas a Active Control, destacan la Clinica de Fisioterapia
Delia Sandoval y la Clinica Serrano.
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llustracion 28. Ubicacion de competidores directos

50 13oNo ClinicafSerrano
BABENgRE

Fuente: Google Maps.

Clinica de Fisioterapia Delia Sandoval

Se encuentra muy proxima a Active Control, a tan solo 600 metros, siendo estas dos las Unicas presente en el
barrio de San Gabriel.

Elementos de branding: Su logotipo tiene un disefio profesional que transmite calma y confianza a través de
una tipografia clara y unos colores neutros. Este es utilizado en todos sus medios de comunicacién, aunque no
del modo correcto en todos ellos. En redes sociales, por ejemplo, no se utiliza como foto de perfil, un aspecto
que refuerza la imagen de marca.

llustracion 29. Logotipo Clinica de Fisioterapia Delia Sandoval

Fuente: https://ffisioterapiadeliasandoval.com/

Estrategia de producto: Con una amplia experiencia en el sector de mas de 15 anos, ofrece servicios de
fisioterapia, podologia, fisioestética, ondas de choque y diatermia y se hace hincapié en la prioridad del uso de
la técnica manual y la personalizaciéon de cada tratamiento para conseguir el mejor resultado.

Estrategia de precio: Los precios oscilan desde los 40€ por la consulta de fisioterapia hasta los 400€ por los
bonos de fisioestética.

Estrategia de distribucién: Cuenta con una unica clinica, ubicada en el barrio de San Gabriel de Alicante y los
servicios que ofrece son presenciales en la clinica.

Estrategia de comunicacion: En cuanto a su presencia en medios digitales, dispone de una pagina web y esta
presente en las redes sociales de Facebook e Instagram.
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La pagina web presenta una interfaz clara y sencilla que facilita la navegacion, ademas de presentar elementos
muy visuales, como imagenes y videos, que la hacen atractiva al usuario. El sitio es mobile friendly por lo que
su acceso Y visualizacién desde dispositivos méviles es correcta. Ademas, cuenta con acceso directo a sus
cuentas en redes sociales.

De acuerdo con el andlisis llevado a cabo mediante Semrush, la web no ha sido disefiada correctamente para
posicionarse de manera 6ptima en los motores de busqueda. El trafico web es nulo y el nimero de palabras
claves con las que se posiciona en los motores de busqueda es de tan solo 7 para la version de escritorio, y 0
para la version moévil, ninguna de ellas con intenciéon transaccional, en su mayoria son informativas y
comerciales.

llustracion 30. Analisis SEO versién escritorio

Investigacion organica: fisioterapiadeliasandoval.com

‘) B ES7 | B USO B UKD | = Dispositivo: B Escritorio v Fecha: 26 feb 2024w Moneda: USD w

Visién general Posiciones Cambios de posicion Competidores Péginas Subdominios

Palabras clave Trafico Coste de trafico Trafico de marca Trafico sin marca
7 4615 % OC O US$C % OC 0( %
—

Posiciones en blsquedas organica 7 PN ETE S ELEYEELCEYCEVEY | {53 Administrar columnas | 12/16 &, Exportar

Palabra clave Inte...  Posici Pos.  FS Trafico  Tréfic, = Valumen KD% URL SERP Act.

> electroterapia analgésica 1 24 24 5 Q <0,01 70 g @ fisioterapiadeliasandoval 21feb
y antiinflamatoria com/electroterapia/

> drenaje linfatico c 1 21 21 4 0 <0,01 30 6 @ fisioterapiadeliasandoval 03 feb
alicante com/findex.php/drenaje-li

nfatico-manual/

> sandoval clinica 1 32 32 8 4] <0,01 30 20 fisioterapiadeliasandoval 23 feb
com/
> drenaje linfético c1 21 21 4 0 <0,01 30 6 @ fisioterapiadeliasandoval 10 feb
alicante comfindex.php/drenaje-li

nfatico-manual/

> clinicas fisioterapia c 90 90 5 0 <0,01 30 12 @ fisioterapiadeliasandoval. 01 feb
alicante com/

> clinicas de fisioterapia en < 82 82 8B 0 <0,01 40 15 fisioterapiadeliasandoval 31 ene
alicante com/

> atm alicante N 94 o4 7 0 <0,01 90 13 @ fisioterapiadeliasandoval 15 feb

com/findex.phpffisio
a-de-la-articulacit

Fuente: Semrush

llustracion 31. Analisis SEO version movil

Investigacién organica: fisioterapiadeliasandoval.com

B USO |8 UKO «s| Dispositivo: [ Mévil ¥ Fecha: 27 fab 2024~ Moneda: USD

Visién general Posiciones Cambios de posicién Competidores Péaginas Subdominios

|’ Todas las pesiciones | Organicas | Funcionalidades SERP

es v Volumen KD w ntencion

trar [ e Q RP w Fi ~
Palabras clave Tréfico Coste de trafico
0 00 0 00w ™S\ 0 US$ 100 %

Fuente: Semrush
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En cuanto al contenido que se publica en redes sociales, éste es principalmente de caracter informativo, sin
contar con contenido que incentive y fomente la interaccion de los usuarios, como por ejemplo a través de
promociones o publicaciones sobre temas que realmente sean interesantes para su publico.

Puntos fuertes y débiles: Su punto fuerte es el elevado numero de seguidores (4,1K) con los que cuenta en
Instagram y la 6ptima tasa de interaccion en Facebook de un 2,8%.

Por el contrario, como punto débil, cabe resaltar que la baja frecuencia de las publicaciones realizadas en
ambas redes sociales y la comunidad de seguidores tan pequena que tiene en Facebook. Igualmente, a pesar
de contar con una importante base de seguidores en Instagram, la tasa de interaccién apenas llega al 2%.
Igualmente, es importante indicar las limitaciones que presenta la web en cuanto a trafico, palabras clave y
contenido.

llustracion 32. Resumen métricas Redes Sociales de la Clinica Delia Sandoval

Resumen de métricas E

Q"é Clinica de Fisioterapia Delia Sandoval 571 28% 0,07

Delia Sandoval fisioterapia
%o é ape 4.1k

Fuente: Fanpage Karma.

Clinica Serrano

Se ubica en el barrio proximo de Babel, a 1,8 km de distancia de Active Control.

Elementos de branding: Tiene un disefio relajado y claro. Incorpora una mano como simbolo de la terapia
manual de fisioterapia. Utiliza tonos azules, lo que hace que sea facil de visualizar.

llustracion 33. Logotipo de la Clinica Serrano

@ ciinica

Estrategia de producto: Cuenta con servicios de fisioterapia, osteopatia, podologia, nutricion, pilates terapéutico
(clases individuales y colectivas), entrenamiento y presoterapia con el fin de ofrecer un servicio multidisciplinar
que favorezca al bienestar de sus pacientes.

Fuente: https://serranoclinica.com/

Estrategia de precio: Los precios oscilan entre los 40€ y 220 € segun el servicio y modalidad contratada.

Estrategia de distribuciéon: Cuenta con una unica clinica, ubicada en el barrio de Babel de Alicante y los servicios
que ofrece son presenciales en la clinica.

Estrategia de comunicacién: Dispone de una pagina web y esta presente en las redes sociales de Facebook e
Instagram.
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La pagina web tiene un disefio muy profesional, con elementos visuales que facilitan la lectura y la navegacion.
Como aspectos destacables, cabe mencionar que cuenta con un apartado de blog con contenido relevante
sobre los servicios que se ofrecen en la clinica, pudiendo, ademas, dejar comentarios tras su lectura. Asimismo,
cuenta con chatbot WhatsApp por lo que los usuarios pueden contactar de manera directa con la clinica desde
la web en caso de tener dudas. También, permite generar citas desde la web y, por tanto, facilita, ademas de
que alienta, encaminar a los usuarios hacia la conversion.

Respecto a su adaptacion a otros dispositivos moviles, presenta una interfaz mobile friendly.

En cuanto al uso de palabras clave, en la versién de escritorio se observa un uso incorrecto de algunas de ellas
(por ejemplo, “alcalde jose luis lassaletta” o “sinergia clinic”) que no son relevante con el contenido web y, por
tanto, podria ser penalizado por los motores de busqueda. Igualmente, cabe mencionar la ausencia de palabras
clave transaccionales que incentiven la conversion. El uso de palabras claves en su version movil es escasa
(unicamente 4) y, por tanto, pierde oportunidades para posicionarse en los motores de busqueda.

llustracion 34. Analisis SEO web version escritorio de la Clinica Serrano

Investigacioén organica: serranoclinica.com

|4 B ESEE | CO3 | 1D MX2Z | ees Dispositivo: B Escritorio v Fecha: 27 feb 2024+ Moneda: USD v

Visién general Peosiciones Cambios de posicién Competidores Paginas Subdominios

| Todas las posiciones | Organicas | Funcionalidades SERP

Q 5 es w U v 0w cion w es SE v zZE v

Palabras clave Trafico Coste de trafico

68 4,62 % 12 3684 % 2 US$ 60 %

@ Local >

Pasiciones en busquedas organica + Afadir ala fista de palabras ciave JECE trar columnas &, Exporta
& Publicidad >
(2] Redes sociales

¢7 Marketing de contenido >

I Trenas >

[ Solucionespara &
agencias

Fuente: Semrush

llustracion 35. Analisis SEO web version movil de la Clinica Serrano

‘ Todas las posicionas | Organicas | Funcionalidades SERP

Q 25w olumen D ow on w u es SE v zados w

Palabras clave Tréfico Coste de trafico

43 3% 13'8\'3- 3US$

%}
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Posiciones en busquedas organica 4 & Administrar columnas [ 12/15 &, Exportar
Palabra clave nte.  Posic Pos. S Trdfico Tréfico, & Volumen KD% URL E=3 Act
> fisioterapia alicante c 13 B213 2 6 46,15 1,3K 17 serranoclinica.com/ 17 feb
> clinica serrano N 2 B2 4 5 38,48 320 28 serranoclinica.com/ 12 feb
> clinica serrano N - 8 4 1 7,69 320 28 serranoclinica.com/conta 12 feb
cto/
> fisio alicante c 12 812 2 1 69 260 19 serranoclinica.com/ 21feb

Fuente: Semrush

En cuanto a su presencia en redes sociales, se puede observar en la figura de abajo que en Instagram tiene
un mayor alcance tanto en nimero de seguidores como en tasa de interaccion y frecuencia de publicaciones.

llustracion 36. Analisis redes sociales de la Clinica Serrano

Resumen de métricas 7 Ajusta

@ Clinica Serrano 593 14% 0,07
]

@  CLINICA SERRANO

Fuente: Fanpage Karma

El tipo de contenido que publican se caracteriza por ser informativo, especialmente en Facebook, mientras que
en Instagram las publicaciones de videos cobran mayor importancia. Igualmente, cabe destacar el uso de
promociones en esta ultima red social como estrategia de ampliar su red de seguidores y clientes.

Puntos fuertes y débiles: Como punto fuerte, destaca por disponer de una pagina web muy completa y con un
disefio adecuado para su posicionamiento SEO. Su alcance en Instagram es 6ptimo. Sin embargo, su punto
débil es el uso incorrecto de algunas palabras clave poco relacionadas con el contenido web, pudiendo
penalizar su posicionamiento, y su escaso uso para su version movil.

Competidores indirectos

llustracion 37. Ubicacion de los competidores indirectos

Centro Deportiva
San Gabriel
SAN GABRIEL

Nurma Studio
Yoga y Pilates

- :‘;@ \,’;'

Marta Martin Estudio

’ Active Cont:

I/ M-SR

Fuente: Google Maps.
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Alma Health & Fitness

Se encuentra a 1,5 km de distancia de la Clinica Active Control, en el barrio de Babel.

Elementos de branding: El logotipo es sobrio y elegante que se consigue utilizando colores neutros como es el
negro y una tipografia curva que lo estiliza. Sin embargo, no evoca deporte o salud.

llustracion 38. Logotipo de Alma Health & Fitness

health & fitness

Fuente: https://www.almafitnessclub.com/

Estrategia de producto: Ofrece una gran variedad de clases dirigidas tales como TRX,pilates, yoga, body pump
y cross fit, entre otras.

Estrategia de precio: Se basa en una cuota mensual fija de 29,99€ sin permanencia alguna por el uso ilimitado
de sus servicios.

Estrategia de distribucidn: Dispone de un unico local y las clases son presenciales.

Estrategia de comunicacion: Cuenta con una pagina web y esta presente en las redes sociales de Facebook,
Instagram y YouTube.

La pagina web tiene un disefio mejorable en algunos aspectos como la pagina de inicio, en la que la informacion
no esta ordenada y es necesario deslizarse hacia abajo hasta encontrar contenido relevante. El resto de las
pestafas estan ordenadas correctamente y la informacién es presentada de manera correcta y hace hincapié
en aspectos relevantes para el usuario. Una carencia que presenta la web es que carece de comercio
electrénico y de acceso directo a sus redes sociales.

En su analisis SEO, se observa que la versién de escritorio tiene un buen trafico web y las palabras clave estan
correctamente implementadas. Sin embargo, no existe una estrategia moévil para adaptar la web a otros
dispositivos moviles pues mucha de la informacion no es visible al no ajustarse al tamafo requerido. Por ello,
se puede explicar el resultado obtenido sobre el trafico web mévil y el nUmero de palabras claves en esta
version.

llustracion 39. Analisis SEO de Alma Health & Fitness versidn escritorio

Investigacion organica: almafitnessclub.com

| EESO5 | = USO | B UK | e Dispaositivo: B Escritorio v Fecha: 27 feb 2024« Moneda: USD v

Visién general Posiciones Cambios de posicién Competidores Péginas Subdominios

| Todas las posiciones | Orgénicas | Funcionalidades SERP

Q v v v v
Palabras clave Trafico Coste de trafico
95 508 685 5ss 77 USS cox
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Posiciones en blisquedas organica 25 {8} Administrar columnas | 12/16 1, Exportar

Palabra clave Inte...  Posici Pos. FS Trdfico Tréfico, &  Volumen KD%  URL SERP Act.

> alma fitness N 1 @1 B 168 24,52 210 19 www.almafitnessclub.co 24 feb
mj

> alma fitness club N 1 @1 7 88 12,84 110 36 www.almafitnessclub.co 25 feb
m/

b gimnasios alicante c Q@ s a7 12,70 2,9K 28 www.almafitnessciub.co 1 dia
m/

> gimnasio alma alicante N 1 @1 7 72 10,51 90 30 www.almafitnessclub.co 1 dia
m/

> alma gym N 1 @1 7 56 8,17 70 18 www.almafitnessclub.co 15 feb
m/

> alma gimnasic N 1 [N 7 56 817 70 24 www.almafitnessclub.co 08 feb
m/

N 1 @17 32 4,87 40 25 www.almafitnessclub.co 07 feb
m/

N 1 @1 i 3z 4,67 40 24 www.almafitnessclub.co 08 feb
m/

N 1 @1 6 24 3,50 30 43 www.almafitnessclub.co 19 feb
m/

c @ Q@ s 17 2,48 70 22 www.almafitnessclub.co 24 feb
m/

Fuente: Semrush

llustracion 40. Analisis SEO de Alma Health & Fitness version movil

Investigacion organica: almafitnessclub.com

| E= ES3 | M USO | 88 UKO | e Dispositivo: [] Movil ¥ Fecha: 27 feb 2024~  Moneda: USD

Vision general Posiciones Cambios de posicion Competidores Paginas Subdominios

| Todas las posiciones | Organicas | Funcionalidades SERP

Filtrar por palabra clave Q, osiciones v Volumen KO s ntencion Funciona
Palabras clave Trafico Coste de trafico

3ox | Bisor™ _ —— 2 USS o

Posiciones en busquedas organica 3 PR LELTENEICERELEEVECICENEY | {88 Administrar columnas ((12/15 &, Exportar

Palabra clave Inte...  Posicl Pos. FS Tréfico  Tréfico, ‘= Volumen KD% URL SERP Act.

> alma fit gym T 3 3 5 3 60,00 260 22 www.almafitnessclub.co 23feb
m/

> fitness club c 12 12 6 2 40,00 590 24 www.almafitnessclub.co 2 dias
m

> 22 fitness club N 19 19 5 a <0,01 320 25 www.almafitnessclub.co 22feb
m/

Fuente: Semrush

En cuanto a sus redes sociales, Facebook es sin duda la que mayor nimero de seguidores tiene, superando
en mas de 1.000 a Instagram, mientras que su comunidad de YouTube es muy escasa.

El contenido de las publicaciones es de caracter informativo en todas ellas, sobre las clases dirigidas que
ofrecen, mientras que solo en Instagram se presenta contenido promocional, como sorteos, que aumentan la
base de seguidores y clientes.

Respecto a la tasa de interaccion en sus redes sociales, ésta es muy baja tanto en YouTube como en Instagram,
mientras que en Instagram supera el 2%. La frecuencia de publicaciones es muy baja por lo que dificulta a su
vez aumentar la interaccién actual.
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llustracion 41. Resumen de métricas de Alma Health & Fitness

(']"‘F‘"Oﬂ Alma Fitness Club 183 o

A finess Clu
ﬁ Alma Fitness Club 1 4k 2.2% 0,1
Q ALMA Health & Fitness 2 5k 0.26% 007

Fuente: Fanpage Karma

Es importante mencionar que la interaccion se produce principalmente por las promociones llevadas a cabo y
que precisan de hacer un comentario, compartir, darle un like y etiquetar a un amigo.

Puntos fuertes y débiles: Su punto fuerte es la base grande de seguidores en Facebook y la respuesta activa
de los usuarios ante las promociones que se lanzan en Instagram. Su punto débil es la falta de una estrategia
movil para su pagina web para que sea mobile fiendly en todos sus aspectos. Ademas, hay que sefialar que la
tasa de interaccion de Facebook y YouTube es muy baja por lo que su contenido debe ser mas atractivo para
Sus usuarios.

Gimnasio San Gabriel Fitness

Se encuentra a 650 metros de distancia de la Clinica de Active Control, ubicada en el mismo barrio.

Elementos de branding: El logotipo es muy visual puesto que mediante la imagen representa perfectamente a
este centro de deporte. Ademas, utiliza colores llamativos como el naranja que capta la atencién de los usuarios
facilmente y una tipografia de trazo ancho que facilita su lectura.

llustracién 42. Logotipo de Gimnasio San Gabriel

8 MNASI

SANGABRIEL

Fuente: Instagram de Gimnasio San Gabriel

Estrategia de producto: El centro ofrece una gran variedad de clases dirigidas tales como GAP, pilates, yoga,
body pump y spinning, entre otras.

Estrategia de precio: Su precio es fijo para todos sus socios, siendo éste de 34€/mes y pagando cuotas
trimestrales.

Estrategia de distribucién: Cuenta con un Unico centro, ubicado en en el barrio de San Gabriel de Alicante y los
servicios que ofrece son presenciales.

Estrategia de comunicacién: Carece de pagina web, pero si esta presente en Facebook e Instagram.

El alcance en seguidores y la frecuencia de publicaciones en ambas redes es muy similar, pero es la red de
Instagram la que destaca notablemente en cuanto a su tasa de interacciéon que alcanza casi el 6%.
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llustracion 43. Resumen métricas redes sociales de Gimnasio San Gabriel

Gimnasic San Gabriel 761 18% 07

g:...m GimnasioSanGabriel 634 57% 0,3

Fuente: Fanpage Karma

El contenido, de caracter informativo, muy visual con la ayuda de videos, es el mismo en ambas redes, sin
embargo, las cifras indican que sus clientes y seguidores son mas activos en Instagram que en Facebook, pues
donde mas interactuan con la marca.

Puntos fuertes y débiles: Su punto débil es la falta de una pagina web con la que posicionarse en los motores
de busqueda para darse a conocer y captar a un mayor publico. Su punto fuerte es la fuerte interaccion que
tiene en Instagram.

Nurma Studio y Yoga Pilates

Un centro especializado en yoga y pilates que se encuentra a 650 metros de Active Control.

Elementos de branding:

Su logotipo es muy holistico, transmite calma y espiritualidad a través de laimagen de unos pétalos que simulan
unas alas y la paleta de colores morados. Se utiliza en todos sus medios de comunicacion y, ademas, emplea
la misma paleta de colores en su contenido, lo cual refuerza su imagen de marca.

llustracién 44. Logotipo de Nurma Studio y Yoga Pilates

NURMZ,

STUDCY DE YOCA & PHATES

Fuente: https://www.nurmastudio.com/

Estrategia de producto: Ofrece diversas modalidades de yoga y pilates, tanto en clases colectivas como
individuales. Organiza, ademas, retiros de yoga y meditacion.

Estrategia de precio: Dispone de varios planes de precio para ajustar a las necesidades de sus clientes, en los
que se pueden contratar clases sueltas, mensuales o bonos. Sus precios varian desde 50€ hasta 80€ en funcién
del numero de dias que se disfruten.

Estrategia de distribucion: Cuenta con un Unico centro y las clases son presenciales.

Estrategia de comunicacién: En cuanto a medios de comunicacion digital, cuenta con una pagina web y
solamente se encuentra presente en Instagram.
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La pagina web presenta un disefio correcto, homogéneo y muy profesional. La informacién esta claramente
organizada y presentada lo cual hace que su navegacion sea facil para los usuarios. El uso de imagenes de
alta calidad hace que el contenido sea aun mas atractivo. Cuenta, ademas, con un chatbot com asistente en
caso de dudas y existe acceso directo a su cuenta de Instagram.

No se ha podido realizar un analisis SEO ya que el programa de Semrush no ha encontrado datos relacionados
entre los 100 primeros resultados de Google.

llustracion 45. Analisis SEO web Nurma Studio y Yoga Pilates

Investigacion organica: nurmastudio.com

= USO B UKD Dispaositivo: B Escritorio w Fecha: 3 mar 2024« Moneda: USD v

Visién general Posiciones Cambios de posicion Competidores Paginas Subdominios

No hemos podido encontrar datos relacionados con tu solicitud en los 100 primeros resultados de Google

Fuente: Semrush

A pesar de que su presencia en redes sociales esta limitada a Instagram, ésta es muy sdlida pues cuenta con
1,4k seguidores y su tasa de interaccion es de mas del 6%. Su contenido se basa especialmente en el formato
de video, a través de los cuales no solo muestra cada una de las modalidades de yoga y pilates que ofrece,
sino que ademas transmite un estilo de vida mas holistico con publicaciones sobre habitos y pensamientos
relacionado con el bienestar fisico y mental.

llustracion 46. Resumen métricas de redes sociales de Nurma Studio y Yoga Pilates

nurmastudio
=

Fuente: Fanpage Karma

Puntos fuertes y débiles: Su punto fuerte es sin duda la fuerte comunidad que ha creado en Instagram y la
calidad de su contenido tanto en redes como en su web. Su punto débil, por el contrario, es que su presencia
en redes es demasiado reducida.

Marta Martin Estudio:

Elementos de branding: Tiene dos logotipos, uno que hace referencia a la parte del negocio orientada a sus
servicios de clases de yoga y pilates, y el otro logotipo, representa a los cursos de formacion sobre inteligencia
emocional, mas enfocado a empresas y otros organismos. Su uso no esta bien definido pues en la web y en
redes sociales no hay homogeneidad al respecto y, por tanto, puede llegar a crear confusion en su audiencia.
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llustracion 47. Logotipos de Marta Martin Estudio

Marta Martin

Pilates y Yoga

Fuente: https://martamartinestudio.com/

Estrategia de producto: Ofrece tanto clases de pilates y yoga presenciales como online a través de su propia
aplicacion. Ademas., ofrece formacion para empresas y otras organizaciones sobre inteligencia emocional.

Estrategia de precio: Sus precios se encuentran por debajo de mercado, ofreciendo clases de yoga o pilates
presenciales desde 25€/mes y 40€/mes. Las clases online valen entre 20€ y 35€ al mes en funcion del nimero
de clases. La aplicacién con acceso a multitud de clases grabadas tiene un precio de 9,95€/mes.

Estrategia de distribucién: Cuenta con un Unico centro en el que se imparte de manera fisica las clases de yoga
y pilates, pero, ademas, cuenta con una app con la que los usuarios pueden acceder a una amplia variedad de
clases dirigidas. En cuanto a las clases de formacion, estas tienen ligar in situ y a domicilio.

Estrategia de comunicacidn: Cuenta con una pagina web y esta presente en las redes sociales de Facebook,
Instagram y YouTube.

La pagina web presenta varias carencias en cuanto a su disefno y usabilidad. En primer lugar, el logotipo no
aparece en la cabecera y la informacion no esta bien organizada y presentada. Todo ello, dificulta la
comprension y legibilidad del contenido. Ademas, algunos de sus enlaces, como el de actividades y
colaboraciones, no funcionan y, por tanto, se restringe el acceso a informacién importante. Sin embargo, un
aspecto positivo, es que tiene implementado el comercio electronico, facilitando asi la conversion de los
usuarios.

