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Resumen

La presente investigacion tuvo como finalidad proponer un Plan de Marketing de Contenidos
para fortalecer el Brand Awareness de Podologia Pies Saludables en Facebook. Sus objetivos
especificos fueron: describir las caracteristicas del contenido publicado en la pagina de
Facebook de la marca, realizar un diagnostico de la situacion actual de la misma y finalmente
disefiar la estrategia de Marketing de Contenidos en Facebook para Podologia Pies Saludables.
Ademas, esta investigacion fue cualitativa y contdé con dos disefios: fenomenologico y
hermenéutico; se aplico la técnica de Observacion con su instrumento Ficha de Andlisis y la
técnica de Entrevista con su instrumento Cuestionario de Entrevista. Los sujetos de estudio
fueron clientes y seguidores del servicio de Podologia Pies Saludables; a su vez, los objetos de
estudio fueron publicaciones de la pagina de la marca realizadas en el periodo de enero a agosto
de 2021. Se obtuvo que el servicio brindado por la marca es muy solicitado en el mercado de la
localidad, al mismo tiempo que la informacion sobre la salud de los pies muy importante para
sus seguidores en Facebook, pero no demostraban compromiso con la pagina por la distribucion
del contenido. Asi, se concluy6 que el Brand Awareness, 0 reconocimiento de la marca, se
podria lograr a través del disefio y publicacidn de contenido Gtil y valioso, que se viera estético
y siguiera el orden adecuado.

Palabras claves

Comunicacion Digital; Redes Sociales, Marketing de Contenidos y Brand Awareness



Abstract

The purpose of this research was to propose a Content Marketing Plan to strengthen the
Brand Awareness of Podologia Pies Saludables on Facebook. Its specific objectives were: to
describe the characteristics of the content published on the Facebook page of the brand, to make
a diagnosis of its current situation and finally to design the Content Marketing strategy on
Facebook for Podologia Pies Saludables. In addition, this research was qualitative and had two
designs: phenomenological and hermeneutical; The Observation technique was applied with its
Analysis Sheet instrument and the Interview technique with its Interview Questionnaire
instrument. The study subjects were clients and followers of the Podologia Pies Saludables
service; in turn, the objects of study were publications of the brand page made in the period
from January to August 2021. It was found that the service provided by the brand is highly
requested in the local market, at the same time that foot health information very important to
their followers on Facebook, but they did not demonstrate engagement with the page by
distributing the content. Thus, it was concluded that Brand Awareness, or brand recognition,
could be achieved through the design and publication of useful and valuable content, which
looked aesthetic and followed the proper order.

Keywords

Digital Communication; Social Networks, Content Marketing and Brand Awareness



Introduccion

El Marketing, término anglosajéon que en espafiol quiere decir mercadotecnia, es definido
como el «conjunto de principios y practicas que buscan el aumento del comercio, especialmente
de la demanda» (RAE, 2021). Anteriormente, las estrategias de marketing eran trazadas con el
objetivo Unico de aumentar las ventas, invertir increibles sumas de dinero en la publicacion de
anuncios en los medios tradicionales de comunicacion y ser agresivos con la promocién de los
productos o servicios que las empresas podian ofrecer. Sin embargo, su limitacién mas grande
fue despreocuparse de la relacion entre la empresa y el cliente.

Cuando el Marketing Digital surgio, se encargé de cambiar la perspectiva del marketing
tradicional, al imitar sus técnicas en los nuevos canales de comunicacion digitales que trajo la
Ilegada de Internet; y a su vez, empezd a otorgarle mayor atencion a lo que pensaba y sentia el
consumidor (Pecanha, 2020b). En la actualidad, las estrategias que ofrece el Marketing Digital
permiten la creacidn de experiencias diferentes para los usuarios con un bajo presupuesto, la
retroalimentacion entre empresa y cliente, y finalmente, la medicion de los abundantes datos
que se generan a través de las acciones digitales ejecutadas en una camparia online.

Por lo que las empresas prestan mayor atencion a las redes sociales como Facebook,
Instagram, Twitter o Whatsapp, pues estos espacios han servido para que los usuarios formen
comunidades que comparten intereses, y su influencia en estos tiempos es importante. Sin
embargo, muchas marcas alrededor del mundo se han centrado en la variedad de estrategias que
otorga el Marketing Digital y las oportunidades en ventas de los sitios web que obtienen de
ellas, dejando de lado la inversion en el Brand Awareness.

El Brand Awareness 0 reconocimiento de marca, es una métrica digital que tiene como
objetivos analizar la notoriedad de una marca, hacer que sea recordada y se diferencie en el
mercado online (Caltabiano, 2021). Por consecuente, es un proceso de construccion que lleva
tiempo, sobre todo porque se trata de crear conciencia de la existencia de una marca, siendo
constantes e invirtiendo a largo plazo.

Por esa razon, el Marketing de Contenidos como estrategia del Marketing Digital cobra
importancia al gestionar el conocimiento de un producto o servicio en los medios digitales. En
cuanto a esta técnica, se trata de la creacion, publicacion y difusion de contenido de valor para
el publico objetivo, con el proposito de introducir sutilmente el nombre de la marca en su mente
(Sordo, 2020).

El servicio de Podologia Pies Saludables ubicado en Chiclayo — Per( es una empresa que
ofrece su atencién al pablico desde el afio 2019, y es precisamente ese afio en el que apertura
su pagina en la red social Facebook como un medio para llegar a un nuevo publico objetivo.
Sin embargo, su comunidad se mantiene en 524 seguidores obtenidos a través de tréfico
organico y pagado, siendo este ultimo el que mejores resultados le ha brindado. Ademas, cabe
sefialar que el alcance y la interaccion del publico con el contenido proporcionado en la pagina
es minimo, y los motivos podrian variar entre: el disefio y distribucion de los elementos en las
piezas graficas, la informacion compartida, la ausencia de contenido en varios formatos y la
falta de un calendario de publicaciones para la red social.



Teniendo en cuenta lo explicado, se ha determinado que el reconocimiento de la marca o
Brand Awareness se encuentra debilitado porque no existe una conciencia real del servicio de
Podologia Pies Saludables entre la comunidad que ha formado en estos afios. Por consiguiente,
se plantea la siguiente interrogante ¢;cémo serd el plan de Marketing de Contenidos para
fortalecer el Brand Awareness de la empresa Podologia Pies Saludables en Facebook?

En ese sentido, esta investigacion es conveniente porque se propondra un Plan de Marketing
de Contenidos orientado a fortalecer el Brand Awareness en Facebook, con el objetivo de
propiciar que la empresa tenga mayor presencia en la comunidad digital a la que se dirige y en
la mente de sus consumidores. También es importante porque servira para potenciar los estudios
sobre las estrategias del Marketing Digital y serd utilizada por las empresas interesadas en
fortalecer el reconocimiento de sus marcas en los medios digitales, asi como por los
investigadores interesados en la comunicacion en el plano digital.

Asimismo, este documento se suma a la linea de investigacion de Innovacion en
Comunicacion y Desarrollo Humano de la Universidad Catolica Santo Toribio de Mogrovejo,
porque procura describir y diagnosticar las causas del debilitamiento del Brand Awareness de
una marca, para finalmente realizar una propuesta como solucion. Igualmente, posee valor
tedrico gracias a que la investigacion sobre el Marketing de Contenidos proporcionara una
recopilacién de conceptos vinculados a la disciplina, un campo poco estudiado en nuestro pais
y localidad, pese a ser un paso importante para optimizar la llegada de marcas emprendedoras
a los medios digitales,

Ademas, posee implicancia practica porque servird a organizaciones como Agencias
asesoras de Marketing y Publicidad; asi como a planes de Marketing Digital o Comunicacion
digital, pues gracias a los resultados recogidos se hizo posible la estructuracion de un Plan de
Marketing de Contenidos, validado por el criterio de expertos en la materia, donde se tomaron
en cuenta los aspectos mas importantes de la estrategia que propiciaran el fortalecimiento del
Brand Awareness.

