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• Pablo Canseco

pabloc@retaildigital.mx

@consejodigital



•Nombre.

•Empresa / Giro.

•¿Por qué quiero aprender MKT Digital?.

¿Quiénes son?
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Tema 1. Estrategias de Marketing Digital:

• Entorno digital.

• Creación de estrategia digital.

Tema 2. Redes sociales para tu negocio:

• Facebook e Instagram.

• Contenido orgánico vs. contenido pagado.

• Tipos de contenido en redes sociales.

Temario
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Tema 3. LinkedIn un aliado en tu negocio:

• Mejores prácticas para tu red profesional.

• Tips de posicionamiento orgánico.

Temario
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• Curso

Conceptos Generales

¿Cómo vamos a aprender?
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• Herramientas

Cursos y 
certificaciones

Tutoriales

Links y Blogs



• ¿En qué impacta el marketing digital 
en mi negocio?

ENTORNO DIGITAL
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• Revolución humana: 
Nuevas tecnologías y 
nuevas maneras de percibir 
el mundo que impulsan un 
cambio profundo en la 
economía y la estructura de 
la sociedad.



Generación Años
Tecnología de la información y 

comunicación

Generación silenciosa 1923-1945 Teléfono

Baby Boomers 1946-1964 Casetes

Generación X 1965-1978 Televisión

Millennials 1979-1995 Internet y ordenadores

Generación Z 2000 en adelante Celulares y Redes Sociales

Tecnologías por generación
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• 90% DE LOS DATOS SE 
CREARON EN LOS ÚLTIMOS 
2 AÑOS.

DATOS, DATOS Y MÁS DATOS…
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✓ Emociones.

✓ Miedo.

✓ Motivaciones.

✓ Hábitos.

✓ Preferencias.

✓ Influencias en conducta.
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CAMBRIDGE ANALYTICA

https://www.youtube.com/watch?v=7831NGClsrM&t=8s


15

¿En qué impacta esto a tu marca?
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• ¿Cómo aplico el marketing 
digital a mi negocio?

¿TE SUENAN ESTOS CASOS?
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• Tengo página de Facebook, 
pero no funciona…

¿TE SUENAN ESTOS CASOS?
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• Tengo página web, pero no 
hay visitas…

¿TE SUENAN ESTOS CASOS?
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• USUARIOS DE INTERNET 

EN MÉXICO

• 71% de penetración entre la 
población mayores a 6 
años.

PANORAMA DIGITAL
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PERFIL DEL INTERNAUTA
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TIEMPO DE CONEXIÓN
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“Mobile first”
PC de escritorio disminuyó 17% vs.
2017.

DISPOSITIVOS DE CONEXIÓN
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“Mobile first”
PC de escritorio disminuyo 17% vs 
2017

ACTIVIDADES EN LÍNEA
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• IMPORTANCIA DE LA 
ESTRATEGIA DIGITAL

• No tuvieron ventas registradas 

• La página de Facebook no genera clientes 
potenciales.

• Los clientes que pidieron informes en algún 
momento se perdieron.

• Los clientes que compran no regresan.

• Dejaron de invertir en publicidad por falta 
de resultados.

• Piensan que las redes sociales no funcionan

• No tienen buenas reseñas en Google My 
Business.

• Los clientes cada vez compran más en 
Amazon y tiendas departamentales.

• Escepticismo ante medios digitales.

CREACIÓN DE ESTRATEGIA DIGITAL – REDES SOCIALES
Veterinaria Manchas

No tiene 
Google my
Business

Tiene página 
de Facebook

La recepcionista 
se encarga de 
redes sociales

Han invertido en 
publicidad sin 
resultados

No existen 
objetivos ni un 
plan de trabajo

No hay un sistema 
de gestión de 
clientes
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• El proceso de inicio fue complejo y requirió 
de una inversión constante.

• El proceso de aprendizaje los saco de su 
zona de confort.

• El aprendizaje continuo se volvió parte de su 
cultura laboral.

• Los clientes potenciales comenzaron a 
incrementar con los meses.

• Tienen una base con los datos de todos sus 
clientes y mandan promociones.

• La recompra se duplicó con el control de 
contactación personalizado.

• El CRM se adelanta a las necesidades del 
cliente.

• Google My Business es una fuente 
importante de clientes nuevos.

