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RESUMEN

Se ha desarrollado un disefio de plan de marketing digital para BiolLegal
Consultores en respuesta a la ausencia de un plan de marketing en la consultora. A
través de un exhaustivo analisis, se identificd que el problema principal reside en la
falta de posicionamiento frente a sus competidores, lo cual motivo la definicion de
las acciones y tacticas adecuadas para la implementacion de un plan de marketing
digital dptimo.

Con el fin de alcanzar este objetivo, se llevd a cabo una investigacion PEST,
asi como un analisis de las cinco fuerzas de Porter, para comprender de manera
mas profunda las oportunidades y amenazas presentes en el entomno. Ademas, se
realizé un analisis interno de la compania para obtener una mejor comprension de
sus fortalezas y debilidades, asi como su adaptabilidad a la situacion actual. Este
analisis FODA permitio evaluar a la consultora y proponer soluciones adecuadas.
También se realizé un estudio de mercado para adquirir un conocimiento mas
profundo del cliente y de la relacion existente entre este dltimo y la consultora, con
el propdsito de adaptar las estrategias a un perfil de cliente identificado.

En resumen, se establecid una estrategia de inbound marketing que se ajusta
a las necesidades especificas de BioLegal Consultores, con el objetivo de mejorar
su posicionamiento. Se recomienda enfocarse en la creacion de contenido como
piedra angular de esta estrategia. Ademas, se llevo a cabo una evaluacion de la
viabilidad financiera del plan de marketing digital, con el fin de garantizar su
implementacion exitosa.
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ABSTRACT

A digital marketing plan has been developed for BioLegal Consultants,
which is being presented in response to the absence of a marketing plan in the
consultancy. Through an analysis, it was identified that the problem lies in the lack
of positioning against competitors, leading to the establishment of appropriate
actions and tactics for implementing an optimal digital marketing plan for the
consultancy.

To achieve the objective, a PEST analysis was conducted, along with a
Porter's Five Forces analysis, in order to better understand the opportunities and
threats in the environment. An internal analysis of the company was also carried out
to gain a better understanding of its strengths and weaknesses and how they relate
to the current situation of the company. This, in turn, enabled a SWOT analysis to
evaluate the consultancy and propose appropriate solutions. A market study was
conducted to gain a better understanding of the customer and the existing
relationship between the customer and the consultancy, in order to tailor strategies

to the identified buyer persona.

In conclusion, an inbound marketing strateqy was established that aligns with
the needs of BioLegal Consultants with the aim of improving its positioning. It is
recommended to focus on content creation as a fundamental foundation.
Additionally, the financial feasibility of the digital marketing plan was evaluated to
ensure successful implementation.
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INTRODUCCION

El presente trabajo tiene como finalidad dar a conocer un Plan de Marketing
Digital para BioLegal, una consultora especializada en asesoramiento a empresas
publicos y privadas. El objetivo de este plan es proporcionar una estrategia integral
para fortalecer la presencia y el posicionamiento de BioLegal en el mercado, asi
como para alcanzar sus metas comerciales y objetivos estratégicos.

En un entorno empresarial altamente competitivo y en constante evolucion,
contar con un Plan de Marketing Digital efectivo se vuelve fundamental para
destacar entre la competencia y captar la atencién del publico objetivo. BioLegal
reconoce la importancia de adoptar un enfoque estratégico en su estrategia de
marketing, aprovechando las oponunidades que brinda el entorno digital y
adaptandose a las necesidades cambiantes de sus clientes.

El enfoque estrategico de Biolegal se basa en un profundo analisis del
mercado y de la audiencia objetivo, identificando sus caracteristicas, necesidades y
preferencias. A partir de esta comprension, se definen objetivos claros y se
proponen estrategias y tacticas especificas para alcanzarlos.

Para abordar de manera integral el Plan de Marketing Digital, BioLegal
abarca diversas areas, incluyendo la segmentacion del mercado, la propuesta de
valor, la estrategia de productos y servicios, la comunicacion y promocion, la
distribucién y la estrategia de precios. Cada una de estas areas se aborda de
manera integral, considerando las mejores practicas del marketing y adaptandolas
a las particularidades de BiolLegal.

Asimismo, se establecen indicadores de desempefio y se definen
mecanismos de seguimiento y evaluacion para garantizar la efectividad y el ajuste

continuo del Plan de Marketing Digital a medida que se desarrolia.
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1. REVISION DE LITERATURA.

1.1Diagnostico del entorno.
1.1.1 Analisis del entorno externo.

1.1.1.1 Politico.

El riesgo pais es una guia de medicion de la percepcion gue los inversionistas
extranjeros tienen sobre la capacidad economica y politica de un pais. En Ecuador,
se ha superado los 1200 puntos, lo cual refleja la incertidurnbre existente en las
politicas que podrian generar confianza en los inversionistas (Orozco, 2023). El
gobierno ha llevado a cabo esfuerzos para combatir el déficit fiscal, lo cual es
alentador. Sin embargo, de acuerdo con el ex ministro de Finanzas de Ecuador,
Fidel Jaramillo, los paises que superan los 1000 puntos exhiben ante el mundo una
debilidad financiera tanto en el sector publico como en el privado (Orozeco, 2022).
Esta situacién podria resultar en un crecimiento limitado para las empresas, ya que
el alto riesgo pais genera temor y dificulta el acceso a financiamiento.

Por lo tanto, el riesgo pais representa una amenaza para la compafia
BioLegal, ya que obstaculiza las inversiones tanto internas como externas, lo que a
su vez puede debilitar las relaciones con socios estratégicos debido al temor de
invertir en empresas ecuatorianas.

1.1.1.1. Econémico.

La profunda recesién ocasionada por la emergencia sanitaria derivada de la
Covid-19 ha exacerbado la inestabilidad macroeconomica del pais, revelando las
debilidades estructurales para hacer frente a una crisis de tal magnitud. Este
escenario ha llevado a un aumento en la informalidad de los negocios (Banco
Mundial, 2022).

Sin embargo, esta situacion también presenta una oportunidad para
BioLegal. Dado el contexto de incertidumbre y la necesidad de adaptarse a las
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condiciones cambiantes, la consultora puede enfocar sus esfuerzos en ofrecer
servicios especializados y soluciones a los emprendimientos informales gue tengan
la vision de adaptarse a los mercados cambiantes. Al proporcionar consultorias,
BioLegal puede ayudar a estos negocios a regularizarse y cumplir con los requisitos

formales, lo que a su vez contribuird a su crecimiento y desarrollo sostenible.

1.1.1.2 Social.

La falta de oportunidad de empleo es uno de los principales motivadores para
emprender, representando el 82.7% de las razones detras de esta eleccion (Lasio
et. al, 2020). Esto implica que los emprendedores no generen una innovacion o un
plus que les permitan obtener una escalabilidad a nivel mundial, es su lugar optan
por negocios tradicionales y convencionales (Lasio et. al, 2020).

Por otro lado, segun el proyecto de investigacion Global Entrepreneurship
Monitor Ecuador 2019-2020 (GEM) realizado por Lasio et. al. (2020), se encontrd
que los emprendedores tienen razones para abandonar los negocios, siendo un
32,7% debido a problemas personales, seguido por la falta de rentabilidad con un
25,2% vy la dificultad de conseguir financiamiento para hacer crecer el negocio en
un 16,6%. Estos factores pueden estar alineados con los sectores de negocio que
los emprendedores consideran atractivos, como el comercio mayorista y minorista,
que representan el 66 % de los emprendimientos recientes (Lasio et. al, 2020).

Estas situaciones plantean una amenaza significativa para el desarrollo
empresarial, ya que la falta de una mentalidad orientada a buscar oportunidades a
nivel global puede limitar el crecimiento y la sostenibilidad de estos
emprendimientos. Al optar por negocios tradicionales, los emprendedores pueden
estar renunciando a la posibilidad de aprovechar nuevas tendencias, tecnologias
emergentes o mercados internacionales, lo que ocasiona que no accedan a
servicios de consultorias para hacer crecer su negocio.
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1.1.1.3 Tecnoldgico.

El factor tecnolégico puede impactar a Biolegal al proporcionar
oportunidades para mejorar la eficiencia operativa, fortalecer la comunicacién y
colaboracién. La Estrategia Ecuador Emprendedor, Innovador y Sostenible 2030
(Estrategia EEIS 2030) busca generar sinergias para fomentar, acelerar y escalar la
innovacion del pais, promoviendo el uso de tecnologias exponenciales como
ciberseguridad, informatica, computacion en la nube, computacidn cuantica,
impresion 3D, robdtica, inteligencia artificial, biotecnologia, nanotecnologia, drones
y tecnologias Blockchain, debido a que en sectores como el agricola e industrial
tienen una minima inversion en tecnologia y digitalizacion (aei, 2021).

Segun Global Innovation Index (2022) reporta que Ecuador se encuentra en
el puesto 102 de 132 naciones, en la categoria de conocimiento y tecnologia. Esto
debido a la exportacidon de servicios de tecnologias de la informacion, a la
produccion y complejidad de las exportaciones de tecnologia.

En consecuencia, ante los escenarios expuestos, BiolLegal tiene la
oportunidad para incentivar emprendimientos con innovacion que utilicen tecnologia
de vanguardia. De esta manera, contribuira al crecimiento de negocios innovadores
en el pais.

1.1.1.4 Legal.

En el contexto actual, se ha presentado una oportunidad significativa para
fomentar la economia a traves de la creacion de emprendimientos sostenibles a
largo plazo. La Asamblea Nacional ha introducido la Ley Organica de
Emprendimiento e Innovacion (2020) con el proposito de simplificar y agilizar los
procesos de establecimiento de nuevas empresas. Esta legislacion ha incorporado
el concepto de Sociedades por Acciones Simplificadas (S.A.S), lo cual facilita adn
mas el proceso de constitucion de empresas permitiendo simplificar y facilitar los

procesos de apertura de empresas. Ademas, la ley ha abierto nuevas fuentes de
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financiamiento, como el capital semilla, el capital de riesgo, la inversion angel y el
crowdfunding, con el propdsito de fomentar el crecimiento de nuevos Negocios.
Estas medidas representan una valiosa oportunidad para impulsar el
emprendimiento y la innovacion, generando un impacto positivo en la economia y
promoviendo el desarrollo sostenible a través de emprendimientos perdurables en

el tiempo.

1.1.2 Analisis de la industria (PORTER).

1.1.21 Poder de negociacion de los clientes.

El poder de negociacion es bajo, dado que, para acceder al Fondo Emprende
Ecuador Productive o cualguier otro fondo de capital, se debe seguir varios
pardmetros. Adicionalmente, estos deben ser analizados y aprobados con
rigurosidad, dado que existen sectores prioritarios (Ekos, 2020). Estas condiciones
hacen que los clientes tengan un menor poder de negociacion, ya que las
consultoras como BiolLegal ofrecen alianzas estratégicas y una curva de
aprendizaje que les permite a los clientes experimentar un crecimiento acelerado en
sus emprendimientos.

1.1.2.2 Poder de negociacion de los proveedores.

El poder de negociacion es medio, debido a que existe una recesion mundial
que ha ocasionado una disminucion del 52% en los capitales de riesgo para el ano
2022 (Fleischmann & Alfaro, 2022). Como resultado de esta situacion, el acceso a
proveedores gue facilitan fondos de capital de riesgo se ve considerablemente
limitado, lo que afecta la capacidad de negociacion de BioLegal Consultores a un
nivel medio.

1.1.2.3 Amenaza de nuevos competidores.

La amenaza es alta, ya que las compafias que brindan las consultorias y'o

asesorias para brindar aceleramiento de negocios deben contar con experiencia en
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el campo y una red de contactos que faciliten el acercamiento con posibles clientes.
Ademas, es importante contar con equipos multidisciplinarios que permitan generar
un crecimiento tanto en servicios para ser ofrecidos como para fortalecer la
compafia. Por otro lado, la capacidad para obtener financiacion tanto interna como
externa, dado que los resultados son de largo plazo (Zapata, 2021). Por lo tanto, 1a
barrera de ingreso para competir es alta, debido a que la curva de aprendizaje en
consultoria que ayuda a crecer negocios debe ser completamente exponencial,
ademas de contar con alianzas estratégicas que permitan la viabilidad de los
proyectos.

1.1.2.4 Amenaza de productos sustitutos.

La amenaza es media, dado que, las universidades empiezan a crear centros
de innovacion y emprendimiento, brindando mentorias y coaching de negocios a
precios mas asequibles (Zapata, 2021). Por ende, al tener un costo mas accesible,
los negocios que busquen una asesoria para crecimiento pueden optar por esta
alternativa, aungue sus servicios estan limitados a ciertas industrias segun la oferta

académica de la universidad.

1.1.2.5 Rivalidad ente los competidores.

La rivalidad es alta, debido a que los competidores han establecido mas de
diez alianzas estratégicas, como se muestra en sus respectivas paginas web. Estas
alianzas incluyen empresas de fondos de capital y acuerdos con companias gue
buscan transformar el entorno empresarial en Ecuador. A medida que la
competencia aumenta el nimero de alianzas estratégicas, BiolLegal se vuelve
menos competitivo, permitiendo que los competidores mejoren los senvicios que

ofrecen, ademas de generar un mayor reconocimiento y confianza en su marca.

Para un anslisis del entorno, se realizd la matriz EFE, de la cual tiene como

resultado 2,62, que se visualiza en la Tabla 1. Dado que el promedio de la matriz es
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2.5, se puede establecer que el entorno es favorable y permite afrontar de mejor

manera las oportunidades del mercado ante las amenazas.

