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PROCESO DE GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

1. IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

e Denominacién del Programa de Formacién: MARKETING DIGITAL

e (Cddigo del Programa de Formacién: 62360004

e Nombre del Proyecto Formativo (si aplica): Formacion Complementaria

e Fase del Proyecto (si aplica): Formacion Complementaria

e Actividad de Proyecto Formativo (si aplica): Formacién Complementaria

e Competencia: Estructurarla estrategia de mercadeo digital de acuerdo con objetivos
de campana y normativa legal

e Resultados de Aprendizaje: 01 Formular plan de marketing digital teniendo en cuenta
segmento de mercado.

e 02 Establecer métricas teniendo en cuenta plan de marketing digital.

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

2. PRESENTACION

iBienvenido al curso de Marketing Digital! En un mundo donde la tecnologia y el internet
transforman la manera en que nos comunicamos, compramos y vendemos, el dominio de
estrategias digitales es clave para el éxito de cualquier negocio o emprendimiento. En este
curso, te convertirds en un estratega digital capaz de formular planes de marketing efectivos,
identificar audiencias, disefiar campafias atractivas y medir su impacto en diferentes
plataformas. A través de actividades practicas y dinamicas, aprenderdas a aprovechar
herramientas como SEO, SEM, redes sociales y analitica web para potenciar cualquier marca
en el entorno digital. No importa si eres un emprendedor, un profesional del marketing o
simplemente alguien con interés en la era digital, este curso te dara los conocimientos y

habilidades necesarias para destacar en el competitivo mundo del marketing online. Cada
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actividad esta disefiada para acercarte a situaciones reales, fortaleciendo tu creatividad y
pensamiento estratégico. Te invitamos a sumergirte en este viaje de aprendizaje, donde
cada clic cuenta y cada estrategia bien ejecutada puede marcar la diferencia. jAtrévete a

explorar, innovar y triunfar en el mundo digital!
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3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE
3.1 Actividades de reflexion inicial:

Descripcion de la actividad:
Cada aprendiz debe pensar en una palabra que defina su marca personal en el mundo digital. Luego,
explicardn por qué la eligieron y recibirdn comentarios de sus compaferos sobre cdmo los perciben. Esto les

ayudara a comprender el concepto de identidad digital y branding.

Ambiente requerido: Plataforma de aula virtual con foro de discusidn

Estrategias o técnicas didacticas activas: Aprendizaje reflexivo

Materiales de formacion: Guia con preguntas para ayudar a elegir la palabra clave.
Material de apoyo: Herramientas de lluvia de ideas

Duracion de la actividad: 30 minutos.

3.2 Actividades de contextualizacion e identificacion de conocimientos necesarios para el
aprendizaje:
Descripcion de la actividad:
Se presentaran estadisticas impactantes sobre el crecimiento del marketing digital, abordando temas
como uso de redes sociales, compras online e inversién publicitaria. Luego, los aprendices debatiran en

grupos sobre por qué creen que estas cifras son tan altas y cbmo impactan en su vida y en los negocios.
Ambiente requerido: Aula virtual con acceso a materiales interactivos

Estrategias o técnicas didacticas activas: Debate guiado y argumentacidn critica

Materiales de formacion:
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PANORAMA PARA

Actualmente, el 69,4% de la poblacién mundial
utiliza un dispositivo mévil.

Los usuarios activos
en redes sociales ha superado los

5 mil millones

lo que equivale al

66% de los habitantes de la Tierra
estan conectados, lo que representa un total f
de 5.350 millones de usuarios en internet. > - /\

de la poblacion global.

v
..” “' “ @
El gasto en publicidad digital A 4
en Latinoamérica hasta la /"}\ \
fechaen 2024 es del9.4%. (R D | '€ r ;“ /ﬂ ‘
Lo que supera el 50% del gasto
total del afio 2023, que fue
del El gasto en publicidad
en Colombia ha crecido
un 6% en lo que va de 2024.

Publicidad El total de inversion
ha alcanzado los 2.1 mil
millones de délares.

Material de apoyo: Articulos sobre tendencias en publicidad digital y redes sociales

https://www.simbolointeractivo.com/estadisticas-de-marketing-digital-en-colombia-en-el-2024/

Duracion de la actividad: 30 minutos.

