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INTRODUCCIÓN 

 

Contacting Social Media S.R.L 

El rápido crecimiento económico abre las puertas a empresas emprendedoras como la 

nuestra. Hoy en día el marketing digital se ha convertido en una de las principales 

herramientas de publicidad. Ningún emprendedor del siglo XXI puede planificar y aplicar 

una estrategia sin tener en cuenta este mercado. 

Somos una empresa dotada de profesionales jóvenes e innovadores, dirigida a las micro, 

pequeñas y medianas empresas que precisen de un asesoramiento en la creación y 

administración desde un enfoque fresco y dinámico de sus múltiples plataformas sociales 

y sitios web.  

 Expertos en desarrollo y gestión de páginas web, e-commerce, tiendas y negocios online, 

creación y administración de redes sociales como Facebook, Instagram, twitter y youtube. 

Creemos que brindar un servicio integral a nuestros clientes y compenetrarnos con los 

mismos es resultado de un personal motivado y contantemente capacitado en un ambiente 

laboral sano y con oportunidad de crecimiento. 


