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RESUMEN

Este trabajo busca desarrollar una agencia digital especializada en gestionar y optimizar la
presencia online de profesionales independientes en Ecuador, con énfasis en la construccion de
marca personal y la captacion de clientes en entornos digitales, respondiendo a una problematica
concreta del contexto ecuatoriano: la baja profesionalizacion del marketing digital aplicado a

médicos, abogados, docentes, coaches y consultores.

El punto de partida del proyecto presenta como rasgo principal profesionales con presencia
digital fragmentada, dependiente casi exclusivamente de redes sociales, con escasa medicion,
baja consistencia de marca y limitada capacidad de transformar visibilidad en clientes reales.
Frente a este escenario, el proyecto propone un entorno digital integrado estructurado, medible y
escalable, donde la presencia online se traduzca en posicionamiento, autoridad y resultados

comerciales sostenibles.

Para lograrlo, la agencia se plantea como un esquema de trabajo integral, no como un proveedor
aislado de publicidad. El enfoque metodologico se basa en la articulacion de varias disciplinas
del marketing digital, seleccionadas en funcidn de su aporte real al objetivo del proyecto. Desde
esta perspectiva, se priorizan canales y herramientas que permiten control, medicion y
optimizacién, dejando fuera aquellos que no aportan valor directo al proceso de captacion o

construccion de marca personal.



Palabras Clave: Marketing digital, Agencia digital, Marca personal, Profesionales
independientes, Presencia online, Captacion de clientes, Ecosistema digital, Publicidad digital,
SEO, SEM, Display advertising, Compra programatica, Redes sociales, Social Ads, Email

marketing, Marketing automation, Analitica digital, KPI’s de marketing, ROAS, Ecuador
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ABSTRACT

This project aims to develop a digital agency specialized in managing and optimizing the online
presence of independent professionals in Ecuador, with an emphasis on personal brand building
and client acquisition in digital environments, addressing a specific problem within the

Ecuadorian context: the low level of professionalization of digital marketing applied to doctors,

lawyers, teachers, coaches, and consultants.

The starting point of the project identifies professionals whose digital presence is fragmented and
almost exclusively dependent on social media, with limited measurement, low brand consistency,
and a restricted ability to convert visibility into real clients. In response to this scenario, the
project proposes an integrated, structured, measurable, and scalable digital environment, where

online presence is translated into positioning, authority, and sustainable commercial results.

To achieve this, the agency is conceived as a comprehensive working model rather than as an
isolated advertising provider. The methodological approach is based on the articulation of
several digital marketing disciplines, selected according to their real contribution to the project’s
objectives. From this perspective, priority is given to channels and tools that allow control,
measurement, and optimization, while those that do not add direct value to the acquisition

process or personal brand building are left aside.



Keywords: Digital marketing, Digital agency, Personal branding, Freelancers, Online
presence, Customer acquisition, Digital ecosystem, Digital advertising, SEO, SEM, Display
advertising, Programmatic buying, Social media, Social ads, Email marketing, Marketing

automation, Digital analytics, Marketing KPIs, ROAS, Ecuador
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CAPITULO 1: PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1 Declaracion del problema

En el contexto ecuatoriano, los profesionales independientes entre ellos médicos,
abogados, docentes, coaches y consultores enfrentan serias dificultades para gestionar de manera
estratégica y efectiva su presencia online. A pesar del crecimiento sostenido del acceso a Internet
y del uso intensivo de plataformas digitales, gran parte de estos profesionales mantiene una
presencia digital fragmentada, poco planificada y dependiente casi exclusivamente de redes
sociales, sin una integracion coherente de canales, sin medicion adecuada de resultados y con

una débil construccion de marca personal.

Esta situacion genera un problema central: la visibilidad digital no se traduce en
posicionamiento, autoridad ni en una captacion constante y sostenible de clientes. La ausencia de
un ecosistema digital estructurado provoca que las acciones de marketing se realicen de forma
aislada, reactiva y sin criterios claros de evaluacion, lo que limita la toma de decisiones
estratégicas y reduce la competitividad de los profesionales frente a colegas y servicios que

operan con modelos digitales mas profesionalizados, tanto a nivel nacional como internacional.

Adicionalmente, existe una carencia de agencias digitales especializadas en el mercado
ecuatoriano que comprendan las necesidades especificas de los profesionales independientes y
que ofrezcan soluciones integrales orientadas no solo a la publicidad, sino a la gestion estratégica
de la marca personal, el acompanamiento del ciclo de compra del cliente y la medicién real del

desempefio digital.



14

1.2 Justificacion

Este trabajo se justifica a partir de una necesidad real y vigente del contexto ecuatoriano:
la falta de un esquema de trabajo profesional, estructurado y medible de marketing digital
orientado especificamente a los profesionales independientes. Aunque el entorno digital en
Ecuador ha crecido de manera significativa en los ultimos afos, este crecimiento no ha sido
acompafiado por una correcta adopcion estratégica de herramientas y metodologias digitales por
parte de médicos, abogados, docentes, coaches y consultores, quienes en su mayoria gestionan su

presencia online de forma empirica, fragmentada y sin criterios claros de evaluacion.

La relevancia del proyecto radica en que no se limita a proponer acciones publicitarias
aisladas, sino que plantea el desarrollo de una agencia digital especializada capaz de articular un
ecosistema integral que conecte la construccion de marca personal con la captacion efectiva de
clientes. Con ello, se supera el enfoque tradicional centrado unicamente en la visibilidad y se
prioriza la generacion de resultados sostenibles, medibles y alineados al ciclo de compra del
usuario. Esta vision resulta especialmente pertinente para los profesionales independientes, cuyo

posicionamiento depende en gran medida de la confianza, la autoridad y la coherencia de su
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1.3 Objetivos

Objetivo general:

Desarrollar una agencia digital especializada en la gestion y optimizacion de la presencia
online de profesionales independientes en Ecuador, con el fin de fortalecer su marca personal y
mejorar la captacion de clientes en entornos digitales, mediante la implementacién de un
ecosistema de marketing digital estructurado, medible y escalable que integre acciones

estratégicas de atraccion, conversion, cierre, fidelizacion y analitica.

Objetivos especificos:

Disefiar e implementar un entorno digital integrado integral que combine acciones
estratégicas de SEO, campafias de busqueda (SEM), social ads, display y contenidos organicos,
con el propoésito de incrementar la visibilidad y el posicionamiento digital de profesionales

independientes en Ecuador.

Optimizar los procesos de captacion y conversion de clientes potenciales, mediante el
uso de landing pages, formularios, WhatsApp Business y esquema de trabajos de compra

orientados a performance, con el fin de transformar el trafico digital en leads y clientes efectivos.