IMPORTANCIA DE LA ESTRATEGIA DIGITAL
Veterinaria Mr. Puppy

Googl My
Business OK

Tiene página 
de Facebook

Una agencia les 
ayuda con las 
campañas 
publicitarias y 
página web

Un C.M. maneja 
sus redes sociales 
y responde a 
clientes

Existe una 
inversión 
mensual 
destinada a 
publicidad

Construyeron 
una estrategia 
con objetivos
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ELEMENTOS DE LA ESTRATEGIA DIGITAL

Buyer persona Objetivos SMART Definición de recursos

Inversión estratégica Medición y KPI’s
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¿Cómo se llama?

¿Qué edad tiene?

¿Dónde vive?, y ¿Con quién?

¿En qué trabaja?

¿Qué hace en sus tiempos libres?

¿Qué red social utiliza más?

¿Qué tipo de música le gusta, qué 
libros lee, qué películas ve?

¿Prefiere comprar por internet o en 
tiendas físicas?

¿Cuál es su pain? ¿Cuál es su driver?

DEFINE A TU CLIENTE IDEAL
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EJEMPLO DE TARGET
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❑ Visitas a sucursal

❑ Llamadas 

❑ Mensajes WhatsApp, 
Messenger, Chatbot, etc.

❑ Formularios de registro (Datos 
de clientes interesados)

❑ Visitas al sitio web

❑ Ventas online de productos o 
servicios

❑ Pago de consultas

❑ Interacción de comunidad

❑ Crecimiento de comunidad

❑ Descarga de e-books, lectura de 
blog, reproducción de video

❑ Descarga de APP’s

1. OBJETIVOS QUE PUEDO LOGRAR EN UNA 
ESTRATEGIA DIGITAL
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2. DEFINE TUS OBJETIVOS COMERCIALES
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✓ Lograr un promedio mensual 
de al menos 1,000 visitas al 
sitio web durante el trimestre, 
acompañado de carga de 
contenidos y publicidad en 
redes sociales.

✓ Generar un mínimo de 10 
ventas mensuales de 
productos o servicios por 
medios del sitio web, a través 
de las promociones generadas 
en Facebook.

EJEMPLO DE OBJETIVOS
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3. DEFINE LOS RECURSOS BÁSICOS DE TU ESTRATEGIA 
DIGITAL

Medible

Website Fuentes de tráfico
Logística, seguimiento 

y ventas
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• Recursos para operar la 
estrategia

EJEMPLO DE RECURSOS

Recurso Responsable

Página WEB Agencia Digital

Community Manager Recurso Interno

CRM Cliengo

Mensajería DHL
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• Tu página web hoy debería ser tu 
punto de venta más importante

4. INVIERTE EN PUBLICIDAD ESTRATÉGICAMENTE
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• Objetivo: Ventas en sitio 
web

EJEMPLO DE INVERSIÓN ESTRATÉGICA

Medio Objetivo Porcentaje de 

inversión

Facebook Visitas al sitio 60

Instagram Interacción 20

Google Display Consideración 10

E-mailing Conversión 10
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5. MIDE TODO Y APLICA AJUSTES
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EJEMPLO DE MEDICIONES

Insight: 7 de cada 10 visitas al sitio web son 
mujeres y 805 provienen de un móvil

Acción: crear posts que generen conexión 
emocional con mujeres en dispositivos 
móviles



• Define quién es tu target en redes sociales

• Establece los objetivos de tu estrategia digital en redes sociales. 
Define al menos 3

• Que recursos puedes necesitar para desarrollar tu estrategia 
digital

CREA TU ESTRATEGIA DIGITAL

38



39

• ¡No estás solo!

¿BAJARON TUS VENTAS DURANTE ESTA PANDEMIA?
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EL IMPACTO ES GLOBAL
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¿CÓMO ENCONTRAR UNA 
SOLUCIÓN?
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• El mundo ha cambiado y el 
consumidor también

1. ENTENDIENDO EL PROBLEMA
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¿QUÉ ES LO QUE MÁS PREOCUPA A LOS 
CONSUMIDORES?
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• HOY TODOS CUIDAN MÁS 
SU DINERO, NADIE QUIERE 
SER EL PRÓXIMO
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• El usuario mexicano tiene ahora al 
menos 3 semanas de despensa

EL MERCADO ESTÁ CONSUMIENDO DE FORMA 
DISTINTA
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CRECIMIENTO POR CATEGORÍA
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¿QUÉ CONTENIDO SE HA CONSUMIDO MÁS EN LA 
PANDEMIA?