Respecto a su analisis SEO, el trafico web es muy bajo y las palabras claves seleccionadas son muy poco
representativas de los servicios ofrecidos por este negocio. En cuanto a su adaptacion a dispositivos moviles,
se observa que la pagina web ha sido disefiada para que pueda verse desde estos dispositivos y no tanto desde
un ordenador de escritorio. No obstante, no existe una estrategia SEO para esta versién movil y fruto de ello,
es la ausencia de trafico y palabras claves para estos dispositivos.

llustracion 48. Analisis SEO version escritorio de la web de Marta Martin Estudio

Investigacion organica: martamartinestudio.com

| EES2 | m CO5 | = AR4 | ses Dispositivo: B Escritario + Fecha: 3 mar 2024« Moneda: USD

Visién general Posiciones Cambios de posicién Competidores Péaginas Subdominios

| Todas las posicicnes | Orgénicas | Funcionalidades SERP

=} osiciones w olumen w KD s Ttencion

Palabras clave Trafico Coste de trafico

21 7% 6o 0 USS,
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Palabra clave Inte...  Pasici
> grupo abril elda c1 2
> pilates alicante c 53
> combinaciones de 85

alimentos

> circule de alimentacion 21
> circulo de los alimentos 33
> marta martin 88
> circulo de alimentacion 36
> clase de pilates online T 68

Pos.  FS Tréfica | Tréfico, ‘= Volumen KD% URL SERP
Ez 3 6 100,00 50 7 @ martamartinestudio.com/
asociacion-grupo-abril-el
daf

53 8 0 <0,01 590 9 @ martamartinestudio.com/

85 8 0 <0,0 50 5 martamartinestudio.com/
combinaciones-de-alimen
tos/

21 -] 0 <0,0 30 18 martamartinestudio.com/
piramide-alimenticia-o-cir
culof

a3 7 0 <00 30 14 @ martamartinestudio.com/
piramide-alimenticia-o-cir
culof

88 7 0 <0,01 590 35 martamartinestudio.com/

36 7 0 <0,0 30 12 @ martamartinestudio.com/
piramide-alimenticia-o-cir
culof

68 3 0 <0,0 30 30

martamartinestudio.com/
roducto/bonosil

08 feb

27 feb

27 feb

20 feb

4 dias

28 feb

Fuente: Semrush

llustracion 49. Analisis SEO version movil de la web de Marta Martin Estudio

Visién general

| Todas las posiciones

Organicas

Palabras clave

0o

Investigacidn organica: martamartinestudio.com

Dispositivo: [] Movil ~ Fecha: 3 mar 2024«

Posiciones Cambios de posicion Competidores Paginas Subdominios

Funcionalidades SERP

D

Coste de trafico

OUSS .-

Moneda: USD)

~ | | Funcionz

Fuente: Semrush

Pasando a sus redes sociales, su alcance es muy bajo en todas sus redes sociales y la interaccion es casi
inexistente a excepcién de su cuenta de Facebook donde supera el 2%.

El contenido que se publica tanto en Facebook como en Instagram es el mismo y es demasiado genérico, no
trata aspectos relacionados con el yoga o pilates y, por tanto, no incentiva la venta y tampoco refuerza su
imagen corporativa. Su canal de YouTube fue creado hace 3 afios y solamente tiene publicados 3 videos sobre
meditacidn y que cuentan con muy pocas visualizaciones.

llustracion 50. Resumen de métricas de las redes sociales de Marta Martin Estudio

Marta Martin Esgudio
o

o

Marta Martin Estudio

? Marta Martin | Desarrollo Persenal. Alicante
Q@

182 2,4% 0,3
85 0%
532 0,095% 03

Fuente: Fanpage Karma
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Puntos fuertes y débiles: Su punto fuerte es la incorporacion del comercio electrénico en la web, mientras que
su punto débil es la carencia de un disefio web coherente con el negocio y un contenido en redes sociales

poco atractivo.

Mapa de posicionamiento

A continuacion, se muestra un mapa de posicionamiento para mostrar de manera grafica y visual la situacién
de Active Control y sus principales competidores respecto a la calidad y dimensién de su actividad en redes
sociales. Para ello, se ha seleccionado la red de Instagram, pues es comun a todos ellos, y el analisis se
realizara en base a su alcance, es decir, nimero de fans, y la tasa de interaccion de sus publicaciones. De esta
manera se puede observar rapidamente, el alcance de audiencia y el valor de su contenido para la audiencia.

Tabla 8. Variables del mapa de posicionamiento

Alma Fitness Club INSTAGRAM 1406
Active Control Fisioterapia INSTAGRAM 189
Delia Sandoval Fisioterapia INSTAGRAM 4067
Nurma Estudio INSTAGRAM 1384
Marta Martin Pilates y Yoga INSTAGRAM 531
Clinica Serrano Fisioterapia INSTAGRAM 1568
Gimnasio San Gabriel INSTAGRAM 634

Fuente: Fanpage Karma.

2,1%
21,04%
1,63%
6,49%
0,11%
1,99%
6,13%

llustracion 51. Mapa de posicionamiento de Active Control y sus principales competidores

@ Active Control

Gimnasio San Gabriel .

@ (® Nurma Estudio
-
Gus

Alma Health & Fitness

Marta Martin D @ Loy
é’..-’ Clinica Serrano

Pilatesy Yoga

Clinica Delia Sandoval

Fuente: Fanpage Karma
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Tras el minucioso estudio sobre la competencia de Active Control, se pueden extraer las siguientes
conclusiones:

e Los servicios ofertados por los competidores directos no estan tan diversificados como los de Active
Control, lo que aumenta las posibilidades de esta ultima para alcanzar a un mayor publico.

e La mayoria de los competidores estdan mas especializados en determinados servicios lo que puede
suponer un mayor expertise en ciertas técnicas o actividades.

e Al encontrar una amplia variedad de productos sustitutivos para la oferta de Active Control, el trato
personal y profesional de todos los trabajadores cobra especial importancia para mantener su
ventaja competitiva.

e Eluso de medios digitales es generalizado como estrategia para atraer clientes.

e En cuanto a su actividad en redes sociales, Instagram y Facebook son las principales plataformas
para interactuar con su publico, destacando principalmente Instagram.

e El contenido en general suele ser de caracter informativo y destacan especialmente aquellos que
hacen uso del formato video.

2.1.2.5 Contexto Digital del microentorno

Tras el analisis de la competencia, se muestra, a continuacion, una tabla resumen con los principales aspectos
de marketing digital de cada uno de los competidores de Active Control como representacién del contexto digital
del sector.

Tabla 9. Resumen del analisis digital de los competidores de Active Control

ASPECTOS DE

@Clinica ﬂnNAs]o

YouTube

MARKETING )
DIGITAL health & finess RU R;\l, m
CLINICA DELIA ALMA HEALTH & GIMNASIO SAN NURMA STUDIO Y MARTA MARTIN
SANDOVAL CLINICA SERRANO FITNESS GABRIEL YOGA PILATES ESTUDIO

Web Si, disefio profesional Si, disefio profesional Si,disefio mejorable No Si, disefio holistico Si, disefio mejorable
Optimizado en versién

SEO No optimizado Optimizado escritorio pero no en No disponible No disponible No optimizado
movil.

Redes Sociales Facebook, Instagram Facebook, Instagram Facebook, Instagram, Facebook, Instagram Instagram Facebook, Instagram,

YouTube

Interaccion en
Redes

Instagram: media,
Facebook: alta

Instagram: alta
Facebook: media

Facebook: alta,
Instagram: baja
YouTube: muy baja

Instagram: muy alta
Facebook: media

Instagram: muy alta

Facebook: alta,
YouTube: sin
interaccion Instagram:
muy baja

Marketing de
Contenidos

Contenido poco atractivo.

Es especialmente

Blog con contenido
relevante. En RRSS, el

Contenido
principalmente
informativo en sus

Videos informativos que
indentivan la interaccion
especialmente en

Videos educativos y
holisticos de gran
calidad con una

Contenidos genéricos
de poco interés

informativo. contenido es atractivo X tematica diversa sobre
RRSS. instagram. )
el bienestar.
Reserva de citas No Si No No No No
Chatbot No Si No No Si Si
Compra online No No No No No Si

Fuente: Elaboracién propia

2.2 Analisis interno
2.2.1 Misidn, visién y valores
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Mision: mejorar la calidad de vida de las personas mediante la prestacién de servicios dirigidos por
profesionales altamente calificados y comprometidos con el bienestar de las personas.

Vision: aspira a ser la clinica de fisioterapia de referencia, a nivel local, para mejorar la calidad de vida de las
personas.

Valores:

o Enfoque integral en la salud: para atender un amplio abanico de las necesidades de los pacientes
que mejoran su calidad de vida.

e Servicios personalizados: para poder atender las necesidades especificas de cada paciente,
necesarias para alcanzar el objetivo definido.

¢ Innovacién constante: tanto a través del equipamiento como de nuevas técnicas que van emergiendo
en el mercado, en busca de la excelencia de sus servicios.

o Empatia: se trata de un aspecto esencial para conectar con el paciente y de manera indirecta, cuidar
el estado emocional de éstos.

2.2.2 Estrategias corporativa, competitiva y funcional

Estrategia corporativa

Active Control aspira a convertirse en un centro referente para el bienestar de las personas, que no solo
promueve un estilo de vida saludable, sino que ademas inspira a las personas a mejorar su calidad de vida. Es
por ello, que la calidad de los servicios ofrecidos es uno de los pilares fundamentales sobre los que se sustenta
su modelo de negocio, por lo que la cadena de valor cobra especial importancia a fin de ofrecer una experiencia
satisfactoria y diferenciadora.

Estrategia competitiva

Por un lado, sigue una estrategia de seguidor en el ambito convencional de los servicios de fisioterapia,
consolidando asi su oferta tradicional a través de valores como la personalizacién, la innovacion y la empatia,
los cuales forman parte de su Unique Selling Proposition (USP) o propuesta de valor Unica. Por otro lado,
adopta una estrategia de retador con respecto a la diversificacion de sus servicios para satisfacer una amplia
gama de necesidades a la vez que de nicho al contar con servicios especializados para un subsegmento del
mercado como son los pacientes oncoldgicos y las mujeres, posicionandose asi en un lugar distintivo frente a
la competencia.

Estrategia funcional

El funcionamiento inicial de la clinica es llevado a cabo por tres personas. Estas son, la fisioterapeuta Ailén
Clerc (propietaria del negocio), una persona encargada de los tratamientos de fisioestética y otra fisioterapeuta
especialista en gimnasia de embarazadas vy fisioterapia de suelo pélvico. Ailén Clerc, ademas de encargarse
de los tratamientos de fisioterapia (a excepcion de la de suelo pélvico) y de los entrenamientos y nutricion, es
responsable de toda la gestion del negocio para su correcto funcionamiento. Para ello, cuenta con la ayuda
externa de una gestoria y un profesional en marketing digital, para llevar a cabo estas cuestiones con éxito.

Pagina 50 de 128




llustracion 52. Organigrama de Active Control

Ailén Clerc

Ailén Clerc: Commurnity
Fisioterapia Gestoria Manager

Pilates
MNutricion

Empleado 1:

Fisioterapia
s UEID pEIVICD
Gimnasia

embarazadas

Empleado 2:

- Fisioestética

Fuente: Elaboracién propia

2.2.3 Propuesta de valor

Siguiendo al lienzo de propuesta de valor elaborado por Osterwalder, la cual se divide por un lado en el Mapa
de Valor y en el Segmento de Clientes. A continuacion, se muestra la propuesta de valor configurada para
Active Control

Segmento de Clientes

Alegrias: La propuesta de valor de Active Control se traduce en alegrias tangibles para sus clientes, centradas
en el bienestar fisico, la promocién de habitos saludables y la mejora significativa de la calidad de vida. Al
acceder a tratamientos personalizados y adaptados a las necesidades de cada cliente, éstos son capaces de
experimentar una mejora tangible en su bienestar general. Ademas, la cinica va mas alla de lo fisico,
fomentando habitos saludables y contribuyendo a una mejora significativa en la calidad de vida de quienes
confian en sus servicios.

Frustraciones: Se reconoce como frustraciones comunes entre los clientes, las limitaciones fisicas previas a
la fisioterapia, la falta de opciones especificas para mujeres embarazadas en otras clinicas, y la necesidad de
tratamientos de fisioterapia enfocados para pacientes oncoldgicos. La clinica, por tanto, se compromete a
abordar estas frustraciones mediante soluciones personalizadas a las necesidades de cada persona.

Tareas del Cliente: Las tareas de sus clientes estan intrinsecamente ligadas a la busqueda de soluciones para
mejorar su salud y bienestar fisico. Es por ello que los clientes deciden realizar actividad fisica a través de los
distintos tipos de actividades ofrecidas y/o hacer la rehabilitacion necesaria para recuperar la movilidad perdida.
En este sentido, los clientes encuentran en la clinica un espacio a través del cual emprender un viaje hacia una
vida mas saludable y activa.

Mapa de Valor

Productos y Servicios: Active Control ofrece una amplia gama de servicios disefiados para abordar las
necesidades especificas de sus clientes. Desde tratamientos de fisioterapia que buscan aliviar dolores y mejorar
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la movilidad, hasta programas de entrenamiento adaptados para fortalecer y mejorar la salud fisica. La clinica
también destaca por su compromiso con un publico mas y especifico, proporcionando clases de gimnasia
disefadas exclusivamente para mujeres embarazadas y fisioterapia oncolégica. Ademas, Active Control va mas
alla del aspecto fisico al ofrecer servicios integrales de Nutricion y Fisioestética, asegurando un enfoque
holistico para el bienestar general de sus clientes.

Creadores de Alegrias: es un generador de alegrias al fomentar un estilo de vida saludable entre sus clientes.
La clinica no solo se compromete a ofrecer tratamientos personalizados y programas de entrenamiento
adaptados, sino que también brinda una atencién personalizada y de calidad. Ademas, la inclusion de servicios
especificos disefiados tanto para mujeres como para pacientes oncoldgicos reafirma el compromiso de Active
Control de ser una clinica comprometida en atender de manera personalizada las necesidades individuales de
cada paciente.

Aliviadores de frustraciones: Active Control se posiciona como un aliviador de frustraciones al ofrecer
soluciones personalizadas para dolores y limitaciones fisicas. La clinica aborda especificamente las
frustraciones comunes al proporcionar una oferta variada de servicios en una Unica ubicacién. Ademas, la
atencion especializada a mujeres embarazadas y pacientes oncoloégicos refleja el compromiso de la clinica en
disminuir las preocupaciones y limitaciones fisicas que afectan a estas personas. En cada aspecto, Active
Control busca ser un punto de apoyo en su bienestar, ofreciendo soluciones adaptadas a las necesidades
individuales de sus clientes.

llustracion 53. Lienzo de Propuesta de Valor de Active Control

PROPUESTA DE VALOR PROPUESTA DE VALOR

©

Alegrias

B

Creadores de alegrias sl

[ -] - Fomentar un estilo de vida
saludable . : :
| Productos y . . - Bienestar fisico.
serviclos Atencion personallz:gﬁdyat;e ks Aalidanles. 'ﬁ
- Fisioterapia. N - Mejora de la calidad de vida. S

- Servicios especificos para la

- Programas de : . :
mujer y pacientes oncoldgicos.

entrenamiento.
- Pilates y gimnasia
para embarazadas.
- Nutricion y
Fisioestética.

dol elfente

- Mejorar la salud

y bienestar fisico.
- Aliviar dolor.
- Recuperar la

ovilidad pérdida.

Aliviadores de 0

frustraciones
- Soluciones personalizadas para

dolores y limitaciones fisicas.

- Oferta especifica para mujeres
embarazadas en una unica ubicacion.
- Atencién especializada para
pacientes oncolégicos

- Amplia oferta de servicios que
fomentan la actividad fisica..

Frustraciones

- Limitaciones fisicas y dolores.
- Pocas opciones para mujeres
embarazadas y pacientes

oncoldgicos.

Fuente: Elaboracién propia.

2.2.4 Analisis del Marketing Mix

En este apartado se muestra un andlisis de los cuatro elementos que componen el Marketing Mix de Active
Control.

2.2.4.1 Producto

Active Control se destaca por su amplia variedad de servicios, siendo los tratamientos de fisioterapia, el
servicio comun y basico que ofrece cualquier clinica de fisioterapia, tanto para aliviar dolores como para
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recuperar la movilidad perdida por una lesién. Sin embargo, Active Control en su objetivo por mejorar el
bienestar y calidad de vida de las personas, la clinica persigue convertirse en un centro que promueve esta
actitud a través de servicios que van mas alla de la fisioterapia. Es por ello, que en la clinica de Active Control
se pueden encontrar servicios orientados al ejercicio fisico como son los entrenamientos y las clases de pilates,
tanto en clase individual como colectiva.

Si bien Active Control se posiciona en el mercado como un seguidor, es importante destacar que también se
diferencia del resto de competidores adoptando una estrategia de retador mediante su diversificacion de
servicios y de nicho al cubrir las necesidades de subsegementos mas especificos como los pacientes
oncoldgicos y las mujeres, marcando, asi, la ventaja competitiva de este negocio.

Esta oferta tan diversa se complementa con servicios de nutricidon y fisioestética, creando una propuesta
integral cuyos pilares fundamentales son la personalizacién y adaptabilidad, asegurando asi resultados
o6ptimos en el bienestar general de sus pacientes.

Por tanto, la oferta de servicios queda de la siguiente forma:

o Fisioterapia: se centra en el tratamiento de lesiones musculares y esqueléticas, asi como en la
recuperacion de la movilidad y la reduccién del dolor, mediante técnicas especializadas que mejoran la
funcionalidad del cuerpo y aceleran el proceso de curacion de los pacientes. Ademas, la clinica dispone
de tratamientos especializados para pacientes oncoldgicos y mujeres (suelo pélvico).

o Entrenamiento y Pilates: estos servicios estan disefiados para aquellos que buscan mejorar su
capacidad fisica, ya sea a nivel competitivo o estético. Se ofrecen programas de entrenamiento
personalizados, tanto en modalidad individual como colectiva, adaptandose a las metas especificas de
cada cliente. El pilates, por su parte, se enfoca en fortalecer el cuerpo, mejorar la postura y aumentar
la flexibilidad mediante ejercicios controlados y conscientes.

o Gimnasia para embarazadas: dirigido a mujeres embarazadas, se centra en promover el bienestar
fisico durante el embarazo. Las sesiones se adaptan a las necesidades especificas de cada etapa del
embarazo, incluyendo ejercicios disefiados para fortalecer los musculos importantes y mejorar la
movilidad, todo supervisado por una profesional especializada.

o Nutriciéon y Fisioestética: El servicio de nutricion se enfoca en proporcionar orientacion dietética
personalizada para ayudar a los clientes a alcanzar sus objetivos de salud y bienestar. Por otro lado,
la fisioestética se centra en tratamientos que combinan la fisioterapia con enfoques estéticos,
contribuyendo a mejorar la apariencia fisica y la salud. Ambos servicios se integran con el resto de la
oferta de Control Active para ofrecer una propuesta completa y que promueven el bienestar integral de
los clientes.

2.2.4.2 Precio

Los precios establecidos por Active Control se han calculado mediante un analisis meticuloso que toma en
cuenta varios factores fundamentales: los costes asociados a la prestacion de servicios, el valor percibido por
los clientes y los precios establecidos por competidores directos como la Clinica Serrano y la Clinica Delia
Sandoval.

Con todo ello, la clinica Active Control ha implementado una politica de precios que, aunque se mantiene
competitiva, se inclina ligeramente a la baja en comparacién con dichas clinicas ya que poseen una base
soélida de clientes y una presencia mas consolidada en el mercado. Esta estrategia se aplica en particular a los
servicios comunes, tales como la fisioterapia, nutricion, fisioestética y pilates, proporcionando asi un incentivo
para que potenciales clientes opten por la oferta de Active Control.

En cuanto a los servicios exclusivos como la gimnasia para embarazadas y los entrenamientos personalizados,
los precios se alinean mas con el estandar del mercado, reflejando la singularidad y el valor agregado que la
clinica aporta a su clientela.
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Con esta estrategia dual, Active Control pretende captar clientes nuevos sin comprometer la percepcion de
calidad de sus servicios.

No obstante, se considera realizar un incremento de los precios que se encuentran por debajo de la
competencia, una vez la clinica Active Control esté mas asentada en el mercado y cuente con una cartera de
pacientes significativa. En este aspecto, es importante apuntar que se respetaran los precios para los antiguos
clientes, por lo que la subida solo se aplicara para las nuevas altas.

A continuacion, se muestran los precios actuales de la clinica Active Control:

e Fisioterapia: 38 €

e Fisioterapia suelo pélvico: 45 €

o Fisioterapia Oncoldgica: 45 €

e Nutricién: 40 €

o Fisioestética: 47 €

e Entrenamiento:
o Individual: 100 €/ 2 veces por semana
o Grupal: 80 €/ 2 veces por semana

o Pilates:
o Individual: 160 €/ 2 veces por semana
o Grupal: 120 €/ 2 veces por semana

e Gimnasia Embarazadas:
o Individual: 150 €/ 2 veces por semana
o Grupal: 120 €/ 2 veces por semana

2.2.4.3 Distribucion

La actividad de Active Control se lleva Unicamente en Alicante y de manera presencial en la clinica debido al
tipo de servicios que se ofrece ya que se caracterizan principalmente por el trato tangible y cercano, y el uso
de material especifico para alcanzar el objetivo deseado. No obstante, el servicio de nutricién podria evolucionar
hacia el canal online, aumentado enormemente la captacion de publico objetivo y las ventas de este servicio.

En cuanto al canal de venta, actualmente, se realiza fisicamente en la clinica, pero la planificaciéon futura
incluye la incorporacion del comercio electrénico en la web ya que ampliara los canales de acceso, facilitando
la venta de todos sus servicios.

2.2.4.4 Comunicacion

Anidlisis branding: El logo de "Active Control Fisioterapia" presenta un disefio minimalista y moderno. El
esquema de colores es monocromatico, usando un tono suave de turquesa o verde azulado, a menudo
asociado con la salud y la tranquilidad, lo que es apropiado para una clinica de fisioterapia. El icono por encima
del texto es una representacion estilizada de una persona con los brazos en alto, formando una especie de "Y"
que podria simbolizar la activacién y el movimiento, temas centrales en la fisioterapia.
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llustracion 54. Logotipo de Active Control

Fuente: Active Control

Canales de comunicacion: Los canales de comunicacion de los que se sirve Control Active para establecer
un dialogo cercano con sus clientes, actuales y potenciales, son:

Online:

- Redes Sociales: actualmente esta presente en Instagram y Facebook. El contenido que se publica es
variado, desde contenido informativo y educativo hasta promocional y enfocado desde un tono de
comunicacion alegre y profesional que invita a la interaccion con sus usuarios. habiendo unas dos
publicaciones semanales.

llustracion 55. Redes Sociales de Active Control

Fisio.activecontral
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Fuente: Active Control

Offline:

- Publicidad en la clinica: En la clinica hay disponible distintos formatos de material de punto de venta
como son poster o folletos con el fin de informar e incentivar la compra desde el propio local.

- Recomendaciones de boca a boca: Las recomendaciones personales de los clientes satisfechos
juegan un papel crucial en la adquisicion de nuevos clientes. Es por ello por lo que la calidad del servicio
y atencién al cliente son tan importantes para fomentar no solo la fidelizacion de los clientes sino
ademas para atraer nuevos clientes entre sus allegados.
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3 DIAGNOSTICO DE LA SITUACION DIGITAL DE LA EMPRESA: DAFO

A continuacion, se muestra un analisis DAFO en el que se resumen las debilidades y fortalezas que presenta
la clinica Active Control tras el analisis interno llevado a cabo, junto con la amenazas y oportunidades que

ofrece el mercado y que se han extraido del analisis externo anteriormente estudiado.

Tabla 10. Analisis DAFO de Active Control

DEBILIDADES

Negocio poco establecido en el
mercado.

Base de datos de clientes pequefia.
Carece de una pagina web.

Falta de recursos econémicos para
invertir a corto plazo.

Poca interaccion y alcance en
redes sociales.

OPORTUNIDADES

Digitalizacion de algunos servicios.
Incremento de la demanda de
fisioterapia privada debido a la falta
de profesionales en los centros de
salud publica.

Incremento de la demanda debido al
aumento de la conciencia de la
salud y el bienestar de las personas.
Esperanza de vida elevada en
Espanfa.

AMENAZAS

Aumento del sedentarismo y

posible poca involucracién en
mejorar su bienestar fisico.
Amplia oferta de clinicas de
fisioterapia y otros centros mas
especializados que ofrecen los
servicios de Active Control.
Elasticidad de la demanda
Avance rapido de la tecnologia
aplicada a la fisioterapia.

FORTALEZAS

Poca competencia cerca de la

clinica.

Precios competitivos.

Ventaja competitiva en servicios
para embarazadas.

Servicios integrales.

Amplia gama de servicios.
Personalizacién y adaptacion al
cliente.

Fuente: Elaboracién propia.

4 OBJETIVOS DE MARKETING DIGITAL

Para afrontar el contexto actual, caracterizado por un entorno empresarial diversificado y exigente, es
fundamental que Active Control establezca una estrategia robusta y efectiva. En un mercado donde la
competencia es intensa y las expectativas de los consumidores son altas, es crucial diferenciarse y destacar
no solo por la calidad de los servicios ofrecidos, sino también por la capacidad de comunicar eficazmente los

valores y beneficios de la marca.

Anteriormente, ya se presentaron los objetivos de marketing digital para la clinica de fisioterapia Active Control;
sin embargo, en este apartado, se desarrollaran de manera mas detallada y especifica, agrupandolos en funcién
de la fase del embudo de marketing al que pertenezca.

En este sentido, los objetivos generales de la estrategia son los siguientes:

e Generar conciencia de marca.
e Aumentar las ventas.
e Fidelizar clientes.
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Los objetivos SMART especificos se han agrupado en funcién de la fase del embudo de marketing al que
pertenecen y son los siguientes:

Conciencia:

Interés:

Crear una pagina web.