Tabla 1
Matriz EFE
Calificacid  Calificacidn
Factores Peso f Ponderada
Amenazas
A1 Riesgo pais 0.10 2 0.20
AZ Racesidn par Covid-19 0.09 2 0.18
A3 Emprendimiento por escasez de empleo 0.07 4 0.28
A4 Capitales de riego disminuyan 0.08 3 0.24
A5 Samvicios brindados por universidades 0.05 3 0.15
AG Alianzas estratégicas de la compatendia. 0.15 2 0.30
Opontunidades
1 Ley Organica de Emprendimiento @ Innovacion 0.14 3 0.42
02 Nuevas tecnologias para negocios. 0.10 1 0.10
03 Servicios de alto valor 0.09 4 0.36
04 Barrera de entrada para competidores alta, curva 013 3 0.39
de aprendizaje j
Totales 1 262

1.1.2 Andlisis Interno.

Con la finalidad de conocer la estructura del negocio, se optd por utilizar un
modelo Canva que se visualiza en la Figura 1, el cual permite observar de una
manera global lo esencial de la compafia (Clavijo, 2022). El modelo destaca la
propuesta de valor de BiolLegal Consultores, la cual se basa en su equipo
multidisciplinario altamente experimentado y en constante innovacion, lo que les
permite obtener resultados optimos. Ademas, para garantizar una gestion adecuada
de los servicios de consultoria y ejecucion de fondos, la empresa cuenta con
certificaciones tanto a nivel nacional como internacional. Estas cerificaciones
respaldan la capacidad de BioLegal para brindar servicios de manera transparente,
generando inversiones de impacto y ampliando su cartera de proyectos a nivel

nacional.
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Figura 1
Modelo CANVA BiolLegal.
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Por lo tanto, los socios son claves para BiolLegal, al ser pionera en alianzas
publico-privadas para la obtencion de fondos para proyectos innovadores, genera
credibilidad y consolida la confianza de los clientes. Esto permite mejorar las
practicas empresariales, brindandoles mayor transparencia, criterio vy
responsabilidad social. En consecuencia, al contar con un equipo de talento
compuesto por abogados, economistas, comunicadores, expertos en inversiones y
propiedad intelectual, la compafia puede ofrecer los servicios de consultoria,
asesoria en modelos de gestion administrativa y gestion de fondos, asi como un
portafolio de inversiones que estén alineados con la filosofia corporativa.

Asimismo, la segmentacion de la compafia corresponde a empresas
publicas, emprendimientos y empresas privadas que busquen acelerar su negocio
o proyecto. Para comunicar su propuesta de valor, el canal gue utilizan es el
tradicional como visitas, ferias y/o eventos, ademas de contar con informacion

relevante en su pagina web y fan page de Facebook. Esta dltima también es
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utilizada como medio de contacto junto con WhatsApp. Por lo tanto, es sumamente
importante considerar el ecosistema digital para llevar a cabo un mejor contacto con
los clientes potenciales y, a su vez, generar que la marca sea reconocida dentro de
la industria.

En conclusién, BioLegal tiene una propuesta de valor sumamente importante
que se complementa con el talento humano y su filosofia corporativa. Sin embargo,
para crear ese impacto con todos los stakeholders, es necesario un cambio para
posicionar la compafia y la marca. Como afirma Sanchez (2022), en mundo de
constante cambio, las empresas también necesitan de cambios y que estos estén
enfocados en brindar soluciones a los clientes mediante la reinvencion del
marketing, la construccion de marca y la redefinicion del cliente.

En la matriz EFl, como se observa en la Tabla 2, BioLegal obtiene una
calificacion de 2,67, lo que representa que la compafiia esta en condiciones de
adecuadas para afrontar las debilidades, ya que superan las fortalezas. La fortaleza
mayor es contar con un equipo multidisciplinario que gestiona de mejor manera
cadena de valor de la empresa. Por otro lado, la debilidad mayor es el ecosistema
digital, que limita una comunicacion efectiva con los prospectos.

Tabla 2
Matriz EFI.
Calificacion
Factores Peso  Calificacion Panderada
Debilidades
D1 Pocas alianzas estratégicas v acuardos 0.1 1 o1
D2 Sagmentacion amplia 0.09 2 0.18
D3 Ecosistena digital minimo 0.12 2 024
D4 Comunicacidn digital (sin segmentacion) 0.09 1 0.09
D5 Mo cuenta con deparamento de markeating. 0.08 1 0.08
Fortalezas
F1 Experiencia del talento humana 0.09 4 0.36
F2 Equipo multidisciplinario 0.13 4 052
F3 Innovacidn en procesos. 0.07 3 021
F4 Cerificacionas nacionales & internacionales 0.10 4 0.40
F& Cenificacién antisobonno 0.12 4 0.48
Totales 1 267
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1.2 Analisis FODA.

10

Para determinar como la compafia podria afrontar las situaciones externas,

en referencia a las oportunidades y amenazas, en conjunto con la situacion interna,

es decir, las fortalezas y debilidades, se podran mejorar la cadena de valor y la

forma de comunicar de manera mas efectiva el valor a los posibles clientes. Este

analisis se visualiza en la Tabla 3.

Tabla 3
Matriz FODA

FO

Do

F1 04

D3 D503

Curva de aprendizaje que parmita generar
una ventaja competitiva gracias a la
experiencia del talento humano.

Las acaleradoras cuantan con sericios de
alto valor, por lo qua, con el aldn de legar
de mejor manera se deberia utilizar el
markating.

F5 O

Al eontar con una certificacidn antisobormo
permite gque medianta & ley de
emprandimiento los londos de capital
zamilla sean destinados adecuadamenta.

F3 02

Adaptar nuavas tecnologias para mejor la
INNOVACION an procesos

FA

DA

F2 AZ Ad

01 AB

Mientras los capitales de riesgo disminuyen,
al contar con un equipo multidisciplinario
permile gestionar esos recursos de una
Major manera.

La compaiia tiensa alianzas las cuales son
minimas an comparacion con la
compatencia, mismas que estdn genarando
una comunidad.

F4 A1 A5

D2 D4 A3

Las certificaciones nacionales &
inernacionales permitan generar confianza
para gestionar inversiones an proyacios,
ademas de mejorar la olerta que brindan los
sushitutos.

Al tenar una segmantacitn sumameanta
amplia se pude llegar a negocios que luaron
creados por escaser de emplao que no
genaran valor.
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2. JUSTIFICACION DE PROBLEMA.

Una vez analizado el entorno de la compania y sus condiciones internas que
le permiten generar una propuesta de valor, se ha identificado que no esta siendo
comunicada de una manera adecuada. Por lo que, es sumamente importante
considerar su posicionamiento digital y generar estrategias que le permitan brindar
un valor adicional para sus clientes y prospectos.

Sin ernbargo, para lograr esto, es necesario tomar en cuenta el disefio de un
plan de marketing digital que mejore su posicionamiento en el mercado, dado que
le permitira comunicar de mejor manera su oferta de wvalor. Por lo que, es
fundamental que desarrolle eventos online y offline que conduzcan a la creacion de
alianzas estratégicas, ampliando asi el portafolio de servicios y promoviendo su
reconocimiento tanto entre los prospectos como entre los aliados estratégicos.
Estas alianzas son importantes tanto para la compania como para sus clientes.
Ademas, al considerar lo antes mencionado, la compania podra generar una
comunidad de emprendimiento que le permitira desarrollar ferias y con ello un
acercamiento a socios estratégicos.

Por otro lado, al analizar las oportunidades y fortalezas de la compafiia, junto
con sus amenazas y debilidades, se podra ampliar la vision del negocio y
redireccionar los esfuerzos para mejorar el entorno. Esto, a su vez, permitira
robustecer la estructura de BioLegal, mejorar la fidelizacion y el reconocimiento por
parte de todos los stakeholders.
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3. IDENTIFICACION DEL OBJETO DE ESTUDIO.

3.1. Problema.

BioLegal Consultores Cia. Ltda., es una compania que entra en funcion en
agosto del afo 2012. Cuenta con un equipo multifacético que brinda servicios de
asesoramiento a empresas publicas y privadas, con la finalidad de ser una
aceleradora de empresas a traves de la gestion de fondos destinados a proyectos
de un alto impacto innovador. Adicionalmente, ofrece una amplia cartera de
servicios, como compliance/transparencia, mediante el cual se evalda y fortalece la
trayectoria y experiencia empresarial de los clientes. También brinda servicios de
consultoria que les permite detectar oportunidades, con la finalidad de brindar una
guia y esta se encamine a resultados efectivos. Por lo que, para dar un servicio 360
la consultora realiza la gestion de fondos con los cuales generan un apalancamiento
para las compafnias, ademas de crear un portafolio de inversiones que estén
alineados a la filosofia de la compania (Servicios de Consultoria en proyectos de
inversion, 2022).

Sin embargo, la empresa presenta un desafio de posicionamiento como
consultora de ejecucion de fondos y generadora de proyectos de inversion. Su
presencia digital es débil y no presenta una estrategia que genere un CTA (Call to
Action). Ademas, al carecer de una estructura de marketing definida. Como
resultado, su posicionamiento no cuenta con estrategias claras y genera confusion
sobre el giro de negocio, debido a su poco reconocimiento de marca. Un analisis
comparativo en Google Trends (ver Figura 2) se evidencia las blsquedas de
empresas como Aei, Kruger Labs, ConQuito y BioLegal. Estas empresas cuentan
con exploraciones promedio de dos, tres, nueve y cero respectivamente. Estos
datos demuestran que la compafia BioLegal no es considerada por los prospectos
al momento de tomar decisiones sobre la adquisicion de los servicios de la
consultora.
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Figura 2
Comparacion de busqueda en Google Trends.
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Nota. Adaptado de Google Trends 2022, Google (https://trends.google.es).

Esto debido a la falta una planificacidon estratégica. Segun Rizo (2021), la
planeacion permite contar con herramientas para afrontar tiempos de incertidumbre
y permite la recoleccion de data conjuntamente con su analisis para obtener
resultados positivos. Por lo tanto, al no contar o no tener clara la planificacion, le da
origen a que su posicionamiento digital sea nulo. Ademas, segin Wardini (2020),
las empresas con presencia digital aumentan su reconocimiento de marca en un
80% aproximadamente. Por tanto, a pesar de que la consultora cuenta con medios
propios como lo es la pagina web y una cuenta de Facebook, si bien le permite tener
una presencia digital, no es significativa, ya que no cuenta con acciones estratégicas
que le generen contenido de valor al usuario.

Quizas esa falta de estrategias se debe a la ausencia de un departamento
de marketing que le permita desarrollar estratégicamente objetivos tanto en el
ambito tradicional como en digital. Estos objetivos son complementarios y facilitan
el posicionamiento. Ademas, es importante adaptarse a las tendencias, ya que,
como afirnan Edelman y Heller (2015), los consumidores han experimentado
cambios y las organizaciones deben adecuar sus herramientas para brindar una
experiencia satisfactoria.
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Por otro lado, al realizar el analisis del ecosistemna digital de la consultora, se
aprecia gue su reputacion online se ve afectada debido a la carencia de generacion
de llamados a la accion, experiencia de usuario y recopilacibn de datos,
ocasionando que la empresa tenga una limitacion a generar leads de calidad para
obtener nuevos prospectos. La falta de la orientacion al marketing digital y sobre
todo de redes sociales, las cuales cada vez se van adaptando y son mas relevantes
en negocios B2B (Business to Business), también limita la capacidad de la empresa
para generar atraccion y difusion, asi como para establecer vinculos con
prospectos, clientes y socios comerciales que podrian brindar ventajas afiadidas a
la compania. Ademas, este tipo de herramientas tiene una facil capacidad de prueba
y error, lo que conlleva a una mayor optimizacion de costos si una campafa no
funciona. Aungque existen beneficios, BioLegal no lo esta tomando en cuenta para
su estrategia de marketing. Esto puede ser ocasionado por el sigilo corporativo de
compartir informacion que la competencia pueda utilizar para afectar su ventaja
competitiva (Mora & Ghosh, 2022). Como resultado, al no ampliar los canales de
difusion, se estan perdiendo nuevas opornunidades y alianzas estratégicas gue le
permitan ser a la consultora mas competitiva.

En la actualidad, como afirma Terho et al. (2022), debido al aumento de
informacion en el mundo digital, las compafias se encuentran cada vez mas
informadas sobre los servicios que necesitan de sus proveedores y las mejores
soluciones disponibles. Antes de solicitar una cotizacion, las personas involucradas
en las adquisiciones investigan y realizan un andlisis comparativo de las mejores
opciones para posteriormente tomar la mejor decisién. Por lo tanto, es fundamental
para BioLegal contar con un contenido relevante en medios digitales y comunicar
de manera efectiva sus servicios dirigidos a su cliente ideal, con el fin de evitar la
pérdida de reconocimiento de marca. Ademas, es importante tener en cuenta que
los clientes también investigan la filosofia organizacional de una empresa antes de
optar por sus servicios, buscando una alineacion con sus principios. La falta de
personalizacion y seguimiento adecuado de los usuarios puede conducir a una

disminucion en la fidelizacion de los clientes.
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4. ALTERNATIVA DE SOLUCION.

Con base a lo expuesto, la empresa presenta una propuesta de valor
fundamentada en su talento humano y filosofia corporativa, que se refleja en cada
uno de sus servicios ofertados. Sus segmentos incluyen empresas puablicas,
privadas y emprendimientos que buscan acelerar su negocio o proyectos en el
mercado. Por ende, de acuerdo con el Anexo 1 para el logro de sus objetivos, es
necesario disefiar un plan de marketing digital que mejore el posicionamiento y
permita una mejor comunicacion de la propuesta de valor para llegar al segmento
ideal.

