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PROCESO DE GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

1. IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

e Denominacion del Programa de Formacién: Marketing Digital.

e (Coddigo del Programa de Formacién: 6000033 V1

e Nombre del Proyecto Formativo (si aplica):N/A

e Fase del Proyecto (si aplica): N/A

e Actividad de Proyecto Formativo (si aplica): N/A

e Competencia: Estructurar la estrategia de mercadeo digital de acuerdo con objetivos de
campafa y normativa legal

e Resultados de Aprendizaje:
1. Formular plan de marketing digital teniendo en cuenta segmento de mercado.
2. Establecer métricas teniendo en cuenta plan de marketing digital.

e Duracién de la Guia de Aprendizaje (horas): 48

2. PRESENTACION

La formacidon en marketing digital permite a los ap rendices desarrollar habilidades clave que
fortalecen las unidades productivas tradicionales, ayudandolas ?
a adaptarse a la era digital con nuevas estrategias de publicidad

y comercializacién. La pandemia de 2020 transformd ’_j -

radicalmente la economia global, impulsando un cambio en la

toma de decisiones sobre publicidad y la manera de comercializar

productos y servicios. Esto acelerd la evolucion de los modelos de

negocio, abriendo la puerta a nuevas experiencias en el entorno digital.

A partir del marketing tradicional, que se basa en insumos impresos con un alcance local limitado,
surge la necesidad de adquirir conocimientos sobre las tendencias cambiantes del comportamiento

del consumidor. Es esencial responder a un mercado objetivo en linea, ofreciendo productos y
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servicios a través de contenidos de calidad en sitios web y redes sociales. Este enfoque no solo
amplia el alcance de las empresas, sino que también les permite interactuar de manera mas efectiva

con su audiencia.
3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE
3.1 Actividades de reflexion inicial:

Los recientes y acelerados avances tecnolégicos han dado lugar a la actual era digital, donde el uso
generalizado de internet y otras potentes herramientas estd impactando profundamente a los

profesionales del marketing y a los consumidores.

Te invito a examinar, junto a compafieros de estudio o de trabajo, cdmo estdn cambiando las
estrategias y practicas de marketing para aprovechar los beneficios que la tecnologia ofrece en las
areas comerciales y de promocién de las empresas. Puedes realizar esta investigacién a través de
busquedas en la web, asi como consultando periddicos y revistas. Una vez completado el ejercicio,

responde las siguientes preguntas:

v' ¢Cémo define el marketing digital?

v' ¢En qué se diferencia la publicidad y el marketing?

v' ¢ Explica las 4 P del marketing (producto, precio, plaza y promocion) y cdmo se adaptan al
entorno digital. Incluye ejemplos de estrategias exitosas en linea.?

v' ¢Qué beneficios brinda el marketing digital a los compradores y a los vendedores?

v' ¢Cémo puede una empresa establecer presencia en el entorno digital?

A partir de esta reflexion sobre el impacto que tendrd en la empresa la implementacion de

estrategias digitales, aborde el desarrollo de las siguientes actividades de aprendizaje.

Tiempo estimado para la actividad: 2 horas

Estrategias o técnicas diddcticas activas: formulario de preguntas

Ambiente: Ambiente de formacion convencional y no convencional; Escenarios urbanos y rurales que cuenten con
condiciones ambientales y de seguridad y salud en el trabajo; se expondrdn los resultados de cada una de las partes de
esta actividad, en conjunto con las dudas que hayan surgido en su realizacion.

Materiales: papel blanco, esferos o Idpices para escribir computador.
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3.2 Actividades de contextualizacion e identificacion de conocimientos necesarios para el

aprendizaje: Planificar variables de mercadeo para la estructuracion de la estrategia online.

Técnica Didactica: Aprendizaje Cooperativo: Los
estudiantes trabajan en grupos para lograr objetivos comunes
Ambiente: Aula de Formacion.

Materiales: Tablero, marcadores, computador
Descripcidn: Dado que el plan de marketing se basa en la
planificacion estratégica de la empresa, los objetivos

definidos en esta serdn los encargados de guiar la propuesta

del plan y las estrategias necesarias para alcanzar el posicionamiento en el mercado.

A continuacién, se debe elaborar un informe escrito en el que se desarrollen los items indicados,

aplicados a una empresa dedicada a la venta de productos o servicios de su eleccion. El objetivo es

identificar las variables fundamentales para estructurar el plan de marketing digital segin el analisis

FLOR y establecer los objetivos de marketing correspondientes. Segun la empresa elegida, el

informe debe contener:
1. Identificacion del negocio
o Breve reseia histdrica.
o Mision, visidn y objetivos.
o Necesidades del mercado que satisface.
o Productos o servicios ofrecidos.
o Presencia en el entorno digital.