Alcanzar 600 seguidores en Instagram en los proximos 12 meses.
Alcanzar 300 seguidores en Facebook en los proximos 12 meses.
Conseguir 100 visitas mensuales a la web en 12 meses

Aparecer en Google entre los 3 primeros resultados.

Crear alianzas con 3 clubs o centros deportivos en los proximos 12 meses.

Alcanzar una tasa de rebote no superior al 40% en 12 meses.

Alcanzar al menos 2 minutos de tiempo medio de permanencia en la web en 12 meses.

Realizar tres publicaciones por semana en Instagram

Realizar tres publicaciones por semana en Facebook.

Realizar una publicacion semanal en el blog sobre temas de interés y atractivos sobre la fisioterapia y
el bienestar general.

Conseguir 100 suscripciones a la Newsletter en los préximos 12 meses.

Enviar una Newsletter mensual con informacion de interés para cada segmento del publico objetivo (36
Newsletter anuales).

Obtener 10 consultas a través del formulario de contacto en la web en los primeros 3 meses de
funcionamiento.

Compra:

Aumentar la base de clientes en los proximos 12 meses, pasando de 100 a 300 clientes al final del afio
(200 clientes nuevos).
Del total de clientes nuevos vengan por el canal:

o un 15 % de RRSS (30 clientes nuevos)

o 15 % SEO (30 clientes nuevos)
Lograr que en los préoximos 6 meses un 60% de las citas programadas sean a través del sistema de
reserva online (1.388 citas en total).

Fidelizacion:

Respuesta del 90% de la encuesta (972 respuestas) y un 90% de satisfechos (972 satisfechos).
Revertir el 10% de negativos o lo que es lo mismo revertir 108, mediante respuesta, closet the loop
Alcanzar una tasa de repeticion de compra del 40% en los proximos 12 meses (120 clientes).
Alcanzar una retencioén de clientes del 30% durante el primer afio (90 clientes).

Conseguir una tasa de canje de recompensas del 40% en el primer afio (40 recompensas).

Recomendacion:

Conseguir 100 menciones positivas de recomendacién en redes sociales en los proximos 12 meses.
Conseguir 50 resefas positivas en Google en los proximos 12 meses.

Alcanzar un NPS de al menos un 60% en los proximos 12 meses.

Conseguir 20 clientes nuevos a través de las recomendaciones de actuales clientes.
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llustracion 56. Fases del embudo de marketing

Awareness

Consideration

Conversion

Fuente: Sprout Social.

5 PUBLICO OBJETIVO

5.1 Estrategia y criterios de segmentacion

A continuacién, se muestra el listado de stakeholders que existen alrededor de la marca Active Control.
Stakeholders Directos:
e Internos:

o Empleados
o Gestor de Active Control
e Externos:

o Clientes actuales
o Proveedores
o Clubes deportivos préximos a la clinica

Stakeholders Indirectos:
e Externos:

o Habitantes del barrio de San Gabriel
o Ayuntamiento de Alicante
o Centros de salud

Teniendo en cuenta este listado, se considera como publico objetivo principal a:

e Clientes actuales
e Habitantes del barrio de San Gabriel

Una vez la clinica haya ganado experiencia en el sector, podria adquirir acuerdos con algunos clubes
deportivos, ampliandose asi el publico de interés para Active Control.

El tipo de estrategia de segmentacion que se utilizara es de diferenciacion, pues existen diferentes grupos
o perfiles de publico objetivo ante la oferta tan diversa de los servicios ofrecidos en Active Control. Identificando
a estos distintos grupos, se podra enfocar tanto las comunicaciones como las acciones tacticas de manera mas
efectiva.

De acuerdo con los datos proporcionados por Active Control, se puede realizar la siguiente segmentacion para
sus clientes:
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Caracteristicas del consumidor

Segmentacion geografica:
e Poblacion del barrio de San Gabriel en Alicante.

Segmentacion demografica:

e Mujeres de entre 30 y 55 afnos.
o Hombres deportistas de entre 15 y 25 anos.

Segmentacion psicogréfica:

e Poder adquisitivo medio, medio-alto o alto

¢ Nivel de estudios indiferente

o Estilos de vida variados, desde sedentarios hasta deportistas, con un aspecto en comun: mejorar su
calidad de vida.

e Son conscientes de la importancia de cuidar su salud.

Comportamiento del consumidor

Momento de uso:

e Acuden al fisioterapeuta por sobrecarga muscular, alguna lesion esqueletomuscular y por prevencién
y preparacion al parto.
e Su frecuencia de uso es mensual.

Beneficio percibido:

e Muestran interés sobre los servicios de nutricion y clases de entrenamiento o pilates para mejorar su
estado fisico actual.

e Desean mejorar su salud fisica y calidad de vida a través de una rutina de actividad fisica.

e Valoran un trato personalizado que pueda adaptarse a sus necesidades.

e Perciben el precio como un elemento determinante para valorar sus opciones.

5.2 Segmentos del publico objetivo

Tras la segmentacion realizada, se pueden identificar tres segmentos de publico objetivo, claves para Active
Control.

Deportistas Jovenes: Este segmento estd compuesto principalmente por hombres jévenes entre 15y 25 afos
que practican con frecuencia deporte de forma activa y acuden a Active Control principalmente para
tratamientos de fisioterapia. Dado que este grupo busca recuperacién y prevencién de lesiones
esqueletomusculares, es importante que la clinica de a conocer este tipo de fisioterapia deportiva, adecuada
para tratar y prevenir lesiones relacionadas con actividades deportivas intensas. Estos jovenes, valoran la
eficacia con el fin de reincorporarse rapidamente a sus actividades deportivas.

Cuidados de la Salud: Este segmento esta dominado por mujeres de entre 35 y 55 afos, conscientes de la
necesidad de mantener un estilo de vida saludable y preventivo. Se interesan en un enfoque mas holistico que
no solo incluya tratamientos de fisioterapia, sino también servicios de nutricion y actividades fisicas como el
pilates o el entrenamiento dirigido. La accesibilidad y el trato personalizado son factores cruciales para
decantarse por un centro y otro.

Futuras Mamas: Este segmento de mujeres embarazadas desean mantener su salud y bienestar fisico durante
el embarazo. Valoran especialmente el alivio muscular por el embarazo, preparar el suelo pélvico, ademas de
encontrar un tipo de gimnasia apto para ellas con el fin de preparar su cuerpo para el parto. Buscan servicios
que sean seguros y adaptados a sus necesidades durante el embarazo.
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5.3 Buyer personas

A continuacién, se presentan los tres perfiles de buyer persona de Active Control que representan los
segmentos definidos previamente. Estos perfiles se basan tanto en la informacion proporcionada por Active
Control como en los datos recopilados en una encuesta realizada del 12 al 22 de abril, con la participacion de
130 personas (ver Anexo 1y 2). Los datos de la encuesta permitieron definir mas en detalle los segmentos y
comprender mejor las necesidades, comportamientos y motivaciones de cada grupo.

Active Control enfatiz6 la importancia de distinguir entre estos segmentos, sefialando que el de Cuidados de la
Salud es el mas comun entre sus pacientes. Sin embargo, la clinica también identifico, aunque en menor
medida, un grupo de jévenes deportistas que hace uso especialmente de los tratamientos de fisioterapia para
tratar o prevenir lesiones y embarazadas conscientes de cuidar de su bienestar y el del bebé durante y después
el embarazo.

Los datos de la encuesta, a pesar de posibles sesgos, indican que las mujeres de la Generacion X y Millennials
tienden a llevar un estilo de vida mas sedentario y buscan fisioterapia con mayor frecuencia para aliviar el dolor
muscular. Ademas, muestran interés en servicios preventivos como nutricién y pilates para mejorar su salud.

También se identificé un segmento mas pequefio de hombres jovenes de la Generacidon Z, en su mayoria
deportistas, que acuden al fisioterapeuta para aliviar el dolor muscular o recuperarse de lesiones
musculoesqueléticas. Ademas, este grupo también muestra interés en servicios de nutricion como
complemento a su actividad fisica.

llustracion 57. Buyer Persona “el deportista”

Marcos es un joven activo que practica fltbol de manera activa. Se
esfuerza por mantener un alto rendimiento, lo que a veces resulta en

“ lesiones menores.

MARCO
EDAD 99 afos MOTIVACIONES COMPORTAMIENTO
Recuperarse réapidamente de Acude al fisioterapeuta con
SEXO Hombre lesiones y mejorar su condicidn frecuencia para agilizar la
) fisica para futuras recuperacion y el
QCUPACION Estudiante competencias. fortalecimiento muscular.
Universitario
ESTADO CIVIL Soltero
RESIDENCIA Alicante
DESAFIOS VALORA
EncORtrar fratarniantas Eficacia de los tratamientos,
efectivos y accesibles con su atencion per:so_nallzada Y
PERSONALIDAD presupuesto de estudiante. consejos practicos para &_)pllcar
en su entrenamiento diario.
Creativo Metédico

Sentimental Pensativo
= ) REDES SOCIALES INTERESES EN RED

\
extrovertido Introvertido | Dgporte =
p . (J I Alimentacion

Fuente: Elaboracién propia.
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llustracion 58. Buyer Persona “la cuidadora de la salud”

|
LAURA

EDAD 45 arios

SEXO Mujer

OCUPACION Funcionaria

ESTADO CIVIL Casada

PERSONALIDAD

Creativo Metédico

S

Sentimental Pensativo

extrovertido Introvertido

Fuente: Elaboracién propia.

Laura lleva un estilo de vida mayormente sedentario debido a su trabajo
de oficina, pero es consciente de la importancia de mantener un estilo

de vida saludable.

MOTIVACIONES

Evitar problemas de salud
futuros y mejorar su bienestar
general.

DESAFIOS

Superar la falta de motivacion
y encontrar actividades que
disfrute y pueda mantener a
largo plazo.

REDES SOCIALES

COMPORTAMIENTO

Acude de manera regular al
fisioterapeuta para aliviar el dolor
muscular del cuello. Desea
mantenerse mas activa mediante
clases que le ayuden a prevenir
las dolencias musculares que
padece.

VALORA

Ambiente acogedor, programas
adaptados a su nivel de
habilidad y trato personalizado.

INTERESES EN RED
Salud Belleza
Deporte Alimentacidn
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llustracion 59. Buyer Persona “la futura mama”

|
SOFIA

EDAD 30 afos

SEXO Mujer

OCUPACION Abogada

ESTADO CIVIL Casada

PERSONALIDAD

Creativo Metédico

S

Sentimental Pensativo

G

extrovertido Introvertido

Fuente: Elaboracion propia.

6

6.1 Concepto de campaina

Sofia esté esperando su primer hijo y desea asegurarse de que tanto ella
como su bebé estén lo més saludables posible durante el embarazo.

MOTIVACIONES

Prepararse fisica y mentalmente
para el parto, y encontrar un
grupo de apoyo de otras
mujeres embarazadas.

DESAFIOS

Siente incertidumbre sobre qué
ejercicios son seguros para ella
y su bebé a lo largo del
embarazo.

REDES SOCIALES

0. @

ESTRATEGIA DE MARKETING DIGITAL

Propuesta Unica de Venta (USP) de Active Control

Tras el analisis detallado de la propuesta de valor de Active Control y considerando la informacién interna de la

empresa, se han identificado los principales beneficios:

La USP de Active Control se ha construido alrededor de los beneficios que mas valor aportarian al publico
objetivo, respondiendo de manera directa a las demandas y necesidades de los clientes potenciales. Por tanto,

Servicios personalizados y adaptados a cada cliente.
Servicios especializados en mujeres.
Uso de técnicas modernas y tecnologia avanzada en fisioterapia para agilizar la recuperacion.

Centro integrado con una diversidad de servicios enfocados a mejorar el bienestar fisico de las

personas.
Horarios flexibles.

COMPORTAMIENTO

Acude al fisioterapeuta para
reducir las molestias musculares
producidas por el embarazo y
preparar la zona del suelo pélvico..
Ademas, va a clases de gimnasia
especifica para embarazadas para
mantenerse activa y relacionarse
con otras futuras madres

VALORA

Ambiente acogedor, programas
adaptados a su nivel de
habilidad y trato personalizado.

INTERESES EN RED

Salud
Belleza
Alimentacion

Compromiso con un servicio al cliente excepcional y trato cercano y familiar.

la propuesta de USP de Active Control es:

“Active Control: Tu bienestar a medida”
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Concepto Creativo

Una vez establecida la propuesta unica de venta para Active Control, se define el concepto creativo, el cual se
centra en transmitir un mensaje emocional resonante y memorable a nuestro publico objetivo:

“Active Control va mas alla de una clinica de fisioterapia convencional. Aqui, tu eres el centro de cada
movimiento: el que avanza, el que se supera, y el que elige como y cuando alcanzar su maximo
potencial. En Active Control, te ayudaremos a mejorar tu bienestar a través de un cuidado experto y
personalizado. Unete a nosotros y empieza a sentir la transformacién a tu mejor version.”

Este mensaje se reforzara con el uso de imagenes que representen a los tres segmentos de publico objetivo
identificado, de modo que se sientan mas representados con Active Control.

llustracion 60. Imagenes representativas de los buyer persona de Active Control

Fuente: Canva

6.2. La estrategia
6.2.1 El customer journey map

El customer journey map de Active Control sirve para identificar las etapas clave por las que se mueven sus
clientes, desde el reconocimiento de la necesidad hasta la promocion de los servicios de la clinica. Cada etapa
esta disefiada para dar respuesta a las expectativas emocionales y practicas del publico objetivo de Active
Control. A continuacion, se detalla cada una de ellas:

1. Conciencia (Awareness):

En esta primera fase, los clientes potenciales se dan cuenta de que necesitan acudir al fisioterapeuta y/o
mejorar su salud fisica, preparar su embarazo o sus condiciones deportista y o de competicién. Esto podria
ocurrir después de una lesion, al recibir recomendaciones de un profesional de la salud o al buscar maneras
de mejorar su calidad de vida. Active Control llegara a ellos a través de posicionamiento SEO, SEM, anuncios
en redes sociales y las posibles alianzas con centros deportivos y de salud. Un aspecto muy importante que
considerar en esta fase es el de contar con una web atractiva y funcional, que capte la atencién de los
usuarios.

2. Consideracion (Consideration):

Una vez identificada la necesidad, los clientes comienzan a evaluar sus opciones y consideran a Active Control
como una posible eleccion. Comprueban las resefias online, comparan servicios y precios, y pueden solicitar
mas informacion a través de formularios de contacto o llamada telefénica. Para facilitar este proceso, Active
Control ofrecera en su web, blog y redes sociales contenido informativo sobre cada uno de los servicios que
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se ofrecen. Con la intencién de captar leads, cualificados, Active Control incentivara, mediante un descuento,
la suscripcion a su Newsletter para asi establecer y fortalecer una relacion mas estrecha.

3. Compra (Purchase):

En esta fase, el cliente decide que Active Control es el que mejor se adapta a sus necesidades y, por tanto,
procede a realizar una accion concreta, como reservar una cita o contratar una de las clases. En este punto, es
crucial que Active Control ofrezca un proceso de reserva de cita sencillo y rapido, ya sea a través del sitio
web, por teléfono o presencial en la clinica y un descuento de bienvenida en el primer servicio contratado.

4. Retencion (Retention):

Una vez que los clientes han probado el servicio que ofrece Active Control y estan satisfechos, es el momento
fomentar su lealtad. Esto incluye seguimientos, mediante encuestas, después de los tratamientos para conocer
su satisfaccion al respecto e implementar mejoras. Ademas, se disefiara un programa de fidelizacion con
descuentos y recompensas como regalos por el cumplearios.

Otro aspecto fundamental en esta fase de retencion sera ofrecer nuevos servicios tras la finalizacién de otros.
Por ejemplo, para las futuras mamas que asisten a clases de gimnasia para embarazadas, se les podrian
ofrecer descuentos especiales en tratamientos de suelo pélvico o fisioterapia para bebés lactantes. De esta
manera, se consigue alargar el Customer Lifetime Value.

5. Recomendacioén (Advocacy):

Los clientes satisfechos se convierten en los mayores promotores de la clinica. En esta etapa, se les anima a
compartir su experiencia positiva con familiares, amigos a través del boca a boca y la publicacion de reseinas
positivas en Google y redes sociales. Active Control puede incentivar esta viralidad destacando historias de
éxito de clientes en su web y redes sociales y agradeciendo en estos medios a esos clientes que han compartido
sus experiencias positivas.

Asimismo, mediante un descuento atractivo por referencia (Programa de referidos), se incentivara a los
clientes existentes que recomienden los servicios de Active Control y atraigan nuevos clientes a la clinica.

llustracion 61. Customer Journey Map de Active Control

Customer Journey Map

Descuento
Blo bi id
Lblles Descuento de
SEM Encuestas de referencia/
® Redes Sociales satisfaccion :
_ \ Eventosy /Reseﬁas en
Social Ads Newsletter charlas Gapata
\ exclusivas X 8
Conciencia Compra Fidelizacion Recomendacion
b i Reserva online,
SEO el teléfonica o ® Resefiasen

suscripcion a la
Newsletter

» Alianzas y
/olaboraciones )

Formulario de
contacto

Regalo de
cumpleanos

presencial redes Sociales

Boca a boca

Fuente: Elaboracién propia
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6.2.2 El embudo de conversion

Otra forma de analizar el recorrido de los clientes desde el primer contacto con la clinica hasta su conversién o
compra del servicio es a través del embudo de conversién. Esta herramienta, a diferencia del customer journey
map, se centra mas en las acciones concretas y resultados numéricos en lugar de en aspectos
emocionales. A continuacion, se ilustran estas acciones junto con el tamafio de mercado para cada fase.

En la fase de Atencion, el objetivo es generar conciencia de marca, pero partiendo de una conciencia real, de
una necesidad, y no una simple busqueda y es por ello, por lo que en esta fase se parte de SOM y no del TAM
o SAM. Aqui, las estrategias incluyen la web, optimizacién SEO, campafias SEM, anuncios en redes sociales
y alianzas con centros deportivos y de salud. Estas tacticas estan disefiadas para captar la atencion de los
1.333 individuos del SOM, correspondiente a la poblacién del barrio en el que se ubica la clinica y que se
encuentran en el rango de edad comprendido entre 15 y 25 afios y entre 30 y 49 afios.

En la fase de Interés, se encuentran aquellos que muestran curiosidad por la marcay, por tanto, visitan la web,
el blog y las redes sociales de Active Control. Este interés se traduce en la mitad del total de visitantes, es decir,
533 personas (40% de los visitantes).

En la fase de Deseo, los visitantes profundizan en su interés consumiendo contenido del blog, redes sociales
y Newsletter, y contactan con la clinica para obtener mas informacion. En esta fase, el porcentaje disminuye a
un 22%, resultando en 300 personas que mantienen un interés de forma activa.

Finalmente, en la fase de Accion, el 15% de los visitantes (200 personas) realizan la conversién, ya sea
reservando una cita o contratando una clase. Por eso, es importante que la clinica tenga un proceso de reserva
sencillo y accesible, ya sea a través del sitio web, por teléfono o de manera presencial, y ofrecer incentivos,
como descuentos de bienvenida, que empujen a la conversién de los clientes.

llustracion 62. Embudo de conversion de Active Control

Conciencia de marca a través de Web, SEO, 100%
ATENCION SEM, Ads en PRS‘_S y Alianzas con centros
deporrtivos y de salud

visitantes
1.333 personas

Visitan | b, el blog, | i

INTERES et b visitantes
RRSS

533 personas

Consumen contenido del blog, 22%
DESEO redes sociales y newsletter. visitantes
Contactan para mas informacion 300 personas

15%
ACCION Conversién visitantes

200 personas

Fuente: Elaboracion propia.

6.2.3 Modelo POEM

Pagina 65 de 128




El modelo POEM desglosa los canales de marketing en tres categorias: medios propios, pagados y ganados.
Cada categoria juega un papel crucial, contribuyendo de manera significativa a la presencia digital y al alcance
de la clinica.

Medios Propios: Estos son los canales sobre los que Active Control tiene propiedad y control total, utilizados

para difundir contenido y comunicarse directamente con el publico.

Pagina web de Active Control: Funciona como el centro de informacién donde los visitantes pueden
informarse sobre los servicios que se ofrecen, conocer al equipo y acceder a recursos utiles.

Blog de Active Control: Es un recurso clave para ganar autoridad y reconocimiento en el ambito de
la fisioterapia y bienestar a través de articulos educativos, noticias de la industria, consejos de salud y
estudios de casos de pacientes. De esta manera, ademas, se fomenta la confianza del publico hacia la
clinica.

Redes sociales de Active Control: Se utilizaran para conectar con el publico, compartir contenido
relevante, promociones y mantener a la audiencia informada sobre acontecimientos y novedades de la
clinica.

Medios Pagados: Incluyen cualquier canal por el cual Active Control paga para atraer trafico.

Anuncios en Redes Sociales: La publicidad dirigida en plataformas como Instagram y TikTok
permitiran llegar al publico objetivo, aumentar el conocimiento de marca y dirigir trafico a la pagina web.

Google Ads (SEM): A través de campafas locales en Google, Active Control se posicionara en los
buscadores frente a aquellas personas de Alicante que buscan servicios de fisioterapia y bienestar,
aumentando asi la probabilidad de conversion.

Folletos con cédigo QR: Mediante material publicitario interactivo se facilite el acceso directo y rapido
a los servicios de Active Control. De esta manera no solo se informa a los clientes actuales y
potenciales, sino que, ademas, mejora la experiencia del cliente y ofrece una imagen de clinica
moderna y actual.

Medios Ganados: Se refiere a la exposicion que Active Control gana a través de esfuerzos no pagados.

Comentarios y reseinas online: Se fomentara que los clientes satisfechos compartan sus experiencias
positivas en sus redes sociales y en el blog de la clinica para asi, aumentar la credibilidad de Active
Control y atraer a nuevos clientes.

Boca a boca: Las recomendaciones personales de clientes satisfechos, las cuales son invaluables
dado su gran poder e influencia.

llustracion 63. Modelo POEM de Active Control

Medios Propios
Web
Blog
Redes Sociales

Medios Pagados
Ads en Redes Sociales
Google Ads
Folletos

Medios Ganados
Comentarios y resefias online
Boca a boca

Fuente: Elaboracién propia
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DESARROLLO TACTICO DE ACCIONES

Antes de profundizar en cada una de las acciones tacticas planteadas para este Plan de Marketing Digital, se

muestra en la siguiente tabla la relacion que existe con las estrategias y los objetivos planteados.

Tabla 11. Relacion de objetivos, estrategias y tacticas

1. Crear una web.

2. Alcanzar 600 seguidores en Instagram en 12
meses.

3. Alcanzar 300 seguidores en Facebook en 12
meses.

4. Conseguir 100 visitas mensuales a la web en 12
meses.

5. Aparecer en Google entre los 3 primeros
resultados.

6. Crear alianzas con 3 clubs o centros deportivos
en los proximos 12 meses.

7. Tasa de rebote < 40% en 12 meses.

8. Al menos 2 minutos de tiempo de permanencia
en la web en 12 meses.

9. Tres publicaciones por semana en Instagram
(156 anuales).

10. Tres publicaciones por semana en Facebook
(156 anuales).

11. Una publicaciéon semanal en el blog (52
anuales).

12. 100 suscripciones a la newsletter en 12 meses.
13. Enviar una newsletter mensual por cada buyer
persona (36 anuales).

14. Obtener 10 consultas a través del formulario
de contacto en la web en los primeros 3 meses de
funcionamiento

Fuente: Elaboracion propia.

Conciencia

Interés

> Creacion de la web.

> Social Media Ads.

> SEO

> Google Ads (SEM).

> Crear alianzas y colaboraciones con
clubes y centro deportivos, centros de
salud.

> Dinamizacion de contenidos en blog,
redes sociales y Newsletter.

> Plantear preguntas y comentar las
respuestas en redes para redirigir al
blog.

> Descuento por la suscripcion a la
Newsletter.

> Incluir formulario de contacto en la
web.
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A continuacién, se pasa a detallar y mostrar graficamente cada una de estas tacticas.
Creacion y optimizacion web

Para la pagina web de Active Control, se plantea un disefio que refleje los valores de la marca y su estrategia
competitiva.

La arquitectura de la web estara orientada a la usabilidad, ofreciendo un arbol de contenidos intuitivo y un
CMS eficiente, que permita actualizaciones agiles y efectivas.

Las secciones que se mostrarian en la web serian las que aparecen en la siguiente ilustracion.

llustracion 64. Estructura web de Active Control

|
[ [ [ | [ [ |
FILOSOFIA SERVICIOS PFI}_EECEFE)? CONTACTO CITAS TESTIMONIOS BLOG

Fuente: Elaboracién propia.

Se destacaran todos los servicios que ofrece la clinica, facilitando la comprensién de su contenido para los
distintos segmentos de clientes. Asimismo, la usabilidad y la experiencia del usuario seran claves en el disefo,
con especial atencién a su adaptabilidad a dispositivos méviles para asi asegurar que el sitio sea accesible
para todos.

Una funcion clave de la pagina web de Active Control sera el sistema de reserva de citas online, para promover
la accesibilidad a los servicios y mejorar la experiencia del usuario. También se incluira un formulario de
contacto para que los clientes potenciales puedan plantear sus dudas y asi ofrecerles una via mas de
comunicacion con la clinica.