Por lo tanto, también se considerar otra alternativa para abordar el problema
de posicionamiento de la compania, como la organizacion de ferias o eventos donde
BioLegal pueda exhibir tanto sus servicios como los productos o servicios de sus
clientes y socios. Estos eventos no solo daran mayor visibilidad a la empresa, sino
que también generaran interés entre el pablico objetivo y contribuira a fortalecer la
presencia de BioLegal en el mercado y aumentar su reconocimiento.

Ademas, una solucién que también es relevante se basa la creacion de una
comunidad emprendedora y de negocios que fomente oportunidades de
colaboracién y crecimiento empresarial. Esta iniciativa fortalecera la reputacion de
BioLegal, y con ello le permitira ganarse la confianza de los stakeholders.

Por otro lado, otra alternativa es gestionar alianzas estratégicas vy
colaboraciones con empresas privadas, publicas e instituciones educativas. Esto le
permitira fortalecer su red de contactos, ademas de ganar reconocimiento y prestigio
en el sector. Estas alianzas también proporcionaran un respaldo adicional a la
imagen y reputacion, reforzando su posicionamiento como referente en la industria.

En consecuencia, la alternativa de solucién que mejor se adapta al problema
es la implementacion de un plan de marketing digital enfocado en una estrategia de
contenidos donde se visualice las estrategias offline y online le permitira mejorar la
cercania con los clientes y prospectos. Lo que le generara fortalecer la lealtad hacia

la compafia.
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5. OBJETIVOS.

5.1. Objetivo general.

Disefio de un plan de marketing digital para BioLegal Consultores, con la
finalidad de mejor su posicionamiento con estrategias aplicadas a un ecosistema
digital.

5.2. Objetivos especificos.

+ |dentificar oportunidades y amenazas mediante el analisis del entomo,
asi como analizar internamente como la compania enfrentaria dichas
situaciones, considerando sus fortalezas y debilidades.

+ Lograr reconocimiento de marca, permitiendo que la empresa se
posicione en el ambito digital y asi se destague en la mente del cliente.

+ Realizar un analisis de los posibles clientes y prospectos mediante un
estudio de mercado que determine las oportunidades existentes con
el proyecto.

+ Analisis de estrategias a fin de conocer a los clientes y permitir una
buena experiencia que mantenga el contacto con el cliente y genere
confianza.

* Evaluar la viabilidad financiera del plan de marketing digital a
implementar.
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6. JUSTIFICACION Y APLICACION DE METODOLOGIA.
6.1. Objetivos de Investigacion.

6.1.1 Objetivo General.

ldentificar mediante la investigacion de mercados las preferencias de los
clientes y su comportamiento de compra digital, la cual permita esclarecer los
medios digitales por los cuales el publico objetivo se informa sobre Biolegal o

similares y con ello el contenido que consideran relevante.

6.1.2 Objetivos Especificos.

= Conocer la opinion sobre el emprendimiento en el Ecuador y las motivaciones
detras de iniciar un negocio.

» |dentificar la disposicion del publico objetivo para adquirir servicios gue le
permitan acelerar su negocio.

= Encontrar las entidades que brindan los sernvicios y las caracteristicas que el
publico objetivo considera relevantes.

= |dentificar el comportamiento digital del publico objetivo.

+ |dentificar los medios digitales atractivos para el pablico objetivo.

= Determinar qué tipo RR55 (Redes Sociales) usa el publico objetivo para
informarse.

« |dentificar el tipo de contenido que el piblico objetivo esta dispuesto a
consumir.

+» Determinar los portales en los cuales Biolegal pueda generar ese
reconocimiento.

6.1.3 Hipotesis.
= H1: Lo que mas valora el publico objetivo son las alianzas estratégicas en

mas del 50%.

» H2: El 80% del publico objetivo investiga en la web sobre la compafia.
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H3: Mas del 50% del pablico objetive busca una consultora para acelerar su
negocio.

H4: El 40% de publico objetivo se encuentra poco familiarizado con
consultoras aceleradoras de negocios.

HS5: Mas del 45% del publico objetivo considera como medio digital de
confianza una pagina web para obtener informacion.

HE: El 55% del piblico objetivo le gustaria recibir informacién de BioLegal
por redes sociales.

H7: Mas del 60% considera a LinkedIn como la red social mas adecuada para
BioLegal.

H8: La preferencia por el contenido de resefias y articulos es del 60% para
el publico objetivo.

H9: Los portales que el pablico objetivo determina importantes son El
Comercio y El Universo.

H10: El 20% de los visitantes de la pagina web han tenido una mala
experiencia en la navegacion por lo que consideran un cambio en el disefo.

Tipo de investigacion.

Investigacion cualitativa.

Para obtener una compresion mas profunda del problema vy fortalecer la

investigacion cuantitativa del proyecto, se decidid utilizar la investigacion cualitativa

(Malhotra et al., 2008). En consecuencia, se determind que la mejor manera de

comprender el problema con mayor profundidad es explorar las experiencias de las

personas involucradas en la industria a través de entrevistas (Malhotra et al., 2008).

Mediante las entrevistas, BioLegal pudo conocer el recorrido que sus clientes

han realizado para llegar a ellos. Ademas, tuvo se tuvo la oportunidad de obtener

percepciones de emprendedores que aun no son clientes y comprender como

realizan su proceso de busqueda de informacion sobre la consultora.
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6.2.1.1 Andlisis de resultados

Tras analizar los resultados de las entrevistas con los emprendedores Maria
De La Paz Almeida y Natalia Ortega, con la finalidad de encontrar esos insighis
adecuados para la implantacion de un plan de marketing digital, se han identificado
varios puntos clave. Estos hallazgos proporcionaron informacién valiosa que puede
guiar a BioLegal en su estrategia de marketing digital.

Los resultados obtenidos de las entrevistas resaltan la importancia de
proporcionar un apoyo adecuado a los emprendimientos nacientes, facilitar el
acceso a servicios de consultoria, fortalecer la presencia en linea a través de una
pagina web y aprovechar las redes sociales para generar visibilidad y compartir
contenido valioso. Estas conclusiones fundamentales se presentan en la Figura 3
en forma de resumen visual, donde se destacan los principales resultados

obtenidos.

Figura 3
Resultado de Entrevistas
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Por otro lado, en el ambito digital, se identificaron los siguientes puntos

relevantes basados en los resultados de las entrevistas:

* Analisis: 3e destaco que los prospectos y clientes realizan busquedas en
internet, es decir por medio de motores de blisqueda y redes sociales. En
este sentido, es importante destacar la calidad del contenido y que tan
amigable es ante la audiencia.

= Medios digitales de los entrevistados: Los emprendedores mencionaron la
importancia de contar con una presencia en linea. Realizan bisquedas de
companias o proveedores en la web y consideran indispensable tener una
pagina web para la compania, donde puedan encontrar informacion de valor.
Ademas, se destacd el uso de redes sociales, como Instagram y Linkedin,
para generar presencia y credibilidad.

= Contenido: Se enfatizo la importancia de ofrecer contenido valioso a través
de los medios digitales. Tanto Maria De La Paz Almeida como Natalia Ortega
mencionaron la busqueda de articulos, resefias y videos.

« Tipo de contenido: Se resaltd la preferencia por contenido visual,
especialmente en forma de videos. Se menciond la posibilidad de utilizar
videos de tres minutos para dar consejos y generar una mayor presencia
digital. También se valord la disponibilidad de informacion estadistica que
pueda ser atil para implementar en los negocios y generar comentarios sobre
la compafia en la pagina web y redes sociales. Ademas, se destaco la
importancia de mencionar a los socios estratégicos y como estos ayudan al
ecosistemna emprendedor, junto con las certificaciones que generan una
mayor confianza de la compania.

* Redes sociales: Se destacd el papel importante de las redes sociales,
especialmente Instagram y Linkedin. Ambas emprendedoras consideraron
que estas plataformas son ideales para establecer contacto con prospectos
y compartir contenido relevante. Ademas, se menciond el creciente interés
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por TikTok como una opcion para generar mayor visibilidad y de blisqueda
de informacion.

= Soluciones: Mediante la generacion de contenido vy la estructuracion de la
comunicacion en los canales de BioLegal, se observd que la compania es
percibida como dificil de acceder o costosa. Por lo que, se deberia considerar
eliminar esa barrera con una mejor visualizacion de la pagina web, donde se
destaque el éxito de los emprendedores con lo que la compania ha
colaborado, ademas de aumentar su presencia digital con la apertura de

nuevos canales.

Estos puntos clave en el ambito digital proporcionan una base sdlida para la
implantacion de un plan de marketing digital, donde se considera el analisis, la
presencia en medios digitales, la generacion de contenido valioso, el uso de redes
sociales, y la bisqueda de soluciones que permitan el posicionamiento y la
ampliacion de la cartera de productos, como se puede apreciar de una manera
resumida en la Figura 4.

Figura 4
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6.2.2 Investigacion cuantitativa.

Con el objetivo de contar con datos que permitieran generar estrategias, se
llevé a cabo una investigacion cuantitativa utilizando una muestra gue fue analizada
para la toma de decisiones (Malhotra et al., 2008). Este enfoque de investigacion
permitio establecer la oferta de valor que los clientes o prospectos buscaban, lo que
a su vez facilitara generar una mejor experiencia (Bough et al., 2020). A BioLegal le
permitid obtener informacion sobre su publico objetivo, con la finalidad de poder
comunicar su oferta de valor y generar una mayor recordacion de marca.

Por lo tanto, para realizar la investigacion cuantitativa con su respectivo

analisis se procedié con el instrumento de encuesta segun Anexo 1.

6.3 Tamano de la muestra.

Se determind una segmentacion de emprendedores de entre 25 a 44 afos
de una poblacion global, como se visualiza en la Tabla 4. A partir de esta
segmentacion, se obtuvo una muestra para la realizacion de la encuesta.

Tabla 4
Segmentacion.
BIOLEGAL
EMPRENDEDORES

Geografica Ecuador 18190483

TEA 36,20% 6584955
Demografia Edad 25-44 56,70% 3733669

Post- secundaria o universidad 39, 20% 1463598
Psicografica Hacer la diferencia (Innovacion) 57,50% 841569

sector
Agricultura, actividades extractivas,

Firmografica  construccion 7.50% | 4320% 111087
Flnanz_as, bienes raices, servicios a 5 70%
NEQocios

Comportamient Innovacion en productos y

o procedimientos 23.50% 26105

Nota: Datos obtenidos de GEM (Global Entrepreneurship Monitor).
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Por otro lado, para obtener el tamafio de la muestra se hace referencia a la
segmentacion realizada anteriormente, y con la siguiente formula matematica se

determinara el muesireo.

_ Npg2® _ 26 105=0,5+0,5+1,96°
pOZI+EI(N-1) 0,5+0,5=1,962+ 5% (52882 —1)

Muestra del plan de marketing digital:
N: Poblacion de estudio = 26 105

Z£: 95% de confianza = 1,96

p: Probabilidad de aceptacion = 0,5
q: Probabilidad de rechazo = 0,5

E: Error de aceptacion = 5%

Por consiguiente, se obtuvo que la muestra debe ser realizada a 380
emprendedores que se encuentren dentro de las caracteristicas de la
segmentacién. Sin embargo, para el caso de estudio se determind un muestreo por
conveniencia, lo que permitio obtener a 107 encuestados. Estos encuestados fueron
seleccionados debido a que presentaban caracteristicas similares al publico
objetivo, lo que permitié obtener informacién valiosa y relevante de una manera mas

eficiente y optima en términos de tiempo.

6.3.1.1 Andlisis de resultados.

Seqgun los resultados de la investigacion, se encontrd que el 39,25% de los
encuestados presentaba un nivel de familiaridad bajo con respecto a las companias
que brindan servicios de aceleracion empresarial. Por otro lado, el 5,61% de los
encuestados manifestd estar totalmente familiarizados con este tipo de empresas.
Estos hallazgos indican que aproximadamente el 73,83% de los participantes
desconocen las empresas que ofrecen servicios para potenciar negocios o
proyectos, como s& muestra en la Tabla 5.

https://udla.brightspace.com/d2l/le/activities/iterator/3642494?cft=assignment-submissions&ou=89928&currentActorActivityUsage=VG1wWmQ... 31/83
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Tabla 5
Familiaridad con empresas aceleradoras de HEQ-IJEFI‘JS.
Cuserita de § Qué
tan familiarizado
S8 ERCUENITa Con
companias gue Etiguetas
aceleran de
Mo ing T columna
Peadro Sanio Todal
Viesnts Doming  penera
de fila Cusmta Esmeraldas il Marta Maldanada i & 1
By Bl ar 1,6M% 0,00% 0005 0,00% 0,00% 18,600 0,00%  20,56%
Mada Tarmiiar 0,00% 0,00% 0,83% 0,00% 000% 5.61% 0,00%: E,54%
Meautral 0,00% 2,860% 6,54% 1,8% 000  14,85% 1.87% 28,04%
Poca lamiliar 0,00% 0,00%: 3,74% 0,93% 2B0% 31,78% 0,00% | 38,25%
Tabal menbe
tarniliar 0,00% 0,005 0% 0, 00°% 0005 4 BT 0,10 e 5,61%
100,00
Total general 1,60 2,80% 12,15% 2,80°% 280% T5,70°% 187% %

Ademas, en los resultados obtenidos se observa que un 94% de los
encuestados estan dispuestos a adquirir un servicio de consultoria para acelerar el
crecimiento de sus negocios, como se muestra en la Figura 5. Esta notable cifra
demuestra claramente la alta demanda y el interés de los emprendedores por
obtener asesoramiento especializado. Por lo tanto, se presenta una oportunidad
estratégica para captar nuevos prospectos y evaluar la viabilidad del plan de

marketing digital propuesto.