95%
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➔ 44% usa Facebook para estar más 
informado

➔ 45% lo utiliza para estar más cerca 
de sus amigos y familia

➔ 4 de 10 las usa para distracción

➔ 21% para evitar el aburrimiento en 
casa

USO DE FACEBOOK
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El mercado 
se divide

64% 80%
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Oportunidades del 
mercado
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• El E-commerce ha crecido más de un 300% desde el mes de enero.

• 4 de cada 10 mexicanos está comprando en Internet por primera vez

COMPORTAMIENTO E-COMMERCE EN TIEMPOS COVID
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• México creció 500% sus ventas en 
línea por el confinamiento en casa.

• Fue el país de Latinoamérica que 
más sumó compradores en las 
últimas semanas de acuerdo con un 
estudio realizado por la consultora 
Kantar

MÉXICO EL MAYOR CRECIMIENTO DE LATINOAMÉRICA
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EL CAMBIO VA A SER DURADERO

9 de cada 10 personas que compraron 
en línea por primera vez repetirán en 

menos de 3 meses

El consumidor evitará visitar tiendas 
físicas
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• Redes sociales más 
utilizadas

FACEBOOK E INSTAGRAM, CONTENIDO ORGÁNICO VS. 
CONTENIDO PAGADO



56

¿CUÁNTO TIEMPO PASAMOS EN INTERNET?
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• 10 Redes Sociales en promedio por 
usuario

COMPORTAMIENTO EN REDES SOCIALES
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• Youtube desplazo a Facebook 
cómo la Red Social más activa

REDES MÁS ACTIVAS
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AUDIENCIA DE PUBLICIDAD EN REDES
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• En Facebook las mujeres 
interactúan más que los hombres

FRECUENCIA DE ACTIVIDAD EN FACEBOOK
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• En páginas de empresa 6 de cada 100 
personas ven contenido orgánico

ALCANCE EN FACEBOOK
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• El video continúa siendo el 
contenido con mayor interacción

CRITERIOS DE INTERACCIÓN
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• A pesar de que la red social va en 
crecimiento la competencia reduce 
el alcance de la misma

AUDIENCIA DE INSTAGRAM
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• Twitter es una red predominante 
por hombres

AUDIENCIA DE TWITTER
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• LinkedIn es también una red 
predominante por hombres, pero que 
está decreciendo

AUDIENCIA DE LINKEDIN



• Basado en la información de tu target y Buyer Persona, 
identifica al menos 2 redes sociales ideales para tu estrategia 
digital.

• Justifica porque esas redes son las que utilizarías.

¿CUÁL ES LA RED SOCIAL IDEAL 
PARA MI NEGOCIO?
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• Perfiles en redes sociales

PANORAMA EN REDES SOCIALES
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¿QUÉ ES LO QUE VEMOS EN REDES SOCIALES?

https://www.youtube.com/watch?v=uuCunODhySY
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TIPOS DE CONTENIDO EN REDES SOCIALES

Alcance orgánico Alcance pagado

1% al 7%
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• FANPAGE CON ALCANCE 
ORGÁNICO

300 
Seguidores

1-7% de Alcance
Es decir, 21 personas

420% de Alcance
Es decir, 4000 personas

300 Seguidores
+
Inversión de 
$300

• FANPAGE CON ALCANCE 
PAGADO
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¿TE SUENA CONOCIDO?

300 Likes
$0 de 
Inversión
0% Tráfico 
en sitio 
web

Interacción 
Promedio: 1

10 mil 
seguidores

700 Interacciones

20 Likes

2% Tráfico en sitio 

web

Seguidores 
orgánicos
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• Lograr ventas con contenido 
orgánico…

PANORAMA IDEAL

✓ Inversión publicidad.
✓ Contenidos frecuentes.
✓ Campaña seguidores.
✓ Visitas en sitio.
✓ Objetivos cumplidos.



✓ Busca aumentar el engagement.
✓ Se selectivo con tus publicaciones. Textos no mayores a 50 caracteres.
✓ Evita el clickbait en videos y artículos.
✓ Analiza horarios de publicación (Basándose en estadísticas) Rango estándar entre 

20:00 y 23:00 y fines de semana.
✓ Calendariza contenidos.
✓ Publica video de interés “7 segundos” (Premio a videos visualizados)
✓ Conoce tu audiencia Buyer persona “El algoritmo siempre lo sabe”
✓ Reduce la cantidad de texto.
✓ Escenario ideal: 70% vídeos, 20% imágenes y 10% enlaces.
✓ Selecciona audiencias específicas en tus publicaciones.