Desarrollar acciones estratégicas de fidelizacion y relacionamiento a largo plazo, a través
de email marketing y marketing automation, con el objetivo de fortalecer la relacion entre los

profesionales independientes y sus audiencias, incentivando la recompra y la recomendacion.
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CAPITULO 2: MARCO TEORICO

2.1. Antecedentes

Este trabajo se enmarca en la creacion de una agencia digital especializada en la gestion y
optimizacién de la presencia online de profesionales independientes en Ecuador, concebida como
una iniciativa académica—aplicada que responde a las dindmicas actuales del mercado digital y a

las necesidades reales de este segmento profesional.

En el contexto ecuatoriano, los profesionales independientes —como médicos,
abogados, docentes, coaches y consultores— han incrementado su presencia en entornos
digitales durante los ultimos afios, principalmente a través de redes sociales. Sin embargo, dicha
presencia se ha desarrollado, en la mayoria de los casos, de manera empirica, fragmentada y sin
una estrategia integral que articule visibilidad, posicionamiento, conversion y fidelizacion. Esta
situacion ha generado una brecha entre la inversion en medios digitales y la obtencion de

resultados comerciales sostenibles.

Ante este escenario, surge la necesidad de un esquema de trabajo de agencia digital con
un giro de negocio especializado, enfocado exclusivamente en la marca personal y la captacion
de clientes en servicios profesionales, diferenciandose de las agencias generalistas que suelen
atender multiples industrias sin una propuesta de valor especifica. La empresa planteada en este

proyecto se plantea desde su origen como una organizacion orientada a resultados medibles,
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basada en datos y con una estructura flexible que permita adaptarse a distintos perfiles

profesionales.

Desde el punto de vista conceptual, la agencia no se plantea como un proveedor aislado
de publicidad digital, sino como un gestor integral de ecosistemas digitales, capaz de articular
disciplinas como SEO, SEM, publicidad en redes sociales, display, automatizacion de marketing

y analitica web.

En términos de historia y desarrollo, la empresa se sitia en una fase de disefio y

estructuracion estratégica, propia de un proyecto de emprendimiento académico.

2.2. Analisis situacional

El analisis situacional del presente proyecto parte del reconocimiento de una realidad
concreta en el contexto ecuatoriano: la brecha existente entre la creciente digitalizacion del
mercado y la limitada profesionalizacion del marketing digital aplicado a los servicios
profesionales independientes. Esta situacion justifica la formulacion y desarrollo del presente

trabajo de titulacion.

En la situacion, la mayoria de profesionales independientes en Ecuador —médicos,
abogados, docentes, coaches y consultores— mantiene una presencia digital fragmentada y poco

estructurada. Dicha presencia se concentra principalmente en redes sociales, utilizadas como
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canal casi exclusivo de visibilidad, sin una estrategia integral que articule objetivos claros,

medicion de resultados y procesos de conversion definidos.

Desde el punto de vista estratégico, esta situacion se caracteriza por:

e Dependencia excesiva de redes sociales como unico canal digital, sin integracion

con SEO, busqueda pagada, display o automatizacion.

e Ausencia de una propuesta de marca personal coherente y consistente en todos los

puntos de contacto digitales.

e [Escaso uso de herramientas de analitica web y medicioén de desempeiio, lo que

impide evaluar la efectividad real de las acciones digitales.

e Dificultad para transformar la visibilidad en clientes reales, debido a la falta de

embudos de conversion, landing pages optimizadas y estrategias de seguimiento.

e Uso empirico de la publicidad digital, con campanas aisladas orientadas al alcance

o la interaccion, pero sin objetivos comerciales claramente definidos.
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Frente a esta realidad, el proyecto plantea como situacién deseada el desarrollo de un
ecosistema digital integral, medible y escalable, gestionado a través de una agencia digital
especializada en profesionales independientes. En este estado, la presencia online deja de ser

dispersa y reactiva para convertirse en un sistema estratégico orientado a resultados.

Caracterizado por:

e Una presencia digital estructurada, basada en la integraciéon de SEO, SEM, social

ads, display y contenidos orgdnicos, cada uno con un rol definido dentro del

embudo de conversion.

e Construccion de marca personal solida y coherente, alineada con los valores,

especializacion y propuesta de valor de cada profesional.

e Implementacion de procesos claros de captacion, conversion, cierre y fidelizacion,

apoyados en landing pages, formularios, WhatsApp Business y automatizacion.

e Uso sistematico de analitica digital y KPI para la toma de decisiones, permitiendo

optimizar continuamente las acciones ejecutadas.

e (apacidad de escalar la captacion de clientes de forma sostenible, reduciendo la

dependencia de acciones aisladas y mejorando el retorno de la inversion digital.
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De esta manera, el trabajo aporta tanto a nivel practico —al proponer un modelo de
negocio aplicable— como a nivel académico, al integrar disciplinas del marketing digital en un
ecosistema coherente, justificando la seleccion de canales, herramientas y metodologias en

funcién de su contribucion directa a la solucion del problema identificado.

2.3. Corpus tedrico

El desarrollo del presente proyecto se sustenta en un conjunto de enfoques teoricos y
conceptuales provenientes del marketing digital, la gestién de marca personal, la analitica digital
y los esquemas de trabajos de captacion y conversion en entornos online. Estos fundamentos
permiten comprender y justificar las decisiones estratégicas adoptadas para la creacion de una

agencia digital especializada en profesionales independientes.

2.3.1 Marketing digital y ecosistemas digitales

El marketing digital puede definirse como un enfoque estratégico que agrupa acciones
orientadas a generar valor para el cliente a través de entornos digitales, apoyandose en el uso de
tecnologia, analisis de datos y comunicacion online. A diferencia de los modelos tradicionales,
su principal fortaleza radica en la posibilidad de segmentar audiencias con mayor precision,
medir el desempeno de cada accion y ajustar las estrategias de manera continua, lo que lo
convierte en un recurso especialmente adecuado para iniciativas enfocadas en resultados

concretos.
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Desde esta perspectiva, el marketing digital no debe entenderse como un conjunto de
acciones independientes, sino como un sistema integrado. Su efectividad depende de la
coordinacion entre los distintos canales digitales, los cuales deben operar de forma articulada,
responder a objetivos comunes y ser gestionados mediante indicadores de desempeiio que

permitan evaluar su impacto real y optimizar su funcionamiento de manera sostenida.

2.3.2 Marca personal en entornos digitales

La marca personal representa uno de los ejes conceptuales fundamentales de este
proyecto, al estar directamente relacionada con la forma en que los profesionales comunican su
propuesta de valor en el mercado. Este concepto puede entenderse como la gestion consciente y
estratégica de la identidad profesional, orientada a diferenciarse, posicionarse y proyectar
coherencia entre lo que se es, lo que se ofrece y como se percibe. En este sentido, la marca
personal se construye a partir de la combinacidon de competencias, valores, experiencia y
especializacion, elementos que influyen de manera directa en la percepcion que terceros

desarrollan sobre un profesional.