2. Andlisis del entorno

o Entorno externo: Analizar factores politicos,

tecnolégicos que afectan a la empresa.

econdmicos, socioculturales vy

o Entorno interno: Identificar el segmento o mercado de clientes atiende, principales

competidores, proveedores, intermediarios, grupos de interés y areas funcionales de

la empresa.

o Desarrollar la matriz FLOR.
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o Diagndstico de la situacion actual de la empresa a partir de la matriz FLOR.
3. Plan de marketing digital
Para captar y fidelizar al publico objetivo, el plan debe incluir:
o Objetivos de marketing digital siguiendo el modelo SMART.
o Estrategias competitivas basadas en el modelo de Porter.
o Estrategias de promocidn y ventas para alcanzar los objetivos planteados.

o Segmento del mercado y publico objetivo.

Duracién de la actividad: 8 Hora
Evidencia:
e Producto a entregar: Informe matriz de analisis estratégico.
e Formato: documento PDF.
e Estructura del documento: portada, introduccién, desarrollo (maximo 5 paginas con los

items descritos), conclusiones y referencias. Aplique las Normas APA 72 edicidn.

3.3 Actividades de apropiacion:

3. RAP 1. Formular plan de marketing digital teniendo en cuenta segmento de mercado.

Actividad de aprendizaje 1..

Subactividad 1. " Identificar distintas estrategias de marketing especializado atendiendo las

caracteristicas del mercado o segmento. "
Técnica Didactica: Aprendizaje Demostrativa
Ambiente: Aula de formacién.
Materiales: papel blanco, esferos o lapices para escribir computador Internet.
Descripcidon: Considerando la actividad anterior en la que se definid el publico objetivo, en esta tarea
se requiere la creacion de un buyer persona, tanto positivo como negativo, para un cliente potencial

de la empresa seleccionada. Se debe recrear un estilo de vida que incluya los siguientes aspectos:
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BUYER PERSONA @ cyberclick

La descripcion del Buyer Persona sera ficticia, pero se debe basar siempre en casos y clientes reales. Entrevista a clientes reales, leads potenciales y estudios cualitativos
© focus group.

“a estdn usando nuestro producto o servicio, asi gue son una buena representacidon de los usuarios reales. Elles nos
ayudardn a entender qué necesidades satisface el preducto y cémeo se podria mejorar,

Tedavia ne se han convertido en clientes, pero sabemos que estan interesadeos en lo que ofrecemaos v ademas
tenemos sus datos. Es una forma de conocerlos mejor.

Clientes actuales

Leads potenciales

Estudio cualitative o focus group Entrevistas en profundidad a personas gue son el target

En este punto se busca crear una imagen le mas real posible de r P iales consumideres. Entender quién es.

Darle un nombre Aungue sea ficticio.

Perfil general Su trabajo, los datos basicos de su historia laboral y su situacion familiar,

Infermacién demegrafica Qué edad tiene, cudl es su salario, ddnde vive y su género.

Identificadores Camo es su personalidad y su trato personal y como prefiere que entren en contacto con éla ella.

En este apartado se busca reflejar cémo puede ayudarles tu emprasa a través de los siguientes puntos:

Objetivos Primarios y secundarios.
Retos Primarios y secundarios.
LQué puede aporta tu empresa? Para cbtener los objetives deseados vy superar los retos que tiene el consumidaor.

No olvides hacerte eco del feedback que recibas en las entrevistas, con comentarios reales sobre los retos y objetivos de tus clientes y sus quejas u objeciones mds
comunes. Esta seccién es el lugar ideal para ello.

Una vez entiendas en profundidad las necesidades de tus clientes, s hora de definir los mensajes que vas a utilizar para llegar a ellos:
Mensajes de marketing £Como describirias |a solucidn de tu empresa a esta persona?
Mensajes de ventas JCdmo le venderlas |a solucién?

De acuerdo con la informacion recolectada en la tabla anterior defina:

El buyer persona positivo para la empresa seleccionada, perfil completo del cliente ideal que

acaba de crear.

e EIl buyer persona negativo para la empresa seleccionada, perfil antagonico del cliente ideal
que acaba de crear y que no se ajusta a las caracteristicas del publico objetivo.

e Las estrategias de contenido para recordacion de marca.

e El modelo de interaccién social para ganar visibilidad en medios digitales.

Duracion de la actividad: 12 Horas.