Adicionalmente, se incluira un blog con secciones especificas sobre los segmentos de publico objetivo
identificados (Deportistas, Cuidados de la salud y Futuras mamas), las cuales se actualizaran regularmente con
articulos educativos, consejos de autocuidado, noticias sobre la clinica y articulos especializados que aborden
los intereses y preocupaciones de estos segmentos de clientes. De esta manera, se fomenta la interaccion, la
generacion de leads y la fidelizacidn de clientes.

El email marketing jugara un papel fundamental, no solo para recordatorios de citas y promociones, sino
también para hacer un seguimiento de la satisfaccién del cliente tras recibir un tratamiento o con cierta
periodicidad, en el caso de las clases. Ademas, se podran inscribir a la Newsletter de Active Control, a través
de la cual se compartira contenido de valor, lo cual favorecera a mantener una comunicacién constante con los
clientes y educar sobre temas relacionados con el bienestar general.

Ademas, la web contara con enlaces a las redes sociales donde Active Control mantiene presencia activa,
fomentando la interaccién y la construccion de una comunidad en torno a la marca, y a través de las cuales se
dirigira trafico hacia la web.

En toda esta estrategia web, el Inbound Marketing tiene un papel crucial para atraer al publico a través de
contenidos atractivos, relevantes y de interés sobre temas relacionados con el deporte, la salud de la mujer y
consejos generales de bienestar por lo que la dinamizacién de contenidos es clave en este plan de marketing
digital.

En cuanto a su optimizacion web, se llevara a cabo un analisis del posicionamiento web de sus competidores
y de las palabras clave mas relevantes para el publico objetivo de la clinica con el fin de trabajar el contenido
web bajo esta premisa. Se haran dos revisiones al afo para ir ajustando la estrategia de SEO y asi asegurar
que la web de Active Control aparece de manera organica entre los tres primeros resultados de Google.
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A continuacion, se muestra una propuesta, pudiendo ver mas en detalle el resto de las secciones en el Anexo

3. Es importante recalcar que con el objetivo de que la web apele a los tres segmentos de publico objetivo, la
imagen de la portada ira rotando para asi representar a los tres segmentos de Active Control.

llustracion 65. Mockup web Active Control (Imagenes en carrusel).

wiX oD R

Haz Upgrage ge tu pigina K o2 wix pa

FILOSOFiA SERVICIOS PLANESSPRECIOS CONTACT TAS TESTEMONIOS  BLOG

S " -

v

BIENVENIDO A ACTIVE CONTROL

Recupera, fortaiece, equiiibra

wIX O O sors st s 2 oo vt

Haz Upgrade de tu pagina web para ef

SERVICIOS

BIENVENIDOAACTIVE CONTROL

Recupera, fortaiece, equifibra
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WIX o0 R —— —

Haz Upgrade de tu pagina web para eliminar los anuncios de Wix ( Hacer Upgrade

Fuente: Elaboracién propia.

Social Media Ads

Se ejecutara una campafa de anuncios en redes sociales, con un enfoque especifico en Facebook e Instagram,
para aumentar la conciencia de marca y dirigir el trafico a la pagina web de Active Control. Algunos de los
aspectos a tener en cuenta en esta campafa son:

o Seleccion de la Audiencia: Se definira un rango de edad de 18 a 55 afos ya que son los que mayor
uso hacen de las redes sociales seguin un informe publicado por IAB Spain en 2023 y que, ademas,
abarca al tipo de audiencia de la clinica y que, ademas, tenga, interés con temas relacionados con la
salud y el bienestar.

Localizaciéon Geografica: Alicante.

Género: ambos.

Presupuesto: 1€/dia

Duracién: 1 mes.

Objetivo de la Campaiia: redirigir tréfico a la web.

Con estos requisitos, la plataforma de Facebook ads establece un alcance de 773 a 2.200 personas cada dia
con el presupuesto minimo de 1€/dia. Por tanto, con el objetivo de que el CTR sea elevado, es crucial generar
anuncios con contenido de calidad y de interés para el publico objetivo de Active Control. Un ejemplo de ello,
podria ser un anuncio enfocado al segmento de Deportistas en el que, mediante una imagen representativa de
este segmento, sea capaz de captar su atencion y consiga redirigirlos a la pagina web de Active Control. A
continuacion, se muestra un ejemplo grafico.
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llustracion 66. Mockup anuncio en redes sociales

¢PREPARADO PARA ALGANZAR W?

e T
o

TU SIGU@NTE METR?.. -

E
L

e

¢

Lidmanos « INFO: @
614181340 www fisioactivecontrol.es

Fuente: Elaboracion propia.

Google Ads (SEM)

Las campanias estaran enfocadas en destacar los beneficios de cada servicio, utilizando incentivos como un
descuento de bienvenida del 15% en el primer tratamiento o servicio contratado. A través de esta estrategia,
no solo se buscara incrementar la base de clientes sino también fortalecer la reputacién de Active Control como
un centro integral para el cuidado de la salud y el bienestar.

Tras realizar un analisis de las palabras clave de uno de sus competidores (Ver Anexo 4) y la generacién de
ideas de palabras clave mediante el planificador de palabras clave de Google Ads (Ver Anexo 5), se establece
la siguiente propuesta para Active Control (Ver Anexo 6):

Fisioterapia

Fisioterapia deportiva
Fisioterapia oncologica
Pilates

Nutricién

Fisioestética

Entrenamiento personal
Suelo pélvico

Gimnasia para embarazadas

Pagina 71 de 128




llustracién 67. Anuncio campaina Google Ads

@ I.p 143-774-3952 Maria Azahg

l\ GOOglE AdS Nueva Campana ‘ Q Buscar una pég\na ouna campaﬁa Disefio Ayuda  Notificacion azaharasilvar@gmai

es

@& Afiadetitulos Ver ideas

0,
Eficacia & Incluye palabras clave populares 8 6 A)
< > Prueba a incluir mds / del @ Ver ideas
palabras clave en los titulos anuncio & Usa titulos que no se repitan  Ver ideas . L
e Nivel de optimizacién de la
0 Usa descripciones gue no se repitan campafna @
Ver ideas
Vista
X > b Q O  Destacar anuncio @i ~
previa
URL final @ ~ Estimaciones semanales
— URLfingl —————— Las estimaciones se basan en tus
www fisioactivecontrol.com &4 palabras clave y tu presupuesto
diario @
Patracinade Grupo de anuncios 1
© v fisioac risioterapia/pitates Clicssemanales  CFC medio
Ruta visible @ ~ Cuida Tu Salud - Trato Personalizado 2.332 010€

230,04 €

www.fisioactivecontrol.com

/| Fisioterapia |/| Pilates ‘

— ‘ 15% de descuento en tu primera visita

Fuente: Elaboracion propia.

Para intentar alcanzar una visibilidad alta en internet e intentar atraer un nimero elevado de visitas a la web,
se preveé invertir un coste semanal de 230,04€ durante 3 meses. Con esta inversion, la plataforma de Google
Ads, estima alcanzar 2.232 clics semanales con un CPC de 0,10€.

llustracion 68. Presupuesto y alcance previsto de la campafia en Google Ads

[ﬂ @ Q 143-774-3952 Maria Azahara ..

.\ GOOglE AdS NUeVa Campaﬁa 0‘ Buscar una pagina o una campafia Disefio Ayuda  Notificacion azaharasilvar@gmail.cor
/ es
0,
Presupuesto 86 %

Selecciona el importe medio que quieras gastar al dia
Nivel de optimizacion de la

campana @

(O 3945¢ v
~
32,86 € Recomendado ~ Estimaciones semanales
Presupuesto diario medio
Las estimaciones se basan en tus
palabras clave y tu presupuesto
Clics semanales  CPCmedio  Coste semanal diario @
2.332 0,10 € 230,04 €
o « . L Grupo de anuncios 1 ~
Te hacemos esta recomendacion por los ajustes de tu campania (puja, segmentacion, palabras clave y
anuncios) y por los presupuestos de anunciantes similares. Clics semanales  CPC medio
2.332 010€
Coste semanal
O 2630¢ v 230,04 €
O Definir presupuesto personalizado A4

Al mes, no pagaras mas del importe medio diario que elijas multiplicado por el nimero medio de dias que tiene un mes. Es
posible que un dia inviertas menos de ese importe y otros dias hasta el doble. Mas informacién. Mas informacion

Fuente: Elaboracion propia.
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Alianzas y colaboraciones con centros de salud y clubes deportivos.

Active Control puede crear conciencia a través de alianzas y colaboraciones con centros de salud y clubes
deportivos a través de la colaboracion conjunta en charlas y ofreciendo descuentos especiales a estos
miembros.

Por un lado, se pueden organizar charlas con las matronas de los centros de salud cercanos en las que se trate
temas como el embarazo, el suelo pélvico o los cdlicos del lactante. De esta manera, no solo se establece una
relacidn con otros profesionales e instituciones de la salud, sino que ademas ayuda a posicionar a Active Control
como referente a nivel local para estos temas especializados en la mujer.

Por otro lado, la colaboracion con gimnasios o clubes deportivos del barrio, 0 cercanos a él, es una estrategia
valiosa para promocionar la clinica y atraer nuevos clientes ofreciendo precios especiales a sus miembros. Para
darse a conocer en estos centros colaboradores, se disefiaran flyers informativos y se tratara de incluir esta
informacion las webs de estos colaboradores.

Con el objetivo de que estas colaboraciones sean interesantes para los centros, se ofrecera un descuento del
15% a sus clientes, de manera, que se le aporta un valor afiadido a su oferta.

llustracion 69. Mockup Flyer para un centro deportivo colaborador

En Active Control, nos especializamos
en ayudarte a alcanzar tu mejor
version. Nuestros tratamientos de
fisioterapia estan disefiados para
personas de todas las edades y
niveles de actividad, desde deportistas
hasta aquellos que buscan aliviar el
dolor y mejorar su bienestar general,

15% de Dcto. L
en Fisioterapia
para clientes
de Gimnasio
San Gabriel

Rehabilitacion de lesiones “W*

Programas de prevencién de lesiones

Terapias para el manejo del dolor crénico MAS INFORMAClON

Tratamientos especificos para mujeres
9 Av. Victoria Kent Siano, 12, local 8

No dejes que el dolor te detenga. En Active Control te #1481 340
ayudaremos a sentirte mejor y rendir al maximo. Visitanos @
en nuestra clinica, web o llamanos para mas informacion.

(771 www.fisioactivecontrol.es
LETN

Fuente: Elaboracién propia.

Dinamizacion de contenidos en blog, redes sociales y Newsletter.

Esta tactica incluye la publicacién semanal de un articulo de blog en su pagina web, la participacién activa en
redes sociales y el lanzamiento de una Newsletter mensual.
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En el blog, se publicaran semanalmente articulos educativos sobre fisioterapia, bienestar fisico y salud en
general, que no solo serviran para educar e informar a los usuarios, sino también para mejorar el SEO, atraer
mas trafico a la pagina web y mantener el interés del publico objetivo.

Por otro lado, las redes sociales se utilizaran para compartir contenido interactivo y atractivo, como videos
instructivos, consejos de salud e historias de éxito de pacientes, fomentando asi la interaccion, el compromiso
con su comunidad de seguidores y redirigir trafico al blog o la web. La seleccién de hashtags relevantes y en
tendencia sera crucial para generar visibilidad en las redes. Para promover esta interaccion, por un lado, se
formularan preguntas de interés para los distintos buyer persona con el objetivo de dirigir trafico a la web y por
otro lado, se dara respuesta a las dudas que planteen los seguidores. Algunas de estas preguntas y respuestas
pueden para el segmento de futuras mamas, serian:

Ademas, se incentivara la suscripcion a la Newsletter con descuentos para asi obtener leads cualificados y
fortalecer la relacion con estos clientes. Esta se enviara directamente a los correos de los suscriptores y
recopilara los mejores contenidos del blog, noticias sobre la clinica, ofertas especiales y consejos exclusivos,
de manera que se mantenga a los clientes informados y comprometidos con la Active Control. Dado que los
mensajes que los buyer persona de la clinica van a recibir, estan muy diferenciados, se disefiara una Newsletter
por cada buyer persona con el objetivo de que el contenido sea altamente relevante para ellos.

llustracion 70. Mockup articulo de blog

Como Implementar Rutinas
Saludables Cuando No Tienes Mucho
Tiempo

En el ajetreo del dia a dia, encontrar tiempo para cuidar de nuestra salud
puede ser un verdadero desafio. Sin embargo, es posible implementar habitos
saludables incluso cuando tu agenda estd repleta. En Active Control,
entendemos la importancia de mantener una vida equilibrada y queremos
compartir contigo algunos consejos practicos para integrar rutinas saludables
en tu vida, sin importar lo ocupado que estés.

1. Establece Prioridades
La clave para integrar habitos saludables en una rutina apretada es establecer

Como I m ple mentar Rutl nas prioridades. Identifica qué aspectos de tu salud son mas importantes para ti y
- enfécate en ellos. Puede ser la actividad fisica, la alimentacidn, el suefio o el
Saludables Cuando NO Tlenes manejo del estrés. Al establecer prioridades, puedes organizar tu tiempo de
. manera mas eficiente
Mucho Tiempo

En el ajetreo del dia a dia, encontrar tiempo para cuidar de nuestra salud puede ser un 2. Planlflcay Preparate

verdadero desaffo. Sin embargo, es posible implementar habitos saludables incluso cuando tu La planificacién es fundamental cuando tienes poco tiempo. Dedica un

agenda estd repleta. estés.En Active Control, entendemos la importancia de mantener una momento al inicio de la semana para planificar tus comidas, ejercicios y

vida equilibrada y queremos compartir contigo algunos consejos pricticos para integrar i 5 B oo ! &
tiempo de descanso. Preparar tus comidas con anticipacion, como cocinar en

rutinas saludables en tu vida, sin importar lo ocupado que estés
) grandes cantidades los fines de semana, puede ahorrarte tiempo y ayudarte a
\m mantener una dieta equilibrada durante la semana.

Fuente: elaboracion propia.
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llustracién 71. Mockup publicaciones con hashtags enfocados al segmento de futuras mamas
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Fuente: Active Control

llustracion 72. Mockup Newsletter
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Fuente: elaboracion propia.

Preguntas y respuestas

Tal y como se ha comentado anteriormente, para promover la interaccion en redes sociales, se formularan
preguntas tanto en Instagram como en Facebook, a la vez que se dara respuesta a las formuladas por los
usuarios de estas redes. Esto favorecera tanto el dialogo como el trafico a la web.

Preguntas
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e ;Cobmo te preparas fisicamente para el parto? Comparte tus tips y visita nuestro blog pagina para mas
informacion.

e ;Has probado ejercicios especificos para aliviar el dolor de espalda durante el embarazo? Aprende
mas sobre ellos en nuestro blog.

e ;Qué cuidados especiales tomas para tu bienestar durante el embarazo? Encuentra mas consejos en
nuestro blog.

Respuestas

e P: ;Cuales son los mejores ejercicios para mantener la flexibilidad durante el embarazo?
R: "Ejercicios como el pilates y los estiramientos suaves pueden ayudar a mantener la flexibilidad
durante el embarazo. Consulta nuestro blog para mas informacion.

o P: ;Qué tipo de ejercicios debo evitar durante el embarazo?
R: Es mejor evitar ejercicios de alto impacto o aquellos que implican riesgo de caidas. Actividades como
el levantamiento de pesas pesadas y deportes de contacto también deben ser evitados. Lee mas en
nuestro blog para mas informacion.

¢ P: Qué alimentos son mas recomendados para una dieta saludable durante el embarazo?
R: Durante el embarazo, es importante consumir una variedad de frutas, verduras, proteinas magras y
granos enteros. Encuentra una lista completa de alimentos recomendados en nuestro blog.

e P:Qué puedo hacer para aliviar la hinchazon en los pies y tobillos?
R: Para aliviar la hinchazon, eleva tus pies, usa medias de compresion y date masajes para mejorar la
circulacion. Descubre mas consejos en nuestro blog.

E-mail marketing para realizar encuestas de satisfaccion y gestién de criticas

Esta tactica tiene por objetivo recoger las opiniones de los clientes de Active Control y mejorar la calidad de
SUS Servicios.

Tras cada visita por fisioterapia, los clientes recibiran correos electronicos personalizados en los que se les
invita a completar una breve encuesta sobre aspectos como la calidad del tratamiento, atencion del personal y
condiciones de las instalaciones. Para aquellos clientes que estén inscritos a clases, las encuestas se enviaran
cada 3 meses. Con los resultados obtenidos, se podran implementar las mejoras necesarias para aumentar la
satisfaccion del cliente.

Otro aspecto que medir en la satisfaccion de los clientes es el Net Promoter Score (NPS), un indicador que
sirve para medir el grado en que una persona recomienda una empresa, producto o servicio a sus familiares y
amigos.

Ademas, se incluira un apartado para que los clientes puedan compartir su opiniéon en las resefas de Google
y redes sociales, con el fin de forjar la reputacién de Active Control en internet y captar nuevos clientes,
atraidos por las buenas recomendaciones y valoraciones hacia la clinica.

Para estimar el nimero de envios de encuestas de satisfaccion, hemos analizado los tres segmentos
principales de clientes potenciales de Active Control.

o Deportistas: Se estima que, de los 200 nuevos clientes potenciales, 100 seran deportistas que
acudiran aproximadamente 8 veces al afio para tratamientos de fisioterapia. Se enviara una encuesta
después de cada visita, resultando en 800 encuestas anuales (100 clientes x 8 visitas).

e Cuidadoras de la salud: Se espera captar 80 nuevos clientes en este segmento, quienes acudiran
aproximadamente 10 veces al afio. Para evitar la saturacion, se enviara una encuesta cada 3 meses,
totalizando 320 encuestas anuales (80 clientes x 4 encuestas).

o Futuras mamas: Se estima captar 10 nuevas clientas en este segmento, y debido a su condicion
especifica de embarazo, se les enviara la encuesta solo dos veces al afo, resultando en 20 encuestas
anuales (10 clientas x 2 encuestas).

En resumen, el numero total de encuestas de satisfaccién enviadas anualmente sera de 1.140 (800 + 320 +
20).
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llustracion 73. Mockup encuesta

@ ¢Cémo nos has conocido?
O Web O RR.SS O Am‘\go O Otro

® ;Cémo calificaria la calidad del tratamiento recibido durante su visita? (1 muy mal - 5 muy bien)
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® ;Como calificaria la atencién y profesionalismo del personal de Active Control? (1 muy mal - 5
muy bien)
©in 02 OF:] O 4 (@
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» ;Ha sentido una mejora en su condicién fisica desde que comenzé el tratamiento en Active
Control?
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® ;Como calificaria el tiempo de espera antes de su sesion? (1 muy mal - 5 muy bien)
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# ¢Cémo de satisfecho esta con su experiencia general en Active Control? (1 muy mal - 5 muy bien)
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® ;Qué cambiaria o mejoraria en nuestros servicios o instalaciones?

® ;Qué tan probable es que recomiendes nuestra clinica a amigos y familiares? (1 nada probable -
10 muy probable)

o [ [ v [ sl el e[ e[ s

® ;Qué tipo de contenido le gustaria recibir en nuestras comunicaciones futuras? (e.g., consejos
de salud, promociones, informacién sobre clases)

COMPARTE TU OPINION EN

3 ® K

Fuente: Elaboracién propia

En cuanto a las criticas, estas se veran como una oportunidad para mejorar los servicios de Active Control. Se
tomaran las medidas necesarias para resolver cualquier problema o queja de los clientes de modo que no solo
mejore la calidad percibida sino también la confianza de los clientes hacia la clinica al mostrar que Active Control
valora las opiniones de sus clientes y esta comprometido con ofrecer una experiencia Unica.

Programa de fidelizacion, E-mail marketing con incentivos para clientes recurrentes

Esta previsto implementar un programa de fidelizacion para fortalecer las relaciones con los clientes recurrentes
mediante beneficios exclusivos. Este programa incluiria:

Descuentos Exclusivos: Los clientes recibiran correos electrénicos con ofertas especiales, descuentos en
dias importantes como cumpleafios u otras fechas destacadas, fortaleciendo de esta manera el vinculo
emocional y su fidelizacion.

Ademas, a fin de alargar el Customer Lifetime Value (CLV) de los clientes actuales de Active Control, se
recomendaran y promocionaran nuevos servicios afines con su perfil de cliente. Por ejemplo, para las futuras
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mamas que asisten a clases de gimnasia para embarazadas, se les ofreceran descuentos especiales en
tratamientos de suelo pélvico o fisioterapia para bebés lactantes.

Eventos especiales y charlas: Se organizaran eventos exclusivos en la clinica, como charlas y talleres sobre
salud y bienestar, aumentando asi el sentimiento de pertenencia y exclusividad de estos clientes.

llustracion 74. Mockup email con descuento como regalo de cumpleainos

Fuente: Elaboracién propia

Fell(:ldades

Lucia

Querida Lucia,

En este dia tan especial, queremos desearte un muy feliz cumpleanos. Esperamos
que disfrutes de un dia lleno de alegria, amor y momentos inolvidables junto a
tus seres queridos.

Para nosotros, tu bienestar y satisfaccion siempre han sido nuestra prioridad.
Por eso, queremos agradecerte por ser una clienta tan fiel y comprometida con
Active Control. Como muestra de nuestro agradecimiento y para celebrar tu
cumpleanos, nos complace ofrecerte un regalo especial: una sesion gratis de
fisioterapia.

Este regalo estard vigente 30 dfas a partir del dia en que recibes este mail, por lo
que reserva tu cita ya y aproveha esta gran oportunidad. Recuerda que puedes
programar tu cita desde nuestra web, llamdndonos por teléfono o bien desde la
clinica.

Esperamos que este pequefio obsequio te haga sentir tan especial como tii nos
haces sentir a nosotros. Si tienes alguna pregunta o necesitas mds informacion,
no dudes en ponerte en contacto con nosotros.

Gracias por ser parte de la familia Active Control. jFeliz cumpleatios
nuevamente, Lucia!

Con mucho carifio,

El equipo de Active Control

el f
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llustracion 75. Mockup invitacién a charla para clientes fieles

Fuente: Elaboracién propia

Programa de referidos

Querido Juan,

iFelicidades por ser parte de la familia Active Control! Para agradecer tu
fidelidad, queremos invitarte a una charla exclusiva que te ayudara a llevar tu
rendimiento deportivo al siguiente nivel.

Competicion y Preparacién Mental: Claves para el Exito Deportivo
Fecha: 14/10/2025

Hora: 19:00

Lugar: Clinica Active Control

;Qué Aprenderis?

» Preparacion Psicologica: Téenicas para mentalizarte antes de una
competicion.
Enfoque y Manejo de la Presion: Estrategias para mantener la calma y la
concentracion.
Mejora del Rendimiento: Herramientas practicas para maximizar tu
desempeiio.

;Por Qué Asistir?
» Conocimiento de expertos en psicologia deportiva.
» Téenicas practicas y aplicables.

Confirma tu Asistencia respondiendo a este correo o llamanos al 614 181 340
para reservar tu plaza. jSon limitadas!

Esperamos verte en la charla.
Saludos,

El equipo de Active Control

OFi

Este programa tiene como atraer a nuevos clientes a través de los clientes actuales de la clinica mediante un
incentivo. Por ello, por cada nuevo cliente que contrate algun servicio de la clinica y venga referido por un
cliente recurrente de Active Control, éste ultimo recibird un punto en su cuenta de referidos. Una vez que el
cliente ha acumulado tres puntos, puede canjearlos por un 50% de descuento en su siguiente tratamiento o
clase. Este descuento se aplica automaticamente en su préxima cita o cuota una vez alcanzados los puntos

necesarios.

Este programa se dara a conocer a través de redes sociales, mailing, la newsletter y de carteleria en la clinica.
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llustracién 76. Mockup publicacion en Instagram sobre el Programa de Referidos

@fisioactivecontrol @fisioactivecontrol @fisioactivecontral @fisio.activecontrol
3.  obtenun
\ - . u &
Invita a unamigo (o J
i dedto.con3
)
- s puntos

Nuevo Programa de Referidos en Active Controll iNuevo Programa de Referidos en Active Control! Nuevo Programa de Referidos en Active Controll iNuevo Programa de Referidos en Active Control
Recomienda Active Control a tus amigos y familiares y gana Recomienda Active Control a tus amigos y familares y gana. Recomienda Active Contrd a tus amigos y famikares y gana Recomienda Active Control a tus amigos y familiares y gana
recompensas exciusivas. % recompensas exchisivas. @ recompensas exclusivas. @ recompansas exclusivas. W
# ,Cémo Funciona? # ;C6mo Funciona? # Como Funciona? £ ,Coma Funciona?