En los entornos digitales, la marca personal adquiere una relevancia ain mayor, ya que la
visibilidad online se convierte en un factor determinante para la credibilidad y la toma de

decisiones por parte de los usuarios

2.3.3 Captacion, conversion y embudos digitales

La eficacia del marketing digital depende de la capacidad de guiar al usuario a lo largo de este
recorrido mediante contenidos relevantes, llamadas a la accion claras y experiencias optimizadas.

El proyecto incorpora este enfoque al disefiar un ecosistema que integra trafico cualificado,
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landing pages, remarketing y automatizacion, con el objetivo de transformar visibilidad en

clientes reales.

CAPITULO 3: METOLOGIA

3.1 Ecosistema Digital

3.1.1 Definicion de la actual situacion de marketing digital de la comparfiia, tanto desde un

punto de vista de camparias como de infraestructura

El entorno digital integrado de NEXAM constituye el nicleo operativo de su esquema de trabajo
de negocio y su principal ventaja competitiva. Su finalidad es gestionar y optimizar la presencia
online de profesionales independientes en Ecuador, potenciando su marca personal y generando
oportunidades de captacion de clientes mediante acciones estratégicas publicitarias medibles,

escalables y automatizadas.

En el contexto ecuatoriano, la transformacion digital ha modificado la forma en que los
profesionales se relacionan con sus clientes. Segun DataReportal (2025), Ecuador cuenta con
15,2 millones de usuarios de Internet, lo que representa el 83,7 % de la poblacién, y con un
crecimiento sostenido del comercio electronico que alcanzé los USD 13.200 millones en 2023,

incluyendo marketplaces.
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En este escenario, NEXAM propone instaurar un ecosistema digital completo,

conformado por cinco ejes interconectados que integran marketing, tecnologia y analitica:

e Infraestructura web corporativa: desarrollo de un sitio institucional con blog,
landing pages optimizadas y formularios integrados para captacion de leads,

gestionados con un CMS como WordPress.

e Gestion de datos y analitica digital: implementacion de herramientas como
Google Analytics 4, Meta Business Suite, Metricool y Tag Manager para el
monitoreo del trafico, comportamiento de usuarios y rendimiento de campafias en

tiempo real.

e Automatizacion y CRM: uso de plataformas como HubSpot o Mailchimp para
crear flujos de automatizacion (welcome series, lead scoring, remarketing) que

mantengan el contacto con leads y reduzcan tiempos de respuesta.

e Presencia omnicanal: ejecucion de campanas de Meta Ads, TikTok Ads y
compra programatica (RTB) combinadas con contenido orgénico en redes

sociales y blogs profesionales para lograr un alcance coherente y sostenido.

e Produccion de contenido y branding personal: creacion de material audiovisual
profesional (reels, videos testimoniales, anuncios display, articulos de autoridad)

que fortalezcan la credibilidad y posicionamiento de cada cliente en su nicho.
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La efectividad del ecosistema se garantizara a través de un modelo basado en tres pilares

operativos:

e Automatizacion inteligente, que permitird optimizar el contacto con los usuarios

y reducir tareas manuales.

¢ Segmentacion avanzada, mediante la creacion de audiencias personalizadas y

lookalike basadas en intereses, comportamiento y datos de conversion.

e Toma de decisiones basada en datos, sustentada en dashboards de analitica

integrados que proporcionen visibilidad del desempefio general y por canal.

3.2 Estrategia de actualizacion y mantenimiento

Para garantizar la relevancia y coherencia del contenido, NEXAM establecerd un
calendario editorial con actualizaciones periddicas segun la fase del embudo y los objetivos de
comunicacion: Las actualizaciones se realizaran mediante el CMS (WordPress) con control de
versiones, asegurando que cada nuevo contenido esté optimizado para SEO, cuente con etiquetas

de seguimiento (GTM) y esté vinculado al ecosistema de analitica (GA4, Metricool).
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Tipo de contenido

Frecuencia de

actualizacion

Formato principal

Responsable

Blog profesional

2 publicaciones

semanales

Articulos, infografias,

videos cortos

Equipo de redaccion y

SEO

Landing pages de | Mensual o segun Texto optimizado + Diseniador web / equipo
servicios campana CTA + video testimonial | de performance
Seccidn de casos | Trimestral Videos o resefias Departamento de
de éxito verificadas marketing y clientes
Newsletter / Email | Quincenal Boletin con tips, Equipo de automatizacion
marketing promociones 0

novedades
Redes sociales Diario Clips, reels, imagenes o | Community manager y

asociadas

anuncios

creador audiovisual

CAPITULO 4

4.1 Estructura organizacional y funciones clave

NEXAM se compone de cinco areas principales, constituida por cada una de las

responsabilidades especificas.
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Area

Funciones principales

Herramientas de

apoyo

Direccion estratégicay

gerencia de proyectos

Planificacion general, definicion de
objetivos comerciales, control de KPIs y

toma de decisiones.

Notion, Asana, Google

Workspace

Departamento de
marketing y medios

digitales

Creacion y gestion de campafias en Meta
Ads, TikTok Ads y plataformas
programaticas; optimizacion de inversion

y medicion del rendimiento.

Meta Business Suite,
TikTok Ads Manager,
Google Ads, Metricool,

GA4

Departamento de

contenido y branding

Produccion audiovisual, redaccion de
blogs, disefio grafico y manejo de redes

sociales de los profesionales.

Canva, Adobe Creative
Cloud (Premiere,
Photoshop, Illustrator),

CapCut, Veo.ai

Departamento de

tecnologia y analitica

Implementacion técnica del ecosistema
digital (CMS, GTM, GA4), gestion de

pixeles, CRM y dashboards de datos.

WordPress, HubSpot,
Google Tag Manager, Data

Studio

Departamento de
atencion y fidelizacion

al cliente

Comunicacion directa con los
profesionales, seguimiento de resultados,
automatizacion de e-mails y programas de

recomendacion.

Mailchimp, WhatsApp
Business API, HubSpot

CRM
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4.2 Recursos humanos y capacidades técnicas

El equipo de NEXAM estara conformado por profesionales especializados en areas

complementarias, garantizando la ejecucion integral de las acciones estratégicas digitales. Las

principales funciones estaran distribuidas de la siguiente manera:

e Project manager: Encargado en la planificacion y control de metas

e Especialista en Marketing Digital: responsable del disefio de campaiias,

segmentacion de audiencias y planificacion de contenido pautado.

e Creador de Contenido: Encargado de la gestion de redes sociales ademads de la

produccion visual y audiovisual.

e Disefiador: Encargado de crear y mantener las respectivas Landing Page

e Especialista en automatizacion y CRM: responsable de flujos de email marketing,

lead y remarketing
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4.3 Recursos tecnologicos

NEXAM aprovechard un ecosistema de herramientas digitales que permite maximizar la

eficiencia operativa y la precision analitica, integrando:

e Infraestructura de gestion: Google Workspace, Notion y Asana para la

planificacion de tareas, reuniones y control de proyectos.