Figura 5
¢ Estaria dispuesto a adquirir servicios que le permitan acelerar su negocio?

® Mo

u 5i

https://udla.brightspace.com/d2l/le/activities/iterator/3642494?cft=assignment-submissions&ou=89928&currentActorActivityUsage=VG1wWmQ...
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El analisis revela que un 38,61% de los encuestados que buscan impulsar el
crecimiento de su negocio optarian por recurrir a consultorias privadas, sequidas de
cerca por las universidades con un 37,62%, como se muestra en la Figura 6. Estos
hallazgos resaltan la importancia de considerar la preferencia de los emprendedores
por las entidades privadas en busca de servicios de consultoria. Por lo tanto, es
fundamental que BioLegal tome en cuenta esta tendencia con el objetive de generar
confianza en su rol como consultora privada y destacarse entre su competencia en
el mercado.

Figura 6
¢ Que tipo de empresa o entidad buscaria para apoyar el crecimiento de su

negocio?

[en blanco) 0,055

universidades |, - 7.c2%

Empresas piblicas. [JJj 108%

coworking [ 2.06%
Consultores independientes. || NGTGTGTGNGEGEGEGE 172
Consultoras privadas | =51

Por otro lado, los resultados revelaron que el 75,25% de los encuestados
identifico las redes sociales como el medio preferido para obtener informacion sobre
consultoras, como se muestra en la Tabla 1 del Anexo 4. Por lo que, es interesante
destacar que entre aquellos que se encuentran poco familiarizados con estas
compafias, el 29,70% manifestd su preferencia por informarse a traves de las redes
sociales, como se visualiza en la Figura 7. Estos datos enfatizan la importancia de
que BiolLegal esté presente y sea activa en las redes sociales, ya que es a través
de este canal donde gran parte de su pablico objetivo busca informacion sobre

consultoras.
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Figura7
Fﬂﬂ?ﬂiﬂﬁd&d}' medios de comunicacion.

A0, 0

0, D W Muy Tamiliar

20,00 B Mada familiar

10, 005% W Neutral

P — | - BNl __ Paca familiar

Pdginas web Paosrtakes Redes sociales  Referencias {en Blanoo) W Totalmente familiar

DT SOnales.

En consecuencia, el 69.23% de los encuestados considera de gran
importancia que la compania BiolLegal cuente con presencia en la red social
Linkedin. Esto resulta clave para atraer a aquellos individuos que no estan
familiarizados o se encuentran en un estado neutral hacia la empresa, lo que le
permitira establecer una mayor conexion con la marca, como se observa en la Tabla
2 del Anexo 4. Por otro lado, al analizar la Figura 8, se puede observar que la red
social mas predominante es WhatsApp, con un promedio de aceptacion de 4,16,
seguida de Linkedin con 412, y finalmente Instagram con 4,03. Estos
descubrimientos indican que la gestion de contenido a través de estos medios y
posteriormente redirigir a los usuarios hacia la pagina web de Biolegal puede
resultar efectivo en el desarrollo de estrategias de marketing digital.

Figura 8
Redes sociales.

Twiter I 3,19
Tik Tok I 5 34
leoeew Wk
LoFiEsiee &
Facebook I 1 57
Inslagrarm I 4 0 F
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En la Figura 9 se puede apreciar la valoracion que otorga el pablico objetivo
a una consultora, destacando elementos como el prestigio, los aliados estratégicos
y los reconocimientos. Estos resultados son significativos para que la compania
BiolLegal pueda comunicar y enfatizar aquellos aspectos que son mas valorados por
su audiencia. De esta manera, se podran establecer estrategias efectivas que
resalte y promueva los elementos que generan mayor confianza.

Figura 9
Generador de valar.

APl ipande e eecala de 1 @ 8§ Biendo | menos ieoilenle y §mas impgoilene (Que valoia mda de e empeeda o amlided comiyliop?

W Y e .

dddnda

08 il il |y LT

Por ende, en la Figura 10 se puede observar gue el pablico objetivo considera
de gran importancia que las consultoras privadas reflejen prestigio, siendo
mencionado por el 32.77% de los encuestados. Por otro lado, al analizar la Tabla 3
del Anexo 4, se destaca gue el 54.61% de los encuestados en general también
valora la importancia de contar con prestigio en el mercado por parte de las
entidades consultoras. Estos resultados indican claramente que el prestigio es un
factor crucial para el publico objetivo tanto en el caso de las consultoras privadas
como en &l conjunto de las entidades en general. Por lo tanto, BiolLegal debera
enfocarse en destacar su prestigio como una estrategia efectiva para atraer.
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Figura 10
Valorar prestigio con entidades consultoras.
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En relacion a los reconocimientos de las consultoras, se destaca que el

publico objetivo les otorga una alta valoracion, con un 74,05% considerandolos

como importantes y muy importantes, como se observa en la Tabla 4 del Anexo 4.

Ademas, dentro del grupo que elegiria a consultoras privadas, el 30,53% considera

gue los reconocimientos que la compania posea son de gran valor, tal como se

visualiza en la Figura 11. Dado que Biolegal cuenta con varios reconocimientos,

resulta fundamental aprovecharlos como una estrategia efectiva para generar un

mayor acercamiento con los clientes. Esto permitira fortalecer la imagen de la
compafiia.

Figura 11
Valorar el reconocimiento con entidades consulforas.
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Finaimente, uno de los factores mas valorados por los encuestados es que
las consultoras cuenten con aliados estratégicos, como se puede observar en la
Tabla 5 del Anexo 4, donde el 56,21% de los encuestados considera esta cualidad
como muy importante. Para las consultoras privadas, esto adquiere una mayor
relevancia, con un 30,44% de importancia, como se refleja en la Figura 9. Esta
tendencia brinda una oportunidad para que BiolLegal comunique las alianzas
estratégicas con las que cuenta, o incluso para que gestione un mayor numero de
ellas. Estas alianzas permitiran fontalecer la credibilidad de BiolLegal, asi como

generar mayores oportunidades de colaboracion y crecimiento en el mercado.

Figura 12
Valorar aliados estrategicos con entidades consultoras.

40,00%
W Consultoras privadas
30,00%
W Consultoras indepsandiantes.
20,00%
B Covwrarking
20,00 I Ernpresas piblicas.
0.00% in. I I 1. I
’ W Universidades
1 z 3 4 5 {en Banco)

Con el fin de comunicar la oferta de valor de la compania, se indagd sobre el
medio que genera mayor confianza entre las empresas consultoras. Los resultados
revelaron que las redes sociales ocupan el primer lugar, con un 60,40%, seguidas
por la pagina web con un 29,70%, como se puede apreciar en la Figura 10. Estos
hallazgos destacan la importancia de considerar estos medios para maximizar la
efectividad de la estrategia de marketing de BiolLegal. Al aprovechar las redes
sociales y la pagina web como canales de comunicacion, la compafia podra
establecer una mayor conexién con su publico objetivo, transmitir de manera

efectiva su propuesta de valor.

https://udla.brightspace.com/d2l/le/activities/iterator/3642494?cft=assignment-submissions&ou=89928&currentActorActivityUsage=VG1wWmQ... 37/83
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Figura 13
Medios digitales
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Las redes sociales desempefian un papel predominante en el recorrido que

realiza el publico objetivo, representando el 70,53% de preferencia, seguidas de

cerca por la pagina web con un 23,16%, como se muestra en la Tabla 6 del Anexo

2. Ademas, al analizar la Figura 11, se aprecia que el tipo de contenido que aprecian

los encuestados principalmente son articulos (62,11%) e infografias (26,32%). En

este sentido, es importante considerar la gestibn de contenido a través de estos

medios para mejorar la experiencia de los usuarios y satisfacer sus preferencias.

Mediante la creacion de articulos relevantes e infografias informativas, BiolLegal

podra ofrecer contenido atractivo y valioso, fortaleciendo asi una experiencia

positiva en el recorrido del pablico objetivo.

Figura 14

Medios digitales con contenido.
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6.4 Comprobacion de Hipotesis.

Para la comprobacion de la hipdtesis se desarrollo una tabla en el cual refleja
el resultado alcanzado en la investigacién de mercados seguido de la decision

tomada, es decir si es aceptada o rechazada, como se determina en la Tabla 1.

31

Tabla 6
Comprobacion hipétesis

No. Hipdtesis Resultado Decisién

H1 | Lo que mas valora el piblico objetivo son 56.21% Aceptada
las alianzas estratégicas en mas del 50%.

H2 | El 80% del plablico objetivo investiga en la 15.84% Mo
web sobre la compania. Aceptada

H3 | Mas del 50% del pablico objetivo busca 94,00% Aceptada
una consultora para acelerar su negocio.

H4 | El 40% de pdblico objetivo se encuentra 39,25 No
poco familarizado con consultoras Aceptada
aceleradoras de negocios.

HS5 | Mas del 45% del pablico objetivo 29,70% No
considera como medio digital de Aceptada
confianza una pagina web para obtener
informacion.

HE | El 55% del publico objetivo le gustaria 70,53% Aceptada
recibir informacion de BiolLegal por redes
sociales.

H7 | Mas del 60% considera a LinkedIn como 69,23% Aceptada
la red social mas adecuada para
BioLegal.

H8 | La preferencia por el contenido de 64,22% Aceptada
resenas y articulos es del 60% para el
publico objetivo.

H9 | Los portales que el publico objetivo El Comercioy No
determina importantes son El Comercioy Teleamazonas Aceptada
El Universo.

H10 | El 20% de los visitantes de la pagina 25% Aceptada

Las hipdtesis en su mayoria son favorables, ya que se consideran aceptadas,

inclusive con una ligera ventaja. Se considerd que la busqueda de consultoras se

https://udla.brightspace.com/d2l/le/activities/iterator/3642494?cft=assignment-submissions&ou=89928&currentActorActivityUsage=VG1wWmQ...

web han tenido una mala experiencia en
la navegacion por lo que consideran un
cambio en el disefio.
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las realizaba mediante la web, pero los encuestados determinaron que su fuente de
informacion son las redes sociales y contindan con su viaje por la web. Por otro
lado, la poca familiaridad con las consultoras aln tiene un alto porcentaje en este
caso del 39,40%, lo que podria representar una oportunidad. Ademas, se planted
que los portales importantes serian El Comercio y El Universo, pero dado que hay
mas encuestados de la ciudad de CQuito, los portales de El Comercio y
Teleamazonas son los que predominaron.

Por otro lado, hay hipdtesis que se consideran aceptadas, siendo la mas
destacada aquella que determina que el publico objetivo busca acelerar su negocio
o proyecto y valora principalmente las alianzas estratégicas que tenga la consultora.
Por dltimo, las redes sociales son las predominantes en este caso de estudio, siendo
LinkedIn la principal red para la compania.

6.5 Conclusiones.

La presente investigacion de mercados se llevd a cabo con emprendedores,
con la finalidad de establecer si estan dispuestos a hacer crecer su negocio o
proyecto con una consultora. La respuesta fue favorable, con un 94% de aceptacion.
Sin embargo, se observé que el pldblico objetivo no se encuentre familiarizado con
este tipo de consultoras. El estudio permitid canalizar de una mejor forma los medios
digitales, que este caso predomino LinkedIn como la red social mas aceptada.

Ademas, a su vez permitira dar esa apertura a que el contenido llegue a
aliados estratégicos, ya que es altamente valorado por los encuestados, junto con
el prestigioc de la compafia y los reconocimientos que genere en el seclor.
Comunicarse de manera optima a través de los medios adecuados del segmento
generara mayor confianza en los prospectos y clientes.

Por ende, el contenido que mas se adapta seguin la encuesta realizada son
los articulo e infografias, que le permite dar a conocer tips y compartir el ser de la
compafia, para lograr esa cercania. Esto es especialmente relevante dado que el
mercado adn no ha sido complemente explotado. En este sentido, es necesario
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desarrollar una nueva imagen de la pagina web para brindar una mayor experiencia.
Sin bien las redes sociales son el primer punto de contacto segdn la encuesta, el
siguiente paso es la pagina web, donde se debe proporcionar un contenido mas
amplio en comparacion con lo que se visualiza en las redes sociales.

Finalmente, la presencia en portales puede ser importante y los encuestados
determinaron que les gustaria ver a la compafia en portales de El Comercio y
Teleamazonas, esto puede ser considerado por lo que son medios de comunicacion
prestigiosos y de gran credibilidad.

Para conclusion, el estudio de mercado permitié obtener data para mejorar
el valor de la compania con la utilizacion de medios digitales, contenido relevante
segun las preferencias del publico objetivo. Estos resultados serviran como guia

para optimizar y ajustar el plan de marketing digital de manera efectiva.
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7 PLAN DE MARKETING.

7.1 Analisis de la situacion digital de la empresa y entorno.

BioLegal cuenta con diversos canales digitales, como su pagina web,
Facebook y WhatsApp. Sin embargo, en la actualidad, estos canales no generan
una cantidad significativa de interacciones por parte de los usuarios. Segun se
observa en la Figura 1, el analisis de la pagina web revela una puntuacion de 69/100,
siendo el rendimiento y la seguridad los factores mas afectados. Estos factores
resultan sumamente importantes para garantizar una experiencia favorable para los

Usuanos.