1 Refiere a un amigo. LRefiere a un amigo. 1Refiera a un amigo. 1 Refiere a un amigo.

2 Gana un punto por cadk nuevo cliente que mencione t 2.Gana un punto por cada nuevo cliente que mencions tu 2:Gana un punto por cada nuevo cliente que mencione tu 2.Gana un punto por cada nuevo clients que mencione tu

nombre. nambre, nombre. nombre.
3jAcumuia 3 puntos y obtén un 50% da descuento en tu 3.jAcumuia 3 puntas y obtén un 50% de descuento an tu 3.jAcumuia 3 puntos y obtén un 50% de descuento en tu 3 jAcumula 3 puntos y obteén un 50% de descuento en tu
proximo tratamiento o clase! & proximo tratamiento o clase! B proximo tratamiento o clase! & prosmo tratamiento o clasel B

& Visita nuestra pagina web [enlace en bio] para mas. & Visita nuestra pagina web [enlace en bio] para mas & Visita nuestra pagina web [enlace en bio| para més # Visita nuestra pagina web [enlace en bio] para mas
detalles 0 pregunta en tu proxima visita. detales o pregunta en tu préxima visita. detalles o pregunta en tu praxima visita. datalles o pregunta en tu proxima visita.
#ActiveControl #ProgramaDeReferidos # SaludYBienestar #ActiveControl #ProgramaDeReferidos # SaludvBienestar #ActiveControl #ProgramaDeReferidos #SaludYBienestar #hactiveContral #ProgramaDeReferidos # SaludYBienestar
#Descuentos #Descuentos #Descuentos #Descuentos

Fuente: Elaboracién propia

8

PROGRAMA DE ACCIONES DE MARKETING DIGITAL

El calendario de marketing digital para Active Control estd disefiado para optimizar la visibilidad y el
engagement a lo largo del afo con un enfoque estratégico y optimizando los recursos econdémicos disponibles.

Comienza con la creacioén de la web y el lanzamiento de campafias Social Media y SEM en los primeros meses
para establecer una buena presencia online y atraer trafico inicial. Igualmente se optimizara la web para que
alcance un buen posicionamiento organico y se volvera a revisar en el segundo semestre.

A lo largo del ano, se implementaran, por un lado, estrategias de contenido en redes sociales, blogs y
Newsletters para mantener el interés y fomentar la interaccion con el publico objetivo e incentivos para

consolidar la compra.

A partir de la mitad del afio, se incrementaran las acciones dirigidas a fidelizar y recomendar, mediante email
marketing con encuestas de satisfaccion, la gestion de criticas, incentivos para clientes recurrentes y un
programa de referidos con el fin de fortalecer las relaciones actuales y promover un cierre de afio fuerte en

ventas y lealtad de marca.
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Tabla 12. Cronograma de acciones

Accion Estrategia Responsable Ene | Feb | Mar | Abr| May [ Jun|Jul| Ago | Sept | Oct| Nov | Dic
Creacion web Conciencia Webmaster
SEO Conciencia SEO Specialist
Social Media Ads Conciencia Community Manager
Google Ads (SEM) Conciencia SEM Specialist
Alianzas y colaboraciones Conciencia Digital Marketing Manager
Dinamizacion de contenidos en blog Interés Content Manager
Dinamizacion de contenidos en Instagram Interés Content Manager
Dinamizacion de contenidos en Facebook Interés Content Manager
Dinamizacion de contenidos en Newsletter Interés Content Manager
Plantear preguntas y comentar las respuestas en redes para redirigir al blog [Interés Community Manager
Establecer descuento por la suscripcion a la Newsletter. Interés Digital Marketing Manager
Incluir formulario de contacto en la web Interés Webmaster
Implementar descuento bienvenida a nuevos clientes Compra Digital Marketing Manager
Implementar las reservas online desde la web Compra Webmaster
E-mail marketing: encuestas de satisfaccion Fidelizacion Digital Account Manager
Gestion de criticas Fidelizacion Customer Service/Experience
Implementar mejoras en la satisfaccion del cliente Fidelizacion Customer Service/Experience
Disefar programa de fidelizacion Fidelizacion Social CRM Manager
Organizar charlas y eventos exclusivos para clientes recurrentes Fidelizacion Social CRM Manager
E-mail marketing con beneficios a clientes recurrentes Fidelizacion Digital Communication Specialist

Fuente: Elaboracion propia.

9 CUENTA DE RESULTADOS E iNDICES

9.1 Presupuesto de marketing digital

El coste total de las acciones definidas en el plan de marketing digital para Active Control suman un total de
13.608,20 €. La distribucion de este presupuesto busca optimizar el retorno de inversion en cada fase del
embudo de conversion y asi alcanzar con éxito los objetivos definidos.

Por un lado, se ha asignado un 38,90% del presupuesto a la fase de conciencia para poder aumentar la
visibilidad y el reconocimiento de la clinica, pudiendo asi captar la atencion de potenciales clientes mediante la
web, la optimizacion SEO, campafias de publicidad en redes sociales y Google Ads y creando alianzas con
otros centros relacionados con la salud.

Por otro lado, la fase de interés recibe el mayor porcentaje del presupuesto, un 44,86%, ya que la produccién
de contenidos relevantes y atractivos para el publico objetivo de Active Control es crucial para mantener a los
potenciales clientes interesados y comprometidos con la clinica. Un aspecto importante que considerar en este
presupuesto ha sido que, dado que la clinica tiene tres buyer persona diferenciados, con mensajes y
necesidades diferentes, algunas acciones como la dinamizacién de contenidos del Newsletter debe realizarse
de manera individualizada y por tanto incrementa el coste de estas acciones.

Para la fase de compra, aunque se destina solo un 2,03% del presupuesto, se prevé que tenga un buen
rendimiento ya que las acciones que se han disefiado como la facilitaciéon de reservas online y un descuento
de bienvenida impulsaran la accion de compra.

En cuanto al presupuesto asignado a la fase de fidelizacién, esta es considerada otra de las fases clave de
este proyecto dada la alta competencia del sector en el que se desarrolla la clinica. Es por ello por lo que recibe
un 8,70% del presupuesto, para desarrollar acciones potentes que incentiven la retencion de clientes y su
lealtad.

Finalmente, la menor cantidad de presupuesto se centra en la fase de recomendacién, la cual recibe un
5,51%. Con el presupuesto asignado se trabajara en la capitalizacidon de la satisfaccion de los clientes para
convertirla en resefas y recomendaciones positivas que puedan atraer a nuevos clientes y reforzar la imagen
de Active Control. Asimismo, incentivos por referidos seran aplicados para empujar esta fase de
recomendacion.
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No obstante, para el calculo del presupuesto general de la estrategia digital de Active Control se han tomado
en cuenta tanto los costes directos como los indirectos. Por un lado, los costes directos los constituyen, por
una parte, la inversién en campanas digitales pagadas con las cuales se medira posteriormente el retorno de
la inversion publicitaria (ROAS); y, por otro lado, las horas trabajadas por los especialistas correspondientes
de marketing digital y las herramientas necesarias para el desarrollo y ejecucién de las acciones.

El célculo del coste del trabajo elaborado por cada uno de los especialistas o roles definidos, estan basados
en los precios proporcionados por Indeed (2021) a los que se les ha repercutido las subidas anuales
correspondientes segun el SEPE (2023) del 2,59% y del 4% para los afios 2022 y 2023 respectivamente.

Los roles involucrados en este plan abarcan mudltiples especializaciones dentro de un equipo de marketing,
siendo los siguientes:

Webmaster: responsable de la creacion web, la inclusién del formulario de contacto y la
implementacién de reservas online.

SEO Specialist: encargado de las acciones de SEO.

Community Manager: gestiona los anuncios en redes sociales y dinamiza las interacciones en redes
sociales.

SEM Specialist: responsable de las campaias de Google Ads (SEM).

Digital Marketing Manager: maneja alianzas y colaboraciones, establece descuentos para
suscripciones a newsletters, y planifica descuentos de bienvenida a nuevos clientes.

Content Manager: se encarga de la dinamizacién de contenidos en blogs, Instagram, Facebook y
newsletters.

Digital Account Manager: realiza encuestas de satisfaccion a través de e-mail marketing, incentiva la
comparticién de experiencias positivas en redes sociales y Google, e incluye encuestas NPS.
Customer Service/Experience: gestiona criticas y mejora la satisfaccion del cliente.

Social CRM Manager: disefia programas de fidelizacién y gestiona programas de referidos, asi como
organiza charlas y eventos exclusivos para clientes recurrentes.

Digital Communication Specialist: encargado del e-mail marketing con beneficios a clientes
recurrentes.

Tabla 13. Coste salarial del personal de Marketing Digital

TABLA SALARIA PERSONAL MARKETING DIGITAL

Perfil responsable Salario anual medio 2023 Salario mensual medio Coste por hora

Data Scientist 29.361,26 € 2.446,77 € 15,29 €
SEQO/SEM specialist 32.633,28 € 2.719,44 € 17,00 €
Community Manager 28.962,04 € 2.413,50 € 15,08 €
Digital Communication Specialist 48.949,92 € 4.079,16 € 25,49 €
Webmaster 32.633,28 € 2.719,44 € 17,00 €
Digital Marketing Manager 40.791,60 € 3.399,30€ 21,25€
Content Manager 33.993,00 € 2.832,75€ 17,70€
Digital Account Manager 34.672,86 € 2.889,41€ 18,06 €
Social CRM Manager 33.993,00 € 2.832,75€ 17,70 €
Affiliate Marketing Spcialist 27.194,40 € 2.266,20€ 14,16 €
Customer Service/Experience 20.395,80 € 1.699,65 € 10,62 €
* SMI hora actual 8,45 €

Fuente: Elaboracién propia.
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Tabla 14. Presupuesto de las acciones del Plan de Marketing Digital de Active Control

2. Coste
itario d 3 4.n® de 7.%sobreel |  8.Fasedel
VA (370 unitario de b . S q A . %sobre el . Fase de la
1. Accién Digital Lo B objetivo 5. Descripcién de la tarifa 6. Inversién B
cada tactica | Unidades . total del plan estrategia
o SMART previsto
digital (COP)
Creacién web 80 Horas i Crear sitio web. Incluye el coste salarial del Webmaster 1.359,72€ 9,99%
Dominio Web 9 Euros 1 Comprar dominio y hosting 108,00 € 0,79%

seo 15 Horas 2 Optimizar la \./ve.b para posicionamiento orgdnico. Incluye el coste salarial 509,00 € 375%
del SEO Specialist

Creacion de anuncios en redes sociales para los tres buyer persona.

Social Media Ads 2 Horas 3 N . 127,47 € 0,94%
Incluye el coste salarial del Community Manager
Presupuesto campafia que son 30 € al mes
Social Media Ads 30 Euros 3 P P q 90,00 € 0,66%
Conciencia
Seleccionar palabras clave, disefiar anuncios, segmentar, controlar
Google Ads (SEM) 2 Horas 3 presupuesto y monitorizar campafia. Incluye el coste salarial del SEM 101,98 € 0,75%
Specialist
Coste por Presupuesto campafia SEM para 2.232 impresiones a la semana durante 12
Google Ads (SEM) 0,100 clicp 26784 semanas que dura la campafia 2.678,40€ 19,68%
Contactar y acordar colabroaciones con 3 centros de salud o clubes
deportivos con precios especiales para sus clientes y que incluyan esta
Alianzas y colaboraciones 5 Horas 2 informacion en sus webs y redes sociales. Incluye el coste salarial del 318,68 € 2,34%
Digital Marketing Manager
Buscar temas de interés para cada uno de los buyer persona y redactar
Dinamizacién de contenidos en blog 2 Horas 52 ° : P s puverp Y 1.841,288¢€ 13,53%
articulos atractivos. Incluye el coste salarial del Content Manager
Hacer publicaciones en Instagram con contenido dirigido a los tres buyer
persona con hashtags que sean relevantes para el publico objetivo. El
Di izacion de i en 0,5 Horas 156 total de publicaciones anuales son 156 ya que son 3 semanales. Incluye el 1.380,97 € 10,15%
coste salarial del Content Manager
Hacer publicaciones en Facebook con contenido dirigido a los tres buyer
ersona.El total de publicaciones anuales son 156 ya que son 3
Dinamizacién de contenidos en Facebook 0,5 Horas 156 P P ) yaq 1.380,97 € 10,15%
semanales. Incluye el coste salarial del Content Manager
Interés
Disefiar tres Newsletter con disefio diferente y cuyo contenido sea de
Di izacion de i en 5 Horas 12 interés para los tres buyer persona. Incluye el coste salarial del Content 1.062,28 € 7,81%
Manager
Plantear preguntas y respuesta en redes sociales para dirigir tréficoa la
Plantear preg y las en preg yresp ) . P £
L 4 Horas 6 web. Incluye el coste salarial del Community Manager 362,03 € 2,66%
redes para redirigir al blog
Definir un descuento atractivo para los tres buyer persona por la
por ipcién a 2 Horas 1 suscripcion a la Newsletter. Incluye el coste salarial del Digital Marketing 42,49€ 0,31%
Manager
Implementar un formulario de contacto en la web. Incluye el coste
Incluir formulario de contacto en la web 2 Horas 1 P . v 33,99€ 0,25%
salarial del Webmaster
Investigar sobre un descuento de binevenda que sea atratcivo suficiente
anuevos ara los tres buyer persona de la clinica y que sea aplicable a todo el afio.
" 1 Horas 1 i Ll va plcabiea 21,25€ 0,16%
clientes Este descuento tendrd que incorporarse en todas las creatividades.
Incluye el coste salarial del Digital Marketing Manager. Compra
Implementar las reservas online desde la web 15 Horas 1 Incluir en la web esta funcion. Incluye el coste salarial del Webmaster 254,95€ 1,87%

Enviar un mail personalizado a los nuevos clientes tras |os tratamientos y
de forma mas espaciada a los clientes de clases. El envio esta calculado en
funcion del tipo de servicio que consumen quedando de la siguiente
E-mail i de sati: i6 0,01 Horas 1180 forma: 100 clientes (deportistas) * 8 veces al afio = 800 mails, 90 clientes 250,70€ 1,84%
(cuidados de la salud)* 4 veces al afio =360 mails y 10 clientes (futuras
mamds)*2 veces al afio = 20 mails. Por tanto, 800+360+20= 1180 mails al
afio. Incluye el coste salarial del Digital Account Manager

Gestionar todas las malas criticas reciidas por mail o redes, tratando de
dar solucién y revertir la mala opinién. Se espera tener un 10% de las
encuestas enviadas y por tanto, 1180*10%= 118 clientes insatisfechos.
Incluye el coste salarial del Customer Service, Experience

Gestion de criticas 0,01 Horas 118 12,53 € 0,09%

Analizar los resultados de las encuestas de satisfaccon y evaluar la
mejoras en la sati i6n del cliente 0,02 Horas 1180 posible implementacién de mejoras que aumenten la satisfaccion del 250,70€ 1,84% Fidelizacién
cliente. Incluye el coste salarial del Customer Service, Experience

Disefiar un programa atractivo para los tres buyer personas que incetive la|

Disefiar programa de fidelizacion 20 Horas 1 fidelizacion y la repeticén de compra. Incluye el coste salarial del Social 354,09€ 2,60%
CRM Manager
Organizar charlas y eventos exclusivos para Organizacién y gestion de eventos para clientes recurrentes. Incluye el
C Y C 5 Horas 3 iy - ot P v 265,57€ 1,95%
clientes recurrentes coste salarial del Social CRM Manager

Disefiar, ejecutary gestionar el envio de mails a clientes recurrentes que
0,02 Horas 100 son 100, con un beneficios personalizados y exclusivo por su cumpleafios. 50,99 € 0,37%
Incluye el coste salarial del Digital Communication Specialist

E-mail marketing con ben
recurrentes
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Fuente: Elaboracion propia.

Ademas, como se puede observar en la siguiente table, se han considerado otros costes indirectos como el
uso de herramientas (software) y equipo informatico. En cuanto a software, se contempla el uso de Hootsuite
para el manejo de redes sociales, Semrush para la gestion y mejora del posicionamiento organico (SEO),
Smail.io para la gestion de recompensas, CRM Freshworks para el programa de fidelizacién y gestion de los
clientes, Survey Monkey y Mailchimp para las acciones de email marketing y encuestas y, por ultimo, CANVA
para tener acceso a una galeria de imagenes y realizar la edicion de Newsletter y publicaciones en redes.
Igualmente, también se ha considerado la adquisicion de equipo informatico compuesto 1 ordenador
LENOVO moelo IdeaPad 1 15AMN7 AMD Ryzen 5 7520U/16GB/512GB SSD/15.6 y un teléfono mévil Apple
Iphone 15. Asimismo, es necesario contar con una persona (Digital Account) encargada de elaborar y
gestionar el cuadro de mandos que servira de guia para el cumplimiento de los objetivos definidos.

Todos estos costes asociados a la ejecucion de las acciones digitales suman un total de 6.132,01 €, lo que
supone una inversion total de 19.740, 22 €.

Ademas, también hay que tener en cuenta en esta inversion, el 5% del presupuesto total del plan para
contingencias, el cual es de 987,01 € y que asciende el gasto total a 20.727 €.

Tabla 15. Coste total del Plan de Marketing Digital de Active Control.

Total Acciones 26
Total Digital 13.608,20 €
Total Herramientas 4.049,18 €
Hootsuite 1.188,00 €

Semrush 1.444,80 €

Canva 131,89 €

Mailchimp 204,49 €

Survey Monkey 360,00 €

Smile.io 540,00 €

CRM Freshworks 180,00 €|

Total Material Informatico 1.317,99 €
1 mdvil Apple iPhone 15 819,00 €

1 ordenador Lenovo IdeaPad 1 15AMN7 AMD Ryzen 5 7520U/16GB/512GB SSD/15.6" 498,99 €|

Personal cuadro de mandos (3 hrs/mes de un Digital Account M ) 764,84 €
Total Gastos Actividad 6.132,01 €
Total General 19.740,22 €
Plan de Conti i 987,01 €|
Total General 20.727,23 €

Fuente: Elaboracién propia.

9.2 Priorizacion de acciones

La priorizacion de acciones del Plan de Marketing Digital de Active Control se centra en maximizar el impacto
inicial y la eficiencia del presupuesto.

Es por ello por lo que a las actividades consideradas como criticas para establecer la presencia online y captar
la atencion del publico, como son la creacion de la web, las campanas en Social Media Ads y Google Ads y la
dinamizacién de contenidos entre otras, se les ha dado Prioridad 1, es decir, tiene una prioridad alta para
atraer trafico y mantener el interés del publico.
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Por otro lado, a las acciones mas relacionadas con el fortalecimiento de la marca a medio y largo plazo como
es el programa de fidelizacion y la gestidn de criticas se les ha asignado una Prioridad 2 o media.

Por ultimo, la Prioridad 3 o baja incluye tacticas como descuentos por suscripcion y formularios de contacto,
que complementan la conversion y la recopilaciéon de datos, pero cuya implementaciéon no es considerada
urgente.

Tabla 16. Priorizacion de acciones

Fase de la Estrategia Acciones Presupuesto | Prioridad 1 | Prioridad 2 | Prioridad 3
Conciencia Creacion web 1.359,72 €

Conciencia Dominio Web 108,00 €

Conciencia SEO 509,90 €

Conciencia Social Media Ads 127,47 €

Conciencia Social Media Ads 90,00 €

Conciencia Google Ads (SEM) 101,98 €

Conciencia Google Ads (SEM) 2.678,40 €

Conciencia Alianzas y colaboraciones 318,68 € _
Interés Dinamizacion de contenidos en blog 1.841,29 €

Interés Dinamizacién de contenidos en Instagram 1.380,97 €

Interés Dinamizacion de contenidos en Facebook 1.380,97 €

Interés Dinamizacion de contenidos en Newsletter 1.062,28 €

Interés Plantear preguntas y comentar las respuestas en redes para redirigir al blog 362,03 €

Interés Establecer descuento por suscripcién a Newsletter 42,49 €

Interés Incluir formulario de contacto en la web 33,99 €

Compra Implementar descuento bienvenida a nuevos clientes 21,25 €

Compra Implementar las reservas online desde la web 254,95 €

Fidelizacién E-mail marketing: encuestas de satisfaccion 250,70 €

Fidelizacién Gestidn de criticas 12,53 € _
Fidelizacion Implementar mejoras en la satisfaccion del cliente 250,70 €

Fidelizacion Disefiar programa de fidelizacion 354,09 €

Fidelizacion Organizar charlas y eventos exclusivos para clientes recurrentes 265,57 €

Fidelizacion E-mail marketing con beneficios a clientes recurrentes 50,99 €

Fuente: Elaboracion propia.

9.3 ROl y ROAS

El Retorno sobre la Inversién (ROI) y el Retorno sobre el Gasto Publicitario (ROAS) son indicadores de gran
valor en el ambito del marketing digital ya que permiten entender el impacto econdémico de las estrategias de
marketing y mejorar la eficacia de las acciones.

Por un lado, el ROI evalua la eficacia general de las inversiones en marketing al determinar la ganancia neta
en comparacion con el gasto total invertido en actividades de marketing. Por otro lado, el ROAS se enfoca en
la rentabilidad de las campafas de publicidad, al medir los ingresos obtenidos de las acciones publicitarias
frente a su coste.

9.3.1 El retorno de la inversioén

Para poder calcular el ROI previsto, es necesario conocer el beneficio previsto para el afio en el que se
implementara este Plan de Marketing Digital. El objetivo de Active Control es conseguir 200 nuevos clientes
a lo largo del afio, que se reparte entre los tres buyer persona de la siguiente forma: 50% deportistas, 45%
cuidado de la salud y 5% futuras mamas y en cuanto a la recurrencia, se prevé que el deportista acuda a la
clinica en 8 ocasiones a lo largo del afio, la cuidadora de la salud 10 veces y las futuras mamas 6 debido a su
condicién temporal de embarazada y postparto.
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En la siguiente tabla, se muestra la prevision del beneficio esperado obtener para cada uno de los segmentos
de publico objetivo de acuerdo con un precio medio de los servicios demandado por cada uno de los buyer

persona.

Tabla 17. Beneficio previsto de los nuevos clientes de Active Control

Segmento Clientes Nuevos N2 de clientes Recurrencia Importe unitario Beneficio
Deportista 100 8 38€ 30.400 €
Cuidado de la salud 90 10 49€ 44.100 €
Futuras mamas 10 6 82¢€ 4.920€
TOTAL 200 79.420 €

Fuente: Elaboracion propia

Igualmente, hay que tener en cuenta a los antiguos clientes de la clinica para determinar el impacto
econdémico de las acciones de fidelizacion y recomendacién que van dirigidas a este grupo de clientes.

Tabla 18. Antiguos clientes de Active Control

Segmento Antiguos Clientes 'tlg de Recurrencia
clientes
Deportista 20 8
Cuidado de la salud 70 10
ras mamas 10 6
TOTAL 100

Fuente: Elaboracién propia

Dado que algunas de las acciones digitales definidas en este plan implican la oferta de un descuento o
incentivo, es importante contabilizarlas y deducirlas del beneficio esperado de los servicios consumidos por
los nuevos clientes. Teniendo esto en consideracion, en la siguiente tabla se muestra, por un lado, el beneficio
previsto de los 200 nuevos clientes procedente del consumo de servicios y la repercusién econémica de las
acciones dirigidas a la captacion de estos, y, por otro lado, el menor rendimiento a percibir por las acciones
dirigidas a fidelizar y recomendar y que, por tanto, se centran en los 100 antiguos clientes de Active Control.

Por tanto, al total de 79.420 € de los ingresos previstos para los 200 nuevos clientes hay que restarle 6.024 €
por el menor rendimiento generado por los descuentos e incentivos utilizados para favorecer la captacion,
fidelizacién y recomendacion.

Pagina 86 de 128




Tabla 19. Total de beneficios previstos

N2 de Beneficio medio

Accion de compra A . Beneficio Especificacion
conversiones unitario
Estos son los servicios que se
. esperan vender con las campariias
Nuevos clientes 200 56 € 79.420€ L X .
de SEO, publicidad en Social Media
y Google Ads.
Menor rendimiento por descuentos 80 Dto. del 15% por 672€ Descuento del 15% aplicado a los
de bienvenida a nuevos clientes Bienvenida nuevos clientes como bienvenida.
Descuento por suscripcion a 100 Dto. 15% suscripcion 840€ Descuento del 15% aplicado por la
Newsletter Newsletter suscripcion de clientes
Descuento permanente del 15% a
Dto. del 15% en cada todos los clientes que vengan a
Descuento por alianzas 20 . § -912 € B ) q g
visita través de las alianzas creadas con

centros de salud y deportivos.

Estos son clientes fieles de la
-3.040€ clinica a los que se les ofrece una
sesion gratis de fisioterapia.

Menor rendimiento por recompensas 80 1sesion gratis de
de fidelizacién fisioterapia

Descuento del 50% como incentivo
Descuento Programa Referidos 20 Dcto. del 50% -560 € para atraer nuevos clientes a través
de los ya existentes.

Antiguos clientes

TOTAL 73.396 €

Fuente: Elaboracién propia

Teniendo ya los datos sobre la inversién que se va a realizar y el beneficio esperado, se puede calcular el ROI
esperado. Para ello, se toma la diferencia entre el beneficio neto (73.396 €) y el coste total de la inversién
(20.727,23 €), se divide por el coste total de la inversién (20.727,23 €) y finalmente se multiplica el resultado
por 100 para obtener un porcentaje. Con esto, se obtiene un resultado de 254,10%, lo que revela un ROl muy
positivo y unas acciones digitales altamente eficientes en términos de retorno por lo que seria viable su
implementacion.