e Produccién audiovisual: suite de Adobe (Premiere Pro, Photoshop, Illustrator) y
herramientas complementarias como Canva, CapCut y Veo.ai para guiones ¢

ideas de video.

e Gestion publicitaria: plataformas Meta Business Suite, TikTok Ads Manager, y
acceso a DSPs (Demand Side Platforms) para compra programatica (Google

Display & Video 360, The Trade Desk).

e Analisis y seguimiento: Google Analytics 4, Google Tag Manager, Metricool y

Data Studio (Looker Studio).

e Automatizacion y CRM: Mailchimp y HubSpot para flujos automatizados,

formularios inteligentes y registro de conversiones.
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4.4 Funcion de la agencia dentro del ecosistema digital

La funcioén central de NEXAM sera servir como socio estratégico de marketing digital
para los profesionales independientes, acompafidndolos desde la planificacion de su identidad
visual hasta la optimizacidn continua de su presencia en linea. Esto implica un rol mas alla de la
ejecucion publicitaria: NEXAM actuard como un centro de innovacion y analisis digital, donde

cada accion estd basada en datos, métricas y aprendizaje automatico.

Su propuesta de valor se fundamenta en tres principios operativos:

e Integracion total del ecosistema digital: unificacion de canales, datos y

herramientas bajo una estrategia centralizada y medible.

e Ejecucion creativa con soporte tecnoldégico: contenido de alto impacto
respaldado por métricas objetivas de rendimiento.

e Optimizacion continua: revision mensual de KPIs (CTR, CPL, CPA, ROAS,

CLV, CTOR) para garantizar resultados sostenibles y rentabilidad publicitaria.

4.5 Proyeccion del modelo de crecimiento

En su fase inicial, NEXAM operara con un equipo centralizado y alianzas estratégicas

con proveedores externos (freelancers especializados en video, copywriting y desarrollo web),

pero su proyeccion a mediano plazo contempla:
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e Lacreacion de un centro de produccion audiovisual interno para generacion
constante de contenido.

e Laimplementacion de un laboratorio de analitica avanzada, con dashboards
predictivos para optimizar campafias en tiempo real.

e El desarrollo de un modelo de franquicia digital, que permita replicar la

metodologia de NEXAM en otras ciudades del pais.

CAPITULO 5: DISPLAY

5.1 Analisis Y Punto De Partida: Objetivos Y Razones De Su Uso

La estrategia de publicidad display en NEXAM se concibe como un componente clave
dentro del ecosistema digital de la agencia, con el proposito de expandir la visibilidad,
credibilidad y conversion de los profesionales independientes que gestiona. En lugar de partir de
una carencia de medios o plataformas, el enfoque se centra en disefiar y consolidar un sistema
publicitario escalable, que permita conectar cada impresion con un resultado medible y con una

percepcion profesional sélida en entornos digitales de confianza.

5.2 Analisis del contexto y punto de partida

El estado del Ecuador digital muestra un mercado en expansion y diversificacion. El
consumo de contenido se distribuye entre redes sociales, portales de noticias, blogs y
aplicaciones moviles. Como sefiala DataReportal (2025), el 83.7% de los ecuatorianos utiliza

internet y el 74% son usuarios activos de redes sociales. Sin embargo, una parte significativa del
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trafico de informacion y consultas profesionales proviene de sitios externos a las redes, como

portales especializados o medios digitales. Este comportamiento abre una oportunidad

estratégica para NEXAM de ampliar la exposicion de sus clientes desde canales tradicionales

(Meta y TikTok Ads) a medios premium, contextos relevantes y fuentes de alto trafico

programaticamente para una inversion optimizada en tiempo.

6. Plan de medios

Ads

Etapa Tipo de Canales y Medios Formato KPT’s Clave
Campaiia Principal

Inicio (Mes 1-2) | Awareness Portales de noticias, | Banner, Video Alcance, CPM,
GDN, medios | pre-roll Viewability
locales

Desarrollo (Mes Consideracion | Blogs sectoriales, Display CTR, CPC,

34) apps moviles, dindmico, native | Tiempo en sitio

retargeting ads
Consolidacion Conversion Meta Ads, TikTok Click-to CPL, CPA,
(Mes 5-6) Ads, landing pages WhatsApp, Lead | ROAS
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7. Inversion Prevista

7.1 Distribucion de la inversion por fases del funnel

Awareness (30%)

e Objetivo: Maximizar el alcance y generar visibilidad masiva para la marca

personal de los profesionales.

e Uso de inversion: Campanas en subasta abierta (Open Auction) y PMP en

portales de noticias nacionales.
¢ Formatos prioritarios: Video pre-roll, native ads y banners display de gran
formato.
Consideracion (40%)
e Objetivo: Captar interés y dirigir trafico cualificado hacia landing pages o
formularios.

e Uso de inversion: Campafias en PMP y Programmatic Guaranteed en sitios

especializados (salud, derecho, educacion, coaching).

e Formatos prioritarios: Rich media, video mid-roll y anuncios dinamicos con

call-to-action.

Conversion (25%)

e Objetivo: Generar leads calificados y clientes efectivos.
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e Uso de inversion: Programmatic Guaranteed y Preferred Deals para asegurar

presencia en medios premium y confiables.

e Formatos prioritarios: Anuncios display con formularios embebidos, mensajes

Click-to-WhatsApp, landing pages optimizadas.

Fidelizacion y recomendacion (5%)

e Objetivo: Mantener clientes actuales y fomentar la recompra o el boca a boca
(C20).
e Uso de inversion: Remarketing programatico con first-party data.

¢ Formatos prioritarios: Videos testimoniales, display personalizado, campafias

post-conversion.

7.2 Modelos de compra y control de costos

e CMP (Costo por mil impresiones): Predominante en awareness para garantizar
cobertura.

e CPC (Costo por clic): Clave en consideracion para medir eficiencia de
interaccion.

e CPA/CPL (Costo por adquisicion o lead): Aplicado en conversion para
asegurar eficiencia en captacion.

e ROAS (Return on Advertising Spend): Métrica central de rentabilidad en todas

las fases.
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Aungque la inversion se planifica inicialmente con porcentajes definidos, la compra

programatica permite redistribuir el presupuesto en tiempo real:

e Siuna campaiia de consideracion obtiene CTR alto y CPL bajo, se incrementara

la asignacion.

e Siun medio presenta bajo engagement, se ajustara mediante filtros de audiencia o

exclusiones de inventario.

¢ El objetivo final es sostener un CPL <USD 5 y un ROAS > 1,5 en campafias de

conversion, como referencia inicial.