TIPS PARA MEJORAR ALCANCE 
ORGÁNICO
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SIN PUBLICIDAD NO HAY RESULTADOS

Publicaciones

Competencia

Alcance

“El 26 por ciento de los usuarios a nivel 
mundial afirma que no hace caso a los 
mensajes que lanzan las marcas en redes 
sociales de manera orgánica.”.

Las campañas de Facebook generan más 

de un 80% de alcance que las 

publicaciones orgánicas.
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TIPOS DE CAMPAÑAS

Interacción (Publicaciones)

Llega al mayor número de personas 
e impulsa la interacción de tu 
anuncio.

Interacción : Eventos, Me 
gusta, Solicitud de oferta.

Obtén más datos sobre clientes 
potenciales o incita a que visiten el sitio 
web: Formularios y conversiones.
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TIPOS DE CAMPAÑAS

Mensaje

Consigue que más personas inicien 
conversaciones en tu negocio por 
Whatsapp o Messenger.

Clientes potenciales

Obtén más datos sobre clientes potenciales 
o incita a que visiten el sitio web: 
Formularios y conversiones.
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TIPOS DE CAMPAÑAS
Conversiones / Venta de 

catalogo

Anima a las personas a realizar una 

acción en el sitio web, funciona con 

el pixel de Facebook.

Tráfico al negocio

Muestra el anuncio a personas 

cercanas a tu tienda física para 

aumentar el número de visitas.
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Herramienta de análisis con la que podrás 
medir la eficacia de tu publicidad y entender 
las acciones que las personas realizan en tu 
sitio web. Puedes utilizar los datos del píxel 
para hacer lo siguiente:

•Asegurarte de que los anuncios se muestran 
a las personas adecuadas.
•Crear públicos similares para publicidad.
•Desbloquear otras herramientas publicitarias 
de Facebook.

PIXEL DE FACEBOOK



80

“Regla del 7”

Para que tus clientes te recuerden 

debes comunicarte con ellos al 

menos siete veces.

RETARGETING
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• El mundo ha cambiado

TIPOS DE CONTENIDO EN REDES SOCIALES
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• 86% De la población 
mundial ha cambiado sus 
hábitos diarios. 

EL CONTENIDO QUE TU MERCADO CONSUME TAMBIÉN
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EL MERCADO TIENE GRANDES OPORTUNIDADES

E-Commerce La gente que no compraba 
en Internet ahora lo hace.

Videoconferencias y Home 
Office serán más comunes.

Cursos on-line.
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EL MERCADO TIENE GRANDES OPORTUNIDADES

60% de las personas buscaran marcas 
socialmente responsables*.

Mayor consumo de contenido 
digital.

Servicios profesionales on-line.

Manejo y uso de datos.
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• Las marcas están adaptando 
sus contenidos.

1. ADAPTA TUS CONTENIDOS A ESTA NUEVA REALIDAD
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• Las marcas están adaptando 
sus contenidos.

1. ADAPTA TUS CONTENIDOS A ESTA NUEVA REALIDAD
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• Las marcas 
están 
adaptando sus 
contenidos.

1. ADAPTA TUS CONTENIDOS A ESTA NUEVA REALIDAD
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2. GENERA VALOR Y ESCUCHA A TUS USUARIOS
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• EJEMPLOS DE PARRILLAS DE 
CONTENIDOS.

3. PLANEA Y CALENDARIZA TUS CONTENIDOS



93

• Publica estratégicamente.
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• Ejemplos de parrillas de 
contenidos
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• https://blog.hootsuite.com/es/calendario-de-contenido-de-
redes-sociales/

PARRILLA DE CONTENIDOS

https://blog.hootsuite.com/es/calendario-de-contenido-de-redes-sociales/
https://www.youtube.com/watch?time_continue=247&v=I1W4CozfiDQ&feature=emb_title
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• CREA UNA PARRILLA 
DE CONTENIDOS

4. DEFINE UN OBJETIVO POR PUBLICACIÓN Y CUIDA SU 
ESTRUCTURA

Copy-in

Copy-out
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ELEMENTOS QUE DEBE TENER UNA PUBLICACIÓN 
GANADORA

Oferta

Call to action

Mensaje / 
Contenido

Poco texto en 
imagen

Página destino

Creatividad visual

Segmentación / 
Buyer persona
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• MÉTRICAS DE REDES 
SOCIALES

5. MIDE TODO LO QUE PUBLIQUES DE ACUERDO A TUS 
OBJETIVOS

Seguidores

Alcance / 
Impresiones

Interacciones

Conversiones / 
Clicks

Menciones

Número de personas que siguen 
tu fanpage.

