
Marketing 6.0 
Estrategias Digitales 
para Despachos en 

2024 



¿Café?



Agenda 
Hoy

● Evolución del marketing en últimos años.
● ¿Qué es el marketing 6.0? 
● ¿Qué es la Inteligencia Artificial? 
● Estrategias Digitales que NO Funcionan. 
● Estrategias Digitales que sí funcionan. 
● Como podemos usar LinkedIn para crear una 

estrategia ganadora de Marketing Digital en 
2024 y contactar las personas adecuadas. 

● Pasos para crear contenido digital que SÍ 
atraiga y convierta.

¡B
ie
n
ve
n
id
o
s!



● Consultor experto en modelos de 
negocios e Innovación.

● Amante de la buena comida.

● Leanstack Certified Mentor, 
Innovation Games Practitioner, TBLI 
Buzan, Scrum Master.

● Creador del Growth Marketing 
Framework.

Eduardo Luna





¿Pero quién es Eduardo Luna?



¿Qué se 
espera 
en 2024?



Evolución del 
Marketing



La evolución del Marketing



2023 Era del Marketing 5.0

En Marketing 5.0. Tecnología para la 
humanidad se identifica la creciente 
tendencia a alinear la tecnología con las 
capacidades humanas para lograr resultados 
exponenciales en el momento de aplicar las 
estrategias de marketing. Entre los temas 
fundamentales del marketing 5.0 está lo que 
se conoce como next tech, un grupo de 
tecnologías que se pueden ver 
materializadas en la inteligencia artificial (IA), 
el procesamiento del lenguaje natural (PLN), 
la tecnología de sensores, el internet de las 
cosas (IoT), la realidad aumentada (RA), la 
realidad virtual (RV) y el blockchain.

Esta edición contiene los casos de éxito de 
nueve empresas que operan en nuestro país: 
Comex, Crayola, Grupo Modelo, 
INTERprotección, KFC, Mary Kay, Museo del 
Caos, Sam´s Club y Volkswagen.

El Marketing Humano a Humano ayudado de la tecnología.







2024 Era del Marketing 6.0

En "Marketing 6.0", Philip Kotler, el reconocido promotor de las "Cuatro P's del 
Marketing", explica cómo los mercadólogos pueden utilizar la tecnología para 
atender las necesidades de los clientes y marcar la diferencia en el mundo. En una 
nueva era de metamarketing, este libro brinda a los profesionales del marketing 
una manera de integrar la evolución tecnológica y de modelos de negocio con los 
cambios drásticos en el comportamiento del consumidor que se han producido en 
la última década. 

Los lectores aprenderán sobre:
•Los pilares del metamarketing.
•La Generación Z y la Generación Alfa y las tecnologías que utilizan a diario.
•Cómo aprovechar los metaversos y la realidad extendida.
•Los posibles obstáculos y soluciones para crear una experiencia más interactiva e 
inmersiva.

El marketing ha evolucionado para abordar los desafíos globales y las cambiantes 
expectativas de los clientes. Incorporar temas de sostenibilidad y nuevas 
tecnologías para el compromiso con el cliente son esenciales para que las 
empresas se mantengan relevantes. De hecho, el marketing ha pasado de ser 
tradicional a digital, pero la mayoría de los clientes aún valoran algunas formas de 
interacción humana. 

El Marketing Humano a Humano ayudado de la tecnología.



Generation 
GAP





1.0 a 6.0 en Despacho Legal, Contable, Fiscal.
1.Marketing 1.0 - Orientado al Producto:

1. En esta etapa, un despacho legal se enfocaría principalmente en promocionar sus servicios legales de manera básica y funcional. La comunicación 
sería principalmente a través de folletos, anuncios en periódicos o listados en directorios de negocios. El mensaje sería simple y directo, destacando 
la competencia y la experiencia del despacho en ciertas áreas del derecho.