3.3 Actividades de apropiacion:

3.3.1 Descripcidén de la actividad 1 Radiografia Digital de una Marca:

Los aprendices, organizados en grupos, analizaran la estrategia digital de una marca reconocida,
explorando su publico objetivo, canales digitales utilizados y propuesta de valor. Cada equipo trabajard
con una marca distinta (Netflix, Nike, Starbucks, Apple o Rappi), investigando sus tacticas y evaluando su

impacto en el mercado.
Para presentar sus hallazgos de manera visual y dindmica, los grupos creardn una infografia utilizando

herramientas digitales como Canva o PowerPoint. Finalmente, compartiran sus andlisis con el resto de la

clase, fomentando la discusién y el aprendizaje colaborativo.
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Ambiente requerido: Un aula o espacio de trabajo donde las participantes puedan trabajar en grupos y
compartir sus ideas de manera cémoda.
Estrategias o técnicas didacticas activas: Aprendizaje basado en casos reales
Materiales de formacion: Videos o articulos sobre marketing digital y branding

Material de apoyo:

https://www.youtube.com/watch?v=prBf1AfzREc

Netflix

https://iddigitalschool.com/investigacion-tfm/las-estrategias-digitales-de-las-plataformas-de-

television-a-la-carta-analisis-de-netflix-hbo-y-movistar-en-twitter-e-

instagram/?utm source=chatgpt.com

Nike
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https://www.youtube.com/watch?v=5-eBcCDvQMg

Apple

https://www.youtube.com/watch?v=rDR9taOFPWg

Rappi

https://forbes.co/2020/07/14/tecnologia/esta-es-la-estrategia-de-rappi-para-convertirse-en-la-

superapp-latinoamericana

https://www.youtube.com/watch?v=Nu-bbrdYrpY

-
DIGITAL

Evidencias de aprendizaje: Infografia digital con el analisis de la marca..
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Instrumentos de evaluacién: Autoevaluacion y coevaluacidn sobre el trabajo en equipo y la dindmica de
la actividad.

Duracion de la actividad: 3 horas.

Descripcion de la actividad 2: Diseiiando el Cliente Ideal

Luego de una breve presentacion del concepto de Buyer Persona, el instructor mostrard diferentes
productos y servicios, desafiando a los aprendices a disefiar el perfil del cliente ideal para cada uno.
Deberan definir datos demograficos, comportamientos, necesidades y motivaciones del consumidor
objetivo. Posteriormente, cada aprendiz expondra su perfil de cliente, explicando cdmo su analisis puede
influir en las estrategias de marketing y ventas.

Ambiente requerido: Aula virtual con acceso a herramientas colaborativas.

Estrategias o técnicas didacticas activas: Analisis de datos y perfilamiento estratégico

Materiales de formacidn: Videos y articulos sobre segmentacién de mercado y buyer persona.

Material de apoyo: Plantilla de Buyer Persona para estructurar el analisis.

Herramientas como Canva, Figma o PowerPoint para la presentacion visual del perfil.

Evidencias de aprendizaje: Perfil del cliente ideal documentado en formato visual o escrito.
Instrumentos de evaluacidn: Lista de chequeo plantilla Buyer Persona

Duracion de la actividad: 4 horas.

Descripcion de la actividad 3: Comunicacién online y contenidos

Luego de la presentacién del instructor, los aprendices organizados en grupos grabardn un breve podcast
analizando tendencias actuales en comunicacidon online y estrategias de contenido. Cada grupo
investigara y clasificard los medios y canales digitales segun sus caracteristicas, ventajas y desventajas,
presentando un mapa de la comunicacion online y el tipo de contenido que se pueden trabajar en una
estrategia de marketing.

Ambiente requerido: Aula virtual con acceso a herramientas colaborativas.

Estrategias o técnicas didacticas activas: Trabajo colaborativo y aprendizaje basado en proyectos.

GFPI-F-135 V04



4
SENA

Materiales de formacion: Articulos y videos sobre canales digitales.
Material de apoyo:

https://www.comunicare.es/que-es-la-comunicacion-online/

https://drive.google.com/file/d/1n3908frHxsywiYa8plLImWSpUAY11Qb0/view?usp=sharing

https://www.youtube.com/watch?v=1p9t9ymdH6Y

Evidencias de aprendizaje: Archivo de audio con el podcast final.
Instrumentos de evaluacion: Rubrica de calidad del contenido y produccién.

Duracion de la actividad: 4 horas.