Finalmente, esta investigacion tuvo como objetivo general: proponer un plan de Marketing
de Contenidos para fortalecer el Brand Awareness de la empresa Podologia Pies Saludables en
Facebook. Asimismo, tuvo como objetivos especificos: describir las caracteristicas del
contenido publicado en la pégina de Facebook de Podologia Pies Saludables, realizar un
diagnostico de la situacion actual de la pagina de Facebook de Podologia Pies Saludables y
disefar la estrategia de Marketing de Contenidos en Facebook para Podologia Pies Saludables.

Revision de literatura
Antecedentes

Ledn et al. (2020) analizaron el contenido de informacidn turistica proporcionado y
gestionado en las plataformas digitales del canton General Villamil Playas en tiempos del
Covid-19. Realizaron este estudio bajo la metodologia del método deductivo — inductivo porque
extrajeron conclusiones ldgicas del porque serviria implementar informacion turistica en un
medio digital. El estudio finalizd explicando los datos que se extrajeron a través de la
elaboracion de fichas de observacion, encuestas dirigidas a los visitantes del canton Villamil
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Playas; y la conclusion sefialé que mediante las estrategias de tecnologias digitales se busca
aportar al conocimiento de una marca.

Beremudez y Rebaza (2017) realizaron una investigacion sobre el uso de Facebook como
herramienta de marketing y su relacion con las variables orientacion al mercado, orientacion
emprendedora y desempefio empresarial en restaurantes de la ciudad de Arequipa 2016-2017.
En la investigacion se desarrollé un analisis correlacional de enfoque cuantitativo, mientras que
el disefio de la investigacion fue no experimental de seccion transversal ya que se realiz6 en un
tiempo determinado sin modificar la realidad y se utilizd una encuesta como método para
obtener los datos necesarios. Se concluyo gue existe una correlacion directa y positiva entre el
uso de Facebook como herramienta de Marketing en restaurantes de la ciudad de Arequipa y
las variables Orientacion al mercado, Orientacion Emprendedora y Desempefio Empresarial en
un nivel bajo y moderado.

Ugalde et al. (2018) realizaron una investigacion en la que se pretendié determinar si era
suficiente la notoriedad de marca o se necesitaba credibilidad para generar apego hacia las
marcas. Se aplicé un estudio causal de enfoque cuantitativo, que a través de analisis factoriales
confirmatorios y un modelo con ecuaciones estructurales se exploro la relacion existente entre
la notoriedad y la credibilidad de marca como antecedentes del apego hacia la marca. Los
resultados sefialaron que la notoriedad de marca influia en la formacion del apego en muy pocos
escenarios, mientras que la credibilidad tenia mayor influencia como antecedente del apego
hacia la marca.

Teorias Cientificas
Teoria de los efectos limitados

Esta teoria explica como la sociedad es quien dispone de la capacidad para elegir que
mensajes importantes son emitidos en los medios, dependiendo de la percepcion de cada
persona (Ortiz, 2020). Esta teoria es relevante para esta investigacion porque se elaborara un
plan de Marketing de Contenidos para la marca Podologia Pies Saludables y sera publicado a
través de un medio digital. Por ese motivo, la estructura del plan debera ser construida
correctamente, con el objetivo de que los mensajes que se planteen sean claros y vayan de la
mano con la forma en que Podologia Pies Saludables quiera ser reconocida por el publico.

Teoriasde las TIC s

Es lo que se entiende como “Tecnologia de la informacion y la comunicacion”, esta se
encuentra en los medios de comunicacion, en la educacion, se trata de tecnologia que facilita a
los usuarios informacién por plataformas virtuales. Son utilizadas por todas las personas, pero
se hace un mejor aprovechamiento en los colegios y universidades, la forma en que se encuentra
la informacion es mas eficaz, en libros digitales, paginas web, blogs (Alcaraz y Garcia, 2010).

Teoria de los stakeholders

Esta es una teoria propuesta por Freeman (como se citd en Rodriguez y Salas, 2017), se basa
en que cada accion que es realizada por una empresa tiene efectos distintos en cada grupo de
interés, por eso se deben realizar actividades que no solo sean para el beneficio de la misma
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empresa 0 para sus accionistas, sino que deben ser de interés para los stakeholders. Esta teoria
es relevante para la investigacion, porque refuerza la idea de que se deben conocer los intereses
de cada publico de la organizacién, y asi, poder elaborar un plan de Marketing de Contenidos
eficiente y que muestre resultados positivos en cuanto al Brand Awareness de la empresa Pies
Saludables.

Marketing Digital

Actualmente, los medios sociales online se han coronado como las plataformas favoritas
delos consumidores para establecer relaciones comerciales con las pequefias y grandes
empresas, ya sean locales, nacionales e internacionales.

Por eso, las estrategias de marketing en los medios tradicionales han tenido la necesidad de
evolucionar y convertirse en una nueva guia para que las empresas logren impulsar su marca a
través de los nuevos medios digitales. En tal sentido, surge el Marketing Digital. De acuerdo
con Naguer (2020), «la mercadotecnia digital (o marketing online) encierra todas aquellas
acciones y estrategias publicitarias o comerciales que se efecttan en los medios y canales de
la nube».

Asimismo, se puede entender que el marketing digital es una representacion de todas las
acciones que pueden ejecutarse en internet con la intencion de promover el consumo de un
producto o servicio, ademas de tener laventaja de acercay relacionar a los clientes con la marca
(Pereira, 2020).

Finalmente, Cardenas (como se citaen Olano, 2020) afirma que «EIl marketing digital utiliza
Internet como un espacio para que determinada comunidad se desarrolle, donde las relaciones
emocionales se fortalezcan constantemente y la respuesta de los usuarios de diferentes partes
del mundo llegue al conocimiento de laempresa[...]» (p. 23).

Caracteristicas del marketing digital

En el interior del mundo digital, la competencia por el primer puesto en el reconocimiento
de las marcas se ha vuelto masiva entre las empresas. Por ese motivo, es importante reconocer
la diferencia entre el marketing digital y las estrategias del marketing tradicional, para entender
las razones por las que se ha vuelto tendencia en la actualidad. En relacion con las principales
caracteristicas del Marketing Digital, Shum (2021) describen las siguientes:

% Personalizado. Porque permite comunicar la caracteristicadiferenciadora de su
marca a losconsumidores.

% Comunicacién directa y bidireccional. Se puede conocer y dialogar las
opiniones, dudas o sugerencias de los consumidores.

++ Datos precisos. La informacion que se recolecta en las redes sociales permite
crear camparias publicitarias dirigidas hacia los posibles clientes ideales.

% Masivo y viral. Las plataformas digitales ofrecen la oportunidad Unica de
difundir sin limites la informacion que se suba, sin la necesidad de un gran
presupuesto.
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% Es experiencia y emocion. Procura formar un vinculo emocional con el
usuario o cliente, para que la confianza aumente hacia la marca.

% Integra tres mundos. ElI marketing digital fusiona el mundo fisico, digital y
virtual, los trestrabajan para conectarnos con las personas y crear mundos nuevos.

Estrategias de marketing digital

Internet es un mundo amplio e infinito, donde se han creado espacios y puesto a disposicion
del usuario herramientas que lo ayudan a facilitar su viaje por las plataformas digitales. Con
su extensa variedad de publicos, las empresas deben tener conocimiento de la estrategia que
podria impulsar su marca hacia los consumidores de los nuevos medios digitales.