Número de personas a las que se muestra tu 
contenido. (No necesariamente lo ven)

Reacciones: Me gusta, me encanta, Compartir, 
Comentarios, etc. 

Clicks en el enlace, formularios o visitas al sitio web.

Número de veces que tu marca se menciona en redes 
sociales.
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¿CÓMO LO MIDO?
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• Publicar en redes sociales es una tarea fácil, sin embargo 
publicar el contenido en el momento correcto es el arte 
de redes sociales.

ESTADÍSTICAS



101

ESTADÍSTICAS
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RECURSOS EXTRAS

Grupos Facebook Live
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Ventajas:

✓ Tienen mejor ubicación en la aplicación.
✓ Pueden lograr mayor alcance.
✓ Puedes hacer pruebas de contenido.
✓ Conecta con tus seguidores: Publica su 

contenido o intercambia.

Publicación en modo de vídeo o foto de 15 segundos 
que tiene una duración de solo 24 horas.

Así puedes usar tus stories:

•Texto escrito sobre un fondo de colores.
•Ideal para cubrir eventos y no abrumar a tu 
audiencia.
•Videos en directo.
•Stickers, GIFs, ubicación, etc. Puedes incluirlos en las 
fotos o vídeos que subas.

STORIES
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• Las cuentas con más seguidores son aquellas que publican más 
contenido en IG Stories o en sus perfiles
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BLUE PRINT ACADEMY

https://www.facebook.com/business/learn
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• Genera los diseños de tu fanpage

CONTENIDO AUDIOVISUAL



108

• Linkedin Es una red social para 
profesionales y empresas que quieren 
tener presencia a nivel empresarial es 
decir B2B y que otras empresas y 
profesionales perciben a la empresa.

• La utilizan mucho para dar a conocer que 
acciones realiza la empresa, si ayuda en 
algo, si tienen programas de 
recompensas, como ayudan a la 
comunidad.

LINKEDIN Y POSICIONAMIENTO ORGÁNICO
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USOS DE LINKEDIN
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PERFILES DE LINKEDIN

Perfil de empresa

Perfil personal
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• El contenido en Linkedin es fundamental 
para comenzar a generar seguidores, 
pues ofrecer contenido de utilidad para 
crecer en el mundo profesional y 
promover el networking ayuda a que la 
empresa sea posicionada como un 
referente dentro de la plataforma.

• Cuando usas Linkedin en tu cuenta 
personal, es importante hablar y 
comunicar sobre tus logros, contenidos y 
noticias referentes a tu industria.

ESTRATEGIA DE CONTENIDO
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• El networking es una práctica común en 
el mundo empresarial y emprendedor 
LinkedIn es una red que busca generar 
relaciones con nuevas personas de 
forma digital. 

• Puedes generar redes de contacto para 
desarrollar oportunidades de negocio u 
oportunidades laborales a mediano 
plazo.
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ESTRUCTURA TU RED 

• Es vital que una estructura sólida te permita 
ganar credibilidad para conseguir 
seguidores y conexiones con otras 
empresas. Invita estratégicamente.

• CREA Y COMPARTE CONTENIDO DE INTERÉS

• Esta es una red que se caracteriza por su 
enfoque en el mundo profesional, así que tus 
publicaciones deben encajar en este entorno. 
Pero seguro te estarás preguntando ¿cuál es el 
contenido adecuado? Puedes publicar noticias y 
novedades, ofertas de trabajo y cualquier 
información útil para las empresas y 
profesionales.

BUENAS PRÁCTICAS PARA USAR LINKEDIN
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UTILIZA PUBLICACIONES DE TERCEROS 

• Tu objetivo es lograr que tus contenidos obtengan un mayor alcance orgánico en LinkedIn. Pero para 
lograrlo deberás demostrar que también valoras el trabajo de los demás usuarios.Una de las claves 
en cualquier red social es que interactúes con otros usuarios.De hecho, podría decirse que es la base 
sobre la que funcionan.
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BUENAS PRÁCTICAS PARA USAR LINKEDIN

1 Actualiza tu perfil de LinkedIn

2 Define los objetivos de tu estrategia

3 Planea y calendariza tus contenidos

4 Amplía tu red de contactos

5 Inicia conversaciones

6 Mide los avances de tu estrategia



• Si no tienes todos los datos indispensables en tu perfil, es hora que los 
completes. Además, debes actualizarlos cada vez que haya algún cambio 
en tu perfil laboral.