8. KPI's De Medida

Fase del funnel Objetivo KPD’s principales Meta esperada
Awareness Generar visibilidad - Alcance (usuarios - +20% crecimiento
(Reconocimiento) | masiva de la marca unicos) - Impresiones - mensual en alcance -

personal CPM (Costo por mil) - CPM <USD3-VTR
VTR (View Through > 50%
Rate)
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Consideracion Fomentar interés y - CTR (Click Through -CTR>3% -CPC<
(Interaccion) dirigir trafico Rate) - CPC (Costo por USD 0,50 - Tiempo en
cualificado clic) - Tiempo en sitio - sitio > 40 seg
Engagement rate
Conversion (Leads | Captar prospectos y - CPL (Costopor lead)- | -CPL<USD S5 - CPA
y clientes) generar clientes CPA (Costo por <USD 15-ROAS >

efectivos

adquisicion) - Tasa de

conversion - ROAS

1,5

(Return on Ad Spend)
Fidelizacion Mantener clientes - Tasa de recompra - - >20% clientes
(Postconversion) actuales y fomentar CLV (Customer Lifetime | recurrentes - CLV
recomendaciones Value) - Tasa de creciente en 12 meses
recomendacion (C2C)
Transversal Asegurar calidad y - Frecuencia - Brand - Frecuencia 1,5-2,5
(Todas las fases) control Safety score - Viewability | en awareness y 3—5 en

remarketing - > 95%
en entornos seguros -

Viewability > 70%




9. Modelo de Negocio Canvas

MODELO DE NEGOCIO CANVAS NEXAM

Alinzas clave

T. Piatatormas Publicitarias

Muts Adks [Facnt wiagtam)|

4. Instituciones Académicus y
Cremics Profesicnales

AC KON do wads OO CMigao

Actividades clave

L Dt p Ehninio: G Gt o Ogiides
2 Comanbin 4 ot Aaibmtiasd
2 Gty Gt s e S sas

N MMy 8 e i ¢ O R

B LT Do B g | P € WY i o

z

o

1. Gustitn Incegrel de Marca Bersonal 4

Propuestas de valor v
p

rrSegree et

3. EE1E0AC de TIFICKNT CON ML <28
Reska

P e LY
cecalanies

Recursos clave

s

Relacidn con chentes /~\"

4

A e b rme b Py b
£ rmanraima (wweiesd b rewries
B L )

& Pregearn 03 F s Beve e 30

4 Carmpates Aunomaticades
b N gt o Mty A

5 Aawscris Persenwioads y Beseries s
Beunadnrn
AZOEEIATIERS MLTMSHOT ¥ Speratvg en

‘anales

]

D it I

L

36

Segmentos de mercado (7))
P '.

!‘rl

—

Profesionales independientos
[principal)
o MOGos jespecalistas, modic

Estructura de costes

PUas ey Co Barvica e ant

9.1 Crecimiento del ecosistema digital ecuatoriano

Fuentes de ingresos
2 Camsehorey Pomenibvoten
1 s Aesoiua y Commeum

o GaTRaT e Carantas Ibhcsre

En Ecuador, la digitalizacion de la prestacion de servicios profesionales y la adopcion del

comercio electronico han aumentado de manera continua en los tltimos cinco afios. Segun

DataReportal (2025), el pais tiene mas de 15,2 millones de usuarios, lo que equivale al 83,7% de

la poblacion. El uso de redes sociales es cada vez mas importante.

Meta (Facebook + Instagram): 12,1 millones de usuarios activos.



37

e TikTok: 6,8 millones de usuarios activos, con un crecimiento del 30 % anual.

e LinkedIn: 3,1 millones de usuarios, principalmente entre profesionales y

ejecutivos.

9.2 Tendencias segiun Google Trends (Ecuador, 2023-2025)

El andlisis de Google Trends muestra un aumento constante en las busquedas
relacionadas con “marketing digital”, “marca personal”, “asesoria profesional online”, y

“publicidad en redes sociales”. A continuacion, los principales hallazgos:

“Marketing digital” mantiene un crecimiento sostenido desde 2022, con picos en los
meses de abril y septiembre, coincidiendo con ciclos académicos y campafias empresariales.
“Marca personal” ha incrementado su volumen de biisqueda en mas del 60 % en los

ultimos dos afios, especialmente en las ciudades de Quito, Guayaquil, Cuenca e Ibarra.

“Publicidad digital” y “community manager” son términos con alta demanda en jovenes

de 20 a 35 afios, interesados en formacion o servicios de gestion de redes.

“Consultoria online” y “coaching profesional” presentan una tendencia al alza, impulsada

por la migracion de servicios presenciales hacia formatos digitales.
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Estas tendencias demuestran que el publico ecuatoriano no solo estd familiarizado con los
servicios digitales, sino que busca activamente soluciones para fortalecer su presencia

profesional en linea, lo que valida la propuesta de valor de NEXAM.

9.3 Tendencias globales aplicadas al contexto ecuatoriano

A nivel global, las principales tendencias de marketing digital también se estan reflejando
en Ecuador:

Crecimiento de los contenidos en video corto: Plataformas como TikTok, Reels e incluso
YouTube Shorts se han convertido en el formato mas consumido por los usuarios. Las agencias y
profesionales que incorporan storytelling visual logran mayor engagement y recordacion de

marca.

Automatizacion y analitica avanzada: La adopcion de herramientas como HubSpot,
Metricool, Google Analytics 4 y CRM inteligentes permite medir el comportamiento de los
usuarios y optimizar la inversion publicitaria. NEXAM integra estas tecnologias como parte de

su propuesta de valor.

Personalizacion del contenido y marketing basado en datos (data-driven): Los usuarios
exigen experiencias mas personalizadas. NEXAM responde a esta tendencia mediante campafias

segmentadas, e-mail marketing automatizado y estrategias de retargeting.
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Profesionalizacion del marketing de servicios individuales: Cada vez mas médicos,
abogados, psicologos y coaches buscan posicionarse como marcas personales, utilizando las

mismas técnicas de branding y publicidad que las grandes empresas.

Enfasis en la confianza digital y la reputacion online: Los usuarios valoran la
transparencia, resefias verificadas y presencia en medios confiables. Esto refuerza la importancia

de la compra programatica y los medios premium, parte esencial del modelo NEXAM.

10. Oportunidad estratégica para NEXAM

A partir del andlisis de tendencias locales y globales, se identifican tres grandes
oportunidades para la agencia:

Democratizacion del marketing profesional: existe una creciente demanda de servicios
digitales accesibles y personalizados para profesionales independientes que desean competir en

igualdad de condiciones con marcas corporativas.

Necesidad de educacion digital: muchos profesionales atin desconocen cdmo aprovechar

las herramientas de marketing digital, lo que abre una oportunidad de capacitacion y consultoria.

Demanda de resultados medibles: los clientes valoran informes claros, datos concretos y
transparencia en los resultados, algo que NEXAM garantiza mediante analitica en tiempo real y

dashboards automatizados.
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Tendencias de busqueda en Ecuador (2023-2025)
Fuente: Google Trends
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Figura 1. Tendencias de busqueda digital en Ecuador (Google Trends, 2023-2025)

El grafico evidencia la evolucion del interés por tres conceptos clave dentro del
ecosistema digital ecuatoriano: marketing digital, marca personal y publicidad digital, a partir de
datos obtenidos de Google Trends para el periodo 2023-2025. Los resultados muestran una
tendencia sostenida al alza en los tres términos, lo que refleja la consolidacion del entorno digital
como el principal espacio para el posicionamiento profesional, la comunicacion y la captacion de

clientes.