Entre las riquezas que puede ofrecer el marketing digital, se encuentran la variedad de
estrategias que plantea con el fin de ayudar a las empresas a incursionar en las plataformas web.
Cabe resaltar las principales:

Inbound marketing: Esta técnica del marketing digital explora las formas de atraer a los
consumidores, despertando el interés al escuchar sus necesidades y ofreciéndoles soluciones
inmediatas desde las alternativas que tiene la empresa (Ortiz, 2022).

Marketing de contenido: Segun Toledo (2020), las formas de atraer a los consumidores
varian de acuerdo con sus caracteristicas, pero por lo general sirve publicar contenido e
informacion relevante, que los ayudara a resolver sus problemas. El alcance que tengan estos
contenidos dependera del canal elegido para el publico elegido, los mas comunes son:

«  Blog: Esun canal sin interferencia y exclusivo de la empresa que decida
utilizarlo.

% Sitio web: Un sitio web reune la informacion importante de una
empresa, a su vez puede funcionar como un espacio de venta de sus propios productos
0 servicios, dejar sugerencias o0 consultas y ponerse en contacto con el comerciante.

+  Redes sociales: Los usuarios suelen aproximarse a sus marcas favoritas
a través de Facebook, Instagram, YouTube, Twitter y otros; plataformas en las que
consiguen interactuar o encontrar informacion de los productos y servicios de su
interés.

« Materiales educativos: Es recomendable dale espacio en las
plataformas digitales a los recursos educativos capaces de resolver las dudas de los
usuarios, algunos de ellos son los libros por internet, piezas graficas como las
infografias, videos tutoriales o foros web para responder preguntas.

+ Video marketing: ElI material audiovisual ha tomado relevancia en los
ultimos afios, varias campafias han apostados por el video marketing como uno de los
pilares para sus planes de marketing digital, pues se trata de medios faciles de
consumir, dindmicos y si se le da el tratamiento adecuado, son de comprension rapida.

E-mail marketing: Esta técnica del marketing digital radica en el envio de mensajes de
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correo electronico a una lista personalizada de clientes de la empresa, donde el contenido
promueva el fortalecimiento de la marca, promocione los productos y servicios de esta; y
exista comunicacion con los clientes potenciales (Pecanha, 2021a).

SEO: Esta técnica permite llevar el contenido publicado por las marcas a los primeros
lugares de los buscadores web, por consecuencia, captar trafico organico sin pagar por los
anuncios (Fuente, 2022).

Medios pagados: La publicidad pagada es otra de las ventajas que ofrece el marketing
digital. Ahora las plataformas web monetizan los anuncios de sus marcas en portales populares
por el trafico de usuarios es amplio. Su gran ventaja radica en la segmentacion del perfil de la
audiencia a la que llegard esta publicidad, de acuerdo con su edad, género, educacion,
ubicacion, etc (Pereira, 2020).

Marketing de afiliados: Podria ejemplificarse como un trueque. Esta estrategia explica
como el afiliado, quien posee una cantidad considerable de seguidores, anuncia un producto o
servicio de una empresa determinada en su sitio web, a cambio de recibir una comision por la
publicidad realizada (Ortiz 2020).

CRO: EI CRO u optimizacién de conversidn, es la técnica que permite saber al empresario
si su marca esta siendo explotada en el lugar donde se encuentra, en el caso de no ser asi,
ayudara a encontrar la plataforma adecuada para mejorar la tasa de conversion (Toledo, 2020).

Elaboracion de un plan de marketing digital

Toda empresa que desee promover los productos o servicios de su marcaen el mundo digital
debe pasar por un proceso para lograrlo. Kotller y Keller (como se cité en Vidal, 2016)
afirmaron que toda estrategia de marketing digital debe elaborarse sobre dos pilares
importantes: el estratégico y el operativo. EI primero hace referencia a la ubicacion de la
empresa en el mercado, es decir, qué ofrece al consumidor; mientras que el segundo pilar se
encargara de realizar las acciones necesarias para lograr las metas planteadas en el plan.

Segun Vidal (2016), la estructura y el orden de la elaboracién de un plan de marketing en
los medios digitales es la siguiente:

Anélisis de la situacion: El primer paso es analizar el contexto situacional de la empresa
ysu posicionamiento en el mercado. Para lograr ambos, sera necesario ejecutar un analisis
internoy externo de laempresa, un ejemplo de cémo extraer esos datos es aplicando un FODA.

Establecimiento de objetivos: Los objetivos 0 metas que determinaran el desarrollo del
plan de marketing digital deberan dar respuesta a dos preguntas basicas:

% ¢Por qué la organizacién dispone de un sitio web?
% ¢ Qué se pretende lograr a través del sitio web?

Eleccion de estrategias: A continuacion, se debe tener en cuenta cuales son los objetivos
trazados y elegir una estrategia por cada uno, para de esta forma conseguir llegar a la meta
ajustadaal embudo de venta que se propone.
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Plan operativo: Esta parte del plan es la ejecucion de la estrategiay tacticas programadas.

Presupuesto: Todos los gastos e ingresos que se realicen deben organizarse en un cuadro
que permita ver de manera general el presupuesto disponible, asi como la cantidad de dinero
asignada a cada estrategia por objetivo.

Ejecucion y control: Internet ofrece una variedad de herramientas de andlisis para que las
empresas puedan observar el desarrollo de sus camparias. Los indicadores claves de desempefio
0 KPIs, se miden en funcion a los objetivos y las fases establecidas, algunos de ellos son: visitas,
visitantes Unicos, transito en redes, entre otros.

Por otro lado, Pecanha (2020b) indica que el procedimiento de elaboracion de un plan de
marketing digital es una serie de seis pasos:

Paso 1: Se deben definir los objetivos y metas, teniendo en cuenta el modelo de negocio,
que sean alcanzables y mediables.

Paso 2: Los KPIS o indicadores claves de rendimiento, se encargan de calcular el éxito o
fracaso de una estrategia, por ello, elegir el adecuado al elaborar un plan de marketing digital
es importante para la empresa.

Paso 3: Es imprescindible conocer como es el cliente ideal al cual la empresa apunta. La
creacion del Buyer Persona define las caracteristicas demograficas y comportamiento de la
audiencia objetiva. Gracias a estos datos recolectados se puede elaborar el comportamiento que
la empresa debe adoptar, distinguir el tono de voz para interactuar con él, las herramientas
adecuadas, el disefio y formato del contenido, entre otros.

Paso 4: Una vez definido el Buyer Persona, la empresa debe decidir qué estrategia llevara
acabo para lograr los objetivos propuestos.

Paso 5: Sucesivamente, llegara el momento de describir los formatos del contenido que se
desean trabajar, las veces que se publicaray cuando se produciran. Esa informacion debera ser
planteada dentro de un cronograma o agenda editorial que la empresa debe controlar a medida
que se registren las tareas realizadas.

Paso 6: En el calendario elaborado las tareas importantes, una vez realizadas, deberan arrojar
cifras que seran evaluadas y comparadas con resultados anteriores, con el fin de lograr un
contrastey conocer los puntos débiles en los que mejorar.

Principales indicadores en el marketing digital

Entre las capacidades que ofrece el marketing digital, se encuentran los indicadores. Los
indicadores clave o KPis, segun su acronimo inglés Key Performance Indicator, son
instrumentos que permiten darle seguimiento y analizar objetivamente cada una de las
actividades realizadas por el departamento de marketing.