Figura 15
Analisis sitio web

Gué debes hocer o continuacion

Nota: La figura muestra la puntuacion del sitio web de BiolLegal. Tomado de
https://website.grader.com/es/tests/www.bio-legal.com

En ese sentido, es necesario tomar medidas para mejorar la seguridad del
sitio web, por ejemplo, mediante la implementacion de protocolo HTTPS. Ademas,
se debe considerar la optimizacién del contenido de la pagina web, asegurandose
de que sea adecuado y relevante para los visitantes, y también se debe asegurar

que el disefio sea responsive, es decir, que se adapte a cualquier dispositivo sin
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comprometer la calidad y la experiencia de uso, ya sea en dispositivos de escritorio
o en dispositivos moviles.

Por consiguiente, al analizar la Fan Page de Facebook en la Figura 16, se
evidencia una notable falta de interacciones por parte de los usuarios. Esta situacion
podria atribuirse a la falta de consistencia en la publicacién de contenido y a la falta
de relevancia del mismo para la audiencia objetivo. En consecuencia, es necesario
abordar la mejora de la experiencia en la pagina de Facebook y fortalecer el
posicionamiento de la compafiia en esta plataforma.

Figura 16
Analisis Facebook

Smelter

o S
Nota: La presente figura muestra las interacciones de Facebook perteneciente a
BioLegal. Tomado de hitps://app.smelter.ai/es-L Ale. morillo.consulting/1 d02c3ff.

Por ende, es sumamente importante mejorar la experiencia en la pagina de
Facebook de BioLegal mediante la implementacién de una estrategia de contenido
relevante y consistente, la interaccion activa con los seguidores y el
aprovechamiento de las herramientas de promocion disponibles. Al fortalecer el
posicionamiento de la compafia en esta plataforma, se incrementara la
participacion y el interés de la audiencia objetivo, contribuyendo asi al crecimiento
y éxito de la compania en el entorno digital.
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7.2 Analisis de las amenazas y oportunidades que los nuevos
medios digitales ofrecen a la empresa y al sector (OA de la

estrategia online).

La compafiia tiene una oportunidad de gran relevancia para establecer su
posicion en los medios digitales a través de la publicidad, especialmente
considerando que los competidores AEI, Conquito y Kruger Lab no estan realizando
anuncios en Meta. En consecuencia, BioLegal tiene la posibilidad de acercarse a
prospectos y clientes mediante la generacion de contenido en redes sociales, y
lograr un mayor alcance a través de la publicidad. Por otro lado, Impaqgto esta
llevando a cabo campanas publicitarias, pero estas se enfocan en el ambito del
coworking, y no en la consultoria para emprendimientos. Por lo tanto, se puede
deducir que la oportunidad de promocionar contenido dirigido a emprendimientos
resulta sumamente interesante.

La presencia de competidores que desarrollan contenido organico, valioso y
consistente representa una amenaza significativa, ya que les ha permitido alcanzar
una posicion mas solida en los medios digitales. En consecuencia, la compafia se
enfrenta al desafio de generar un nivel de interaccion comparable al de sus
competidores de manera organica. Por lo tanto, con el fin de alcanzar a su segmento
objetivo, es necesario asignar presupuesto a la promocion de anuncios para otorgar

visibilidad a la companfia.

7.3 Objetivos de marketing.

7.3.1 Objetivo general.

Disefiar un plan de marketing digital para la consultora BioLegal con el
proposito de fortalecer su presencia en el entormo digital, aprovechando
estratégicamente los recursos de la compafia, ademas de crear un ecosistema que
le permita posicionarse de manera efectiva en el mercado, conjuntamente con un

mayor impacto e interaccion en linea frente a la competencia.
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7.3.2 Objetivo especifico.

= (Generar acciones que conduzcan a un aumento del 15% de ingresos con la
aplicacion del plan de marketing digital en un periodo de un afo.

« Desarrollar contenido de valor en las redes sociales para prospectos con el
objetivo de incrementar el reconocimiento de marca de BioLegal, mediante
la creacion y promocion de publicaciones y campanas que brinden
informacion relevante, educativa y atractiva relacionada con los servicios
ofrecidos por la compafia.

= Determinar una estrategia integral de SEQ y SEM para aumentar la visibilidad
de la propuesta de valor de BiolLegal en los motores de blsqueda y en los
anuncios pagados, lo que permitira que el segmento objetivo conozca y se
familiarice con los servicios y ventajas competitivas de la compania.

= Establecer un ecosistema digital que genere confianza en los clientes y
prospectos, a través de la implementacion de medidas como la seguridad de
datos, la atencion al cliente eficiente, la gestion de resefias y testimonios
positivos, asi como la creacion de contenido de calidad y la participacion
activa en las redes sociales, lo que reforzara la reputacion de BiolLegal y

consolidara su presencia en linea.

7.4 Propuesta de valor.

La propuesta de valor desempefia un papel fundamental para involucrar a los
clientes y mostrarles lo que la empresa puede ofrecer. Es esencial que esta
propuesta de valor se enfoque y gire en tormo al cliente, resaltando las ventajas y
soluciones de una manera clara y valiosa para el publico objetivo (Higuerey, 2021).

La propuesta de valor de BioLegal se centrara en el lema "Desarrollamos el
mejor potencial de tu empresa”. Esta propuesta destaca el enfoque personalizado y
el acompafamiento integral que el equipo de BiolLegal ofrece a sus clientes para
hacer frente a los desafios de manera agil y efectiva.
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El cliente prototipo de BioLegal busca un proveedor que se convierta en un
socio estratégico durante todo el crecimiento de su empresa. Sin embargo, existe
una desconfianza generalizada hacia las empresas en el pais, lo que genera bajas
expectativas respecto a las soluciones que se ofrecen en el mercado. Esto se
atribuye, en parte, a la burocracia existente en el pais, que dificulta los tramites en
algunas empresas. Por lo tanto, una de las propuestas de BiolLegal es agilizar los
tramites y brindar una guia personalizada para ayudar a los clientes a alcanzar sus
objetivos, como se visualiza en la Figura 3.

Figura 17
Canva Propuesta de Valor.

Ademas, BioLegal cuenta con una amplia experiencia en diversas areas del
mercado, lo que le permite optimizar los procesos y ofrecer asesoria personalizada
a sus clientes. Su equipo multidisciplinario puede abordar diferentes aspectos en la
consecucion de un proyecto. Asimismo, las alianzas publico-privadas que ha
establecido agregan un valor adicional a los servicios que ofrece. La basqueda
constante de la transformacion ha llevado a BioLegal a obtener varias certificaciones
que brindan confianza a sus clientes.

Es fundamental comunicar esta propuesta de valor para que el pablico

objetivo tenga presente a Biolegal como una opcion confiable v capaz de
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desarrollar el potencial maximo de su empresa. Con un enfoque personalizado, un
equipo experimentado y alianzas estratégicas, la consultora se presenta como un

socio estratégico confiable y comprometido con el éxito de sus clientes.

7.5 Analisis de cliente, mercado y producto/servicio desde la
perspectiva digital.

Los clientes de BioLegal, se caracterizan por ser emprendedores que buscan
el crecimiento del negocio de una manera exponencial. Por tanto, lo que buscan son
soluciones en el mercado que aparte de ser un proveedor se convierta en un aliado
estratégico, con la finalidad llevar al siguiente nivel su negocio o proyecto. Esto se
evidencio en el estudio de mercado. Actualmente, los clientes tienen un
conocimiento limitado de los canales digitales de BiolLegal, ya que el contacto se
establece principalmente a través de recomendacion y de manera presencial.

Sin embargo, el analisis de la tabla revela que el piblico objetivo tiene una
clara preferencia por buscar informacion relacionada con el equipo que respalda a
la consultora y los proyectos en los que se encuentran trabajando. Ademas,
muestran un interés particular por conocer las opiniones y comentarios de otros
usuarios sobre los servicios que ofrece la empresa. Es por ello que recurren a redes
sociales como Instagram y Linkedln, donde esperan encontrar testimonios y
resefas que generen confianza en la consultora.

Posteriormente, una vez que han establecido cierto nivel de confianza, el
publico objetivo busca una mayor cantidad de informacion a través de |la pagina web
de la empresa. En este punto, su atencidn se centra principalmente en la
experiencia y prestigio de la compafia en el mercado. Desean conocer los logros y
proyectos destacados, asi como la trayectoria y reconocimientos obtenidos.

Estos resultados evidencian la importancia de gestionar de manera efectiva
la presencia en redes sociales y la pagina web, ya que son los canales clave para
brindar la informacién que el publico objetivo busca y generar confianza en la
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consultora. La Tabla 7 refleja de manera precisa las preferencias y necesidades de

bisqueda del piblico objetivo durante su customer journey.

DESCUBRIMIE CONSIDERA

Tabla 7
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7.6 Segmentacion.

La segmentacion se convierte en una herramienta fundamental para
identificar las necesidades y desafios de los clientes potenciales, asi como para
ofrecer soluciones que generen un valor adicional y una experiencia dnica. Al
enfocar los esfuerzos de la comparnia hacia segmentos especificos, se logra una
mayor efectividad en las estrategias de marketing, estableciendo relaciones sdlidas
y duraderas con los clientes, y posicionando a la compafia como un proveedor
confiable y relevante en el mercado (BBVA, 2022).

La segmentacion se enfoca en emprendedores de entre 25 a 44 afos con
educacidn universitaria, interesados en generar impacto a través de productos o
servicios innovadores. Esta definicion se basa en una investigacion de mercado que
ha proporcionado informacion valiosa para comprender sus necesidades. Al dirigir
los esfuerzos hacia este segmento, se establece una conexion cercana y relevante,
creando propuestas de valor que satisfacen sus expectativas y los impulsan a elegir
los productos o servicios de la compafia. Esta segmentacion cuidadosamente
considerada y la comprension de las necesidades del publico objetivo permiten a
BioLegal adaptar estrategias de marketing efectivas para maximizar el éxito en el
mercado.

Con el objetivo de mejorar los resultados y establecer una conexién mas
cercana con los clientes, se ha decidido desarrollar dos perfiles de compradores
(buyer personas), como se muestra en la Figura 4. Esta estrategia tiene como
finalidad generar contenido y adaptar los servicios de la companiia a las necesidades
especificas de cada peril, con el propdsito de brindarles una experiencia
enriquecedora y personalizada (Kor, 2023).
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Figura 18
Buyer Persona
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que permite generar contenido y adaptar los servicios a las necesidades especificas
de cada cliente. Con la finalidad de generar una relacion mas sdlida y duradera con
los clientes, lo que resulta en mejores resultados y una mayor satisfaccion del

cliente.
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7.7 Proveedores claves, aliados estratégicos.

En la actualidad, la compariia no cuenta con un departamento de marketing
y carece de proveedores clave y aliados estratégicos para su estrategia de
marketing digital. Es de suma importancia considerar la colaboracion con aliados
estratégicos que permitan mejorar el posicionamiento y alcanzar los objetivos. Es
recomendable contar con una agencia de marketing que pueda generar contenido
relevante para el piblico objetivo, con un enfoque en la optimizacion SEQ. Esta
agencia también deberia contar con un desarrollador web para mejorar la
interaccion de los clientes o prospectos en el sitio web.

Ademas, la contratacién de un Community Manager seria valioso para
BiolLegal, ya que se encargaria de la gestion de las redes sociales y del analisis de
resultados. Esto ayudaria a posicionar mejor a la compania en redes sociales y
mantener esa interaccion constante con el pdblico objetivo.

Asimismo, deberia contar con un gestor de contenido que le garantice la
calidad y relevancia del contenido dirigido al puablico objetivo. Este gestor seria
responsable de redactar blogs, articulos y otros materiales de gran valor para la
audiencia.

La incorporacion de estos proveedores y aliados estratégicos permitiria a
BioLegal mejorar su presencia en linea, generar contenido relevante, optimizar su
sitio web y mantener una interaccion constante con el publico objetivo. Estos pasos

contribuirian a posicionar a BioLegal en referencia a su competencia.

7.8 Estrategia central de mercadeo digital.

La estrategia seleccionada para mejorar el posicionamiento de BiolLegal es
el Inbound Marketing. Esta estrategia ha sido elegida debido a sus numerosos
beneficios y su capacidad para establecer una conexién cercana con los clientes.

El Inbound Marketing se enfoca en atraer y retener a clientes y prospectos al
ofrecerles contenido relevante y de alta calidad que se ajuste a sus necesidades y
preferencias (Fuentes, 2023). Al generar este tipo de contenido, BioLegal logra
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transmitir confianza y fortalecer la relacion con sus stakeholders. Ademas, esta
estrategia fomenta una comunicacion bidireccional, lo que facilita la interaccion con
los clientes y brinda informacion pertinente que puede resultar en ventas efectivas
y conocer mejor a sus clientes. Para lo cual se cuenta con las fases de Atraer,
Interactuar y Deleitar que detallan a continuacién tanto en SEO como en SEM.
SEO
Atraer: En esta fase se propone que el publico objetivo genere interés sobre
BiolLegal, en especial la audiencia que desconoce de la compania.
= Crear contenido relevante y de calidad que responda a las necesidades y
preguntas de la audiencia objetivo. Como se visualiza en la Figura 19, esto

puede incluir publicaciones de blog, videos, webinars o infografias
informativas

Figura 19
Mockup de Blog
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= Crear marketing de contenidos, para lo cual se sugiere aumentar el
ecosistema digital de la compafiia, se proponer la creacion de Linkedin e
Instagram como se muestra en la Figura 20. para que le permite colaborar
con influyentes del medio como Nicolas Mufioz que promociona
emprendimientos nacionales en sus redes o participar en comunidades
afines. Ademas de generar contenido en Facebook, plataforma con la que ya
cuenta BioLegal.
= Linkedin: Proporciona a BioLegal la oportunidad de dar a conocer al

equipo que conforma la compania, lo que aumenta la visibilidad entre
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su publico objetivo. A través de esta plataforma, BiolLegal puede
acceder a un amplio networking y expandir su red de contactos,
estableciendo asociaciones estratégicas con otros profesionales y
empresas. Esto le brinda una mayor exposicion y le ayuda a destacar

como lideres en su campo.

o

Instagram: Es una plataforma altamente interactiva en la que el
publico objetivo busca informacion, siendo especialmente atractiva por
su enfoque visual. En este sentido, BioLegal puede aprovechar esta
red social para mostrar su identidad de marca, destacando a su equipo
y clientes, premios, consejos Utiles soluciones para emprendedores y

testimonios de clientes que han logrado dar ese paso al crecimiento

empresarial.
Figura 20
Mockups Linkedlin e Instagram
= L] L] =
(s
(—i g ==
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= Optimizacién del sitio web y el contenido para posicionar el sitio en motores

de blsqueda, utilizando palabras claves como las que se presenta en la
Figura 21, lo que permitira generar una atraccion y mayor confianza.

o Recomendaciones para mejorar la experiencia en el sitio: como primer

punto se propone mejorar la seguridad de todo el sitio con seguridad

Https. Por otro lado, que el sitio sea responsivo y para una mayor
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calidad en la experiencia se debera optimizar en las imagenes
cargadas para darle un mayor rendimiento al sitio.

o También se sugiere un cambio de disefo de la pagina web, haciéndola
mas interactiva y anadiendo un blog para comunicar informacion
valiosa de la compafiia, con la finalidad de posicionar el sitio en las en
los tres primeros lugares de los motores de busqueda.