2.Marketing 2.0 - Orientado al Consumidor:
1. Aquí, el despacho comenzaría a centrarse más en las necesidades y problemas específicos de sus clientes potenciales. Podrían realizar encuestas o 

grupos focales para entender mejor las preocupaciones de sus clientes, y luego adaptar sus servicios y mensajes para abordar esas necesidades. Por 
ejemplo, podrían especializarse en derecho familiar o corporativo, basándose en la demanda del mercado.

3.Marketing 3.0 - Orientado a los Valores:
1. En esta etapa, el despacho legal empezaría a alinear sus valores y prácticas con las preocupaciones sociales y éticas de sus clientes. Por ejemplo, 

podrían destacar su compromiso con la justicia social, la pro bono legal work (trabajo legal gratuito para causas sociales), o su enfoque en la ética 
empresarial. Esto ayudaría a construir una conexión emocional con clientes que comparten esos valores.

4.Marketing 4.0 - Orientado a la Tecnología y la Integración Digital:
1. Con la digitalización, el despacho debería tener una fuerte presencia en línea, incluyendo un sitio web optimizado, perfiles en redes sociales, y 

estrategias de marketing de contenido. Podrían usar SEO para mejorar su visibilidad en búsquedas relacionadas con servicios legales, y también 
podrían iniciar un blog para compartir artículos que aborden temas legales comunes, demostrando su experiencia y acercándose a los clientes de 
una manera más accesible.

5.Marketing 5.0 - Orientado a la Inteligencia Artificial y la Automatización:
1. Aquí, el despacho podría implementar herramientas de IA para mejorar la eficiencia de sus servicios, como chatbots para responder preguntas 

frecuentes de los clientes o sistemas de gestión de casos legales automatizados. También podrían utilizar análisis de datos para entender mejor las 
tendencias del mercado y adaptar sus estrategias de marketing y servicios en consecuencia.

6.Marketing 6.0 - Orientado al Propósito y la Conciencia Humana:
1. En esta etapa, el despacho se enfocaría en cómo sus servicios legales pueden contribuir al bienestar de la sociedad y abordar problemas globales. 

Esto podría incluir trabajar en casos que tienen un impacto social significativo, participar en iniciativas de sostenibilidad, o colaborar con 
organizaciones sin fines de lucro. El marketing se centraría en contar historias que muestren el impacto positivo del despacho en la comunidad y en 
el mundo.



¿Qué es Marketing H2H?

Human 2 Human

https://thispersondoesnotexist.com/

100 trillones de conexiones en
nuestro cerebro.

Nunca había estado tan educado.

Acceso a Información en segundos.

Quiere asesoría NO venta.

Quiere sentir experiencia única en
todo el funnel.

Se apoya de tecnología.



Hacer Marketing para HUMANOS
Entender que mueve un humano



¿Qué hace una estrategia de 
marketing exitosa en 2024?





¿Tu negocio es escalable?

• Lean Canvas Model. 
Continuous Innovation 
Framework

¿Has innovado tu producto 
en el último año?

• Lean Validation 
(Innovation Games y 
Continouos Innovation 
Framework)

¿Tienes clara tu Propuesta 
de Valor y tus clientes la 

entienden?

• Propuesta Única de Valor 
Strategyzer

¿Estás generando Leads 
válidos?

• Lean Marketing

¿Tus vendedores tienen 
una estructura de ventas 
consultivas y gestión agil?

• Lean Sales

VentasMarketingPUV
Product 

Valdation

Modelo de 
Negocio

Modelo de Gestión Lean-Agile.

7 Consideraciones para 
Incrementar mis Ingresos con 

estrategias digitales.

Finanzas y Legal



Organigrama de un Team de 

Marketing

*Metodología Growth Marketing 

Framework



Planeación Planeación de la 
campaña.

Pre-Click Canva o Diseño 
Gráfico

Campaña
Adwords, Facebook , 
Content Marketing o 

la Agencia de 
Marketing

Post-Click
Wordpress y página 
en  HTML5 medición 

básico (Analytics)

Cierre 
Leads

Vendedor Tradicional

Actualmente

70% del presupuesto

20% del presupuesto

10% del presupuesto



Planeación Planeación de la 
campaña.