• Agrega perfiles o páginas que publiquen contenidos que sean relevantes 
para tu empresa.

• Impulsa a tu equipo de trabajo a unirse a esta red social para que puedan 
indicar que trabajan en tu compañía. Esto no solo te da mayor visibilidad, 
sino que también aumenta tu credibilidad.

• Participa en grupos de LinkedIn que tengan contenidos de tu interés, y si 
te animas puedes crear tu propio grupo.

PUNTOS CLAVE PARA TENER UN 
PERFIL LLAMATIVO
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• Interactúa con los otros perfiles, no se trata solo de recibir 
recomendaciones, sino también de darlas. Así puedes generar 
un feeback más efectivo.

• En el caso que tengas un perfil personal, lo recomendable es que 
lo configures para que sea público. De esta manera, quien lo 
desee pueda ver tu contenido.

• Es necesario que participes en conversaciones y te mantengas 
activo en la red.

• Y como un plus, puedes crear tu propia URL
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• Descripción profesional 
con palabras clave: 
“Gerente de pensiones y 
sistemas para el retiro”

• Evita: “En busca de 
trabajo” “En transición”

• Solicita recomendaciones

• Carga todos tus premios, 
logros o reconocimientos
profesionales.

PUNTOS CLAVE PARA TENER UN PERFIL LLAMATIVO
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Estas son las mejores prácticas de LinkedIn para publicaciones comerciales:

• Comparte contenido relevante y oportuno.

• Llama la atención con una imagen o un video.

• Mantén tu copy breve. Si escribes una publicación extensa, usa saltos de párrafo o viñetas para que sea más legible.

• Menciona estadísticas, puntos y citas clave.

• Incluye una llamada a la acción (CTA) clara y concisa.

• Nombre la audiencia a la que estás intentando llegar (es decir, “llamando a todos los amantes de las artes” o “esta 
publicación es para todos los padres que trabajan”).



120

• Crea encuestas de LinkedIn para recibir 
retroalimentación e interacciones.

• Incluye de dos a tres hashtags relevantes de 
una manera natural.

• Escribe títulos poderosos para tus artículos.

• Responde a los comentarios en un plazo 
breve para fomentar una mayor 
participación.
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• Tener la cuenta en modo privado.

• Crear debate / dar opinión y ser 
ofensivo

• Conectar solo con conocidos

• No publicar

• No responder comentarios

• Vender en el primer “Hola”

• Abandonar la página de tu
negocio.

LOS 7 PECADOS CAPITALES DE LINKEDIN



• Actualiza o crea tu perfil personal

• Invita al menos 30 personas de puestos relacionados a tu 
industria

• Solicita recomendaciones

• Planifica tus contenidos (Al menos 5)

• Únete a 3 grupos relacionados a tu carrera.

EJERCICIO
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Formula de engagement
https://vilmanunez.com/formula-engagement-redes-sociales-ctr/

Engagement por red social
https://www.rivaliq.com/blog/2018-social-media-industry-benchmark-report/

Campaña de retargeting
https://www.facebook.com/business/help/144576119557578?helpref=search&sr=22&query=pixel
%20

Retargeting Facebook
https://www.zdezignz.com/marketing/social-media-marketing-facebook-pixel-remarketing-2018/

Pixel de Facebook
https://www.facebook.com/business/help/651294705016616

ARTÍCULOS LINKS
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Como incrementar tu alcance en Facebook
https://www.youtube.com/watch?time_continue=138&v=eb6v2Ktdn8s

• Tous stories

• https://youtu.be/cIMU3aHcD38

• Todo esta cambiando

• https://youtu.be/xCDuxjBSHaw

• Revolución digital

• https://www.youtube.com/watch?v=EeR2yTMW7Xg

VIDEOS LINKS
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• https://www.crehana.com/proyecto/laloherrera114/anacardos-vegano/

• https://www.crehana.com/proyecto/nmiyauchi211/marca-de-ropa-mc-
design/

• https://www.crehana.com/proyecto/maxramirez/mi-plan-de-marketing-
digital/

• https://www.crehana.com/proyecto/increapublicidad/increa-publicidad/

EJEMPLOS DE ESTRATEGIA 
DIGITAL
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