Para generar una mayor confianza se pretende incluir los

o

reconocimientos y las certificaciones obtenidos por BioLegal en su
contenido, Esto permitira comunicar de manera transparente los
proyectos en los que la empresa ha participado y el proceso que se
siguio para obtener dichos reconocimientos.

Figura 21
Palabras clave

Nota: El contenido esta extraido de SEM Rush, con palabras claves para la
generacion de contenido.
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Interactuar: Una vez que se ha atraido a la audiencia hacia los canales de BiolLegal,
es importante interactuar y establecer una comunicacion bidireccional con ellos
como se visualiza en la Figura 22 que muestran ejemplos de interaccion. Algunas
tacticas para lograr esto pueden incluir:

+ Ofrecer canales de contacto claros, como formularios de contacto, chat en
vivo, para que los visitantes puedan interactuar y hacer preguntas, este
contacto se pueden aplicar en el sitio web, con enlaces directos uno de ellos
puede ser a WhatsApp.

= Responder de manera rapida y efectiva a las consultas y comentarios de los
visitantes y clientes, brindando una atencion personalizada y resolviendo sus
inquietudes. Afnadiendo una seccion para clientes en la cual puedan
comentar como fue la experiencia de trabajar con BioLegal.

+« Fomentar la participacion activa de la audiencia a través de encuestas,
cuestionarios o espacios para comentarios en las redes sociales.

Figura 22
Mockups Interaccion

Testimonios

Deleitar: Una vez que se han establecido interacciones positivas con la
audiencia, es crucial trabajar en su deleite y fidelizacion como se muestra en el
ejemplo de la Figura 23. Algunas tacticas para lograr esto pueden incluir:

= Brindar un servicio excepcional a los clientes, superando sus expectativas y

ofreciendo soluciones efectivas a sus necesidades.
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= Proporcionar contenido adicional de wvalor, como recursos exclusivos,
actualizaciones legales relevantes o eventos exclusivos para clientes.

= Solicitar y aprovechar los comentarios y testimonios de los clientes
satisfechos para generar confianza y credibilidad en BioLegal.

= Implementar programas de fidelizacion o recompensas para premiar la
lealtad de los clientes y fomentar recomendaciones a través de programas

de referidos.

Figura 23
Mockup Testimonios.

SEM
Atraer: En la fase de atraccion, la estrategia SEM puede ayudar a BiolLegal
a aumentar la visibilidad de su sitio web y atraer trafico cualificado. Algunas tacticas
de SEM para esta fase incluyen:
= Publicidad de bisqueda pagada: Mediante la creacion de campanas de
anuncios en motores de blsqueda, como Google Ads, Biolegal puede
mostrar anuncios relevantes cuando las personas buscan términos
relacionados con sus servicios legales. Esto aumenta la posibilidad de atraer
a clientes potenciales interesados vy dirigirlos hacia su sitio web.
= Publicidad display: La publicidad display a través de SEM permite a BioLegal

mostrar anuncios graficos relevantes en sitios web informativos como El
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Comercio y redes de contenido relacionados con el campo del

emprendimiento. Esto contribuye a generar reconocimiento de marca y atraer

a un publico mas amplio.

Interactuar: Durante la fase de interaccion, la estrategia SEM puede ayudar
a BioLegal a mejorar la comunicacion con su audiencia y fomentar la interaccion.
Algunas tacticas de SEM para esta fase incluyen:

= Anuncios en redes sociales: Las plataformas de redes sociales ofrecen
opciones publicitarias avanzadas que permiten a Biolegal dirigirse a
segmentos especificos de su audiencia. Al mostrar anuncios relevantes en
redes sociales como Facebook, Instagram y Linkedin, Biolegal puede
interactuar con los usuarios y fomentar la participacion activa.

Deleitar: En la fase de deleite, la estrategia SEM puede ayudar a BioLegal a
mantener el compromiso y fidelidad de sus clientes existentes. Algunas tacticas de
SEM para esta fase incluyen:

= Campafas de email marketing pagado: A través de SEM, BiolLegal puede
promover campafas de email marketing pagado para mantenerse en
contacto con sus clientes existentes. Esto les permite enviar contenido
relevante, noticias, promociones exclusivas, entre otros, con el objetivo de
generar satisfaccion y mantener la relacion a largo plazo.

+ Ofertas especiales: Mediante SEM, BiolLegal puede promocionar servicios,
programas de fidelizacion a sus clientes existentes. Esto les brinda incentivos
adicionales para mantenerse comprometidos y satisfechos con los servicios
de BioLegal.

Al seqguir estas fases del Inbound Marketing (atraer, interactuar y deleitar),
BioLegal podra atraer a la audiencia adecuada, interactuar con ellos de manera
efectiva y deleitarlos con un servicio de calidad. Esto contribuird a construir
relaciones sdlidas, fomentar la fidelidad y promover el crecimiento sostenido del
negocio en el mercado legal. Ademas, al integrar la estrategia SEM en las fases de
atraccidn, interaccion y deleite del Inbound Marketing, BioLegal puede aprovechar
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los beneficios de la publicidad pagada para aumentar la visibilidad, fomentar la

interaccion y generar satisfaccion a lo largo del recorrido del cliente

7.9 Marketing mix.

Producto: BiolLegal, con el conocimiento de los dolores y necesidades del
publico objetivo le permitira desarrollar servicios innovadores y personalizados que
se ajusten a las necesidades especificas de los dlientes. Por otro lado, le aportara
una mejor calidad y eficiencia de los servicios ofrecidos.

Precio: Al no tener un cobro fijo, se deberia establecer una estrategia de
precios dinamicos, acordando la tactica de segmentacion de precios, dado que se
propone que BiolLegal cuente con planes de entre los $ 500,00 y los $ 1 000,00
délares americanos que pueden ser pagaderos mensualmente, lo que le permitira
generar la opcion de ofrecer diferentes paquetes de servicios para adaptarse a
diferentes segmentos de clientes. Ademas, implementar politicas de descuentos o
promociones para atraer a nuevos clientes y fidelizar a los existentes.

Plaza: Evaluar diferentes canales para llegar a los clientes de manera
efectiva, como puede ser a través de oficinas fisicas, canales digitales y alianzas
estratégicas con otras empresas que le permitan ofrecer sus servicios y garantizar
la satisfaccion del pablico objetivo.

Promocion: Con la finalidad de darse a conocer se pretende desarrollar una
estrategia de promocion basada en el pull, enfocada en atraer y generar interés por
parte de los dlientes a través de acciones de marketing digital, presencia en redes

sociales, creacion de contenido relevante y publicidad en linea.

El desarrollo del marketing mix pueden ayudar a BiolLegal a fortalecer su
presencia en el mercado, satisfacer las necesidades de sus clientes y diferenciarse
de la competencia, las acciones a tomar se pueden visualizar en la Tabla 8,
conjuntamente con la Figura 24, en la cual se detalla las acciones en cada.
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Tabla 8
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8 PRESUPUESTO Y ESCENARIOS.

Para el siguiente el proyecto el disefio de un plan de marketing digital es
sumamente nuevo para la compaiia, dado que la interaccion hasta el momento ha
sido 100% fisica sin ninguna innovacion digital.

Debido al problema encontrado en la que el posicionamiento de la compafia
en medios digitales es sumamente débil, se considerd tacticas que le permitan
acercarse a su publico objetivo, para lo cual se desarrolld una proyeccion a cinco

anos.

8.1 Proyeccion de ingresos y gastos.

Para la consecucion de los objetivos y determinar la viabilidad financiera se
determind la inversién inicial, misma que sera tomada en cuenta para el segundo

semestre del afo 2023, tal como se visualiza en la Tabla 9.

Tabla 9
Inversion Inicial

Accion Mensual Anual

Redisafo sitio wab 3 640,00

SEM

Contenido SEO 5 60,00 $ 360,00

Google Ads

Campanas RR5S

Comunity Manager 3 525,00 3 3.150,00
_Agancia creativa 3 60.00 $ 360,00

Total £ 64500 & 4.510,00

La inversion inicial se considera la adecuacion de la pagina web y la creacidn
del contenido, lo que implica una inversion de $ 4510,00 délares americanos para
el segundo semestre del 2023. Esta inversion permitird implementar la estrategia de
rmarketing a principios del afo 2024. Ademas, se ha determinado la inversion anual
para el plan de marketing digital como se presenta en la Tabla 10.
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Tabla 10
Inversion Anual Plan de Marketing.

Iniersian al mes Inwersian anual

Aocion e b EnvTSloan [usd] % die Bnversion Jusd)

FRedsefio Soo web O, 00 2 B1% B
SEM 24, 359% 450 23, T1% a0l
Comenics SEC 3.25% B 3, 16%: TZ0
Google Ads 16, 26%: 300 15,B0% 3600
Campafias RR5S 24, 39% 450 23, T1% a0l
Comunity Marages 2B 467 525 2T ,6E%: 6300
Agendia. 3. 25% EO 3 16% T2
Total 100% 1845 100% Z2ITBD

El mayor porcentaje de inversion en el plan de marketing digital se destina a
la contratacion de un Comunity Manager, representando el 27%,66, seguido de las
campanas de redes sociales y al posicionamiento mediante SEM, ambos con un
23,71%. Estas estrategias son fundamentales para lograr un rapido posicionamiento
de la companfia en los diversos canales del ecosistema digital propuesto. Ademas,
esto implica una inversion anual de $22,789.00 délares estadounidenses para llevar
a cabo todas las acciones planificadas.

De acuerdo con los datos presentados en la Tabla 11, el promedio de
inversion en el plan de marketing digital representa el 3,8% de los ingresos totales
generados por la compania. Este porcentaje se ha determinado con el objetivo de
mejorar el posicionamiento y el reconocimiento de BioLegal en el mercado. Es
importante destacar que esta inversion estratégica permitira impulsar el crecimiento
y la visibilidad de la empresa en el entorno digital, lo que a su vez contribuira al logro
de los objetivos establecidos.

Tabla 11
Porcentaje de inversion con respecto a ingresos.

2022 2023 2024 2025 2026 2027
TOTAL
INGRESOS 320.224,03 35224643 40508340 48610008 593.04208 741.302 62
Invarsion Mkt 4510 22780 232356  23700,.312 24174,3182
% Inv.Plan Mkt 1.3% 5.6% 4,8% 4.0% 3.3%
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8.2 Estado Financiero actual.

Con el fin de impulsar el crecimiento de la compania, se ha adoptado una
medida cautelosa en cuanto al aumento de los ingresos. Esta medida se ha basado
en las acciones de marketing que se implementaran para generar dicho crecimiento.
Mediante la proyeccion a cinco afos, se obtiene una mejor comprension de la
situacion de la empresa y de la utilidad que se espera obtener, como s& muestra en
la Tabla 12 del Estado de Resultados.

Tabla 12
Estado de Resultados
Estado de resuliados ER 2023 024 2025 2026 ET
Total, ingresos S3P0 22403 2 §35224643 540508340 2 §485.100.08 2 SESA.0MZ08 5741.302)62
Todal, costos operacicnales. '
Promccion ¥ publicidad ciros. . 5 £ 5 £ S 2417432
QaSLos A.510,00 22.TE0 00 2323560 23.700.31
Oiros gasins £ 31E8.880,43 % 327.589,18 £ ITE 72T 56 % 452. 073,07 £ 65152915 SEmm 411,43
Todal, gasios
Todal, COSIDE ¥ Qasbos S 31288043 % 332.099,18 § 399 507 56 % 4T5.308,E7 § 575 279 46 £713 585,75
Uilidad ded ejercicio. [ $ £ $ £ ST TIGET
1343060 20.147.35 EETSE4 10.731.41 1T.B12. 63
15% paricipackon rabajpdores 5 5 £ 5 £ £ 415753
201 54 3,032,059 B3E 3= 1.618,71 Z.E7, 50
Ganancia perdida anbes de 1 ] £ ] £ £ 23 553,34
BT pUE SO 114206 17.125,16 4735 45 9.172,63 15.140.74
Impuestd a la renta ] B5E,.56 S 428139 ] 1.184,57 § 229317 ] 3.TBG, 18 S 588383
Utilidsd § 485 BT § 12.B43B7 1 3.554,60 § G.BT95Z § 1135555 £ 17.569,50

Al proyectar el desempefo financiero a largo plazo, se considera el
crecimiento de los gastos publicitarios teniendo en cuenta un promedio de inflacién
del pais del 2%. El objetivo de esta evaluacion es analizar el impacto de las
estrategias de marketing en los resultados econdmicos de la compania. Estas
proyecciones proporcionan una perspectiva clara de la evolucion esperada de la
empresa en términos de ingresos y utilidades en el futuro. La Tabla 12 presenta de
forma visual estos datos y muestra resultados positivos en todas las utilidades
generadas durante los anos proyectados. Esta informacion es de gran ayuda para
el analisis y la torna de decisiones basadas en el desempeno financiero proyectado.