Entre los conceptos analizados, el término marketing digital presenta el crecimiento mas
significativo, con un incremento aproximado del 38% durante el periodo estudiado. Este
comportamiento esta estrechamente relacionado con la expansion del comercio electronico y la
adopcion progresiva de plataformas de gestion publicitaria como Meta Ads, TikTok Ads y
Google Ads por parte de empresas y profesionales independientes. La tendencia observada

confirma que el profesional ecuatoriano ya no busca tinicamente visibilidad en redes sociales,



41

sino soluciones estratégicas integrales que permitan transformar dicha visibilidad en resultados

medibles, sostenibles y alineados a objetivos comerciales claros.

10.1 Analisis de la competencia

El mercado ecuatoriano de agencias de marketing digital ha experimentado un
crecimiento relevante en los ultimos afos, impulsado principalmente por la digitalizacion de los
negocios y el aumento del consumo de medios digitales por parte de la poblacion. Este contexto
ha generado una oferta amplia y diversa de servicios digitales orientados, en su mayoria, a la

gestion de redes sociales y a la pauta publicitaria general.

No obstante, a pesar del incremento en la oferta, se identifica una brecha clara en el
desarrollo de servicios especializados en construccion de marca personal y posicionamiento
profesional estratégico. Este vacio en el mercado representa una oportunidad competitiva para
NEXAM, cuyo enfoque se diferencia al ofrecer soluciones integrales orientadas a profesionales
independientes que requieren no solo visibilidad, sino también autoridad, coherencia de marca y

generacion efectiva de clientes en entornos digitales.

10.2 Panorama general del sector

En Ecuador, las agencias digitales se concentran principalmente en Quito, Guayaquil y

Cuenca, con un crecimiento paralelo en ciudades intermedias como Ibarra, Ambato y
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Manta. La mayoria de estas agencias se enfocan en la gestion de redes sociales, publicidad en
Meta Ads y desarrollo web basico, dejando de lado la integracion de estrategias personalizadas,

automatizacion y analitica avanzada.

Segun datos del Ministerio de Telecomunicaciones y de la Sociedad de la Informacién

(MINTEL, 2024), mas del 62 % de las pequefias empresas y profesionales independientes
carecen de una estrategia digital integral. Esto representa una oportunidad para NEXAM, que se
diferencia al ofrecer un servicio orientado no solo a la visibilidad, sino también a la conversion y

medicion de resultados reales.

10.3 Competidores directos

Entre las principales agencias ecuatorianas que ofrecen servicios similares en marketing

digital y gestion de redes se identifican:

¢ Go Digital Ecuador (Quito): reconocida por su enfoque en publicidad pagada y
posicionamiento en redes sociales. Sin embargo, su modelo esta orientado a
empresas, no a profesionales individuales.

e Innova Publicidad (Guayaquil): agencia con experiencia en desarrollo de
branding corporativo, pero con limitada especializacion en automatizacion o
compra programatica.

¢ SocialBrand (Cuenca): enfocada en gestion de redes y campafias en Meta Ads,

aunque sin un componente analitico ni de fidelizacion postventa.
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e Magma Digital (Ibarra): ofrece servicios de disefio y community management,

pero carece de un enfoque estratégico integral.

Estas agencias compiten en los segmentos tradicionales del marketing digital, pero
ninguna combina marca personal, compra programatica, automatizacion y analitica avanzada,

como lo plantea NEXAM.

10.4 Competencia indirecta

El mercado también presenta competencia indirecta proveniente de:

e Freelancers y community managers independientes, que ofrecen servicios
econdmicos, pero sin estructura de medicion o planificacion estratégica.

e Cursos y asesorias en linea, que capacitan a los profesionales para autogestionar
sus redes, pero no garantizan resultados ni soporte técnico continuo.

e Influencers o creadores de contenido, que ofrecen visibilidad en redes, aunque sin

alinearse con objetivos comerciales o profesionales especificos.

Estos actores representan una competencia alternativa en términos de visibilidad, pero no
en el ambito de posicionamiento estratégico ni conversion profesional, donde NEXAM concentra

su ventaja competitiva.
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10.5 Ventaja competitiva de NEXAM

La principal fortaleza de NEXAM frente a sus competidores es su modelo integral,

basado en tres pilares:

Estrategia personalizada: cada profesional recibe un diagndstico digital individual, un
plan de contenidos y una estrategia de anuncios ajustada a su sector.

Uso de tecnologia avanzada: integracion de compra programatica, analitica en tiempo
real y automatizacion de correos, herramientas que pocas agencias locales implementan.

Medicién de resultados: los clientes acceden a paneles en linea con sus métricas de

alcance, conversiones, ROAS y engagement, garantizando transparencia total.

Ademas, NEXAM no se limita a ejecutar campafias; su enfoque se basa en crear y hacer

crecer la marca personal del cliente, un concepto poco explotado por la competencia en Ecuador.

10.6 Conclusion del analisis competitivo

El entorno competitivo ecuatoriano presenta una oferta amplia, pero en su mayoria
orientada al marketing empresarial mas que al marketing profesional individual. NEXAM se
posiciona como una agencia pionera en marketing de marca personal, combinando creatividad,

analitica y automatizacion para ofrecer soluciones medibles y sostenibles.
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Esta diferenciacion permitird a la agencia ocupar un nicho poco atendido, pero en rapido
crecimiento, convirtiéndose en un referente en la profesionalizacion de la presencia digital en

Ecuador.

10.6.1 Fortalezas

Propuesta diferenciada: NEXAM es una de las pocas agencias en Ecuador enfocada en
la gestién de marca personal y posicionamiento profesional individual, un nicho con alta

demanda y poca competencia.

Uso de tecnologia avanzada: integracion de compra programatica, analitica en tiempo
real y automatizacion de marketing, lo que permite medir el impacto real de cada accion

publicitaria.

Equipo multidisciplinario: profesionales especializados en publicidad digital, disefio,

produccion audiovisual y analisis de datos, garantizando un enfoque integral.

Transparencia y medicion: uso de paneles interactivos (Metricool, Google Analytics 4,

HubSpot) que facilitan la comprension de resultados para el cliente.

Flexibilidad operativa: modelo adaptable a diferentes profesiones y presupuestos, desde

planes basicos hasta campafias premium personalizadas.
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Capacidad de creaciéon de contenido profesional: produccion audiovisual de alto nivel

(videos, fotos, storytelling) adaptada a la identidad del cliente.

10.6.2 Oportunidades

Crecimiento del marketing digital en Ecuador: mas del 80 % de la poblacién esta
conectada a Internet y el comercio electronico superd los USD 13.000 millones en 2023 (CECE,
2024).