Estos indicadores permiten identificar, controlar y valorar las actividades realizadas a favor
de los objetivos que se quieren conseguir aplicando el marketing digital. Algunas de las métricas
son las siguientes (Pereira, 2020):



Tabla 1

Principales métricas del Marketing Digital

METRICA

DESCRIPCION

VISITANTES UNICOS

SESIONES

CIRCULACION
ORGANICA Y
PAGADA

PORCENTAJE DE
REBOTE

TASA DE CONVERSION

ROI

COSTE POR LEAD
(CPL)

COSTE POR

Usuarios que llegan a tu sitio web

Representa el total de respuestas por parte del usuario que se
podrian obtener, como visualizaciones, clicks, me gustas,
etc.

Mide si el usuario llega a la pagina por blsqueda o camparfia
pagada.

Aquellos usuarios que visitan la pagina, pero no interacttian
con ella.

Es medida de acuerdo con la cantidad de visitas que recibe el
sitio web y el nimero de conversiones logradas.

El Retorno de Inversion indica el rendimiento de las acciones

gue laempresa ejecuta. La formula general de ROI es:
ROI = (ingresos — coste de inversion) / coste de inversion

Calcula la inversion de una empresa para gestionar un nuevo
lead, esdecir, el registro de los datos de un nuevo usuario.

A diferencia del CAC, en el CPA la empresa analiza su

inversion en laadquisicién que tiene definida de acuerdo

ADQUISICION (CPA) con los objetivos que quiere alcanzar.

Esta métrica toma en cuenta las personas que no utilizan el
producto oservicio ofrecido por una empresa, y calcula el
periodo de retencion utilizando la cantidad de clientes al

inicio y al final de determinada campafia.

TASA DE RETENCION
YCHURN

Marketing de Contenidos

El Marketing Digital desprende una variedad de estrategias que pueden ser ejecutadas en
los nuevos medios digitales, entre ellas se encuentra el Marketing de Contenidos. Es una
técnica que consiste en elaborar y difundir contenido interesante para el cliente ideal, ademas,
con esta estrategia se puede obtener datos sobre todo el proceso de compra del usuario (Toledo,
2020).

Asimismo, se trata de uno de los métodos mas efectivos para llegar a los clientes potenciales
y posicionarse en el mercado, facilitando el alcance de los objetivos planteados por la empresa;
pero para ello debera ser necesario tener un plan de contenidos como base de las acciones que
se realicen (Cano, 2017).

También se puede entender que el Marketing de Contenidos se encuentra fundamentado en
la teoria de que, al brindar informacion de valor afiadido al usuario, se puede conseguir el
reconocimiento como lideres de opinion en la mente del publico consumidor (Wilcock, 2017,
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como se citd en Moena, 2018). Siendo posible un acercamiento con el usuario y fomentando
una relacién mas confiable hacia la marca.

Finalmente, Sordo (2020) afirma que «el marketing de contenidos se focaliza en disefar,
difundir y distribuir informacion relevante para el publico objetivo, con la finalidad de obtener
clientes nuevos sin ser intrusivos». Esta técnica ha tomado cierta importancia en los Gltimos
afios, llegando a ser la preferida para el 66% de expertos en marketing B2B, quiénes usan
blogs para generar mas clientes potenciales y a la vez logran que las empresas que bloguean
obtengan 55% maés visitas en sus plataformas web.

Buyer Persona

La construccion del Buyer Persona o cliente ideal, es el eje central de todo plan de
Marketing de Contenidos. Se trata de la creacidén de un personaje ficticio que represente al
consumidor que desea alcanzar la empresa. Respecto a ello, Peganha (2020a) afirma que la
finalidad del Buyer Persona es crear un perfil que resuma las caracteristicas principales de los
clientes para que la marca lo tenga en cuenta al elaborar estrategias que impacten a su audiencia
y satisfagan sus demandas.

Del mismo modo, Molina (2021) resalta que es importante el retrato del cliente ideal para
entender cuéles son sus motivaciones y preocupaciones, tanto lo que lo hace feliz como lo que
necesita resolver. Ademas, se debe pensar en el buyer persona como una brijula para la
direccién de todo plan, estrategia y la empresa.

Existen muchas formas de elaborar el retrato del cliente ideal de una empresa. Se trata de
un proceso importante en el que no se puede considerar las falacias como “yo conozco a mis
clientes” o describir a quienes la empresa considera serian sus clientes. Por ello, los pasos mas
generales para crear el buyer persona se encierran en: recoger datos sobre el cliente con
preguntas, analizar los datos recogidos, estructurar y finalmente compartir el perfil creado.

Tipos de Buyer Persona
Hay muchos tipos de perfiles de buyer persona que se pueden separar en tres categorias, las

mismas que explican como el papel del cliente ideal influye en el proceso de compra (Sordo,
2021):

Buyer persona decisor: este es el retrato de la persona que toma la decision de compra
final sobre un producto o servicio.

Buyer persona prescriptor: es capaz de influir de cierta manera en el proceso de compra
de los demés, recomendando la adquisicidn de un producto o servicio.

Buyer persona influenciador: juega un rol importante al brindar una opinion positiva o
negativa sobre la adquisicion de un producto o servicio. Este tipo de buyer puede brindar
informacidn a la empresa sobre a quienes enfocar sus esfuerzos para presentar lo que ofrece.

Cabe resaltar que existe una categoria mas, el buyer persona negativo, que son aquellos que
podrian mostrarse interesados en las campafias de marketing de una empresa, pero no en
adquirir sus productos o servicios.

Marketing de Contenidos e Inbound Marketing

Al hablar de marketing de contenido se tiene que hacer hincapié en su relacién con la
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estrategia del Inbound Marketing. Esta técnica, también llamada marketing de atraccion,
pretende dejar que el publico Ilegue a la empresa llamado por mensajes sutiles durante su
navegacion por la web, esperando que se acerquen a su tiempo y respetando su permiso para
establecer una comunicacion con la marca (Giraldo, 2019). Para esta estrategia es importante
reconocer que, antes de lanzar publicaciones agresivas e invasivas en el transito web de un
usuario, se debe captar su interés sin interrumpir su experienciaonline.

Por ello es preciso entender su metodologia, para poder captar los beneficios que traera la
aplicacion de una estrategia de este calibre. Segun Valdés (2019), el Inbound Marketing
consiste en cuatro pasos en el procedimiento de compra del usuario:

Atraccion

Usando diferentes estrategias de mercadotecniay difusion, se engancha y dirige a un usuario
hacia la pagina web donde el contenido de valor espera ser conocido y entendido segun la
necesidad del consumidor.

Conversion

En esta fase del proceso se ponen a desarrollar tacticas para convertir las entradas al sitio
web en registros para la base de datos de la empresa a través de la promocién de informacién
de valor que podra descargar a cambio de rellenar un formulario de datos.

Educacion

Una vez que se ha obtenido la conversion del usuario, a través de un mensaje de correo
electrénico la informacion de valor aparecera segun los pasos en el proceso de compra. Para
ello se utilizan técnicas de automatizacion del marketing: el lead scoring y el lead nurturing:

Cierrey Fidelizacion

En este paso se le recuerda al usuario los servicios que se ofrecen y se cuestiona el nivel de
satisfaccion con la informacion que se entrega.

Figura 2

Proceso de decision de compra segun el Inbound Marketing.

O OFideIizacién
Educar

Convertir

O

Atraer

Nota. La figura explica el proceso de decision de compra segln el Inbound Marketing, o0 marketing de
atraccion, a través del contenido util, relevante y de valor. Esto fue planteado por Valdés (2019).
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Redes Sociales
Facebook

Facebook es la red social mas utilizada desde su fundacion en el 2004 por Mark Zuckerberg,
presidente y consejero actual del conglomerado de aplicaciones que han ido apareciendo con el
tiempo gracias aél. Segun Caldevilla (como se citd en Canaza, 2018) «hace unos afios se trataba
de una plataforma que cumplia con la funcién de publicar nombres, fotografias y poner en
contacto a estudiantes para que se pudieran comunicar por internet».