Es importante sefialar que para asignar a cada accién un beneficio, se ha divido en partes iguales el total de
beneficios previstos por el numero de acciones (23 una vez agrupadas algunas de ellas como la web) y, por
tanto, puede que en algunas acciones el ROl sea desproporcionado al alza, como es el caso de la
implementacién del formulario de contacto o facilitar las reservas online, tal y como se puede observar en la
siguiente tabla. Es por ello por lo que resulta crucial implementar mecanismos de seguimiento y analisis que
permitan asignar correctamente el beneficio y la relevancia de cada accion dentro de la campafia, asegurando
que los recursos se distribuyan de manera 6ptima y asi maximizar tanto el retorno econémico como el impacto
estratégico.
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Tabla 20. ROl y ROAS

4. ROI% 5. ROAS
1. Accion digital 2. Beneficio 3. Inversion|incluye gastos solo campaiia

|generales publicitaria
Creacién web 3.191€ 1.467,72 € 117,42 2,17€
SEO 3.191€ 509,90 € 525,84 6,26 €
Social Media Ads 3.191€ 217,47 € 1.367,36 14,67 €
Google Ads (SEM) 3.191€ | 2.780,38€ 14,77 1,15€
Alianzas y colaboraciones 3.191€ 318,68 € 901,35 10,01 €
Dinamizacién de contenidos en blog 3.191€ | 1.841,29€ 73,31 1,73 €
Dinamizacién de contenidos en Instagram 3.191€| 1.380,97€ 131,08 2,31€
Dinamizacién de contenidos en Facebook 3.191€ | 1.380,97 € 131,08 2,31€
Dinamizacidn de contenidos en Newsletter 3.191€| 1.062,28€ 200,40 3,00€
Plantear preguntas y comentar las respuestas en redes para redirigir al blog 3.191€ 362,03 € 781,47 8,81€
Establecer descuento por suscripcion a la Newsletter 3.191€ 42,49 € 7.410,09 75,10€
Incluir formulario de contacto en la web 3.191€ 33,99 € 9.287,61 93,88 €
Implementar descuento bienvenida a nuevos clientes 3.191€ 21,25€ 14.920,18 150,20 €
Implementar las reservas online desde la web 3.191€ 254,95 € 1.151,68 12,52 €
E-mail marketing: encuestas de satisfaccion 3.191€ 250,70 € 1.172,90 12,73 €
Gestidn de criticas 3.191€ 12,53 € 25.357,93 254,58 €
Implementar mejoras en la satisfaccion del cliente 3.191€ 250,70 € 1.172,90 12,73 €
Disefiar programa de fidelizacidn 3.191€ 354,09 € 801,21 9,01€
Organizar charlas y eventos exclusivos para clientes recurrentes 3.191€ 265,57 € 1.101,61 12,02 €
E-mail marketing con beneficios a clientes recurrentes 3.191€ 50,99 € 6.158,41 62,58 €
Incentivar y compartir experiencias en redes sociales y Google 3.191€ 250,70 € 1.172,90 12,73 €
Incluir preguntas sobre NPS en las encuestas de satisfaccion 3.191€ 250,70 € 1.172,90 12,73 €
Disefiar y gestionar un programa de referidos. 3.191€ 247,87 € 1.187,44 12,87 €
Total Acciones Digitales 13.608,20 € 5,39€
Total Gastos Generales 6.132,01€
Plan de Contingencia 987,01 €
TOTAL 73.396 € 20.727,23 € 254,10

Fuente: Elaboracién propia

9.3.2 ROAS

Tal y como se ha explicado anteriormente, el ROAS mide la rentabilidad de las campafas publicitarias al
comparar los ingresos generados por cada euro invertido en publicidad.

Para calcular el ROAS, se divide el beneficio total generado por las campanias (73.396 €) por el gasto total en
publicidad, en este caso de las acciones digitales (13.608,20 €). Con este calculo se obtiene un ROAS de 5,39
€, lo que indica que, por cada euro gastado en las acciones digitales, Active Control recibe 5,39 € lo cual sehala
que se trata de una campafa altamente rentable.

9.3.3 Conclusiones econdmicas

Tras realizar todos los andlisis pertinentes para evaluar la viabilidad de este proyecto, se observa que, si bien
las cifras indican que se trata de un plan muy rentable para la inversion realizada, hay que tener en cuenta
que tripiclar la cartera de clientes de Active Control podria suponer la necesidad de contratar a otro profesional
y asi poder atender a esta creciente demanda sin que la calidad de la atencion y de los servicios se viera
alterada.

Tal y como se puede observar en la siguiente tabla, teniendo en cuenta que el tiempo que se le dedica a cada
cliente esde 1 hora, se estima que el total de los 300 futuros clientes requeriran una dedicacion de 7.200 horas.
Por tanto, teniendo en cuenta que un profesional trabaja 40 horas semanales durante 48 semanas laborales al
ano, éste cubre un total de 1.920 horas al afio. Con estos datos, se procede a estimar cuantos profesionales
necesita la clinica para atender las 7.200 horas que requieren los 300 clientes de Active Control, siendo el
resultado de 3,75, lo que se traduce en 4 profesionales.
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Tabla 21. Prevision de horas para atender al total de la demanda

HORAS QUE REQUIERE ATENDER A LOS NUEVOS CLIENTES
(200 clientes x 24 veces de recurrencia x 1 hr de servicio)

4300
HORAS QUE REQUIERE ATENDER A LOS ANTIGUOS CLIENTES
(100 clientes x 24 veces de recurrencia x 1 hr de servicio)

2400
TOTAL HORAS PARA ATENDER A TODOS LOS CLIENTES 7200
HORAS ANUALES DE UN PROFESIONAL
(40 hrs semanales x 48 semanas labrobles al afio) 1920
TOTAL HORAS PARA ATENDER A TODOS LOS CLIENTES / TOTAL HORAS PROFESIONAL 3,75

Fuente: Elaboracién propia

Dado que la clinica actualmente solo cuenta con 3 profesionales, en caso de que se produzca el crecimiento
de clientes esperado, seria necesario incorporar a un nuevo profesional a la plantilla de Active Control.

Segun Indeed (s.f), el salario medio anual de un fisioterapeuta en la provincia de Alicante es de 39.033 €, por

lo que, en términos econdmicos, tendria un impacto en el total de beneficios esperado, recudiéndolo a 34.363
€, al igual que seobre el ROl y ROAS que bajarian a 65,79% y 2,53 € respectivamente.

Tabla 22. Impacto econémico de la contrataciéon de un cuarto profesional

Total Acciones Digitales 13.608,20 €| 2,53 €
Total Gastos Generales 6.132,01 €

Plan de Contingencia 987,01 €

TOTAL 34.363€ 20.727,23€ 65,79

Fuente: Elaboracién propia

A pesar de reducir los ingresos significativamente, este plan sigue siendo altamente rentable y por tanto, existe
margen para poder ampliar el presupuesto destinado a contingencias y asi poder hacer frente de manera
mas efectiva las desviaciones que pudieran darse y asegurar el alcance de los objetivos con éxito. Por eso, se
recomendaria pasar del acual 5% del presupuesto de contingencias a un 15%. En la siguiente tabla, se muestra
como el impacto econdmico de esta subida apenas reduce el ROl y por tanto, todavia podria incrementarse
esta partida.

Tabla 23. Impacto econémico del incremento del presupuesto de contingencia.

Total Acciones Digitales 13.608,20 €| 2,53
Total Gastos Generales 6.132,01 €

Plan de Contingencia 1.085,71€

TOTAL 34.363€  20.825,93 € 65,00

Fuente: Elaboracién propia
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Tras aplicar estas recomendaciones econémicas que mejoran la viabilidad de esta plan, se revela que éste
sigue siendo altamente rentable y por tanto, se recomienda su implementacién. No obstante, es importante
tener en cuenta que es necesario llevar un seguimiento exhaustivo de cada una de las acciones para asi no
solo detectar posibles desviaciones sino también para ir ajustando el presupesto con el fin de optimizar al
maximo el retorno de las mismas. Por tanto, en caso de que una accién no esté dando los resultados esperados,
habria que plantearse si dejar de invertir en esta para poder alocar el presupuesto en otras tacticas mas
efectivas.

10 MECANISMOS DE CONTROL

10.1 Cuadro de mandos

Para garantizar la eficacia de cada accion en el plan de marketing digital de Active Control y lograr los objetivos
SMART, se implementara un cuadro de mandos que mostrara de manera cuantificable cada uno de estos
objetivos, el KPI asociado para medir su alcance, y los resultados acumulados hasta el momento. Esto
permitira obtener una visién clara del progreso total y calcular cualquier desviacién respecto a los objetivos
establecidos. La tabla incluira también la herramienta utilizada para la medicion, la frecuencia de dicha
medicién y la persona responsable, facilitando asi la identificacion de desviaciones y la aplicacién de
soluciones para alcanzar los objetivos con éxito.

Por ejemplo, para evaluar el alcance de los objetivos 9 y 10 (publicaciones en redes sociales), semanalmente,
el Community Manager a través de Hootsuite controlara el numero de nuevas publicaciones (KPI) en redes
sociales y actualizara el cuadro de mandos con los datos obtenidos en Hootsuite y asi se podra controlar el
cumplimiento del objetivo y determinar medidas correctoras, en caso de ser necesarias, para asegurar el
alcance del objetivo marcado.

En la siguiente tabla, se muestra una suposicién de los datos recogidos en el mes 8 del plan de marketing
digital, para asi entender cémo seria una evaluacién, del progreso en el alcance de los objetivos establecidos
y la aplicacién de medidas correctoras para asegurar que se alcanzan.

Por ejemplo, el objetivo 2 de alcanzar 600 seguidores en Instagram en 12 meses ha sido ya alcanzado y
superado, pues en el mes 8, la cuenta de Active Control ha conseguido 670 y, por tanto, ha habido una
desviacion positiva de +70. Sin embrago, si analizamos la medicién realizada para el objetivo 16 que consiste
en aumentar la base de clientes en 200, se observa que hasta el momento solo se han conseguido 130 y por
tanto, habiendo una desviacion negativa de -70 y teniendo solo 4 meses para alcanzar los 200, seria
recomendable aplicar medidas correctoras para asegurar que se alcanza el objetivo marcado como por ejemplo,
reforzar el programa de referidos o incluso volver a realizar una campafa en Google Ads. Esto se verd mas
adelante en el Plan de Contingencias.

Por ultimo, también existen objetivos que, a pesar de mostrar una desviacion respecto al objetivo SMART, se
estan alcanzando adecuadamente tal y como corresponde con lo establecido, como, por ejemplo, el envio
mensual de Newsletters. La desviacion negativa de 12 que existe se debe a los 3 Newsletter que se enviaran
(para cada uno de los buyer persona) en los 4 meses que quedan para finalizar el afio.

Esta herramienta es de gran utilidad en caso de que las acciones de este plan de marketing digital se
externalicen ya que permitiria comprobar el estado de cada una de las tacticas de manera visual y clara.
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Tabla 24. Cuadro de mandos

(120 recompensas).

Fuente: Elaboracién propia

recompensas

10.2 Ejemplos de KPI por tipo de canal

KPI total de
KP1 OBJETIVO Acumulado | KPI obtenido impacto Desviacién
N2 Objetivos por cada tactica SMART DE 6n KPI icion |[en la accién objetivo Responsable de la medicién
MARKETING anterior actual (incluye el SMART
actual)
1 |Crear una web 1 Web Creada 1 1 Wordpress mensual 1 0 Webmaster
2 Al 600 segui en en 12 meses. 600 Seguidores en Instagram 620 50 Hootsuite Mensual 670 70 Community Manager
3 |Al 300 If en en 12 meses. 300 Seguidores en Facebook 250 40 Hootsuite Mensual 290 -10 Community Manager
4 |Conseguir 100 visitas mensuales a la web en 12 meses. 100 Visitas mensuales 110 105 Google Analytics Mensual 5 5 SEO Specialist
5 |Aparecer en Google entre los 3 primeros resultados. 3 Posicién en Google 3 0 Google Search Console Mensual Bl 0 SEO Specialist
i { i I
Crear alianzas con 3 clubs o centros deportivos en los 3 N Alianzas 3 0 CRM Freshworks Mensual 3 0 Digital Marketing Manager
proximos 12 meses.
7 [Tasa de rebote < 40% en 12 meses. 40 N° de rebotes 38 36 Google Analytics Mensual 36 -4,00 SEO Specialist
Al menos 2 minutos de tiempo medio de permanencia en . N L
2 Tiempo de permanencia 17 2 Google Analytics Mensual 2 0 SEO Specialist
la web en 12 meses.
9 [Tres publicaciones por semana en Instagram 156 Publicaciones semanales 91 3 Hootsuite Semanal 94 -62 Community Manager
10(Tres publicaciones por semana en Facebook 156 Publicaciones semanales 91 3 Hootsuite Semanal 94 -62 Community Manager
11|Una publicacién semanal en el blog (52 anuales). 52 Publicaciones en el blog 31 1 WordPress Semanal 32 -20 Content Manager
12|100 suscripciones a la newsletter en 12 meses 100 Suscripciones 80 20 Mailchimp Mensual 100 0 Digital Marketing Manager
Envi letts I da b - . an q
13| Fnviar una newsletter mensual por caca buyer persona 36 Newsletters enviadas 21 3 Mailchimp Mensual 2% 12 Digital Marketing Manager
|_"|(36 anuales).
N° consultas recibidas a
Obtener 10 consultas a través del formulario de contacto
14 5 10 través del formulario de 10 0 Google Analytics Mensual 10 0 SEO Specialist
en la web en los p 3 meses de
contacto de la web
1] amentaalbasedelcisntesepliZimeses pezantoliellon 200 Nuevos clientes 120 10 CRM Freshworks Mensual 130 70 Digital Marketing Manager
a 300 clientes
16|Un 15% de los nuevos clientes que vengan por RRSS (30) 30 Nuevos clientes de RRSS 15 5 Google Analytics Mensual 20 -10 Community Manager
17(Un 15% de los nuevos clientes que vengan por SEO (30) 30 Nuevos clientes de SEO 25 6 Google Analytics Mensual 31 1 SEO Specialist
18(60% de citas por reserva online en 6 meses (1.388 citas) 1388 Citas por reserva online 1200 10 Google Analytics Mensual 1210 -178 Webmaster
del 90% en 972 N° de Respuestas 800 20 Survey Monkey Mensual 820 -152 Digital Account Manager
o
20[90% de 6n de las de las 972 P elo ReFpasiEn 800 18 Survey Monkey Mensual 818 154 Digital Account Manager
Satisfactorias
N° de Feedback negati i ;
21|Revertir 10% de feedback negativo 108 © T'eevefticdonega o 80 2 Survey Monkey Mensual 82 -26 Customer Service Experience
o > 5
22| Paaaekshetdtalie ompraidel o enliZimeses1020 120 N® de clentes con 80 30 CRM Freshworks Mensual 110 10 Social CRM Manager
repeticion de Compra
23 pevenccnicelcisntesle B2l [ prmeanic] OO 90 Ne de clientes retenidos 65 5 CRM Freshworks Mensual 70 20 Social CRM Manager
5 5 = 5 -
q| 252 de canje de recompensas del 40% en el primer afio - N° de canje de - . CRMy Smilelo — - D ) )

A continuacién, se detallan algunos de los KPI por tipo de canal que se utilizaran para el seguimiento en el
alcance de los objetivos SMART.

SE

Google para palabras clave especificas.

Redes sociales

semana.

Seguidores en Instagram: Numero total de seguidores en la cuenta de Instagram.
Seguidores en Facebook: Numero total de seguidores en la cuenta de Facebook.
Publicaciones semanales en Instagram: Numero de publicaciones realizadas en Instagram cada

Posicionamiento en Google: Posicion promedio del sitio web en los resultados de busqueda de

Numero de rebotes: Numero de visitantes que abandonan el sitio web después de ver solo una pagina.
Tiempo de permanencia: Tiempo promedio que un visitante permanece en el sitio web.
Visitas mensuales: Numero de visitas Unicas que recibe el sitio web cada mes.

¢ Publicaciones semanales en Facebook: Numero de publicaciones realizadas en Facebook cada

semana.

¢ Menciones positivas: Numero de menciones positivas en redes sociales.

Contenido
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Publicaciones en el blog: Numero de publicaciones realizadas en el blog cada semana.
Newsletters enviadas: Numero de newsletters enviadas a los diferentes segmentos de buyer persona.

PPC (Pay Per Click) / Publicidad en Google Ads

Citas por reserva online: Numero de citas reservadas a través del sistema de reservas online.

Email Marketing

Suscripciones a la newsletter: Nimero de nuevos suscriptores a la newsletter.

Numero de Respuestas: Nimero de encuestas respondidas.

Numero de Respuestas satisfactorias: Numero de respuestas positivas en las encuestas de
satisfaccion.

Numero de Feedback negativo revertido: Numero de comentarios negativos que se han resuelto
satisfactoriamente.

Numero de clientes promotores: Numero de personas que han calificado con un 9 o 10 la
probabilidad de recomendar los servicios de la clinica a otros, segun el Net Promoter Score (NPS).

Customer Relationship Management (CRM)

Nuevos clientes: Numero total de nuevos clientes adquiridos.

Nuevos clientes de RRSS: Numero de nuevos clientes adquiridos a través de redes sociales.
Nuevos clientes de SEO: Numero de nuevos clientes adquiridos a través de SEO.

Nuevos clientes de referidos: Numero de nuevos clientes adquiridos a través del programa de
referidos.

Repeticion de Compra: Numero de clientes que realizan una compra adicional.

Numero de clientes retenidos: Numero de clientes que contintan utilizando los servicios después del
primer ano.

Numero de canje de recompensas: Porcentaje de recompensas que han sido canjeadas por los
clientes.

Reseiias positivas en Google: Numero de resefas positivas en Google.

10.3 Herramientas de medicién

En el mundo digital de hoy, donde los datos son vitales, es importante seleccionar las herramientas de
medicién correctas, pues se trata de una tarea que requiere atencion y precision. Para este plan de marketing
digital, se utilizaran plataformas analiticas y de seguimiento avanzadas, tal y como se puede observar en la
siguiente tabla, con el fin de llevar a cabo un control exhaustivo del alcance de los objetivos.
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Tabla 25. Herramientas de medicion

Canal Herramientas Comentarios

La combinacion de estas herramientas permiten un
seguimiento éptimo de los esfuerzos de SEO en el sitio
web.

SEMrush, Google Analytics,

SEO
Google Search Console

Hootsuite permite la publicacién automatizada de
Redes Sociales Hootsuite contenido en las redes sociales y proporciona médulos
de anélisis.

Google Analytics mide el trafico y la interaccion del

Contenido Google Analytics, Hootsuite . . _
blog, mientras que Hootsuite la de redes sociales.

Estas herramientas permiten gestionar y medir el
SEM Google Ads, Google Analytics |rendimiento de las campafas de publicidad pagada en
Google.

Mailchimp permite el envio de campafias de correo
Email Marketing Mailchimp electrénico y ofrece reportes detallados de su
rendimiento.

Freshworks no solo gestiona sino que permite hacer un
CRM Freshworks, Survey seguimiento del ciclo de vida de los clientes, Survey
Monkey, Smile.io Monkey mide la satisfaccion, y Smile.io gestiona el canje
de recompensas.

CRM

Fuente: Elaboracién propia

10.3 Plan de contingencia

Las proyecciones realizadas sobre la inversion y los beneficios esperados suponen un escenario 6ptimo sin
considerar posibles desviaciones. No obstante, en la practica, existen imprevistos que pueden dificultar el
alcance de los objetivos marcados y por eso, es importante anticiparlos y estar preparados econémicamente,
para poder realizar los ajustes necesarios.

Para gestionar estas situaciones, se ha disefiado un plan de contingencias que especifica la prioridad de
cada accion, el coste total de la inversion digital, los riesgos potenciales, la probabilidad de su ocurrencia y
las soluciones propuestas. El presupuesto asignado para hacer frente a las posibles contingencias es de un
5% para el primer afio, sin embargo, en el apartado de conclusiones econdémicas se recomienda ampliar esta
partida a un 15% ya que la rentabilidad del plan lo permite. Igualmente, se recomienda ir ajustando las partidas
en funcién de la necesidad de las tacticas ya que existen acciones que son mas determinantes que otras en el
alcance de los objetivos.

Dado que, para muchas acciones, el riesgo conlleva aumentar la dedicacion de horas, solo se recurrira a aplicar
soluciones cuando, a partir del mes 6 el desvio del KPI respecto al objetivo sea del 30%.

Por ejemplo, en la accién de incentivar a los clientes a que recomienden a la clinica mediante resefias de
Google y comentarios en redes sociales, existe un riesgo elevado de que la participacion sea baja y, por tanto,
se perderia la oportunidad de captar clientes influenciados por estas recomendaciones. Por tanto, en el caso
de que en a partir del mes 6, la captacion de nuevos clientes esté por debajo de los 140, se propondria
incrementar, en 12,53 € el presupuesto destinado a incentivar la recomendacién. Tal y como se ha mencionado
anteriormente, se trata de un presupuesto muy bajo por lo que, para tener un impacto positivo en corregir esta
desviacién, seria necesario incrementar el presupuesto de contingencia por un lado y por potro, reubicarlo, en
funcion de la eficacia de las acciones, por lo que el porcentaje asignado a cada una de las tacticas seria
diferente y no uniforme como se ha planteado en este plan.
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Tabla 26. Plan de contingencia

Fuente: Elaboracién propia

3. Coste de la 6. Probabilidad 7. % asignado (8. Asignacion
Ne 2. Prioridad |accién sobre el 4. Riesgos 5. Posibles soluciones : B0 del pto de del pto de
e riesgo
total contingencias |contingencias
1 |creacion web Alta 9,99% Retrasos técnicos o excederse Establecer fases claras de desarrollo con hitos y Baja 6,89% 67,99
del presupuesto presupuesto detallado
. Problemas con el proveedor de - - . .
2 |Dominio Web Alta 0,79% dominio Seleccion de un proveedor de dominio confiable Baja 0,55% 5,40
No se consigue el
3 |SEO Alta 3,75% o g Auditoria SEO y ajustes en la web Media 2,58% 25,49
posicionamiento deseado
4 |Social Media Ads Media 0,94% Baja conversion de clientes Optimizacién de anuncios y A/B testing Alta 0,65% 6,37
5 |Social Media Ads Media 0,66% Baja conversion de clientes Optimizacién de anuncios y A/B testing Alta 0,46% 4,50
Adoptar estrategias de puja mas competitivas
6 |Google Ads (SEM) Alta 0,75% Competencia alta _p ) B Py Np y Media 0,52% 5,10
optimizar constantemente la campafia
7 |Google Ads (SEM) Alta 19,68%  |Competenciaalta PR G R ES G PR E B CEm P e Y Media 13,57% 133,92
optimizar cc nente |a camoafia
. . R Falta de interés por parte de . R .
8 |Alianzas y colaboraciones Baja 2,34% Hacer una propuesta de valor mas atractiva Media 1,61% 15,93
colaboradores
Poca interaccién con los articulos (Mejorar la investigacion sobre los intereses del
9 |Dinamizacién de contenidos en blog Alta 13,53% ! ! o . ] . (e R . ! Media 9,33% 92,06
redactados publico y crear de contenido mas relevante
Falta de interaccién con las Conocer mejor a la audiencia y crear contenido
10 [Dinamizacién de en Instag Alta 10,15% el ! J HLIEER ' Media 7,00% 69,05
publicaciones relevante
Falta de interaccion con las Conocer mejor a la audiencia y crear contenido
11 |Dinamizacién de en Facebool Alta 10,15% e ! L SLIEUEL ' Media 7,00% 69,05
publicaciones relevante
Dinamizaci6n di tenid Mej; tacio lizacion d
12 |Pinamizacién de contenidos en Al 7.81% B lejor %egmen acion y personalizacion de ol 5,38% 5311
Newsletter contenidos
Plantear preguntas y comentar las
13 preg| y . Media 2,66% Baja participacion Incentivar la participacion a través de concursos Media 1,83% 18,10
respuestas en redes para redirigir al blog
bl di por ipcion a . . Py 5 : i
14 Baja 0,31% Baja conversion Ofrecer descuentos mds atractivos Media 0,22% 2,12
Newsletter
Problemas técnicos que Realizar pruebas exhaustivas en diferentes
15 (Incluir formulario de contacto en laweb Baja 0,25% . . d . |navegadores y dispositivos para asegurarse de que Baja 0,17% 1,70
dificultan el envio del formulario i i
el formulario funcione correctamente
| | bi idaa p 3 8 o
16 Alta 0,16% Baja participacion Ofrecer un descuento mas atractivo Media 0,11% 1,06
nuevos clientes
|mplementar las reservas online desde la Problemas técnicos para realizar [Realizar pruebas exhaustivas en diferentes
17 we: Alta 1,87% lareserva desde la web de navegadores y dispositivos para asegurarse el Baja 1,29% 12,75
efectiva correcto funcionamiento
E-mail marketing: encuestas de
18 N L. B Alta 1,84% Baja tasa de respuesta Ofrecer incentivos por participar Media 1,27% 12,53
satisfaccion
Las criti tionad: Establ ia sob ti 1
19 |Gestién de criticas Baja 0,09% s criticas no son gestionadas il it T e el i et Baja 0,06% 0,63
adecuadamente efectivamente
" . . Utilizar herramientas de andlisis de datos més
R N » Dificultad para identificar las
Implementar mejoras en la satisfacciéon . . o B avanzadas para segmentar los resultados de las .
20 N Media 1,84% areas especificas que necesitan L . Baja 1,27% 12,53
del cliente mejora encuestas y obtener insights mas detallados sobre
) las areas especificas que necesitan mejora.
El programa de fidelizacion es Realizar encuestas para conocer mejor los deseos y
21 |Disefiar programa de fidelizacion Media 2,60% poco atractivo para retenery necesidades de los clientes y asi ofrecer algo Media 1,79% 17,70
fidelizar a los clientes realmente de valor para ellos.
Organizar charlas y eventos exclusivos Promocionarlo mejor y buscar temas interesantes
22 |OrBaN® Y Media 1,95%  |Baja participacion " Ty Media 1,35% 13,28
para clientes recurrentes para los clientes
E-mail marketi benefici Mejorar | tacio li as el
= .mal marketing con beneficios a e 0,37% B elorar a segmentacion y personalizar mas el ol 0,26% 255
clientes recurrentes contenido
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11 FICHAS RESUMEN DE LAS ACCIONES

Tabla 27. Fichas resumen de las acciones de la Fase de Conciencia

Fase de la estrategia: Conciencia

Accion

Creacion web

Objetivo especifico

1. Crear una web.

Publico objetivo

Todos los buyer persona

Explora nuestra nueva web y descubre todos nuestros servicios de

Mensaje .. . .

fisioterapia y bienestar
Calendario Enero
Presupuesto 1.467,72 €
Prioridad Alta
Responsable Webmaster
Coste de oportunidad Ninguno
Indicador o KPI Web Creada

Fase de la estrategia: Conciencia

Accion SEO

Objetivo especifico

5. Aparecer en Google entre los 3 primeros resultados.

4. Conseguir 100 visitas mensuales a la web en 12 meses.

Publico objetivo

Todos los buyer persona

Mensaje Mejora tu bienestar hoy mismo. Descubre cémo podemos ayudarte.
Calendario Eneroy Julio

Presupuesto 509,90 €

Prioridad Alta

Responsable SEO Spedcialist

Coste de oportunidad Ninguno

Indicador o KPI

Posicion en Google
Visitas web mensuales
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Fase de la estrategia: Conciencia

Accién Social Media Ads

2. Alcanzar 600 seguidores en Instagram en 12 meses.
Objetivo especifico 3. Alcanzar 300 seguidores en Facebook en 12 meses.