Pre-Click Canva o Diseño 
Gráfico

Campaña
Adwords, Facebook , 
Content Marketing o 

la Agencia de 
Marketing

Post-Click
Wordpress y página 
en  HTML5 medición 

básica

Cierre 
Leads

Vendedor Tradicional

Actualmente

Exceso de Clicks.

Bajo % de Cierre

Exceso de Leads sin 
Validar



Metodología Growth Marketing 

Framework
Fases.

● Investigación.

Nos dedicamos a planear de manera 

profunda nuestra campaña de 

marketing, investigando la data interna y 

externa.

● Posicionamiento y venta de producto.

Durante esta fase se hace la creación y 

montaje de la campaña para lanzar al 

mercado.

● Optimización.

Una vez analizada y mejorada nuestra 

campaña, encontraremos la campaña 

final.



¿Qué es Lean Marketing?

Metodología relativamente nueva que 

implementa todos los principios de la 

metodología Lean creada por Toyota en el 

Marketing.

Sigue los principios de Lean Startup en dónde 

una campaña deberá ser cíclica y medible lo 

que le permita mejorar de manera infinita.

El diferenciador número 1 del Marketing Digital 

4.0 es permitir crear campañas de alto 

impacto, en un menor tiempo y a bajo coste 

recordando siempre que hay que 

“experimentar” y mejorar con el marketing, en 

lugar de crear planes de marketing anuales o 

mensuales de la manera tradicional y rígida.



¿Por qué Lean en 

Marketing?
La metodología que aprenderemos de 

Marketing Digital adapta las mejores prácticas 

encontradas en el mercado.

Nace como una necesidad de eliminar el 

gran derroche que se tiene constantemente 

en las áreas de marketing, quitando el 

desperdicio en:

● Dinero invertido.

● Velocidad de sacar las campañas a 

mercado.

● Derroche en actividades que no agreguen 

valor y puedan ser suplidas por una 

automatización.



28

7 Mindsets 

primordiales del 

Lean  Marketing

2.- Todo es hipótesis y    
experimentos.

3.- Empoderar y escuchar a todo el 
equipo.

4.- Nunca hay fracaso, solo 
aprendizaje.

5.-Constante  entendimiento y  
mejora.

6.-Contenido se  crea con DATA.

7.- No puedo delegar mi core
business.
.

1.- El marketing lo 

valida tu mercado.



¿Cómo se Aplica Lean en 

Marketing?

Planeació
n

Lanzamient
o

Captació
n

Cierr
e

Fidelizació
n

Lean en Marketing se 

aplica en 5 niveles 

dentro de una 

campaña de 

marketing.



Planeación
• Planeación de la 
campaña.

Pre-Click
• Canva o Diseño 
Gráfico

Campaña
• Adwords, Facebook , 
Content Marketing o 
la Agencia de 
Marketing

Post-Click
• Wordpress, página 
en  HTML5, 
clickfunnels , 
converdy  y medición 
de todo lo que hace 
el  usuario

Cierre Leads
• Lean Sales

Visión Lean

Clicks Normales

Alto Cierre de 
Leads.

50% a 70% menos Leads
pero un gran porcentaje 
VALIDADOS.

Planeación previa



¿Tu negocio es 
escalable?

• ¿Puedes vender una 
cantidad ilimitada de 
productos / servicios 
sin generar la misma 
cantidad de costos?

• ¿Tu modelo puede 
funcionar en 
mercados 
ilimitados?

• ¿Tu modelo 
depende de ti o de 
una estructura 
especializada para 
crecer?

• ¿Tu modelo de 
negocio puede 
pivotear ágilmente si 
lo requiere el 
mercado?

¿Has innovado tu 
producto en el último 

año?

• ¿Creaste tu 
producto basado en 
un proceso 
específico de 
validación con una 
cantidad relevante 
de clientes 
potenciales?

• ¿Has iterado tu 
producto o servicio 
varias veces de la 
mano de tus 
clientes?

• ¿Iniciaste con un 
Mínimo Producto 
Viable e intenciones 
de compra reales 
por una cantidad 
seria de clientes?