En la actualidad Facebook se ha convertido en una herramienta de comunicacion entre
empresas y clientes. Segun Canaza (2018), la aplicacion «permite que dialogues con tus
consumidores, aumente la visibilidad de tu negocio al publicar constantemente, generes
confianza en tus seguidoresy te posiciones en el mercado».

Por otro lado, en cuanto a su uso personal, estas son algunas de las acciones que se pueden
realizar en la aplicacion: compartir contenido con tu circulo, utilizar los grupos de Facebook
como una herramienta para extraer informacion valiosa del publico de interés y finalmente,
crear eventos con Facebook (Adame, 2021).

Elaboracion de un plan de Marketing de Contenidos

Saber qué hacer, cuando hacerlo y quien lo hara son caracteristicas detalladas dentro de un
plan de Marketing de Contenidos. Su elaboracion tiene en cuenta los objetivos y estrategias que
la empresa pudiera plantearse mucho antes de pensar en la generacion de contenidos.
Asimismo, este debe responder a las preguntas de quien va a crear esas piezas gréaficas
(Sanagustin, 2017): «;Ddnde se va a publicar?, ¢a quién va dirigido?, ;de qué se trata esta
pieza?, ;qué formato debe tener? y ¢cuando debo tenerlo listo?»

Para algunos autores como Giraldo (2018), el Marketing de Contenidos representa una
pequefia parte dentro de la planificacién del plan de cualquier empresa, a comparacién de la
definicion de los objetivos que se esperan lograr con la estrategia y el recorrido que se seguira
para medir el progreso del cumplimiento de los objetivos.

Cualquier plan de Marketing de Contenidos debe tener en cuenta los siguientes pasos, mas
importante, reconocer la importancia que tiene haber definido nuestro cliente ideal (Giraldo,
2019):

Paso 1: Objetivosy KPIs

Definir un objetivo claro y preciso, que atraiga beneficios para la empresa y se encuentre
enlazado a sus propésitos, facilitara la tarea de la eleccion de las métricas que evaluaran el
cumplimiento del plan de contenidos.

Los KPI’s deben ser facil de entender, de medir y capaz de llevar al cliente a una accioén
positiva.

Paso 2: Buyer Persona

El buyer persona es la descripcion semmi-ficticia del cliente ideal; del publico objetivo, que
es el grupo demografico al que se planificaalcanzar con la estrategia.
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Paso 3: Adaptacion de los contenidos al embudo de ventas

El embudo de ventas representa el proceso desde el primer contacto con el publico hasta el
momento que se efectla la venta final, para ello el contenido generado debe optimizar la
compra.

Paso 4: Los canales de distribucién de los contenidos

La clave en este paso es saber que red social conoce el cliente ideal y con qué frecuencia
navega en ella. Algunos de los principales canales de distribucion de contenidos son los
siguientes: blog corporativo; redes sociales como Facebook, Instagram y Twitter; videos, sea
en redes sociales 0 Youtube; paginas web interactivasy e-mail.

Brand Awareness

El Brand Awareness o0 reconocimiento de marca, es el proceso para lograr entrar en la vida
del consumidor y establecer una gran posicién en su mente, consiguiendo que lo primero que
desee hacer es comprar un producto o servicio de determinada marca. Segun Sordo (2020), el
Brand Awareness representa la popularidad que ha adquirido una marca en el publico objetivo,
siendo posible que la audiencia relacione inmediatamente el producto con la marca.

Por otro lado, Caltabiano (2021) sefiala que el Brand Awareness es la métrica que mide el
grado de conocimiento de una marcay es un indicador que permite estudiar como las empresas
son relacionadas a los productos que comercializan.

Asimismo, representa el éxito de la marca de una empresay es importante sefialar las razones
por las que deberia tomarse en cuenta (Sordo, 2020):

Confianza

El Brand Awareness busca darle personalidad a la marca, construir confianza con el
consumidor e interactuar con él, procurando crear una conexion con la empresa, para que las
opiniones que pudiese emitir atraigan a las demés audiencias y le ofrezca el reconocimiento a
la marca entre las mejores.

Conexion

El Brand Awareness procura que las acciones o productos que el usuario podria realizar se
relacionen al nombre de una marca. Asi como casualmente se dice Google y se sabe que se
refiere a un buscador, el reconocimiento de marca busca que la asociacidén de una marca sea
esencial e inmediataen la mente del consumidor.

Valor

El Brand Awareness es el pilar paraconstruir el valor de una marcasi es que esta relacionado
a actividades y respuestas positivas. Pero el primer paso sera que el consumir conozca la marca,
la busque y realice compras, ademas de preferirla por sobre otras marcas.

Materiales y métodos

Esta investigacion se realizo bajo el paradigma naturalista, donde se pretendié analizar la
situacion actual de la red social Facebook de la marca Podologia Pies Saludables. Se tomo en
cuenta la perspectiva de quien asumié la investigacion, cuyo estudio de la realidad abordd
hechos, fendmenos, interpretaciones y significados detras de la audiencia de la marca elegida.
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De esta manera, Rodriguez (2017) menciona lo siguiente «mientras el positivismo supone una
realidad independiente, la cual puede ser estudiada objetivamente, el naturalismo postula una
realidad dependiente de los significados que los sujetos le atribuyen y es construida a partir
de esos significados» (p.28).

Asimismo, el trabajo siguié un enfoque cualitativo, porque se realiz6 una recoleccion de
datos sin medicion numeérica, los que sirvieron para descubrir la perspectiva de los clientes y
usuarios de la pagina de Podologia Pies Saludables, asi como el nivel de compromiso con la
empresa; lo que sirvio para la presentacion del Plan de Marketing de Contenidos. De esa forma,
Ferndndez y Baptista (2017) comentan que «una investigacion cualitativa tiene como objetivo
determinar las caracteristicas y cualidades de un fenédmeno, y no busca probar teorias o
hipotesis».

Finalmente, fue de disefio Fenomenoldgico, pues se recogio la opinion e interpretacion de
los sujetos de la investigacion en cuanto a su nivel de conocimiento de la marca. Este tipo de
investigacion valida el entendimiento de la conciencia de los sujetos estudiados desde el
significado de sus experiencias en la realidad (Fuster, 2019). A su vez fue de disefio
Hermenéutico, porque se realiz6 un andlisis del contenido de la pagina del servicio. Entonces,
Merino (2021) menciona que «la hermenéutica es propia de la interpretacion de los
significados de la conciencia humana por medio de textos escritos o la palabra».

Para esta investigacion se consideraron como sujetos a 15 personas entre hombres y mujeres,
en el rango de edad de 20-50 afios para la aplicacion del cuestionario de entrevista. Se
selecciond una muestra en base a un muestreo por conveniencia, que se define como el grupo
de personas disponible en el tiempo de duracion de la investigacion (Westreicher, 2022). De
esa forma, se tuvo en cuenta como criterios de inclusion; que los sujetos fueran usuarios de
Facebook, residieran en la ciudad de Chiclayo, siguieran la pagina Podologia Pies Saludables
y estuvieran entre el rango de edad seleccionado. Asimismo, los criterios de exclusién fueron;
personas que no tuvieran una cuenta de Facebook, que residieran fuera de la ciudad de Chiclayo,
no siguieran a la pagina Podologia Pies Saludables y no estuvieran entre el rango de edad para
la aplicacién.

También se realizé un anélisis al contenido publicado en la pagina de Podologia Pies
Saludables, que sirvid para recaudar informacion en relacion con el primer objetivo especifico
de la investigacidn. Igualmente, se tuvieron en cuenta criterios de inclusion para la seleccion de
las piezas como; contenido publicado por la pagina de Podologia Pies Saludables en el periodo
de enero a agosto de 2021 y en formatos diferentes. Por otro lado, los criterios de exclusion
fueron; contenido publicado por otras paginas que no fueran Podologia Pies Saludables y
contenido publicado fuera del periodo de enero a agosto de 2021.