Evidencia:
e Producto a entregar: ejercicio practico. Arquetipo de publico objetivo.
e Formato: documento PDF.

e Estructura del documento: portada, introduccién, desarrollo y referencias. Aplique las Normas
APA 72 edicidn.
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e Subactividad 2. " Seleccionar medios de comunicacion online para las acciones de
publicidad y promocidén de la empresa. "

Técnica Didactica: Aprendizaje basado en Estudio de Caso.
Ambiente: Aula de formacion.
Materiales: papel blanco, esferos o lapices para escribir computador Internet.
Descripcion:
La empresa colombiana Manos Creativas, ubicada en Cucuta, se dedica a la fabricaciéon y
comercializacidn de ropa exterior femenina en tallas grandes desde hace 10 afios. Recientemente,
ha incursionado en el ambito digital, creando una pagina web y perfiles en redes sociales, ademas
de establecer una tienda en linea. Sin embargo, no ha obtenido los resultados esperados en
términos de posicionamiento de marca ni en el trafico a sus plataformas digitales.
En su plan de marketing digital, la empresa ha definido como objetivos principales generar un mejor
posicionamiento de marca, captar informacién sobre personas interesadas en sus productos y
ampliar su cobertura al publico objetivo.
Ante la falta de resultados satisfactorios, han decidido contratarlo para definir la estrategia de
contenidos. En 15 dias, debera presentar ante los directivos una propuesta que incluya el uso de
herramientas SEO, SEM y SMO. Para preparar sus argumentos, responda las siguientes preguntas:

e ¢En qué consiste cada herramienta de optimizacion?

e ¢Cuales serian los medios de comunicacidn que utilizaria para SEO, SEM y SMO en la

generacion de tréafico en linea?

¢ ¢Como responden estos medios a los objetivos propuestos por la empresa?
En grupo de 4 compafieros realizaran una exposicion. Dispondrdan de 15 minutos para presentar sus
hallazgos y estrategias al resto de la clase. Utilicen recursos visuales (diapositivas, carteles, etc.) para
apoyar su presentacion.
Después de cada presentacion, se abrird un espacio de 5 minutos para preguntas y discusién. Los
compafieros pueden hacer preguntas y ofrecer retroalimentacion sobre las propuestas presentadas.
Duracion de la actividad: 8 Hora.

Evidencia: Documento con la estrategia de contenidos.
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e Estructura del documento: portada, introduccion, desarrollo y referencias. Aplique las Normas
APA 72 edicion.

e Formato: documento PDF.

3.4 Actividad de aprendizaje .
RAP 2: Establecer métricas teniendo en cuenta plan de marketing digital.
Técnica Didactica: Estudio de Caso.
Ambiente: Aula de formacion.
Materiales: Hojas de trabajo, tablero, marcadores, lapiz, borrador, calculadora.
Descripcidn: La empresa colombiana de cosmética natural Belleza al Dia, que se dedica a la venta de
productos de belleza orgdnicos como maquillaje, productos de limpieza facial y corporal, cuidado del cabello
y perfumeria, necesita elaborar un presupuesto para su plan de medios, alineado con un calendario de
actividades. Ademas, se requiere obtener métricas de los KPI en las redes sociales donde se lleva a cabo la
publicidad.
El objetivo es medir el impacto de la campafia publicitaria disefiada, que se espera refleje resultados
en conversiones, creacién de nuevas bases de datos, generacion de leads, aceptacién de contenidos,
visitas, impresiones, ventas, entre otros.
Para llevar a cabo esta tarea, se deben desarrollar los siguientes documentos de control y
seguimiento a la campana:
1. Calendario de Publicaciones: Un calendario mensual que detalle las publicaciones en redes
sociales, en la pagina web y en la landing page.
2. Presupuesto del Plan de Medios: Un presupuesto que contemple los medios, redes sociales
y herramientas de medicién a utilizar, sin exceder el monto de siete millones de pesos
(57.000.000).
3. Informe de KPI: Un informe que indique los KPI a medir en los medios digitales y redes
sociales de la empresa.
4. Normativa de Manejo de Datos: Relacién de la normativa aplicable para el manejo de datos

personales y comercio electrénico.

GFPI-F-135 V04



4
SENA

N

Una vez desarrollados estos documentos y recopilada la informacién pertinente, se presentara un
informe ejecutivo sobre la estrategia integral de monitorizacidn. Este informe incluird como anexos
el calendario de actuacion, el presupuesto del plan de medios y el disefio de los KPI.

Recuerde que puede disefiar las plantillas para cada uno de los documentos solicitados o utilizar los
formatos disponibles en el material complementario.