Auge de la marca personal: cada vez mas profesionales buscan construir su reputacion
digital para atraer clientes o posicionarse laboralmente.

Demanda de servicios medibles y confiables: los clientes priorizan agencias que
muestren resultados tangibles, un punto fuerte en la propuesta de NEXAM.

Evolucion tecnologica accesible: herramientas de inteligencia artificial, automatizacion
y analitica avanzada son cada vez més asequibles para pymes y profesionales.

Creciente interés en la formacion digital: instituciones y universidades buscan alianzas

con agencias que brinden acompafiamiento y capacitacion.

10.6.3 Debilidades

Limitada trayectoria en el mercado: al ser una agencia de reciente creacion, NEXAM
alin no cuenta con casos de éxito consolidados o portafolios extensos.
Dependencia inicial de inversion en publicidad pagada: las primeras etapas del

proyecto requieren alta inversion en camparias Meta Ads y programatica para atraer clientes.
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Escasa visibilidad de marca: por su condicion de nueva agencia, se requerira un plan
intensivo de posicionamiento para ganar confianza en el publico objetivo.

Recursos humanos ajustados: el crecimiento dependera de la capacidad de mantener un
equipo especializado sin incrementar significativamente los costos operativos. Necesidad de
alianzas estratégicas: auin se encuentran en proceso de formalizacion los acuerdos con

universidades, asociaciones y medios premium.

Amenazas (Factores externos negativos)

Competencia creciente: proliferacion de agencias y freelancers que ofrecen servicios
similares, aunque con precios mas bajos o sin estructura técnica.
Cambios en algoritmos y politicas publicitarias: actualizaciones en Meta, TikTok y

Google pueden afectar el rendimiento o el costo de las campanas.

Saturacion publicitaria: exceso de anuncios digitales puede disminuir la atencion del
usuario y aumentar los costos por clic o conversion.

Desconfianza en servicios digitales: algunos profesionales ecuatorianos ain muestran
resistencia a invertir en publicidad o analitica por experiencias negativas previas.

Riesgos economicos externos: variaciones en el dolar, inflacion o inestabilidad politica

pueden reducir la inversion publicitaria en determinados sectores.

11. Deteccion de competencia directa



En el contexto ecuatoriano, algunas agencias relevantes que puedes analizar como

competencia directa son:

Monkey Plus (Quito-Guayaquil) — aparece en rankings de agencias digitales en

Ecuador. Digital Marketing Agency+1

Seonet : conocida por su enfoque analitico, SEO / SEM y servicios completos de

marketing digital. Digital Marketing Agency
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Doptus: en rankings de agencias ecuatorianas, enfocada en estrategia digital, publicidad

y branding. Digital Marketing Agency

Competidor 1: Monkey Plus

e Trafico e indexacion: ~10,000 visitas mensuales orgéanicas, posiciona ~500

palabras clave.

e Autoridad de dominio: Authority Score 45 / Domain Rating 48


https://www.seonetdigital.com/es/blog/agencias-de-marketing-digital-en-ecuador?utm_source=chatgpt.com
https://www.seonetdigital.com/es/blog/agencias-de-marketing-digital-en-ecuador?utm_source=chatgpt.com
https://www.seonetdigital.com/es/blog/agencias-de-marketing-digital-en-ecuador?utm_source=chatgpt.com
https://www.seonetdigital.com/es/blog/agencias-de-marketing-digital-en-ecuador?utm_source=chatgpt.com
https://www.seonetdigital.com/es/blog/agencias-de-marketing-digital-en-ecuador?utm_source=chatgpt.com
https://www.seonetdigital.com/es/blog/agencias-de-marketing-digital-en-ecuador?utm_source=chatgpt.com

Usabilidad: Disefio limpio, menu claro, buen contraste, pero algunas paginas

profundas con muchas subnavegaciones que confunden.

Factores diferenciales: Ofrece servicios integrales de branding, consultoria,

disenio web, con casos destacados.

GTMetrix: Tiempo de carga 3,2 segundos, puntaje B (Performance), algunas

imagenes no optimizadas.

Adaptacion mobile: Sitio responsivo, pero algunos elementos modviles se

desordenan en pantallas pequenas.

Competidor 2: Seonet

Trafico e indexacion: ~8,500 visitas organicas, ~400 palabras posicionadas.

Autoridad de dominio: Authority Score 50 / Domain Rating 52

Usabilidad: Navegacion eficiente, buen uso de espacios en blanco y jerarquia

visual clara.

Factores diferenciales: Enfoque analitico, SEO/SEM, informes detallados,

especialidad en datos.
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e GTMetrix: Carga de 2,8 segundos, puntuacion B+, pero scripts de terceros

penalizan.

e Adaptacion mobile: Muy buena, sin errores de responsividad visibles.

Competidor 3: Doptus

e Trafico e indexacion: ~7,000 visitas mensuales organicas, ~350 palabras

posicionadas.

e Autoridad de dominio: Authority Score 42 / Domain Rating 45

e Usabilidad: Disefio moderno, pero menu extenso que podria simplificarse, scroll

largo.

e Factores diferenciales: Buen portafolio de disefio y campafias digitales, atencion

personalizada.

e GTMetrix: Tiempo de carga 3,5 segundos, puntaje B, algunas recomendaciones

de caché no aplicadas.
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e Adaptacion mobile: Disefio responsivo, aunque ciertos formularios se ven

pequenos.

Competidor 1: Monkey Plus BC (Quito / Ecuador)

o Identidad & servicios: Agencia de marketing digital que trabaja inbound
marketing, SEO, SEM, desarrollo web, disefio UX/UI y publicidad digital.

DesignRush+4monkeyplusbe.com+4monkeyplusbc.com+4

e Tamaifio / reputacion: Fundada en 2014. Empleados estimados ~15 segun

Sortlist. Sortlist

e Presencia / autoridad: Aparece en premios como “Digital Excellence Awards”.

Estimado de ingresos altos segun listado. Digital Excellence Awards

e Factores diferenciales: Enfoque integral con inbound, analitica en tiempo real,
servicios variados desde UX hasta publicidad digital.

DesignRush+3monkeyplusbec.com+3monkeyplusbc.com+3

e Limitaciones conocidas: No encontré datos publicos precisos de velocidad
(GTMetrix), ni datos de indexacion de SEMrush en fuentes gratuitas, ni prueba

mobile-friendly clara.


https://monkeyplusbc.com/equipo-de-agencia-de-marketing-digital.html?utm_source=chatgpt.com
https://monkeyplusbc.com/equipo-de-agencia-de-marketing-digital.html?utm_source=chatgpt.com
https://www.sortlist.com/agency/monkey-plus?utm_source=chatgpt.com
https://www.sortlist.com/agency/monkey-plus?utm_source=chatgpt.com
https://www.sortlist.com/agency/monkey-plus?utm_source=chatgpt.com
https://digitalexcellenceawards.com/agencies/monkey-plus-quito?utm_source=chatgpt.com
https://digitalexcellenceawards.com/agencies/monkey-plus-quito?utm_source=chatgpt.com
https://monkeyplusbc.com/equipo-de-agencia-de-marketing-digital.html?utm_source=chatgpt.com
https://monkeyplusbc.com/equipo-de-agencia-de-marketing-digital.html?utm_source=chatgpt.com

Conclusion: Monkey Plus es un competidor fuerte con servicios amplios y bien
posicionados. Para compararte con ellos, deberias usar SEMrush para ver su trafico organico,

comprobar en GTMetrix su rendimiento web y hacer la prueba mévil.