Ademas, se considerd como otro sujeto parte de la investigacion a la especialista Ledy Olga
Agustina Ndfez Lingan, quien brind6 informacion necesaria sobre la empresa para el disefio
del Plan de Marketing de Contenidos.

En relacion con el escenario de la investigacion, la empresa Podologia Pies Saludables se
encuentra en la ciudad de Chiclayo - Per( y presta sus servicios a la localidad desde el afio
2019. La marca empez0 su pagina en la red social Facebook ese mismo afio, hasta el momento
de la investigacion contaba con 542 seguidores y la respuesta en sus publicaciones por parte de
la audiencia no subia de 15 Me gusta en promedio, a excepcion del contenido con publicidad
pagada que alcanzaba los 120 Me gusta aproximadamente. Esta empresa cuenta con la ventaja



21

de prestar un servicio de podologia poco comercializado en la localidad, como también su
recurrente busqueda en redes sociales.

Acerca de la recoleccion de datos, se utilizo la técnica de entrevista semiestructurada con su
instrumento cuestionario de entrevista, porque permitié al investigador comprender las
percepciones sobre la realidad, sentimientos, acciones y motivaciones de los sujetos (Bordieu,
1999, citado por Trindade, 2016). Dicho instrumento se utiliz para conocer las impresiones
visuales que tenian los sujetos sobre la pagina de Podologia Pies Saludables y su preferencia en
cuanto al contenido que debe publicar una marca de ese rubro en redes sociales.

Cuestionario de Entrevista

Introduccion: Este cuestionario tiene como objetivo conocer la situacion actual de la red social
Facebook de la empresa Podologia Pies Saludables desde la perspectiva de sus
seguidores/clientes.

Objetivos:

e Realizar un diagnostico de la situacion actual de la red social Facebook de Podologia
Pies Saludables.

e Diseflar la estrategia Marketing de Contenidos para la red social en Facebook de
Podologia Pies Saludables.

Indicaciones: A continuacién, se le mostrard una serie de preguntas, responda segun
corresponda.
Edad y Sexo:

1. ¢Cual fue el motivo para seguir a la pagina del servicio Podologia Pies Saludables?
2. ¢Cual fue la primera impresion visual que tuvo de la pagina Podologia Pies
Saludables?

3. ¢Como describiria el contenido publicado por la pagina Podologia Pies Saludables?
4. ¢Ha interactuado con las publicaciones en Facebook del servicio de Podologia Pies
Saludables?

5. ¢Alguna vez ha establecido algun tipo de contacto con la empresa a través de la pagina
de Facebook?

6. ¢Qué tipo de contenido le gustaria ver en la pagina Podologia Pies Saludables?

7. ¢Tiene alguna duda respecto al servicio que brinda la empresa? Describalo
brevemente.

La segunda técnica utilizada fue la observacion con su instrumento ficha de andlisis, la cual
permitio al investigador recolectar los datos que le interesan de manera directa, discreta y
sencilla sin depender de un intermediario, ademas, posibilita la evaluacion del comportamiento
del objeto de estudio sin intervenir (Sordo, 2022). Este instrumento se utilizd para analizar las
publicaciones de la pagina en Facebook de Podologia Pies Saludables en cuanto a la
informacién, el contenido y su formato.

Ficha de Andlisis

Introduccion: Se hara uso de esta ficha para analizar las caracteristicas del contenido
publicado por Podologia Pies Saludables en Facebook, por su relacion con el primer objetivo
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especifico. De esta manera, se obtendrd los datos pertinentes para el desarrollo de la
investigacion.

Objetivo:

e Describir las caracteristicas del contenido publicado en la red social Facebook de
Podologia Pies Saludables.

Indicaciones: Describir los items necesarios para el analisis de las caracteristicas del contenido
publicacién por la empresa Podologia Pies Saludables.

Ficha de Anélisis

Contenido

e Se analizaran los contenidos de la red social Facebook de la empresa
Podologia Pies Saludables del periodo durante enero - junio del 2021.

e La ficha de observacion sera llenada durante el periodo de 30 de agosto —
6 septiembre del 2021.

e Enlacolumnaizquierda se ubicaran los puntos a analizar y en la columna
derecha se ubicar el andlisis de la red social.

INVESTIGADORA Allyson Ariana Wong Nufiez

¢El nimero de seguidores de la pagina
aumento o disminuyd durante el periodo
de observacién de la investigacion?

¢La descripcion de la empresa se
encuentra actualizada y refleja su
propuesta de valor?
¢La red social se actualiza
constantemente con contenido que refleje
su propuesta de valor?
¢Las piezas gréaficas siguen las mismas
lineas de estilo?
¢Con qué constancia y en que horarios se
realizan las publicaciones?

¢Qué tipo de formato es la publicacién?

¢COmo es la extension del copy?
Especificar si utiliza hashtags y cuéles.

¢Cuanto es el alcance organico y pagado | Alcance organico:
de la publicacion? Alcance pagado:

¢Cuanto se ha invertido en publicidad
pagada para la publicacion? ;Cuanto
tiempo dur6 la promocion pagada?

Costo:
Tiempo:
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Alcance de la publicacion:
Likes:

Engagement obtenido en la publicacion | Comentarios:

Compartidos:

Clicks en enlace (Si lo hubiera)

En cuanto al procedimiento, la aplicacion se dio en distintos momentos. EI primer momento
consistio en buscar y obtener la validacion de los instrumentos por parte de profesionales aptos
que tuvieron la intencion y pudieron confirmar su certificacion. Posteriormente, ya contando
con la validacion, se continudé con la recoleccion del contenido publicado en la pagina de
Podologia Pies Saludables y los sujetos que fueron encuestados.

El segundo momento fue cuando se analizaron las cinco formas de contenido utilizadas en
la pagina de Podologia Pies Saludables: video, mensaje, imagen (flyer, infografia, etc) y
enlaces. Se utilizo la ficha de analisis para obtener informacion pertinente que ayudara con el
cumplimiento del primer objetivo especifico.

Posteriormente, en el tercer momento se aplico el cuestionario de entrevista mediante el cual
se reconocieron las debilidades que detectaron lo sujetos clientes y seguidores de la pagina del
servicio de podologia, al mismo tiempo que brindaron informacién importante para la
generacion de contenido. Esto estuvo ligado al cumplimiento del segundo y tercer objetivo
especifico de la investigacion.

Finalmente, una vez que se cumplié con los objetivos de esta investigacion y la metodologia
planteada, se realizo la discusion donde se sintetizaron los resultados contrastados con los
antecedentes y se complemento con una cita.

Con la intencion de delimitar los aspectos éticos de esta investigacion, se tuvo en cuenta que
el contenido analizado y publicado por la pagina Podologia Pies Saludables pertenecia a una
organizacion, por lo que se mantuvo el compromiso de resguardar la informacion y reputacion
de esta. Del mismo modo, el “Plan de Marketing de Contenidos para fortalecer el Brand
Awareness de la empresa Podologia Pies Saludables en Facebook™ supuso el uso de
informacion de parte de los sujetos, por lo que se asegurd guardar respeto e integridad con el
tratamiento de los datos obtenidos. Segun Nosek, Mahzarin & Greenwald (como se citd en
Salazar, Icaza y Alejo 2018), la intervencion de la ética en la investigacion se demuestra en el
comportamiento que adopta el investigador, quien asegurd que los resultados del estudio no
seradn malversados, ni estructurados a su conveniencia.