4. Conseguir 100 visitas mensuales a la web en 12 meses.
Publico objetivo Todos los buyer persona

Deportista: iRecupérate mas rapido y vuelve al juego!"

Cuidadora de la salud: "Mantén tu bienestar en su mejor forma. Descubre
Mensaje nuestros servicios de fisioterapia y mas"

Futura mama: "Cuida de ti y de tu bebé con nuestros programas
especializados en fisioterapia prenatal"

Calendario Enero, Febrero y Marzo
Presupuesto 217,47 €

Prioridad Media

Responsable Community Manager

Coste de oportunidad Ninguno

Seguidores en Instagram
Indicador o KPI Seguidores en Facebook
Visitas web mensuales

Fase de la estrategia: Conciencia

Accidn: Google Ads (SEM)
Objetivo especifico 4. Conseguir 100 visitas mensuales a la web en 12 meses.
Publico objetivo Todos los buyer persona

Deportista: Recupérate rapido co nnuestra Fisioterapia deportiva .
Reserva hoy y llévate un 15% de descuento.

Mensaje Cuidadora de la salud: Mejora tu bienestar con nuestros tratamientos
personalizados. Reserva hoy y llévate un 15% de descuento.

Futura mama: Cuida de ti y tu bebé con nuestros servicios especializados.
Reserva hoy y llévate un 15% de descuento.

Calendario Enero, Febrero y Marzo
Presupuesto 2.780,38 €

Prioridad Alta

Responsable SEM Specialist

Coste de oportunidad Ninguno

Indicador o KPI Visitas mensuales web
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Fase de la estrategia: Conciencia
Accion: Alianzas y colaboraciones
6. Crear alianzas con 3 clubs o centros deportivos en los préximos 12
meses.
Publico objetivo Todos los buyer persona

Objetivo especifico

Deportista: Recupérate rapido co nnuestra Fisioterapia deportiva .
Reserva hoy y llévate un 15% de descuento.
Cuidadora de la salud: Mejora tu bienestar con nuestros tratamientos

Mensaje .
personalizados. Reserva hoy y llévate un 15% de descuento.
Futura mama: Cuida de ti y tu bebé con nuestros servicios especializados.
Reserva hoy y llévate un 15% de descuento.

Calendario 12 meses, de Enero a Diciembre

Presupuesto 318,68 €

Prioridad Baja

Responsable Digital Marketing Manager

Coste de oportunidad Ninguno

Indicador o KPI N2 Alianzas

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 28. Fichas resumen de las acciones de la Fase de Interés

Fase de la estrategia: Interés
Accion: Dinamizacion de contenidos en blog
7. Tasa de rebote <40% en 12 meses.

Objetivo especifico 8. Al menos 2 minutos de tiempo de permanencia en la web en 12 meses.

11. Una publicacién semanal en el blog
Publico objetivo Todos los buyer persona

Deportista: Descubre los mejores consejos y tratamientos para
recuperarte de lesiones y mejorar tu rendimiento deportivo. iTu salud y
rendimiento son nuestra prioridad

Cuidadora de la salud: Encuentra articulos y consejos sobre como
Mensaje mantener un estilo de vida saludable y prevenir dolores musculares. iTu
bienestar es nuestro compromiso!

Futura mama: Inférmate sobre ejercicios y cuidados durante el embarazo
para asegurar el bienestar tuyo y de tu bebé. jEstamos aqui para
acompaniarte en cada paso de tu embarazo!

Calendario 12 meses, de Enero a Diciembre
Presupuesto 1.841,29 €

Prioridad Alta

Responsable Content Manager

Coste de oportunidad Ninguno

N2 de rebotes

Indicador o KPI Tiempo medio de permanencia en web
Numero de publicaciones semanales en el blog
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Fase de la estrategia: Interés

Accion: Dinamizacion de contenidos en redes sociales

9. Tres publicaciones por semana en Instagram
Objetivo especifico  |10. Tres publicaciones por semana en Facebook
16. Un 15% de los nuevos clientes que vengan por RRSS

Publico objetivo Todos los buyer persona

Deportista: Mejora tu rendimiento deportivo con nuestros consejos y
tratamientos de fisioterapia. Sigue nuestras publicaciones para estar
siempre en formay prevenir lesiones

Cuidadora de la salud: Descubre como mantener un estilo de vida
saludable y prevenir dolores musculares con nuestros consejos y

Mensaje ) ) i .
tratamientos personalizados. Siguenos para mas tips de bienestar.
Futura mama: Mantente activa y saludable durante tu embarazo con
nuestros ejercicios y cuidados especializados para futuras mamas.
Siguenos para recibir los mejores consejos y preparar tu cuerpo para el
parto

Calendario 12 meses, de Enero a Diciembre

Presupuesto 2.761,93 €

Prioridad Alta

Responsable Content Manager

Coste de oportunidad Ninguno

Indicador o KPI Publicaciones semanales

Fase de la estrategia: Interés

Accion: Dinamizacion de contenidos en Newsletter

12. 100 suscripciones a la newsletter en 12 meses
13. Enviar una newsletter mensual por cada buyer persona

Objetivo especifico

Publico objetivo Todos los buyer persona

Deportista: Recibe los mejores consejos de fisioterapia y entrenamiento
deportivo directamente en tu correo. Suscribete y mantente en forma
con nuestras recomendaciones.

Mensaje Cuidadora de la salud: Descubre cémo llevar un estilo de vida saludable
con nuestros consejos de bienestar, nutricion y fisioterapia. Suscribete a
nuestra newslettery recibe contenido exclusivo.

Futura mama: Cuida de tu bienestary el de tu bebé durante el embarazo

Calendario 12 meses, de Enero a Diciembre
Presupuesto 1.062,28 €

Prioridad Alta

Responsable Content Manager

Coste de oportunidad Ninguno

Suscripciones

Indicador o KPI .
Newsletter enviadas
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Fase de la estrategia: Interés

Accion:

Plantear preguntas y comentar las respuestas en redes para redirigir al
blog

Objetivo especifico

7. Tasa de rebote <40% en 12 meses.

8. Al menos 2 minutos de tiempo de permanencia en la web en 12 meses.

Publico objetivo

Todos los buyer persona

Deportista: ¢ Tienes dudas sobre cémo prevenir lesiones deportivas?
Preglntanos en nuestras redes y descubre mas consejos Utiles en
nuestro blog.

Cuidadora de la salud: ¢ Tienes dudas sobre cémo prevenir lesiones

Mensaje deportivas? Preglntanos en nuestras redes y descubre mads consejos
utiles en nuestro blog.
Futura mama: ¢ Necesitas consejos para mantenerte saludable durante el
embarazo? Haznos tus preguntas en nuestras redes y lee mas sobre este
tema en nuestro blog.

Calendario De Julio a Diciembre

Presupuesto 362,03 €

Prioridad Media

Responsable Community Manager

Coste de oportunidad Ninguno

Indicador o KPI

N2 de rebotes
Tiempo medio de permanencia en web

Fase de la estrategia: Interés

Accion:

Establecer descuento por suscripcion a la Newsletter

Objetivo especifico

12. 100 suscripciones a la newsletter en 12 meses.

Publico objetivo

Todos los buyer persona

iSuscribete a nuestra newsletter y obtén un 15% de descuento en tu

Mensaje primera consulta o clase! Mantente informado con las ultimas novedades
y promociones de Active Control.

Calendario Enero

Presupuesto 42,49 €

Prioridad Baja

Responsable Digital Marketing Manager

Coste de oportunidad Ninguno

Indicador o KPI

Suscripciones
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Fase de la estrategia: Interés

Accion:

Incluir formulario de contacto en la web

Objetivo especifico

14. Obtener 10 consultas a través del formulario de contacto en la web en
los primeros 3 meses de funcionamiento

Publico objetivo

Todos los buyer persona

Contactanos a través de nuestro formulario y cuéntanos tu caso. Te

Mensaje .y . . .
ofreceremos una solucidn personalizada para mejorar tu bienestar.

Calendario Enero

Presupuesto 33,99€

Prioridad Baja

Responsable Webmaster

Coste de oportunidad Ninguno

Indicador o KPI

N2 consultas recibidas a través del formulario de contacto de la web

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 29. Fichas resumen de las acciones de la Fase de Compra.

Fase de la estrategia: Compra

Accion:

Implementar descuento de bienvenida a nuevos clientes

Objetivo especifico

15. Aumentar la base de clientes en 12 meses pasando de 100 a 300
clientes

Publico objetivo

Todos los buyer persona

Mensaje Bienvenido a Active Control! Disfruta de un 15% de descuento en tu
Calendario 12 meses, de Enero a Diciembre

Presupuesto 21,25 €

Prioridad Alta

Responsable Digital Marketing Manager

Coste de oportunidad Ninguno

Indicador o KPI

Nuevos clientes

Fase de la estrategia: Compra

Accion:

Implementar las reservas online desde la web

Objetivo especifico

17. Un 15% de los nuevos clientes vengan por SEO

18. 60% de citas por reserva online en 6 meses

Publico objetivo

Todos los buyer persona

Reserva tu cita en Active Control de manera facil y rapida desde nuestra

Mensaje web. Asegura tu espacio con solo unos clics y comienza tu camino hacia el
bienestar. Te esperamos

Calendario Enero

Presupuesto 254,95 €

Prioridad Alta

Responsable Webmaster

Coste de oportunidad Ninguno

Indicador o KPI

Nuevos clientes de SEO
Citas por reserva online

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 30. Fichas resumen de las acciones de la Fase de Fidelizacion

Fase de la estrategia: Fidelizacion
Accidn: E-mail marketing: encuestas de satisfaccion
19. Respuesta del 90% en encuestas
20. 90% de satisfaccion en las encuestas

Objetivo especifico

Publico objetivo Todos los buyer persona
Tu opinidn es muy importante para nosotros. Ayudanos a mejorar

Mensaje nuestros servicios completando esta breve encuesta de satisfaccion.
Gracias por ser parte de Active Control.

Calendario De Julio a Diciembre

Presupuesto 250,70 €

Prioridad Alta

Responsable Digital Account Manager

Coste de oportunidad Ninguno
N2 de respuestas
N2 de respuestas satisfactorias

Indicador o KPI

Fase de la estrategia: Fidelizacion

Accidn: Gestion de criticas
Objetivo especifico 21. Revertir 10% de feedback negativo
Publico objetivo Todos los buyer persona

En Active Control, tu satisfaccion es nuestra prioridad. Si has tenido una
Mensaje experiencia negativa, por favor, haznoslo saber para que podamos
mejorary ofrecerte el servicio que mereces. Estamos aqui para ayudarte.

Calendario De Julio a Diciembre

Presupuesto 12,53 €

Prioridad Baja

Responsable Customer Service/Experience
Coste de oportunidad Ninguno

Indicador o KPI N2 de Feedback negativo revertido

Fase de la estrategia: Fidelizacion

Accion: Implementar mejoras en la satisfaccion del cliente

20. 90% de satisfaccion en las encuestas

21. Revertir 10% de feedback negativo

Publico objetivo Todos los buyer persona

Nos esforzamos constantemente por mejorar nuestros servicios para

Objetivo especifico

Mensaje . . L,
garantizar tu satisfaccion

Calendario De Octubre a Diciembre

Presupuesto 250,70 €

Prioridad Media

Responsable Customer Service/Experience

Coste de oportunidad Ninguno
Ne de respuestas satisfactorias
N2 de Feedback negativo revertido

Indicador o KPI
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Fase de la estrategia: Fidelizacion

Accion:

Diseiar programa de fidelizacion

Objetivo especifico

22. Tasa de repeticidon de compra del 40% en 12 meses

23. Retencidn de clientes del 30% en el primer afio

Publico objetivo

Todos los buyer persona

Unete a nuestro programa de fidelizacién y disfruta de beneficios
exclusivos, descuentos y promociones especiales en Active Control.

Mensaje .
Queremos agradecer tu confianza y recompensarte por ser parte de
nuestra comunidad.

Calendario Abril y Mayo

Presupuesto 354,09 €

Prioridad Media

Responsable Social CRM Manager

Coste de oportunidad Ninguno

Indicador o KPI

N2 de clientes con repeticiéon de compra
N2 de clientes retenidos

Fase de la estrategia: Fidelizacion

Accion:

Organizar charlas y eventos exclusivos para clientes recurrentes

Objetivo especifico

23. Retencidn de clientes del 30% en el primer afio

Publico objetivo

Todos los buyer persona

Deportista: Participa en nuestras charlas y eventos exclusivos con
profesionales del deporte y mejora tu rendimiento. No te lo pierdas

Cuidadora de la salud: Unete a nuestros eventos exclusivos sobre salud y

Mensaje bienestar con consejos practicos y soluciones personalizadas para llevar
una vida mas saludable. Te esperamos
Futura mama: Disfruta de nuestras charlas con matronas y conéete mejor
durante el embarazo. jCuidamos de ti y de tu bebé

Calendario Septiembre y Diciembre

Presupuesto 265,57 €

Prioridad Media

Responsable Social CRM Manager

Coste de oportunidad Ninguno

Indicador o KPI

N2 de clientes retenidos

Pagina 102 de 128




Fase de la estrategia: Fidelizacion
Accion: E-mail marketing con beneficios a clientes recurrentes
22. Tasa de repeticion de compra del 40% en 12 meses
24. Tasa de canje de recompensas del 40% en el primer afio
Publico objetivo Todos los buyer persona

Objetivo especifico

Deportista: Sigue cuidando de tu salud con nosotros. Acumula puntos con
cada sesidn y obtén una sesion de fisioterapia gratis.

Cuidadora de la salud: Mejora tu bienestar con nuestros beneficios
exclusivos. Acumula puntos con cada tratamiento y obtén una sesién

Mensaje .
gratuita.
Futura mama: Cuida de ti y de tu bebé con nuestros beneficios exclusivos
para embarazadas. Acumula puntos con cada sesidon y recibe una sesion
de fisioterapia en suelo pélvico gratis.

Calendario Junio y Octubre

Presupuesto 50,99 €

Prioridad Alta

Responsable Digital Communication Specialist

Coste de oportunidad Ninguno
Ne de clientes con repeticion de compra
N¢ de canje de recompensas

Indicador o KPI

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 31. Fichas resumen de las acciones de la Fase de Recomendacion

Fase de la estrategia: Recomendacion
Accion: Incentivar y compartir experiencias en redes sociales y Google
25. 100 menciones positivas en redes en 12 meses
26. 50 resefias positivas en Google en 12 meses.
Todos los buyer persona
Comparte tu opinién sobre nuestros servicios en redes sociales y Google
y ayuda a otros a descubrir la calidad de nuestros tratamientos.
De Julio a Diciembre
250,70 €
Media
Digital Account Manager
Ninguno
Menciones positivas
Resefas positivas
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Fase de la estrategia: Recomendacion
Accidn: Incluir preguntas sobre NPS en las encuestas de satisfaccion
27. NPS de al menos 60% en 12 meses.
Todos los buyer persona
Tu opinidén es muy importante para nosotros. Ayudanos a mejorar
nuestros servicios completando esta breve encuesta de satisfaccion.
Gracias por ser parte de Active Control.
De Julio a Diciembre
250,70 €
Media
Digital Account Manager
Ninguno
Ne clientes promotores

Fase de la estrategia: Recomendacion
Accidn: Disefiar y gestionar un programa de referidos.
28. Conseguir 20 clientes nuevos a través de las recomendaciones de
antiguos clientes.
Todos los buyer persona
Trae a tres clientes nuevos a la clinica y obtén un 50% de descuento en tu
préoxima sesioén. iTu recomendacién tiene grandes beneficios
De Julio a Diciembre
247,87 €
Media
Social CRM Manager
Ninguno
Nuevos clientes referidos

Fuente: Elaboracién propia
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CONCLUSIONES

Tras la elaboracion de este trabajo de fin de master, se han revelado diversas conclusiones importantes sobre
el plan de marketing digital para Active Control, destacando tanto las oportunidades como los desafios en
el mercado de la fisioterapia.

En primer lugar, el analisis del macroentorno mediante el modelo PESTEL revela aspectos criticos que
influiran en el funcionamiento de Active Control. En términos politicos, la distribucion de competencias
sanitarias entre el Gobierno central y las Comunidades Autbnomas genera diferencias en el acceso y la calidad
de los servicios. Esta situacion, combinada con la notable carencia de fisioterapeutas en el sistema de salud
publico espanol, que se encuentra muy por debajo de las recomendaciones de la OMS, provoca largas listas
de espera y empuja a los pacientes a buscar atenciéon en clinicas privadas. Esto presenta una gran
oportunidad para Active Control.

Ademas, desde una perspectiva econémica, Espafia ha mostrado un crecimiento positivo, con el PIB
situandose un 2% por encima del nivel prepandemia y una inflacién controlada del 3,1%. Este contexto
econdémico favorable incrementa la capacidad de gasto de los consumidores, beneficiando a las clinicas
privadas. Cabe destacar que el sector de la salud privada contribuye significativamente al PIB nacional, con
un aporte del 2,7%, resaltando su importancia econdémica y su papel crucial en la provisién de servicios médicos
complementarios al sistema pubilico.

Desde un punto de vista social, Espafia enfrenta un envejecimiento progresivo de su poblacion, lo que
incrementa la demanda de servicios de fisioterapia. A este fenomeno se suma el creciente interés en la salud
y el bienestar, especialmente después de la pandemia, reflejado en un aumento del gasto en salud. El auge
del comercio electrénico, con un 77% de la poblacién entre 16 y 74 afios comprando online, representa otra
oportunidad para que Active Control llegue a su publico objetivo mediante estrategias de marketing digital.

Tecnolégicamente, el acceso casi universal a internet en Espaia, con un 96% de los hogares teniendo banda
ancha y un 95% de los usuarios accediendo a internet a través de moviles, subraya la necesidad de optimizar
la presencia digital de Active Control. Ademas, el avance en tecnologias aplicadas a la fisioterapia, como
los campos magnéticos de alta intensidad y las terapias de neuromodulacién, ofrece oportunidades para
mejorar los tratamientos y atraer a mas clientes.

En el ambito ecolégico, el compromiso de Espafa con la Agenda 2030 de las Naciones Unidas para el
Desarrollo Sostenible, especialmente en el objetivo de promover la salud y el bienestar, es evidente. La
adopcién de una economia circular y la implementacién de la Ley de Residuos y Suelos Contaminados
subrayan la importancia de la sostenibilidad en las practicas empresariales. Active Control puede alinearse
con estas iniciativas adoptando practicas sostenibles y promoviendo la conciencia ambiental entre sus
pacientes.

Legalmente, el ejercicio de la fisioterapia en Espana esta regulado por la Ley 44/2003 de ordenacién de las
profesiones sanitarias, que establece la obligatoriedad de estar colegiado para ejercer. Las recientes reformas
laborales y la estricta normativa de proteccion de datos, como la LOPD GDD y la nueva Ley de Cookies,
requieren que Active Control mantenga una estricta adherencia a las normativas vigentes para evitar sanciones
y asegurar la confianza de sus pacientes.

En cuanto al sector, la fisioterapia es altamente competitiva, especialmente en areas urbanas, y tiende hacia
la especializacién para encontrar una ventaja competitiva. Es importante considerar que Active Control
enfrenta competencia tanto de manera directa, con otras clinicas de fisioterapia, como indirecta, con gimnasios
y centros de bienestar que también ofrecen servicios relacionados con la salud fisica. No obstante, dada la
creciente conciencia por el cuidado de la salud, la estrategia de Active Control se centra en un enfoque integral
de la salud, ofreciendo una diversidad de servicios que van mas alla de la fisioterapia, incluyendo clases de
entrenamiento, pilates, gimnasia para embarazadas, nutricion y fisiotestética..

En este contexto, adoptando una estrategia de seguidor, retador y de nicho, Active Control no solo sigue las
tendencias del mercado, sino que también se posiciona como lider en servicios especificos para subsegmentos
como los pacientes oncolégicos y las mujeres, marcando asi una ventaja competitiva significativa. Esta
diversificacion de servicios permite a la clinica atender una gama mas amplia de necesidades, atrayendo a un
publico variado y estableciendo una presencia fuerte en el mercado.

Ademas, dado que se trata de un sector muy competitivo con muchas alternativas fuera de la fisioterapia, es
vital mejorar la presencia digital de la clinica para llegar a su publico objetivo. Ademas, el analisis digital de
la competencia revela que muchos competidores carecen de una estrategia digital clara y optimizada, lo que
presenta una oportunidad para que Active Control destaque. Muchos de los competidores no han logrado
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optimizar su SEO, carecen de una interaccion significativa en redes sociales y presentan contenidos genéricos,
lo que ofrece una ventaja competitiva para Active Control, al poder desarrollar una estrategia digital mas
sofisticada y eficaz.

En este escenario, la propuesta de valor de Active Control se centra en satisfacer plenamente las necesidades
de sus clientes potenciales, quienes buscan mejorar su calidad de vida y bienestar fisico, aliviar dolores
musculares y fomentar habitos saludables. La clinica esta perfectamente equipada para responder a estas
demandas, ofreciendo una amplia gama de servicios personalizados, innovadores y de alta calidad, donde
cada tratamiento esta cuidadosamente disefiado para ofrecer resultados 6ptimos y una experiencia excepcional
al paciente. Para reforzar esta propuesta, la campana de marketing incluye un slogan inspirador que resuena
con los valores de la clinica y su publico objetivo.

En linea con este enfoque, se han definido tres buyer personas que representan segmentos clave del
mercado, asegurando que las tacticas y mensajes sean altamente relevantes y efectivos. Estos perfiles incluyen
al deportista joven que busca mejorar su rendimiento o aliviar alguna lesion, a la cuidadora de la salud que
refleja el problema del sedentarismo, pero con una mayor conciencia en cuidarse, y a la futura mama
interesada en servicios especializados durante el embarazo.

El plan de marketing digital disefiado para Active Control establece objetivos claros: aumentar la visibilidad
online, atraer nuevos clientes y mejorar la fidelizacién. Para alcanzar estos objetivos, se han desarrollado
diversas tacticas digitales que se ejecutaran a lo largo del afio, asignando tiempo e inversién en diferentes fases
del customer journey.

Por un lado, las fases de concienciacién e interés son las que mayor inversion reciben. La fase de
concienciacion recibe un 38,9% del presupuesto total, ya que se busca aumentar la visibilidad y el
reconocimiento de la clinica mediante la creacion de la web, la optimizacion SEO, campafias de publicidad en
redes sociales y Google Ads, y la creacion de alianzas con otros centros de salud y deportivos. Igualmente, la
fase de interés recibe una parte significativa del presupuesto, con un 44,86%, dado que la produccién de
contenidos relevantes y atractivos para el publico objetivo de Active Control a través del blog, las redes sociales
y la Newsletter es crucial para mantener a los potenciales clientes interesados y comprometidos con la clinica.

Por otro lado, a pesar de que las fases de menor inversién son las de compra, fidelizacién y recomendacion,
se prevé un buen rendimiento en cada una de ellas. La fase de compra, que recibe solo un 2,03% del
presupuesto, se centrara en impulsar la accién de compra mediante la facilitacién de reservas online y la oferta
de un descuento de bienvenida. La fase de fidelizacion, con un 8,70% del presupuesto, se enfoca en
desarrollar acciones que incentiven la retencién y lealtad de los clientes, algo crucial en un sector altamente
competitivo. Finalmente, la fase de recomendacion, que recibe un 5,51% del presupuesto, se centra en
convertir la satisfaccion de los clientes en resefias y recomendaciones positivas, atrayendo nuevos clientes y
reforzando la imagen de Active Control.