Es importante destacar que los gastos operalivos representan el valor mas

alto en relacion con los ingresos, promediando aproximadamente un 90%. Esto
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indica que a medida que los ingresos aumentan, también lo hacen los gastos, ya
gue se utiliza el capital de trabajo para generar esos ingresos. Este enfoque refleja
la inversion realizada en las estrategias de marketing vy el compromiso de la
compafia para impulsar su crecimiento y alcanzar los objetivos establecidos.

Es fundamental monitorear de cerca estos indicadores financieros y realizar
ajustes en los gastos operativos para garantizar una gestion eficiente de los

recursos y maximizar la rentabilidad de la companfia.

8.3 Inversion conforme a la propuesta de estrategia digital.

Durante el periodo de proyeccion de cinco anos, se estima que la inversion
total en el plan de marketing digital ascendera a § 98,400.23 ddlares americanos.
La Tabla 13 presenta la relacion entre la inversion realizada en el plan de marketing

digital y los ingresos que se espera que BioLegal genere durante ese periodo.

Tabla 13
Ingresos generados con acciones de marketing.

Flan de marketing 2023 2024 2025 2026 027
Ingresos £ 2113479 5§ BOTELS § MESs402 2§ 11E60H47 2§ 13343447
Irveersion -] 451000 5 2278000 § oamnEl 0§ FTOOM 5§ 2417432
ROl 1,69 1,67 402 4,00 452

Estos datos reflejan la importancia estratégica que se le atribuye al plan de
marketing digital como una inversion para impulsar el crecimiento y el rendimiento
financiero de la compafia a largo plazo. Como se visualiza en la Tabla 7 con un RO
positivo y que desde el ano 2025 ya es considerable y adecuado para el proyecto,
en el 2024 al tener un RO de 1.67 proyecta que es el afo de prueba de fuego dado
que no s& ha realizado estas acciones el pablico objetivo se esta adaptando a los
nuevos canales de Biolegal. La relacion entre la inversion y los ingresos
proyectados proporciona una vision clara de como se espera que la inversion en
rmarketing contribuya al éxito y la rentabilidad de la compania en los préximos cinco

anos.
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8.4 Proyeccion VAN y TIR

Al realizar una proyeccion hasta el afo 2027, se ha evaluado la viabilidad del
proyecto mediante el calculo del Valor Actual Neto (VAN) vy la Tasa Interna de
Retorno (TIR). En la Tabla 14 se presentan los resultados de estos calculos,
considerando una tasa de descuento del 10%.

Tabla 14
VAN ¥ TIR
Concepto Valor
VAN 292 535 hF
TIR 23 T3%
Tasa da descuento 10,00%

Los resultados obtenidos indican la viabilidad del proyecto, ya que tanto el
Valor Actual Neto (VAN) como la Tasa Interna de Retorno (TIR) son positivos. El
VAN positivo de $292,535.52 demuestra que el valor actual de los flujos de efectivo

futuros generados por el proyecto es superior a la inversion realizada. Esto significa
que se espera obtener beneficios econdmicos a lo largo del tiempo.

Ademas, la TIR positiva de 23,73% indica que la tasa de rendimiento del
proyecto es mayor que la tasa de descuento utilizada, que en este caso es del 10%.
Esto implica que el proyecto generara un retomo por encima de la tasa de
descuento, lo cual es considerado favorable desde una perspectiva financiera.

Estos resultados respaldan la viabilidad financiera del proyecto y sugieren

que las estrategias de marketing implementadas tienen el potencial de generar
beneficios econdmicos a lo largo del periodo proyectado.

8.5 Control.

Con el fin de controlar el plan de marketing digital y gestionar la incertidumbre
futura, es esencial realizar una constante medicion de las acciones implementadas.
A confinuacidn, se presentan algunos indicadores clave de desempefio (KPIs) para

monitorear y evaluar el progreso del plan de marketing digital:
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Redes sociales SEQ:

« Tasa de interaccion: Porcentaje de interacciones (me gusia,
comentarios, compartidos) en relacion con el alcance de las
publicaciones.

« Nimero de seguidores: Cantidad de usuarios que siguen la pagina o
perfil de la empresa en las redes sociales.

Redes sociales SEM:

* Impresiones de anuncios: Niumero de veces gue los anuncios son
mostrados a los usuarios.

» Alcance de anuncio: Cantidad de personas alcanzadas por los
anuncios.

= Costo por clic: Costo promedio por cada clic realizado en los anuncios.

Motores de busqueda SEO:

« Permanencia en el sitio: Tiempo promedio que los usuarios pasan en
el sitio web.

* Posicionamiento en los tres primeros lugares: Ranking de la pagina
web en los resultados de busqueda organica.

» Leads generados en formulario: Cantidad de clientes potenciales
captados a través de formularios de contacto o suscripcion.

Motores de busqueda SEM:

» Costo por lead: Costo promedio por cada cliente potencial captado.

= Costo por mil impresiones: Costo promedio por cada mil impresiones
de anuncios.

+ (Costo por clic: Costo promedio por cada clic realizado en los anuncios.

Estos KPls proporcionan métricas cuantitativas que ayudan a evaluar el
desempeno de las acciones de marketing y permiten tomar decisiones para
optimizar los resultados. Es imponante adaptar los indicadores a las metas
especificas de la empresa y realizar un seguimiento reqular para identificar areas

de mejora y aprovechar oportunidades.
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9 CONCLUSIONES.

La falta de posicionamiento de BioLegal en el entorno digital ha limitado su
visibilidad y referencia en el mercado. Para abordar este desafio, es fundamental
identificar y comprender al piblico objetivo de la compania. Al analizar el perfil del
comprador ideal, se puede mejorar la experiencia del publico objetive mediante el
redisefio de la pagina web, mas amigable e interactiva. Ademas, se deben
implementar estrategias de SEQO y SEM para lograr un mejor posicionamiento en
los motores de busqueda y generar un retormo economico para la consultora.

Otro aspecto importante es la incorporacion de redes sociales mas
adecuadas al pablico objetivo, como Instagram y Linkedin. Estas plataformas
permiten una interaccion directa con los usuarios, brindando la oportunidad de
conocer mas sobre la empresa y sus servicios a travées de comentarios y
publicaciones, asi como también obtener una perspectiva de otros usuarios.

Dado que la compafia no cuenta con un departamento de marketing, se
recomienda considerar la contratacion de un community manager. Esta persona
sera responsable de gestionar y mantener una presencia activa en los canales
digitales de la consultora, generando respuestas rapidas e interacciones
significativas con el pablico.

Finalmente, el proyecto demuestra una TIR positiva del 23,73%, lo que indica
su viabilidad y la posibilidad de obtener un retomo econdmico satisfactorio. Esto
refuerza la importancia y el potencial del plan de marketing digital para impulsar el

crecimiento y éxito de BioLegal en el entorno digital.
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10 RECOMENDACIONES.

Como parte de las recomendaciones clave para el plan, se sugiere que
BioLegal implemente un enfogque estratégico en su plan de marketing digital. Esto
implicard conocer mejor al publico objetivo para comprender a fondo sus
necesidades y preferencias, lo que permitira disefiar estrategias personalizadas y
efectivas.

Ademas, se recomienda que Biolegal confrate un community manager
especializado en marketing digital. Esta persona sera responsable de gestionar las
redes sociales, interactuar con el pablico objetivo, responder preguntas y mantener
una imagen positiva en linea. Un community manager dedicado garantizara una
comunicacion efectiva y una mayor conexion con los clientes potenciales.

Para maximizar los resultados, es fundamental establecer mecanismos de
sequimiento y analisis de las estrategias implementadas. Esto implica monitorear el
rendimiento de las acciones de marketing, evaluar su efectividad y realizar ajustes
segun los resultados obtenidos. El analisis de datos proporcionara informacion
valiosa para tomar decisiones informadas y optimizar el retorno de la inversion.

Al mismo tiempo, se sugiere que BiolLegal se mantenga actualizado con las
altimas tendencias y cambios en el entorno digital. Esto incluye estar al tanto de las
nuevas plataformas y herramientas de marketing, asi como adaptar constantemente
las estrategias para aprovechar las oportunidades emergentes y dar un mejor
servicio a sus clientes y con ello mejorar la experiencia.

Finaimente, la implementacion de un CRM respaldado por una agencia
especializada es una recomendacion clave para BiolLegal en su enfoque inbound.
Esta combinacion de tecnologia y apoyo profesional contribuira a una gestion
eficiente de los prospectos y clientes potenciales, asi como a la personalizacion de
las estrategias de marketing. Ademas, en un futuro con la implementacion de un
departamento de marketing se podra manejar y llevar estas acciones dentro de la

compafiia.
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Matriz de alternativas de solucidn.

MAESTRIA EN MERCADOTEMNCIA - MENCIOM EN ESTRATEGIA DIGITAL

‘Disefo de un plan de marketing digial para Biolegal Consultores®
MATRIZ DE EVALUACION DE ALTERNATIVAS DE SOLUCION

Problema Causa Efecto Desafios Alternativas d
. . Tener una mayor Realizar ferias
_:mnn"ﬁ“n_ﬂmﬂu_._ P i de m_wn“mh.ﬁnﬁnwm_m_.__ﬂun_ presencia en eventos de | emprendadores
05 aliados. ecosistema de aliados. negocios. estratégicos.
n:mq.ﬁ.m un _m.“_.._m_H_ Mhﬁﬂhn:..w: corporativa
m:%:.ﬁ_mﬂm__.ﬁﬂ _.._M_ME necof | Mo contar con un plan de que incluya un Diseno de un pl
I marketing que le permita deparamento de marketing digita
Gl posicionar & la compafiia. miarketing. finalidad de mej
Confusion de la marca, dado Posicionar la marca posicionamientc
Dol 5U gine de Negocio. deniro de |a industria BiolLegal, con u
: L L Aumentar el ecosisiema | ecosistema digil
Mﬁ_mm_.m. mm_”..u_a miﬂhh_% 4e | Débil presencia dignal, con | digital sin comunicar segmentado.
Eﬁ_ﬁmn_E_M"?ﬁ poca gensracion de CTA temas sensibles para la

La empresa presenta un desalio de poScion amenito Como wna
consuliora de epecucion de fondos y generadora de proyecios de
Inversiin, su presenda digital es Emitada y no presenia estralegias
de Marketing que genare un CTA (Callio Acton),

COmpania.

Pocas alianzas estratégicas
&N comparacion a la
cOmpeatencia.

Mo contar con acuerdos
esiratégicos para brindar mas
SEMVICIDS ¥ JeNerar mas
fondos de capital.

Servicios de mentoria y
coaching prestados por
umiversidades

Accesibiidad para
emprendimientos por costos.

Al ampliar los acuerdos y
alianzas. da cabida a
compartir parte de la
cadena de valor de la
Companiia

Crear una comu
emprendsadon 3
nNEegocios, con e
privadas y pubd

nacional e inten

Alianzas y acus
esiralégicos o
piiblicas, privad
universidades, |
acceder a oport
de neqocios ¥ u
reconocimiento.

Mofa: La ponderacion considara 1 bo menos relevante y 5 lo mas relevanie.
Elaboracidn propia

Anexo 2

Entrevista

Emprendedor-Cliente: Maria De La Paz Almeida.

Emprendimiento: Relz

El Ecuador tiene una tasa alta de emprendimiento. pero su tasa de desercian
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estratégicos) dado que, le dara mayor credibilidad y confianza, finalmente poner
como referencia las certificaciones.

Finamente, las redes sociales juegan un papel importante, dado que
dltimamente se esta dando las busquedas por Tik Tok, por lo que, con videos de 3
minutos se puede dar consejos y generar una mayor presencia en medios, la
recomendacion es Instagram y LinkedIn, esta dltima como red social profesional.

Emprendedor-Cliente: Natalia Ortega.
Emprendimiento: Proyectos de fisicoculturismo.

A raiz de la pandemia se han incrementado los emprendimientos, y ese ese
fue uno de los motivos que le motivo a crear negocios. Uno de los mayores retos a
la hora emprender es ese asesoramiento que a su percepcion no hay en el Ecuador,
al ser un negocio inicial es muy complicado acceder a los servicios y tener esas
alianzas estratégicas para mejorar ese acercamiento. Dado que, a las consultoras
se las considera muy costosa y que se debe tener una persona que le gestione ese
primer contacto.

Por otro lado, la busqueda que realiza es por medio de redes sociales, como
Instagram de preferencia con contenido que se visualice en videos, y si este es
atractivo le motiva a acceder a la pagina web, en la cual busca articulos con
proyectos que se han ayudado y le gustaria encontrar informacion estadistica que
le sirva para implementar en su negocio o consejos.

Recomienda que la consultora debe contar con la red social Instagram
sequido de la pagina web, para ese contacto con los prospectos. También se puede
apreciar que el contenido sea de valor, es decir que comparta consejos que ayuden
en un inicio del emprendimiento, y esto le ayudara a tener mayor visibilidad ante sus
competidores.