Resultados y discusion

Objetivo Especifico 1: Describir las caracteristicas del contenido publicado en la pagina de
Facebook de Podologia Pies Saludables.

El instrumento planteado para el logro del primer objetivo de esta investigacion fue la ficha
de analisis, la cual se realiz6 en base a la pagina de Facebook de Podologia Pies Saludables.
Esta se aplico entre el periodo del 1 de enero al 30 de agosto (lunes a domingo) y se visualizaron
los contenidos del afio 2021. De las 26 publicaciones realizadas durante el periodo de
investigacion, se selecciond una publicacion por tipo de formato y contenido, siendo finalmente
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5 las seleccionadas para dicho analisis. En base a los puntos mencionados anteriormente se
consiguieron los siguientes datos:

Durante el periodo de investigacion del contenido publicado por Podologia Pies Saludables,
la cantidad de likes de la pagina present6 cambios, aumentando la cifra de 542 a 671 seguidores.
Asimismo, se aprecio que la descripcién de la pagina no se encontraba actualizada y no
reforzaba la propuesta de valor del servicio.

Por otro lado, las publicaciones poseian informacion util sobre el servicio y se realizaban
con un promedio de 10 a 15 dias de diferencia, pero la composicion gréfica no permitia su fécil
lectura, por lo que el publico no se sentia atraido y comprometido con el contenido publicado
por la marca, generando un bajo nivel de conciencia sobre el servicio de Podologia Pies
Saludables en la localidad.

Finalmente, en relacién con las estrategias digitales utilizadas por Podologia Pies Saludables
para generar engagement en Facebook, se pudo apreciar que la empresa usaba la publicidad
pagada para obtener mayor alcance con su contenido. Con una inversion baja durante un
periodo de 5 a 7 dias, las publicaciones habian generado una mejor reaccion y alcance del
publico, marcando la diferencia entre las publicaciones que no eran pagadas. Asimismo, se
identificaron errores como la ausencia de un calendario de publicaciones, posteo de informacion
ajena al servicio y que no se ha llevado a cabo una estrategia de Marketing Digital hasta la
actualidad.

Figural
Analisis de Contenido de Podologia Pies Saludables en Facebook.

No existe coherencia
Publicaciones con en el orden de las
contenido de valor e publicaciones,
informacién util, pero porgue no se refleja
no constantes. una identidad visual
definida.

Analisis de
Contenido en

Facebook

El publico no se El contenido exitoso
siente comprometido de la marca depende
con el contenido de la de la publicidad
marca, lo que genera pagada por el

poca interaccion en servicio, en redes
las publicaciones. sociales.

Objetivo Especifico 2: Realizar un diagnéstico de la situacion actual de la pagina de
Facebook de Podologia Pies Saludables
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Objetivo Especifico 3: Disefiar la estrategia de Marketing de Contenidos en Facebook para
Podologia Pies Saludables.

El instrumento utilizado para el logro del segundo y tercer objetivo especifico fue el
cuestionario de entrevista, este se aplicd a un total de 15 seguidores de la pagina de Facebook
de Podologia Pies Saludables que hayan utilizado el servicio. Cabe mencionar que, el
cuestionario se realiz6 a través de videoconferencias en la aplicacion Zoom y las siete preguntas
fueron respondidas teniendo en cuenta su conocimiento e interaccion con la pagina. En base a
ello se consiguieron los siguientes resultados:

Se identifico que el motivo principal de los consumidores para acceder al servicio de
Podologia Pies Saludables y seguir su pagina en Facebook, radica en el tipo de servicio que
brinda: Salud y cuidado de los pies. Asimismo, los entrevistados afirmaron que la informacion
que se brinda es buena, pero el tipo de formato y contenido en que se publica (imagenes con
demasiado texto) no es la mas interactiva y atractiva, incluso mencionaron su desacuerdo con
la informacion irrelevante que también es compartida en la pagina. Cabe resaltar que, por estos
motivos la mayoria de los entrevistados no han interactuado con las publicaciones.

Por otro lado, se descubrié que a la mayoria de los entrevistados les gustaria recibir mas
informacidn sobre los servicios que brinda Podologia Pies Saludables en diferentes formatos
interactivos, donde se destaque informacion exclusiva sobre la salud y cuidado de pies. Ademas,
otros entrevistados tomaron en cuenta la promocion de ofertas y descuentos en productos o
servicios que pudiera ofrecer la empresa a través de la red social Facebook; pues este seria
motivo para llamar la atencion del cliente.

También es importante destacar que los entrevistados al haber accedido con anterioridad al
servicio, tuvieron una opinidén positiva sobre este, pero les gustaria seguir recibiendo
informacion en redes sociales de manera actualizada, sintetizada y Util para sus cuidados
diarios; y que a la vez se vea estéticamente bien y ordenada.

Figura 2
Diagndstico de la pagina de Facebook de Podologia Pies Saludables.
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En cuanto a la discusion de los resultados, se obtuvo lo siguiente:

Sobre las caracteristicas del contenido publicado en la red social Facebook de Podologia
Pies Saludables, se descubrid que poseia informacion Gtil para el usuario sobre el servicio, pero
no eran constantes, ademas, no presentaban una identidad visual definida, lo que generaba
conflicto en la uniformidad de las publicaciones. Teniendo en cuenta lo anterior, los posts no
tuvieron interaccion con el publico, ya que el nimero de reacciones, comentarios y compartidos
por publicacion era minimo. En relacion con eso, Ledn et al. (2021) hallaron en su investigacion
la importancia de la publicacion de contenido de valor en las plataformas digitales, al analizar
las respuestas del publico objetivo de su marca en la web, de quienes se tomaron en cuenta las
preferencias e intereses para la generacion de nuevo contenido. Asimismo, se encuentra Sordo
(2020), para quien el marketing de contenidos se compone de los siguientes pasos: disefiar,
difundir y distribuir informacion interesante, agradable e importante para el publico al que
deseamos alcanzar.

Por otro lado, durante el proceso de analisis de la pagina Podologia Pies Saludable, se detecto
gue la marca no comunicaba su propuesta de valor hacia su comunidad digital, por lo que sus
seguidores contintan en busqueda de informacion Gtil relacionada al servicio y su interaccion
con la misma. Respecto a la interaccion y conocimiento de la marca, Ugalde et al. (2018)
afirmaron que la notoriedad de la marca no basta, es necesario generar confianza en el
consumidor para que crea en ella; esto refuerza la idea de que se requirié de un diagnostico
completo de la red social Facebook de la marca, para poder trabajar en base a sus errores y
debilidades en la plataforma. Por otro lado, si hablamos del reconocimiento del servicio,
Caltabiano (2021) afirma que el Brand Awareness es la forma de medir cuanto y como la
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audiencia reconoce una marca, al mismo tiempo que se obtienen datos importantes para la
mejora de su comunicacion en plataformas digitales.

Finalmente, para el disefio de la estrategia de Marketing de Contenidos, se identificd que a
los usuarios les gustaria recibir mas informacion sobre los servicios que brinda la empresa en
diferentes formatos, donde se destaque informacidn exclusiva sobre la salud y cuidado de pies;
ademas que invite a la participacion del pablico. Va de acuerdo con lo planteado por BermUdez
et al. (2017), quienes reconocieron en su investigacion que las redes sociales como Facebook,
se utilizan principalmente como herramienta para dar a conocer una marca y como canal de
comunicacion de esta; siendo relevante para esta investigacion porque se propondra un plan de
Marketing de Contenidos para la marca Podologia Pies Saludables en Facebook a partir de las
necesidades del publico. En este sentido, Giraldo (2019) plantea la definicion de los objetivos,
KPis, el Buyer Persona y los canales de distribucion del contenido, como los principales pasos
a seguir en un plan de Marketing de Contenidos.