Ambiente requerido: Aula de formacidn laboratorio ciencias basicas

Estrategias o técnicas didacticas activas: Formulacién de preguntas y plenaria.
Materiales de formacidn: hojas de trabajo, tablero, marcadores, lapiz, lapiceros, borrador
Evidencias de aprendizaje:

e Producto a entregar: Informe. Estrategia integradora de monitorizacion.

e Formato: documento PDF.

e Estructura del documento: portada, infroduccion, desarrollo, conclusiones,

referencias y anexos.
e Aplique las Normas APA 7¢ edicion.

Duracion de la actividad: 20 horas.

4. PLANTEAMIENTO DE EVIDENCIAS DE APRENDIZAJE PARA LA EVALUACION EN EL PROCESO
FORMATIVO.

F | | Activi | Técni
ase E dileiliel i Actividad de | Evidencias de Criterios de echicas €
proyecto proyecto Instrumentos

formativo formativo de Evaluacion

Aprendizaje | Aprendizaje Evaluacion

GLOSARIO DE TERMINOS

e Analisis de Mercado: Proceso de recopilar y evaluar informacion sobre el mercado,

incluyendo tendencias, competencia y comportamiento del consumidor.

5. e Buyer Persona: Representacion semi-ficticia del cliente ideal basada en datos de mercado y
comportamientos reales de clientes existentes.

6. e Canales Digitales: Plataformas y medios a través de los cuales se comunica la marca con los
consumidores, como redes sociales, correos electronicos, sitios web, etc.

7. e Contenido de Valor: Informacion o entretenimiento que ofrece la marca a su audiencia para
atraer, informar y fidelizar a los clientes.

8. e Conversion: Accién que un usuario realiza en respuesta a un contenido de marketing, como

completar un formulario, realizar una compra o registrarse.e

> w
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e KPI (Indicadores Clave de Rendimiento): Métricas utilizadas para medir el éxito de una
campana de marketing digital en relacion con los objetivos establecidos.

e Marketing de Contenidos: Estrategia que consiste en crear y distribuir contenido relevante
para atraer y retener a una audiencia especifica.

e Meétricas de Desempefio: Datos que permiten evaluar la efectividad de las estrategias de
marketing, incluyendo tréfico web, tasa de clics (CTR), tasas de conversion, etc.

e SEO (Optimizacion para Motores de Busqueda): Conjunto de técnicas utilizadas para
mejorar la visibilidad de un sitio web en los resultados de bldsqueda orgénicos.

e SEM (Marketing en Motores de Busqueda): Estrategia de publicidad que utiliza anuncios
pagados en motores de busqueda para aumentar la visibilidad y atraer trafico.

e Segmentacion de Mercado: Proceso de dividir un mercado en grupos mas pequefios con
caracteristicas, necesidades o comportamientos similares.

e Tasa de Conversion: Porcentaje de visitantes que realizan una accion deseada en relacion
con el total de visitantes.

e Landing Page (Pagina de Aterrizaje): Pagina web disefiada especificamente para convertir
visitantes en leads o clientes, con un enfoque claro en una accion especifica.

e Remarketing: Estrategia que consiste en mostrar anuncios a usuarios que previamente
interactuaron con la marca, con el objetivo de aumentar las conversiones.

e Embudo de Ventas: Modelo que describe el proceso que sigue un cliente potencial desde el
primer contacto con la marca hasta la conversion final.

e Analisis de Competencia: Estudio de los competidores en el mercado para identificar sus
estrategias, fortalezas y debilidades.

e ROI (Retorno sobre la Inversidn): Medida utilizada para evaluar la rentabilidad de una
inversion en marketing, calculando el retorno obtenido en relacion con el costo.

e Funnel de Marketing: Representacion visual del recorrido del cliente desde la etapa de
conciencia hasta la decision de compra.

6. REFERENTES BILBIOGRAFICOS
Construya o cite documentos de apoyo para el desarrollo de la guia, segun lo establecido en la guia

de desarrollo curricular. (BIBLIOGRAFIA / WEBGRAFIA).

7. CONTROL DEL DOCUMENTO

(es)

Nombre Cargo Dependencia Fecha
CENTRO DE
. . DESARROLLO
Autor Ricardo Javier Vega Insdtructor | AGROEMPRESARIAL | 2024

Abreo Y TURISTICO DEL

HUILA

GFPI-F-135 V04




4
SENA

N

8. CONTROL DE CAMBIOS (diligenciar Unicamente si realiza ajustes a la guia)

Razon

Dependencia Fecha

Cambio

Autor (es)
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