En este contexto, las prioridades de las acciones digitales reflejan la importancia de cada fase en el logro de
los objetivos del plan de marketing. Por ejemplo, la creacion de la web, la optimizaciéon SEO y las campanas de
Google Ads se consideran de alta prioridad debido a su impacto directo en la visibilidad y el reconocimiento
de la marca. La dinamizacion de contenidos en Instagram y Facebook es de prioridad media porque, aunque
son esenciales para mantener el interés y compromiso del publico objetivo, no tienen un impacto tan inmediato
y directo en la captacidon de nuevos clientes como las acciones de alta prioridad. Por otro lado, la gestién de
criticas tiene una prioridad baja porque, aunque es importante para mantener la reputacién de la clinica y
mejorar la satisfaccion del cliente, no es tan urgente ni critica para la fase inicial del marketing digital como las
otras acciones.

Todas las tacticas definidas a lo largo del customer journey no solo buscan alcanzar los objetivos del plan,
sino que también prometen una alta rentabilidad, como se demuestra con un ROI significativo del 254,10%.
Sin embargo, para gestionar eficazmente el crecimiento de la clinica manteniendo la calidad y personalizacién
de sus servicios, sera necesario contratar a un nuevo profesional. Esto reduciria el retorno de la inversién a un
65,79%, una cifra que sigue siendo elevada, robusta y rentable.

El plan de contingencia de este plan de marketing digital ha identificado riesgos altos y se han propuesto
soluciones para mitigarlos. Por ejemplo, para las acciones digitales como la creacion de la web y el dominio, se
han establecido fases claras de desarrollo y la seleccion de proveedores confiables para evitar retrasos y
problemas técnicos. En las campafias de SEO y Google Ads, se han planeado auditorias y ajustes continuos
para asegurar el posicionamiento deseado y enfrentar la competencia alta. Ademas, se recomienda aumentar
al 15% la asignacion del presupuesto total al fondo de contingencia para incrementar la capacidad de respuesta
ante posibles imprevistos que dificulten la consecucién de los objetivos definidos.
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En resumen, la implementacion de este plan no solo impulsara las ventas y el reconocimiento de la marca,
sino que también mejorara la experiencia del cliente y fomentara su fidelizacién, cumpliéndose los
objetivos propuestos. De esta manera, se consolidara una base de clientes leales y satisfechos, asegurando
el éxito y la sostenibilidad de la clinica a largo plazo.

IMPLICACIONES DEL NEGOCIO

El plan de marketing digital desarrollado para Active Control proporciona una hoja de ruta clara, detallada,
rentable y de rigor metodolégico que va mas alla de simplemente aumentar su visibilidad digital. Este plan se
centra en crear una conexion significativa con los clientes actuales y potenciales, mejorando su experiencia
y satisfaccioén con los servicios de la clinica. De este modo, Active Control no solo busca destacarse en un
mercado competitivo, sino también impulsar un cambio positivo en la percepcién y el acceso a la fisioterapia de
calidad.

Una de las principales implicaciones de este plan es la necesidad de una considerable inversion inicial.
Aunque este desembolso puede parecer alto para un negocio que acaba de empezar, los resultados
proyectados, como un ROI del 254,10%, demuestran que es una inversion estratégica muy rentable. Esta
inversiéon no solo cubrira el desarrollo y la implementacién de estrategias digitales efectivas, sino que también
financiara la ampliacion de personal y la mejora continua de la presencia digital de Active Control.

Elimpacto de este plan se extiende mas alla del crecimiento econémico de la clinica. Por un lado, al contribuir
al sector privado de la salud, la clinica no solo ayuda a reducir la carga sobre el sistema de salud publica, sino
que también genera empleo y aporta significativamente al PIB nacional. Por otro lado, al ofrecer un enfoque
integral que incluye fisioterapia, clases de actividad fisica, nutricion y fisioestética, Active Control promueve,
entre su comunidad, un estilo de vida saludable y en linea con los ODS de la Agenda 2030, particularmente
en el objetivo de promover la salud y el bienestar. Esto, indudablemente, subraya la relevancia econémicay
social de Active Control, mostrando como su actividad beneficia tanto al bienestar individual como al desarrollo
economico del pais.

Asimismo, la digitalizacion de Active Control también tiene implicaciones significativas para la forma en que
se perciben y se utilizan los servicios de fisioterapia ya que, al aumentar la visibilidad y el acceso a
informacion sobre salud y bienestar, la clinica puede educar a la comunidad y reducir las barreras para
acceder a tratamientos de calidad. Esto puede llevar a un cambio en la forma en que las personas gestionan
su salud, incentivando la prevencion y el tratamiento temprano de condiciones musculoesqueléticas.

Ademas, la estrategia digital proporciona a Active Control una plataforma para interactuar de manera mas
directa, cercana y efectiva con sus clientes. Las redes sociales y otras herramientas digitales permitiran a la
clinica recibir feedback en tiempo real, adaptarse rapidamente a las necesidades de los pacientes y construir
una relacién de confianza y lealtad con ellos. Esta interaccién continua no solo mejorara la satisfaccion del
cliente, sino que también proporcionara valiosos insights para ajustar y mejorar continuamente los servicios
ofrecidos.

Por dltimo, este plan de marketing digital subraya la importancia de contar con profesionales de marketing
capacitados que puedan navegar en el complejo y siempre cambiante entorno digital, con el fin de alcanzar de
manera efectiva los objetivos propuestos.

LIMITACIONES DEL TRABAJO

A pesar de que el plan de marketing digital para Active Control presenta un enfoque integral y bien estructurado,
es crucial considerar ciertas limitaciones que pueden afectar su implementacion y eficacia.

e Dependencia de inversion inicial: La necesidad de una considerable inversion inicial puede
representar un desafio financiero para la clinica. Aunque el plan esté disefiado para ser rentable a largo
plazo, el desembolso inicial podria ser una barrera significativa, especialmente para un nuevo negocio
en el mercado.

e Uso de datos secundarios: La informacion utilizada en este trabajo se basa principalmente en datos
secundarios y la experiencia acumulada de Active Control. Estos datos pueden no reflejar
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completamente la situacion actual o las tendencias emergentes en el mercado local de la clinica. Por
tanto, la falta de datos primarios actualizados puede limitar la precisiéon de las estrategias propuestas.

o Rapido cambio en tendencias digitales: El entorno digital y las tendencias de consumo cambian
rapidamente, lo que subraya la necesidad de una actualizacion constante de las estrategias para
mantener su relevancia. La capacidad de la clinica para adaptarse rapidamente a estos cambios sera
crucial para el éxito continuo del plan.

e Coherencia de datos: Es vital asegurar que los datos utilizados sean coherentes y reflejen la realidad
del mercado de Active Control. En algunos casos, se observd que la informacién proporcionada por la
clinica diferia de los resultados obtenidos en las encuestas realizadas, lo que puede afectar la fiabilidad
de las conclusiones y estrategias derivadas.

e Costo de las herramientas de analisis digital: Estas herramientas no solo requieren una inversion
considerable, sino que muchas veces exigen el pago total por adelantado y proporcionan un niamero
limitado de licencias. Esta situacion puede restringir el acceso y uso por parte del equipo, afectando la
capacidad de Active Control para ejecutar las acciones y realizar un seguimiento y analisis detallado
de las mismas vy, lo cual es crucial para la eficacia del plan.

Estas limitaciones destacan la importancia de una monitorizaciéon continua y la flexibilidad para adaptar las
estrategias segun sea necesario. Ademas, refuerzan la necesidad de fortalecer la investigacion de mercado
con datos primarios actualizados, para obtener una comprensién mas precisa del entorno competitivo y las
preferencias de los consumidores, asegurando asi que las acciones tomadas sean efectivas y relevantes en un
mercado en constante cambio.

FUTURAS LINEAS DE INVESTIGACION

A partir de las limitaciones sefialadas en este trabajo, se identifican varias futuras lineas de investigacion que
podrian fortalecer y expandir las estrategias de marketing digital de Active Control.

o Uso de Big Data: Investigar el uso de big data para analizar y prever patrones de comportamiento de
los pacientes permitiria a Active Control adaptar sus servicios de manera mas precisa a las necesidades
de sus clientes y anticiparse a las tendencias del mercado.

o Estudios de mercado detallados: Realizar estudios de mercado mas detallados mediante encuestas
y entrevistas directas con los pacientes actuales y potenciales. Esto proporcionara datos primarios de
gran valor que complementaran la informacidon secundaria utilizada en este trabajo, ofreciendo una
vision mas completa y actualizada del entorno competitivo y las preferencias de los consumidores.

o Herramientas digitales avanzadas: Explorar el uso de herramientas digitales avanzadas, como la
inteligencia artificial y la automatizacién del marketing, para optimizar la personalizacion de los servicios
y mejorar la eficiencia en la ejecucion de estrategias digitales.

o Nuevos canales de comunicacion: Investigar y aprovechar nuevos canales de comunicacion digital
como las aplicaciones de mensajeria instantanea (whatsapp), tecnologias de realidad aumentada y
plataformas para atender clientes de manera online, lo que permitiria interactuar de manera mas
efectiva con los clientes y aumentar el alcance de la clinica.

¢ Diversificacion del negocio: Ampliar el portafolio de servicios de Active Control para incluir nuevas
areas de tratamiento y bienestar, como bienestar mental y wellness corporativo. Esto atraera a una
clientela mas amplia y permitira a la clinica adaptarse a las tendencias emergentes en el cuidado de la
salud.

¢ Diversificacion de la distribucion: Desarrollar nuevos canales de distribucion para los servicios,
incluyendo consultas online, que pueden abrir nuevas oportunidades para llegar a clientes que prefieren
0 necesitan servicios a distancia, sin tener que limitarse al municipio de Alicante.

e Alianzas estratégicas y optimizacién SEQ: Establecer alianzas con otras entidades del sector salud
y bienestar, asi como con influencers y expertos en el area, para aumentar la visibilidad y credibilidad
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de la clinica. Enviar contenidos optimizados a sitios web relevantes y de alta autoridad mejorara el
posicionamiento SEO, atrayendo mas trafico organico a la pagina web de Active Control.

Estas futuras lineas de investigacion optimizaran las estrategias de marketing digital de Active Control,
permitiendo a la clinica ofrecer servicios de fisioterapia mas personalizados y efectivos. Ademas, fortaleceran
su posicion en el sector de la salud y el bienestar en Alicante, consolidando su reputacion y alcance en la
comunidad.
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ANEXOS

Anexo 1. Formulario encuesta.

a EncuestaparaTFM [ ¥ B ® o <

Preguntas as @) Confi
PERFIL PSICOGRAFICO ~ :

Descripcién (opcional)

¢A qué generacion perteneces? *
Generacion Z (nacidos entre 1997-2012)

Millennials (nacidos entre 1981-1996)

mEDF®e

Generacién X (nacidos entre 1965-1980)

Baby Boomers (nacidos entre 1964-1946)

Género *
Mujer
Hombre

Prefiero no contestar

E EncuestaparaTFM [ ¢ @ @ 9 e m : @

Preguntas  Respuestas Configuracion

ESTILO DE VIDA b4 H
Descripcidn (opcional)
Tr
¢Cuantas horas pasas al dia sentado/de pie por tu trabajo? *
=]
menos de 5
=
entre 5y 8 =
=
Mésde8

¢Practicas deporte de forma regular? *
Si

No

¢ Cuidas tu salud fisica y/o mental de forma preventiva? *
=l

No
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E EncuestaparaTFM (3 ¢ D @ 9 2 :

Preguntas  Respuestas Configuracion

¢ Qué contenidos digitales consumer? *

Salud
Belleza
Deporte

Alimentacion

WEDFBO

Otros

Ninguno

¢Usas WhatsApp? *
Si

No

¢Usas redes sociales? *
si

No

E EncuestaparaTFM [ +r e © 5 c m H

Preguntas  Respuestas Contiguracién

scudles son tus preferidas? *
Facebook
Instagram
TikTok

Pinterest

WEDFB O

YouTube
Linkedin

Otra.

Después de laseccién 4 Ir a la siguiente seccion =

Seccion 5de 8

USO DE FISIOTERAPIA > H

Descripcidn (opcional)

Arridne narmalmaante Al fisintaranadad * 7]
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Preguntas  Respuestas Configuracion

Después de laseccisn 4 Ir & la siguiente seccion -

Seccif de 8

USO DE FISIOTERAPIA b

Descripcidn (opcional)

¢Acudes normalmente al fisioterapeuta? *
Voy de forma regular a centros privados
Voy solo cuando lo necesito y de forma privada
Voy cuando me lo receta el médico

Nunca voy al fisioterapeuta

Después de laseccisn 5 Ir & la siguiente seccion -

Seccion 6de 8

CAUSAS DE LA VISITA AL FISIOTERAPEUTA b

Preguntas  Respuestas Contiguracién

Seccion 6de 8

CAUSAS DE LA VISITA AL FISIOTERAPEUTA b

Descripcidn (opcional)

;Cudl es la causa? *
Recuperacion lesién esqueleto muscular
Aliviar dolor muscular
Estar en forma durante el embarazo
Tratamiento del suelo pélvico
Cdlico del lactante

Otra.

Después de la seccisn 6 Ir & la siguiente seccion -

Seccion 7 de 8

Seccién sin titulo b4

WP D e

@@be“i@

@@bc’“i@
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E EncuestaparaTFM [ ¢

Preguntas  Respuestas Configuracion

Después de la seccisn 6 Ir & la siguiente seccion -

Seccién sin titulo b4

Descripcion (opcional)

Sino sueles ir ;Cual es la causa?
Mo tengo referencias
No tengo tiempo para solicitarlo por la sanidad pablica
No puedo ir de forma particular

Otra.

Después de lasecciéon 7 I a la siguiente seccion =

Seccion 8 de

E EncuestaparaTFM [ ¢

Preguntas  Respuestas Contiguracién

No puedo ir de forma particular

Otra.

Después de laseccisn 7 Ir & la siguiente seccion -

Seccion 8 de 8

Seccién sin titulo b4

Descripcion (opcional)

Si pudieras incluir ofras necesidades, ;Qué tipo de servicios estarias interesado en utilizar?
Fisioestética
Nutricién
Entrenamiento o pilates

No necesito otras actividades

Fuente: Elaboracién propia con Google Forms.

@@bd“i@

@@bc’“i@

Pagina 117 de 128




Active Control — Plan de Marketing Digital

Anexo 2. Resultados encuesta.

¢A qué generacion perteneces?
130 respuestas

@ Generacién Z (nacidos entre
1997-2012)

@ Millennials (nacidos entre 1981-1996)
@ Generacion X (nacidos entre

1965-1980)
@ Baby Boomers (nacidos entre
1964-1946)
Género
130 respuestas
@ Mujer
@ Hombre

@ Prefiero no contestar

¢Cudntas horas pasas al dia sentado/de pie por tu trabajo?
130 respuestas

® menosde 5
@®entre5y8
@ Mas de 8
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¢ Practicas deporte de forma regular?
130 respuestas

®si
® No
¢ Cuidas tu salud fisica y/o mental de forma preventiva?
130 respuestas
® si
® No

Pagina 119 de 128




Active Control — Plan de Marketing Digital

¢ Qué contenidos digitales consumer?
130 respuestas

Salud 56 (43,1 %)

Belleza 44 (33,8 %)
Deporte 52 (40 %)
Alimentacion 74 (56,9 %)
Otros 66 (50,8 %)

Ninguno 6 (4,6 %)

¢Usas WhatsApp?

130 respuestas

®si
® No
¢Usas redes sociales?
130 respuestas
@ si
® No

83,8%
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icudles son tus preferidas?

109 respuestas

Facebook 46 (42,2 %)
Instagram 80 (73,4 %)
TikTok 25 (22,9 %)
Pinterest 12 (11 %)
YouTube 47 (43,1 %)
Linkedin 7 (6,4 %)
2 (1,8 %)
Telegram 1(0,9 %)
Twitter 1(0,9 %)
X (Twitter) 1(0,9 %)

¢Acudes normalmente al fisioterapeuta?
130 respuestas

@ Voy de forma regular a centros privados

@ \oy solo cuando lo necesito y de forma
privada

@ Voy cuando me lo receta el médico

@ Nunca voy al fisioterapeuta

;Cuél es la causa?
103 respuestas

@ Recuperacién lesion esqueleto muscular
@ Aliviar dolor muscular

@ Estar en forma durante el embarazo

@ Tratamiento del suelo pélvico

@ Colico del lactante

@ Alguna lesion traumatica

® Relax
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Sino sueles ir ;Cuél es la causa?
46 respuestas

@ No tengo referencias
@ No tengo tiempo para solicitarlo por la...
@ No puedo ir de forma particular
\ / @ No suelo sufrir dolencias ni molestias. ..
\ : é @ No lo necesito
@ Falta de tiempo
® Sique voy
8.7% 30,4% @ Sl QUE VoY

174 W

Si pudieras incluir otras necesidades, ;Qué tipo de servicios estarias interesado en utilizar?

130 respuestas

Fisioestética 36 (27,7 %)

Nutricion 69 (53,1 %)

Entrenamiento o pilates 71 (54,6 %)

No necesito otras actividades 13 (10 %)

0 20 40 60 80

Fuente: Elaboracion propia con Google Forms.

Anexo 3. Secciones pagina web Active Control

WIX =D T —— voer sz (N

BIENVENIDO A ACTIVE CONTROL

Recupers, fortalece, equilibra
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wIX © 0

Ahora estas en &l moedo Vista previa

Haz Upgrade de tu pagina web para eliminar los anuncios de Wix

Volver al Editor

FILOSOFIA SERVICIOS PLANES&PRECIOS CONTACTO CITAS  TESTISMONIOS BLOG a ° v

MUESTRA PASION POREL
BIEMESTAR INTEGRAL

Este espacio es ideal para compartir méas scbre nuestra clinica y los
servicios que ofrecemos. Aqui puedes conocer més sobre nuestro
squipo multidisciplinario y cémo nos diferencismos al enfocarnes an

~
I: | LOE O I: |A el bienestar integral de nuestros pacisntes. Quersmos que conozcas

nuestra historia y descubras qué nas hace dnicos en el campe de |s

fisicterapia y =l bisnestar

"Tu bienestar es nuestra prioridad .

- Equipo de Active

Control

WIX o0

Anore estés sn &l modo Viste pravia

Haz Upgracs de tu paging web pars sliminar los anuncios oe Wix

Walver & Editor

SILOBOFIA  BEAVICIOS PLANESAPRECIGS CONTASTO GITAS TESTGMONIOS  BLOG
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WIX oD
Haz Upgrade de tu pagina web para eliminar los anuncios de Wix ( Hacer Upgrade

NUTRICION ¥ DIETETICA

ria nutricional

En Active Control ofrecemos tratamisntos de Descubrs cdmo nuestr
puede potenciar tu bienestar y mejorar tu calidad

rapia personalizados para cada

devida.

encién de

acién

con enfoque en la rec

lesiones.

CLASES DE PILATES Y

2t

Nusstros tratsmizntas de fisioe:
entrensmiento parsonalizade y gimnasia para

idaran a realzar tu belleza de forma saludable y

nawral. embarazadas, diseRadas para fortalacer t cuspo
y mante

Ancrs sstés &n 8 Moaa VIStE ravie

Haz Upgrade de tu pigina web para eliminar los anuncios de Wix ( Hacer Upgrade

Fisioterapia

1h

38¢

Reservar shora

Congulta Nutricion

1h

s0€

Reservar shora
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WIX oo Anore sstés sn sl modo Vists prave. voerazaio (Y

Haz Upg pagina los. ios de Wix [ Hacer Upgrade

FILOSOFIA SERVICIOS CONTACTO  PRECIOS

< Volver

Fisioterapia

Reviss nuestrs disponibilidad y reserva la fecha y hors qus més te convengan

Selzzzions fachay hers hera de veranc de Eurcpa central (CEST)

Detalles del servicio ~
< Mayo 2024 > jusves, 30 de mayo. Fisioterapia
T 30 de mayo de 2024, 10:30

ln  mar  mid  jue = sib dom Mismbre del squipa ns 1

‘ 10:30 | | 11:00 ‘ ‘ 11:30 ‘ ‘ 12:00 | n
1 2 3 4 5 £l

‘ 12:30 | | 1300 ‘ ‘ 12:30 ‘ ‘ 14:00 |

& 7 8 9 10 1 12

20 21 2 3 24 25 2

trar todas |:

27 28 bl E 3

Términos y Condiciones  Politica de Privacidad

© 2035 Creador por Axl Goya con Wix.com

WIX oo Ansrs s=is en = mods Vists prave Valver al Editor

Haz Upg pagina; los sios de Wix ( Haser Upgrade
FILOSOFiA SERVICIOS PLANESAPRECIOF CONTACTO CITAS TESTSMONIOS  5.0G 10

CONTACTANOS

Av. Victoria Ki Tel: +52-1-33-98765432
12, local 8, ante Fax- +52-1-33-98755432

info@activecontrol com

Map Satellite

e Control ™ 1
& Caleta
£ deVelez yra. vILLAS DEL
] : MEGITERRANEG
Algarrobo-Costa
El Capitan
Mezquitilla iy
os
Torre del Mar &
URB. CASTILL
Almayate Alto
Los Toscanos - R —
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WIX oD

Anora sstés en sl modo Vista pravia

Haz Upg pagina. los die Wix ( Hacer Upgrage -
siLososia contacTe  smEcos
Suscribete a Nuestra Newsletter y Recibe un
Descuento del 15%
Enteryaur emal hars ©
f
Jose Celia Rocio
M recuperazidn de uns ssidn e s Las clsses de o lanes me han syusace “Lsg clases de zimnssis pans
rodilla fus muy rpids y pude volver a raduci mi dolor de aspalda y a querer embarazadas ms mantuvisron aotiva
correr en poco tiempo. El trato &3 cuidar mis de mi salud durant toda el ambarazo y con la
. orafes onslas .
WIX LD e s o o o st e R
Haz Upg pagina. los die Wix ( Hacer Upgrage -
F clos  eLanzsasm conTacTo TEsTRMONOS
Al Posss
U —
Zwz - e
Ahora puedes bloguear estés donde
estés
Logramas que resulte més répido y préction administrar tu
blog desde cuslquier lugar. En asta ntrada el blog,
: compartiremaos las formas .
. 5]
R —
Sz e
Haz crecer tu comunidad
Con'Wix Blog, no sélo compartes tu voz con el mundo,
sino que también puedas cultivar una comunidad online
activa. Pars parmitir que los..

Fuente: Elaboracion propia con Wix.
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Anexo 4. Resultados andlisis palabras clave de Clinica Serrano (competidor) con el Planificador de palabras
clave de Google Ads.

¢ @ D — ()

.\ Google Ads | Q, Buscar una pégina o una campaia

R R T ——— ]

I_ Planificacion -~ Blarificado labras clave >
+ f
p— o —— Plan del may 2, 2024, 11a.m., GMT+02:00
clave
Ideas parapalsbras clave  Prevision  Palabras clave guardadas  Palabras clave negativas
Planificador de
rendimiento
Q sitio: ttps:f/sermancclinica.com ® QEspaic  aEspaiol | = Goagle ‘nsxma——arzw - &, Descargar ideas para palabras clave

Planificador de cobertura

Centro de publicidad de
aplicaciones Amalia tu biisqueds:

Objetivaz

Afinar palabras clave

Biblioteca compartida —

* Excluir ideas de contenido paraadutos X | Anadir filtro 778 ideas para palabras clave disponibles WI:III Vista de palabra clave
Idoneidad del contenido e
8 O Puistracie Fromedic de bizquedas Cami e tres Commde | upporiapere | Puja porls pee
Factuaci. | Gestor de datos - enzuales anmcia | ™ Gntervsn s
fr:] Soluclén de problemas o Ie 3
O ssocercadermi 10100 mil 0% LIRS - e 168
Acciones en bloque v
[ aicterapess corsage i om0 i 0% EERERN - ase e
Presupuestos y puja ~
O aicteragia corea dem 10100 mil 0% LIRS - e 168
Datos empresariales
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Fuente: Elaboracién propia con Google Ads

Anexo 5. Resultados ideas de palabras clave con el Planificador de palabras clave de Google Ads.
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Googie Ads

Fuente: Elaboracién propia con Google Ads.
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Active Control — Plan de Marketing Digital

Anexo 6. Seleccion palabras clave para SEM Active Control.

Cuctade impresionss d= | Puja porla parte superiorde | Puja par b parte supericr de

Palsbrs clave 7 Promesfio de b bia e ires mezes Cambsio imermmual | Competitividsd anuncio ta pagina (imervale bajo) s pagina (intervala alc)
emrenamients perscasl 10 mit- 100 mil 0% 0% | fas - 046 € 147€
esitica 10 mil - 100 mil 0% 0% | s - 041€ 162€
fisa carca de mi 10 mit- 100 mil 0% 0% | fas - 046 € 169€
fisaterapia 10 mit- 100 mil 0% 400% | 2aja - 043 € 155€
fisaterapia depersiva 1 mil- 10 mil 0% 0% | fas - 0s1€ 142€
fis sterapia sncciogics 1001 mil 0% 0% | fas - 044€ 208 €
gimnesia pars embarazadas 1001 mil 0% 0% | fas - 027€ 0gi€
rutricién 10 mit- 100 mil 0% 0% | fas - 052€ 1646
plaes 10 mil - 100 mil 0% 4000% | Daja - 028 € 106€
suek pévico 10 mil - 100 mil 0% 0% | Meda - o1€ 136€

Fuente: Elaboracién propia con Google Ads.
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