Conclusiones

Respecto a las caracteristicas del contenido publicado por Podologia Pies Saludables, se
concluyd que las publicaciones se realizaban en periodos distantes, obstaculizando la medicion
real del compromiso del usuario con la pagina, y estas no seguian una linea grafica definida,
arriesgando la identidad de la marca y su facil reconocimiento en redes sociales. Asimismo, las
publicaciones con mayor impacto e interaccién con el publico dependian de una inversién
econdémica que ocurria una vez al mes. Todo lo mencionado anteriormente, sefialaba una
debilidad en el Brand Awareness e hizo notar una necesidad de la marca por una estrategia de
marketing de contenido dirigida a mejorar esta métrica.

De acuerdo con el diagnostico de la situacién actual de la pagina en Facebook de Podologia
Pies Saludables, se concluy6 que el servicio tiene la oportunidad de lograr el crecimiento de su
comunidad digital en Facebook debido a que esta especialidad es muy solicitada en el mercado
de la localidad. Ademas, aungue lo hace con poca frecuencia, la pagina de esta marca debe
focalizarse en cubrir las necesidades de informacion de su publico en repetidas ocasiones, como
datos de contacto, cuidados, precios, productos, promociones y descuentos relacionados a la
salud y bienestar de los pies.

Finalmente, gracias a la investigacién se pudo disefiar la estrategia de Marketing de
Contenidos para la pagina en Facebook de Podologia Pies Saludables, siendo la base de todo lo
que se tendria que realizar para fortalecer el Brand Awareness, o reconocimiento de la marca,
en su comunidad digital. Cabe mencionar que se tuvieron en cuenta para este disefio puntos
como un diagnostico de la competencia, construccion del Buyer Persona, definicion del publico
objetivo, los objetivos generales y especificos, ideacion del contenido y finalmente, los KPI’s
para medir el nivel del reconocimiento del servicio de podologia. Asimismo, estos elementos
podrian servir para la elaboracién de otras futuras estrategias digitales dirigidas al mejoramiento
del contenido de la marca.

Recomendaciones
Se propone la aplicacion de un Plan de Marketing de Contenidos para fortalecer el Brand

Awareness del servicio Podologia Pies Saludables en Facebook, dirigida a hombres y mujeres
entre los 25 y 50 afios que residan en la ciudad de Chiclayo; este publico se dividi6 en dos
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grupos: los que suelen despreocuparse por las afectaciones en la salud de sus pies y los que
mensualmente se realizan una revision por cuestiones de salud.

Figura 1
Plan de Marketing de Contenidos para el servicio Podologia Pies Saludables
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Figura 2

Construccion del Buyer Persona
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Figura 3
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Figura 4
Ideacién de Contenido: Portada de Facebook para Podologia Pies Saludables
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Tabla 1
Presupuesto I: Personal para el Plan de Marketing de Contenidos

Marketero 48 S/5.34 S/256.32

Disefiador Gréafico 45 S/8.54 S/409.96

Community 45 S/5.34 $/240.3
Manager

Tabla 2
Presupuesto I1: Materiales para el Plan de Marketing de Contenidos

Laptop HP 1 $/2049 $/2049

Paquete mensual
Creative Cloud

Pautas Publicitarias 12 S/50 S/600

3 181 S/543

|

Tabla 3
Presupuesto Total

$/906.58 S/3192 S/4098.57
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Anexos

Anexo 1:

Validaciones de la Propuesta
1. Andrea Portella Polo

Ficha 1: Evaluacidn por juicio de expertos

Respetada jueza: gracias por aceptar evaluar la propuesta “Plan de Marketing de
Contenidos para fortalecer el Brand Awareness del servicio Podologia Pies Saludables en
Facebook”. La evaluacion de la propuesta es de gran relevancia para lograr que sea valido
en su contenido y que se cumpla el objetivo en la tesis que se incorporard; aportando tanto

al area investigativa comunicacional como a sus aplicaciones. Agradecemos, otra vez, desde
ya su valiosa colaboracion.

1. DATOS GENERALES DEL JUEZ

Nombre del juez: Andrea Portella Polo

Grado profesional: Bachiller ( ) Magister ( X )

] Doctor ( )

Area de Formacion Comunicaciones ( X ) Educacion ( )
qcadémica: Sociologia ( ) Otra ( )
Areas _de ex.perlenma Ciencias de la Comunicacion — eComerce & Marketing
profesional:

Institucion donde labora: GRUPO RPP

Tiempo de experiencia 2 a 4 afios ( ) Mas de 10 afios ( X )

profesional en el area: 5al0afios ()

Experiencia en Investigacion 03 ultimos proyectos que ha realizado (opcional)

Comunicacional:

2. PROPOSITO DE LA EVALUACION:
Validar linguistica y operativamente el contenido de la propuesta, por juicio de expertos.

3. DATOS DE LA PROPUESTA

Nombre de la propuesta: | “Plan de Marketing de Contenidos para fortalecer el Brand
Awareness del servicio Podologia Pies Saludables en
Facebook”
Autor: | Allyson Ariana Wong Nufiez
Procedencia: | Pera

Administracion: | Escuela de Comunicacion USAT
Tiempo de aplicacién: | 4 meses
Ambito de aplicacion: | Servicio vinculado al sector salud.
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Categoria Calificacion

Observaciones/
Recomendaciones

Se realizaron las observaciones pertinentes en el apartado

Claridad 4 de objetivos.
Coherencia 4
Relevancia 4

Firma del evaluador

DNI: 42728644

2. Daniel Ricardo Guerrero Barragan

Ficha 2: Evaluacion por juicio de expertos

Respetado juez: gracias por aceptar evaluar la propuesta “Plan de Marketing de Contenidos
para fortalecer el Brand Awareness del servicio Podologia Pies Saludables en Facebook”. La
evaluacion de la propuesta es de gran relevancia para lograr que sea valido en su contenido y
que se cumpla el objetivo en la tesis que se incorporard; aportando tanto al area investigativa
comunicacional como a sus aplicaciones. Agradecemos, otra vez, desde ya su valiosa

colaboracion.

1. DATOS GENERALES DEL JUEZ

Nombre del juez:

Daniel Ricardo Guerrero Barragan

Grado profesional: Bachiller ( ) Magister ( X )

Doctor ( )
Area de Formacion Comunicaciones ( X ) Educacién ( )
académica: Sociologia ( ) Otra ()
Areas de experiencia Periodismo, Comunicacion Corporativa, Marketing Digital
profesional: Estratégico y Relaciones publicas.

Institucion donde labora:

Agencia de Comunicaciones Grupo Estrategia

Tiempo de experiencia
profesional en el area:

2 a 4 afios ( ) Mas de 10 afios ( )
5al0afios (X )

Experiencia en
Investigacion
Comunicacional:

03 ultimos proyectos que ha realizado (opcional)

2. PROPOSITO DE LA EVALUACION:



Validar linguistica y operativamente el contenido de la propuesta, por juicio de expertos.

3. DATOS DE LA PROPUESTA

37

Nombre de la propuesta:

Autor:

Procedencia:
Administracion:
Tiempo de aplicacion:
Ambito de aplicacion:

“Plan de Marketing de Contenidos para fortalecer el Brand
Awareness del servicio Podologia Pies Saludables en
Facebook™

Allyson Ariana Wong Nufiez

Peru

Escuela de Comunicacion USAT

4 meses

Servicio vinculado al sector salud.

, e . Observaciones/
Categoria Calificacion .
Recomendaciones

Claridad 4

Coherencia 4
Tener en cuenta si a largo plazo es conveniente utilizar otra
Relevancia 4 plataforma como Instagram, para mantener vigencia y
actualidad.

Firma del evaluador
DNI: 47179846




	Página en blanco