¿Tienes clara tu 
Propuesta de Valor y tus 

clientes la entienden?

• ¿Has validado con 
tus clientes sus 
dolores y alegrías?

• ¿Tienes servicios 
que hagan market-fit 
con tu mercado y se 
diferencien 
claramente de tu 
competencia?

• ¿El mensaje a tus 
clientes es 
absolutamente claro 
y contundente en 
todos tus canales de 
comunicación?

• ¿Gran porcentaje de 
tus clientes se 
acercan gracias a 
que entienden tu 
PUV?

¿Estás generando 
Leads válidos?

• ¿Tienes una 
estrategia clara de 
Marketing Digital 
que genere leads?

• ¿Los leads que 
generas son válidos 
y tienen claro que 
los puedes ayudar?

• ¿Tu gasto en pauta 
digital tiene un alto 
ROI y baja inversión?

• ¿Tienes una clara 
estrategia de 
Marketing Inbound 
con varios embudos 
para atender los 
diferentes niveles de 
madurez de tu 
mercado objetivo?

¿Tus vendedores tienen 
una estructura de ventas 

consultivas y gestión agil?

• ¿Tu estructura de 
ventas tiene la 
capacidad de 
diagnosticar 
eficientemente?

• ¿Los vendedores 
prospectan de forma 
tradicional o tienen 
herramientas para 
atraer clientes sin 
problema?

• ¿Las ventas tardan en 
cerrarse o son ágiles?

• ¿La estructura de 
comisiones es 
entendible o causa 
problemas con los 
vendedores?

Lean SalesLean MktPUV
Product 

Validation

Modelo de 
Negocio

Modelo de Gestión Lean -Agile

7 Consideraciones de área de ventas para incrementar 
ingresos

Finanzas y Legal



"El marketing es la orquesta 
de una empresa; requiere de 
cada instrumento afinado y 
en armonía para crear la 
sinfonía del éxito."



¿Café? 

Break 7 min



Introducción a la 
Inteligencia 
Artificial



Bienvenido a la 
era de la 

personalización



Entendiendo la IALos estudiantes modernos buscan una educación 

personalizada, alineada con sus plataformas digitales 

cotidianas.







¿Qué es la IA?

IA: 
Sistema que imita 
pensamiento y acciones 
humanas.

Machine Learning:
Sistemas que aprenden 
basados en grandes 
cantidades de datos.

DEEP Learning: 
Sistemas que funcionan (simulan) 
redes neuronales como los humanos.











¿Qué es la IA?

IA: 
Sistema que imita 
pensamiento y acciones 
humanas.

Machine Learning:
Sistemas que aprenden 
basados en grandes 
cantidades de datos.

DEEP Learning: 
Sistemas que funcionan (simulan) 
redes neuronales como los humanos.



Sesgos Humanos vs Sesgos de la IA

Sesgos 

Humanos



https://tactiq.io/



Estrategias 
digitales que 
funcionan y que 
NO funcionan



Hacer Marketing para HUMANOS
FUNCIONA: Tener una Propuesta Única de Valor

Yo soy el 

mejor 

abogado

Yo soy el 

mejor 

abogado

Yo soy el 

mejor 

abogado

Yo soy el 

mejor 

abogado



Hacer Marketing para HUMANOS
NO FUNCIONA: Grabar videos en tu “argot” 

El argot en marketing se refiere al uso de términos, frases o jerga que son específicos de una industria, un grupo demográfico o una subcultura. 
Estos términos son a menudo utilizados para comunicarse de manera más eficiente y efectiva dentro de un grupo específico, y pueden ser 
incomprensibles o tener diferentes significados para personas ajenas a ese grupo.

Hola Qué tal Soy el licenciado Leonardo ……… abogado especialista en 
seguridad social y en este vídeo te voy a hablar acerca de la modalidad 
40 financiada es decir si tú quieres tener la modalidad 40 y no tienes 
el recurso necesario para poderla pagar, No te preocupes tu servidor te 
puede ayudar con el financiamiento además hablaremos de qué puedo 
hacer tengo muchos años sin cotizar es decir si tú tienes más de 5 10 15 
20 o hasta 30 años que no has cotizado el seguro social, qué estrategia 
legal podemos aplicar para que ya puedas pensionarte? Entrando en 
materia acerca de el vídeo, el primer tema que veremos es la modalidad 
40 financiada es decir qué es?