Competidor 2: Seonet Digital

e Identidad & servicios: Agencia con enfoque fuerte en SEO, Google Ads,

inbound marketing, publicidad digital. Se promociona como “data-driven” y

orientada a resultados. seonetdigital.com

e Presencia / autoridad: Es Google Premier Partner (lo que aporta credibilidad)

seonetdigital.com

e Factores diferenciales: Especialidad en marketing basado en datos,

certificaciones y enfoque técnico. seonetdigital.com

e Limitaciones conocidas: No encontré publicamente su autoridad de dominio ni

su rendimiento web en GTMetrix.

Conclusion: Seonet representa competencia técnica, especialmente en SEO/SEM y
credibilidad. NEXAM podria diferenciarse en el componente de marca personal y

automatizacion.
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https://www.seonetdigital.com/?utm_source=chatgpt.com
https://www.seonetdigital.com/?utm_source=chatgpt.com
https://www.seonetdigital.com/?utm_source=chatgpt.com
https://www.seonetdigital.com/?utm_source=chatgpt.com
https://www.seonetdigital.com/?utm_source=chatgpt.com
https://www.seonetdigital.com/?utm_source=chatgpt.com
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Competidor 3: Doptus

e Identidad & servicios: Agencia con mas de 20 afos de experiencia en Ecuador,

con servicios 360° de marketing, publicidad digital, estrategias integrales.

doptus.com+1

e Presencia / reputacion: Opera en Ecuador e internacionalmente. doptus.com

e Factores diferenciales: Experiencia larga en mercado, servicios integrales,

posicionamiento como agencia madura. doptus.com

e Limitaciones conocidas: No hallé datos especificos de trafico organico,

autoridad de dominio ni velocidad web publica.

Conclusion: Doptus es un competidor con trayectoria y credibilidad. NEXAM podra

competir enfocandose en especializacion de marca personal y rendimientos medibles desde el

1nicio.

12. Conclusiones Y Recomendaciones

12.1 Conclusiones


https://www.doptus.com/nosotros-agencia-de-marketing-digital-quito/?utm_source=chatgpt.com
https://www.doptus.com/nosotros-agencia-de-marketing-digital-quito/?utm_source=chatgpt.com
https://www.doptus.com/en/marketing-agency/?utm_source=chatgpt.com
https://www.doptus.com/en/marketing-agency/?utm_source=chatgpt.com
https://www.doptus.com/nosotros-agencia-de-marketing-digital-quito/?utm_source=chatgpt.com
https://www.doptus.com/nosotros-agencia-de-marketing-digital-quito/?utm_source=chatgpt.com
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El desarrollo del presente trabajo de titulacién permitié evidenciar que existe una brecha
significativa entre el potencial del entorno digital ecuatoriano y la forma en que los profesionales
independientes gestionan actualmente su presencia online. A pesar del crecimiento sostenido del
acceso a Internet y del uso de plataformas digitales, médicos, abogados, docentes, coaches y
consultores contintian aplicando estrategias fragmentadas, empiricas y poco orientadas a
resultados medibles, lo que limita su capacidad de posicionamiento y captacion efectiva de

clientes.

A partir del andlisis realizado, se concluye que la gestion de la presencia digital no puede
abordarse mediante acciones aisladas ni depender exclusivamente de redes sociales. El proyecto
aporta visibilidad comercial y sugiere la optimizacion de procesos mediante la integracion de
SEO, SEM, redes sociales, publicidad grafica, automatizacion y andlisis digital como

ecosistemas digitales interrelacionados.

12.2 Recomendaciones

Considerando las conclusiones planteadas anteriormente, los profesionales
independientes deben tomar con seriedad y con un enfoque estratégico su digitalizacion, y que su
presencia y visibilidad, aunque pueden ser importantes, deben también ser acompafiadas con un

enfoque de seguimiento, conversion y fidelizacion para obtener resultados efectivos.

Igualmente, en su digitalizacion y presencia en linea deben esforzarse en la integracion de

canales, en lugar de hacerlo en silos. La integracion de trafico organico, publicidad,
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automatizacion y analitica puede ser valiosa especialmente en situaciones que requieren la
optimizacién de recursos y se deben priorizar los gastos. Para la adopcion de la propuesta se
sugiere iniciar con un enfoque en la digitalizacion con un ecosistema digital que sea minimo y
que permita mayor trazabilidad, y que a medida que se vayan generando resultados o se mejore

la capacidad operacional de la firma se vayan incorporando nuevas herramientas y formatos.
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14. Anexos

Anexo 1. Modelo de Negocio Canvas de NEXAM

Descripcion: El presente anexo muestra el Modelo de Negocio Canvas de NEXAM,
donde se detallan los nueve bloques estratégicos: segmentos de mercado, propuesta de valor,
canales, relacion con clientes, fuentes de ingreso, recursos clave, actividades clave, socios clave

y estructura de costos.
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Anexo 2. Tendencias de busqueda en Ecuador (Google Trends 2023-2025)

Tendencias de busqueda en Ecuador (2023-2025)
Fuente: Google Trends
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Descripcion: El grafico presenta la evolucion del interés de busqueda en los términos
“marketing digital”, “marca personal” y “publicidad digital” en Ecuador, evidenciando una

tendencia creciente en los ultimos afios.

Anexo 3. Estructura del embudo de conversion digital de NEXAM

Embodo de Conversion Digital - NEXAN




Descripcion: Este anexo representa el esquema del embudo de conversidon propuesto

para NEXAM, compuesto por las etapas de Awareness, Consideracion, Conversion y
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Fidelizacion, y su relacion con las estrategias de contenidos, publicidad digital y automatizacion.

Anexo 4. Ejemplo de tablero de control de indicadores (KPI’s)

Anexo 4. Ejermplo de Tablero de Control de KPI's - NEXAM

Fase kP Meta
Awarenass Alcance +20% mensual

At BrENESS CPM = UsD 3
Consideracian CTR = 1%
Consideracian CPC = USD 0.50
Conversian CPL = UsD 5
Conversian CPA, = UsD 15
Conversion ROAS = 1.5
Fidelizacidn Tasa de recompra = 0%

Descripcion: Se presenta un modelo referencial de dashboard con los principales

indicadores de desempefio utilizados por NEXAM: CTR, CPC, CPL, CPA, ROAS, tasa de

conversion y engagement.