Anexo 3

Instrumentos:
Guia de entrevista a profundidad.
Buen dia'tarde, le agradecemos por la aceptacion de esta entrevista.
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El objetivo de esta entrevista es conocer su perspectiva sobre las consultoras y

gestoras de fondos para emprendimientos.

Por lo que nos gustaria conocer su opinién sobre los siguientes aspectos:

Emprendedor/Cliente:
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¢ Qué opina sobre el emprendimiento en el Ecuador?

£ Qué le motivo a emprender?

¢ Cuales han sido los mayores retos que afronta un emprendedor?

£ Qué es lo que no ha logrado solucionar?

£ Que percepcion tiene de las consultoras, tanto en lo econdmico, habilidades
y acceso al servicio que estas prestan a los emprendimientos?

¢Cual es la metodologia que usa para buscar informacion sobre
proveedores?

& Qué medios utiliza para buscar informacion y que le generen confianza de
un buen proveedor?

£ Qué resultados espera recibir?

£Qué solucion considera oportuna para adquirir el servicio y a su vez
recomendario?

£ Como fue el acercamiento con BioLegal?

¢ Conoce otras entidades en el mercado ecuatoriano para hacer crecer su
negocio?

£Que tipo de medios digitales considera adecuados para la compania?
¢Considera que la consultora BioLegal debe contar con redes sociales?
¢ Cuales y por qué?

¢ Qué tipo de contenido le gustaria que comparta BiolLegal, tanto en redes
cOmo en su pagina web?

¢Ha entrado a la pagina web de BioLegal? ;Cual es su percepcion?

¢Qué factores considera de suma importancia para destacarse de la
competencia en el ambito de consultoria y gestion de fondos para

emprendimientos?
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Emprendedor:
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£ Qué opina sobre el emprendimiento en el Ecuador?

£ Qué le motivo a emprender?

¢ Cuales han sido los mayores retos que afronta un emprendedor?

& Qué es lo que no ha logrado solucionar?

¢ Ha buscado asesoramiento para hacer crecer su negocio?

¢ Qué soluciones conoce en el mercado ecuatoriano para hacer crecer su
negocio?

£ Qué percepcion tiene de las consultoras, tanto en lo econdmico, habilidades
y acceso al servicio que estas prestan a los emprendimientos?

{Cual es la metodologia que usa para buscar informacion  sobre
proveedores?

£ Qué medios utiliza para buscar informacion y que le generen confianza de
un buen proveedor?

¢ Qué resultados espera recibir?

£Qué solucion considera oportuna para adquirir el servicio y a su vez
recomendarlo?

£ Qué tipo de medios digitales considera adecuados para las consultoras?
¢ Por qué?

¢ Considera que la consultora debe contar con redes sociales? ; Cuales y por
qué?

£ Qué tipo de contenido le gustaria que comparta la consultora, tanto en redes
como en su pagina web?

¢Ha escuchado de BiolLegal? ;Qué opinion tiene de la compania?

¢ Por qué medios buscaria o ha buscado informacion sobre la compania?
¢Ha entrado a la pagina web de BioLegal? ;Cual es su percepcion?

¢Qué factores considera de suma importancia para destacarse de la
competencia en el ambito de consultoria y gestion de fondos para
emprendimientos?
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Guia de encuesta.
LINK: https:/fforms.gle/1 AoS5iZelihB4ikZ9
Estudio de consultora aceleradora de emprendimientos.
Estamos realizando una encuesta y su respuesta nos resultara de gran valor.
Por lo que le pedimos leer cada pregunta con detenimiento y responder con
sinceridad.
El presente cuestionario le tomara uno 10 minutos, y sus respuestas seran
confidenciales.
Agradecemos su participacion
Cualquier duda solventar a los siguientes mails:
erik.morillo@udla.edu.ec; esteban.quingalagua@udla.edu.ec
Seccion 1
1. Lugar de residencia:
*  Quito.
= Guayaquil.
+ Otro:
2. ¢Qué tan familiarizado se encuentra con compaiias que aceleren
negocios?
= Totalmente familiar
=  Muy familiar
= Neutral
= Poco familiar
+ MNada familiar
3. ¢Estaria dispuesto a adquirir servicios que le permitan acelerar su
negocio?
o« Si_Iralaseccion 2

« MNo_ Terminar formulario.

Seccion 2
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. £Qué tipo de empresas o entidades buscaria para ayudar a crecer su

negocio?

Universidades

Consultoras privadas
Consultores independientes.
Coworking

Empresas publicas.

otras

. £Queé tipo de medio de comunicacion usa para obtener informacion

sobre sus proveedores?
Redes sociales

Paginas web

Portales

Referencias.

. ¢ Cual de las siguientes compaiiias conoce?

AEI

Kruger Lab
Conqguito
BioLegal

Impagto
otras

. Utilizando una escala de 1 a 5. Siendo 1 menos importante y 5 mas

importante ;Qué valora mas de una empresa consultora y gestora de
fondos?

Prestigio.

Precio.

Trayectoria.

Quien esta detras (equipo)

Aliados estratégicos.
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Reconocimientos.

£ Qué tipo de medio digital le genera confianza para un acercamiento

con una consultora?

Redes sociales

Pagina web

Blogs

WhatsApp Business

Mail

Otro

;Ha oido hablar de BioLegal?
Si_ Ir seccidon 3

Mao_ Ir seccidn 5

Seccion 3
10. ; Como se entero de BioLegal?

11

12. ;Por qué tipo de medios le gustaria recibir informacion de BioLegal?

https://udla.brightspace.com/d2l/le/activities/iterator/3642494?cft=assignment-submissions&ou=89928&currentActorActivityUsage=VG1wWmQ...

Por medio de la pagina web
Recomendacion amigos/familiar
Eventos

Otro

.Seleccione los servicios que BioLegal ofrece.

Consultoria para emprendimientos
Coworking

Gestion de fondos

Asesoria juridica

Actividades Biologicas

Portafolio de inversiones

Fedes sociales
Pagina web
Blogs
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= WhatsApp Business

*  Mail

= Otro

13.5egln su importancia ;Qué redes sociales considera que BioLegal
debe tener?

= Instagram

* Facebook

= WhatsApp

+ Linkedin

o Tik Tok

«  Twitter

14. ; Qué tipo de contenido le gustaria recibir de parte de BioLegal?

* Articulos

* Infografias

+ Videos

*  Newsletter

= Resenas

+ Entrevistas

« Otro

15. . En qué portales web le gustaria encontrar a la BioLegal ?

= El Comercio

= El Universo

* Teleamazonas

= Ecuavisa

* Tc Television

= Ninguno

« Otro.

16. ; Ha visitado la pagina web de BiolLegal?

s Si_lIrseccion 4
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Mo_ Terminar formulario

Seccion 4
17. ;Como ha sido su experiencia en la pagina?

Regular
Mala
Meutra
Buena

Muy buena

18. Para recibir informacion ;La pagina web le genera confianza para

colocar sus datos en el formulario?
Si_
Mo_

Tal vez _

19. 5i pudiera ;Qué mejoraria de la pagina web?

Diseno

Navegacion

Contenido

Enlaces a redes sociales

Otro_

Seccion 5
BioLegal Consultores.

Es una empresa con un equipo multidisciplinario que brinda senvicios de

consultoria, ejecucion de fondos a través de fideicomisos publicos y privados; v,

genera proyectos de inversion a través de una amplia cartera de proyectos.

20
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.£Como percibe a BioLegal con las siguientes afirmaciones? (1 nada

de acuerdo 5 totalmente de acuerdo)
Es una compania en la que puedo confiar.

Es una compania dificil de acceder.
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22,
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SUS sernvicios son costosos.

Es una compafia con un equipo multidisciplinario.

. Por qué tipo de medios le gustaria recibir informacién de BioLegal?

Redes sociales
Pagina web

Blogs

WhatsApp Business
Mail

Otro

Segln su importancia ;Qué redes sociales considera que BioLegal
debe tener?
Instagram
Facebook
WhatsApp

Linkedin

Tik Tok

Twitter

.¢Qué tipo de contenido le gustaria recibir de parte de BioLegal?

Articulos
Infografias
Videos
Newsletter
Resenas
Entrevistas

Otro

.4 En qué portales web le gustaria encontrar a la BioLegal?

El Comercio
El Universo

Teleamazonas
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= FEcuavisa

s Tc Television
= Ninguno

= (Otro.

Anexo 4
Tabla 1

Cusenta de j Due tipo de medio de
cOMURIC3EioN Wsa para obtener informacion  Etiquetas

sobre consultoras? de columna
Muy Mada Poto Totalrente Taotal,

Etiguetas de fila familiar Tamiliar Muitral Tarmiliar familiar general

Pagirias wek 0,89% 0,100 T.92% 8.95% 0.0 15.84%

Pontales 1,88% 0,007 0,995 0.00% 0.00% 297%

Redes sociales 15,64% 5,94% 1T,B2% 8.7 5.94% T5,25%

Refefencias peronaliss. 0,85% 0,99%: 0,00%: 3.96% 0.00% 5.94%

{en blanco) 0,00% 0,00%: 0,005 0,00% 0,00% 0,00%

Total, gereral 18,80°% 6.95% 28, T3% 40,580 5.94% 100, D0
Tabla 2

Cuenta de Segin su importancia ; Qué redes  Etiguetas

sociales considera gue Biolegal debe de

tener? [Linkeding il LT

Muy Hada Poco Totalmente Todtal,

Etigusetas de fila farmiliar farmiliar Mewtral familiar farmiliar general

Imipariante T.6%% 0,00% 0,005 0,00% 0.00% 7,880%

buy imponanie 0.00% 0.00% 38.46%: 23,08% 7.89% 69, 23%

Maulrs ¥ B0 0,007 0,00 0,00% 15.36% 73,08%

{En blanda) 0,007 0,007 0,00 0,00% 10,1003 0,007

Total, general 15,38% 0,005 38,46% 23,08% Z3.08% 100,007
Tabla 3

Surna de LHilizando

una escala de 1 a5,
Sendo 1 menos

impartante ¥ 5 mas
importante | s
valora mas de una
ampresa o entidad
consuMora? Etiquetas de
[Freatigin.] ealumna

Consulteras Consulores Emprasas {en Total,
Etiquetas de fila privadas independientes. Coweorking  plblicas. Universidades  blanco)  general
2 0,97 1,94% 0,49% 0,005 0,49% 0,00% 3.88%
3 3,64% 2.18% 1.48% 0,005 B01% 0,00% 15,20%
4 4 B5% 5,83% 0,00% 0,005 15,53% 0,00% 28.21M%
4 32TM% 6,0 1.21% Z243% 1214% 0,00% 5 81%
{en bianco) 0,007% 0,007 0,00% 0,00%: 0,00% 0,00% 0,00%:
Total, gereral 42 23% 16,029% 3, 16%: 2 AT 36 1T% 0,00%  100,00%
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Tabla 4

Surmed de LHilizando
na escala de 1 a8 5.
Siendo 1 menos

importante ¥ 5 mas

importants j Qusé

valora mas de una

ampresa o entidad

consultara? Etiguetas de

[Reconocimantos.] colurmng
Consuloras

Etiguetas de fila privadas

2 0,007

3 B,11%

4 T 125%

5 30,53%

[ blanso) 0,008

Todal, general 43 T

Tabla &

Surma de Milizanda

una escals da 1 a5,

Siendo 1 menos

importants ¥ 5 mas

importante | Qud

valora mas de una

empresa o entidad

consultora? [Aliados  Etiquetas de

estratégicos.] columna
Consultoras.

Etiqueetas de fila privadas

1 0003

2 0003

3 3.51%

4 TA9%

5 30,445

{en bkareo) 0,00%

Total, gereral 41.45%

Tabla 6

Cuenta de j Qué tipo de contenido le

gustaria recibir de parte de

BioLegal 7T

Etigisstas de fila

Articulog

Irdesratias

Resafas

Videos

{en blanco)

Total, general

Consultares Ernpresas fen Total,
independientes. Coworking  piablicas.  Universidades  blance)  general
1,53% 0,00% 0.00% 305% O00%  4.58%
5,34% 2.20% 0.00% TEI%  O00% 2137%
8,11% 0,00% 0.00% 16,28%  000% 2052%
2,54% 1,27% 2.54% T.EI%  O00%  4453%
0,00% 0,00% 0.00% 000%  O00%  0.00%
15,52% 3,56% 2.54% 34E1%  0.00% 100.00%
Consultores Empresas (e Total,
independientes. Coworking  publicas.  Universidades  blanca)  general
0,23% 0,00% 0.00% 000% 000  0,23%
0,.47% 0,00% 0.00% 000% 0D  047%
2 B1% 1.41% 0,00% 632% 0D  14,05%
5.B2% 1.87% 1.87% 12,18%  000%  29,04%
7.03% 0,00% 0.00% 1874% 000% 56,H%
0,00% 0,00% 0.00% 000% 000  0.00%
16,16% 3.28% 1.87% I724%  000PG  100,00%
Etiquetas de
columna
Pagina  Redes Whats App fen Total,
Mail web sociales Business blance)  general
3,16%  1368% 4.21% 1,05% 0,00% 62.11%
0,00% 7.37% 1B,85% 0.00% 0.00% 26, 32%
0,00% 211% 0,00% 0,00% 0,00% 2.11%
2,11% 0.00% 7.37% 0,00% 0,00% 8.47%
0,00% 0.00% 0.00% 0,00% 0,00% 0,00%
526%  23,16% 70,53% 1,05% 0.00% 100,00%
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