Hacer Marketing para HUMANOS
NO FUNCIONA: Crear contenido sin estrategia post-lanzamiento



Hacer Marketing para HUMANOS
NO FUNCIONA: Grabar videos sin agregar valor rápido o 

captar atención constante.

3 segundos para entender de que trata el 
video y “engancharme”
10 segundos para saber si el video puede 
aportarme valor.
50% del video para terminar de verlo.

Gen Z define lo anterior en un 1 segundo.



Hacer Marketing para HUMANOS
FUNCIONA: Hacer videos pero saber leer las métricas

61 Videos

5 clientes

1 socia en Madrid.

+200,000 USD Ingresos

$25,000 Inversión

Reproducciones

¿Cuánto miran tu video?

¿Retención?

% personas que completan el video

Seguidores que generó

Compartidos

Feedback positivo vs Negativo

Replay



Semana 1: Fase de Atracción
•Contenido Educativo: Publica artículos de blog y videos explicando qué es la modalidad 40 del IMSS y sus beneficios. Incluye casos de estudio o 
testimonios de clientes satisfechos.
•SEO y Redes Sociales: Optimiza el contenido para SEO y compártelo en redes sociales, enfocándote en plataformas donde tu público objetivo es 
más activo (como Facebook y LinkedIn).
•Publicidad Pagada: Lanza anuncios en redes sociales y Google Ads dirigidos a personas cercanas a la edad de jubilación, utilizando palabras clave 
relevantes.
Semana 2: Fase de Interacción
•Webinars o Charlas Online: Organiza un webinar gratuito sobre cómo prepararse para la jubilación y el proceso de pensionarse bajo la modalidad 
40.
•Consultas Iniciales Gratuitas: Ofrece consultas gratuitas para evaluar casos individuales y asesorar sobre los pasos a seguir.
•Email Marketing: Empieza a enviar una serie de correos electrónicos con información útil sobre pensiones, enfocándote en la modalidad 40 y cómo 
puedes ayudar.
Semana 3: Continuación de la Fase de Interacción y Comienzo de la Fase de Deleite
•Seguimiento Personalizado: Realiza seguimientos personalizados a través de llamadas o correos electrónicos a los interesados que han asistido al 
webinar o solicitado consultas.
•Contenido Avanzado: Publica contenido más detallado, como guías o checklists para pensionarse, exclusivos para suscriptores de tu lista de correo.
Semana 4: Fase de Deleite
•Testimonios y Casos de Éxito: Comparte historias de éxito de clientes que se han pensionado exitosamente gracias a tu asesoría.
•Encuestas de Satisfacción: Envía encuestas a clientes actuales y potenciales para obtener feedback sobre tu servicio y contenido.
•Referral Program: Implementa un programa de referidos donde clientes satisfechos puedan referir a amigos o familiares a cambio de una consulta 
gratuita o un descuento en servicios futuros.

Enamora poco a poco a tu mercado.
Ejemplo Abogado Modalidad 40



Hacer Marketing para HUMANOS
FUNCIONA: Invertir la cantidad correcta para tener retorno a 

LARGO PLAZO

Una inversión correcta va de el
8%(productos) al 18%(servicios) máximo
de lo que queremos facturar en el año.

Ej: $1,000,000.00 a facturar
Inversión de $80,000 a $180,000 

50% debe ser la pauta.
50% la operativa.

Debes invertir en obtener CLIENTES, NO 
VENTAS.



La promoción correcta 
de un  anuncio es la 

diferencia entre invertir 
y “quemar” dinero en 

una fogata virtual.



Desde 2023 importa 
más lo que dices en 
tu video y escribes 
en anuncio que la 
segmentación al 

pautar.



Escribe pensando que pronto una inteligencia artificial va a leer 
tu artículo y no un humano.

Tip: Escribe la 
pregunta que haría tu 
cliente y responde esa 
pregunta en tu post de 
Facebook.



Ejemplo cambio de texto

Atracción: Descubre la Clave para Maximizar tu Pensión ¿Te imaginas jubilarte con una 
pensión que supere tus expectativas? Con la Modalidad 40 del IMSS, es más que una 
posibilidad, es una decisión inteligente que está a tu alcance.
Interés: Una Estrategia Personalizada para tu Futuro Si tienes entre 55 y 65 años y aún 
no has jubilado, la Modalidad 40 del IMSS te ofrece la oportunidad de aumentar tu 
pensión hasta en un 300%. Esto no es solo un número: es la tranquilidad y seguridad que 
mereces después de años de esfuerzo.
Deseo: Imagina tu Vida con una Pensión de Ensueño Visualiza tu jubilación como 
siempre la soñaste, con la libertad financiera para disfrutar cada día a tu manera. Nuestro 
plan estratégico te guía paso a paso para lograrlo, aprovechando cada beneficio legal 
disponible.
Acción: Da el Primer Paso Hacia una Jubilación Plena No dejes que tus años de trabajo se 
traduzcan en una pensión que no refleje tu esfuerzo. Contáctanos hoy mismo y 
permítenos mostrarte cómo la Modalidad 40 del IMSS puede ser el mejor aliado en tu 
camino hacia una jubilación próspera. ¡Tu futuro brillante está a solo una llamada!



¿Café? 

Break 7 min



Como podemos usar 
LinkedIn para crear una 
estrategia ganadora de 
Marketing Digital en 
2024 y contactar las 
personas adecuadas. 



Crea un Perfil Ganador
Foto profesional

Imagen de apoyo con frase clara.

Taglines claros.

Di de que temas hablas.

Ubicación.

Red Amplia.

Testimonios.

Aptitudes validadas.



Usa Sales Navigator a tu favor



Fusiona Sales Navigator con Octopus



La crisis el mejor 
momento para innovar.

Durante las crisis mundiales han nacido grandes compañías y 

productos, a continuación listamos en orden cronológico desde la gran 

depresión al presente.

● Post  Gran Depresion 1930s: Disney, Hewlett-Packard, Lego.

● Post Segunda Guerra Mundial II 1940s: Sony.

● Crisis Petrolera 1970s: Microsoft, Apple.

● Crisis de Energía 1980s: Electronic Arts, Adobe, Whole Foods.

● Burbuja del Puntocom 2000s: Apple launches iPod and the 

iPhone, Mailchimp.

● Gran recesión de 2009: Uber, Slack, Airbnb.

● COVID-19 2020s: Por verse.



Pasos para crear 
contenido digital que SÍ 
atraiga y convierta.



¿Quieres convertir?

Aprende a 

P

E

S

C

A

R



¿Quieres convertir?

Aprende a 

Plataforma

Enfoque

Seguimiento

Contenido

Agregar Valor

Relato



¿Quieres convertir?

Plataforma:Elige el canal adecuado para tu audiencia y contenido.



¿Quieres convertir?

Enfoque:Tu estrategia y técnica de lanzamiento, basada en la segmentación y el 

momento adecuado.



¿Quieres convertir?

Seguimiento:El sistema de retargeting y seguimiento, como el 

carrete que mantiene conectados a los usuarios.



¿Quieres convertir?

Contenido:El anzuelo que atrae y capta la atención inicial.



¿Quieres convertir?

Agregar Valor:El valor que ofreces, ya sea una oferta, descuento o información 

valiosa.



¿Quieres convertir?

Aprende a 

Relatar:La narrativa o historia que estás contando, que conecta y 

mantiene el interés de tu audiencia.



¿Quieres convertir?

Aprende a 

Relatar:La narrativa o historia que estás contando, que conecta y 

mantiene el interés de tu audiencia.





“Make a 
Customer
not a Sale”



Muchas Gracias

Eduardo Luna
4421589867

eduardoluna@mhservices.mx
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