Descripcion de la actividad 4: Insigths, 3S (SEQ, SEM, SMO) Conversion y Mercadeo — Juego de Roles

El instructor dividira a los aprendices en cuatro grupos, asignando a cada uno el reto de crear una agencia
de marketing digital ficticia. Previamente, el instructor expondrd los conceptos clave: Insights, SEO, SEM,
SMO, Conversion y Mercadeo. Luego, cada grupo recibird un producto o servicio asignado al azar y
debera desarrollar una estrategia de marketing digital basada en los conceptos aprendidos. Cada grupo
presentard su estrategia de marketing como si fueran una agencia profesional, mientras los demas
asumiran roles especificos:

Vv Publico potencial: Evaluard la claridad y efectividad del mensaje.

v Cliente de la agencia: Hara preguntas y desafiara la estrategia propuesta.

v Inversores: Decidiran si invertirian en la agencia basandose en la solidez del plan.

Productos o servicios:

EcoGlow Una linea de productos de belleza ecoldgicos y veganos con ingredientes
naturales.

PetWell Linea de suplementos y alimentos naturales para mascotas con férmulas
organicas.

SmartGadgets Tienda online de gadgets tecnolégicos innovadores

VRLearn Plataforma de educacién en realidad virtual con cursos interactivos

Ambiente requerido: Aula virtual con acceso a herramientas colaborativas.

Estrategias o técnicas didacticas activas: Role-playing (simulacion de roles)
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Materiales de formacion: Presentacidn sobre Insights, SEO, SEM, SMO, Conversion y Mercadeo.
Material de apoyo:

https://blog.bismart.com/que-es-un-insight-ejemplos-de-insight-marketing

https://www.youtube.com/watch?v=G7QnFV-vmOl

https://www.marketerosagencia.com/blog/seo/diferencias-entre-seo-sem-smo-smm/

https://www.youtube.com/watch?v=gXTFK7ZmWmY

Evidencias de aprendizaje: Simulacién del pitch de ventas ante el publico y los "inversores".
Instrumentos de evaluacion: Autoevaluacidn y coevaluacion del trabajo en equipo.

Duracion de la actividad: 4 horas.

Descripcion de la actividad 5: Métricas y KPls

Cada aprendiz deberd definir tres KPIs personales relacionados con su aprendizaje, habitos o desarrollo
profesional (Ejemplo: cantidad de cursos completados, nimero de horas dedicadas a la formacion,
mejora en habilidades digitales). Luego, compartirdn en grupos su analisis y establecerdn estrategias para

mejorar sus métricas personales.

Ambiente requerido: Aula virtual con acceso a herramientas colaborativas
Estrategias o técnicas didacticas activas: Aprendizaje significativo
Materiales de formacion: Guia de KPIs personales y profesionales
Material de apoyo:

https://www.youtube.com/watch?v=p2wouXBBTe0

https://www.facebook.com/share/v/14j17DROw2/

https://www.youtube.com/watch?v=IJoHB9B9Xjk

https://www.marketerosagencia.com/blog/inbound-marketing/kpi-marketing-digital/

Evidencias de aprendizaje: Mapa de KPIs personales con plan de mejora
Instrumentos de evaluacion: Autoevaluacidn y coevaluacién del trabajo en equipo

Duracion de la actividad: 4 horas.

Descripcion de la actividad 6: Analitica Web
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A cada equipo se le asignara una métrica clave de analitica web (ejemplo: CTR, conversidn, tasa de
rebote, paginas vistas). Deberan investigar y preparar una defensa argumentativa explicando por qué su

métrica es la mas relevante en una estrategia digital. Un jurado evaluara las mejores argumentaciones.

Ambiente requerido: Aula virtual con acceso a herramientas colaborativas
Estrategias o técnicas didacticas activas: Trabajo en equipo

Materiales de formacién: Fichas con definiciones de métricas clave
Material de apoyo:

https://www.youtube.com/watch?v=DutHRrtOwWLM

https://es.semrush.com/blog/que-es-analitica-web/

Evidencias de aprendizaje: presentacion métrica por grupo
Instrumentos de evaluacion: Autoevaluacion y coevaluacién del trabajo en equipo

Duracion de la actividad: 4 horas.

Descripcion de la actividad 7: Plan estratégico

Los aprendices trabajaran en grupos para disefiar el viaje del cliente digital en un negocio en linea. Cada
equipo representara un negocio diferente (ejemplo: tienda de ropa, restaurante, plataforma de
streaming, etc.). Deberan definir las etapas del customer journey (descubrimiento, consideracidn,
decisién, compra vy fidelizacion) y las estrategias de marketing digital adecuadas para cada fase.

Posteriormente, presentaran su ruta del cliente en una infografia o presentacién visual.

Ambiente requerido: Aula virtual con acceso a herramientas colaborativas

Estrategias o técnicas didacticas activas: Aprendizaje basado en proyectos y estudio de casos
Materiales de formacion: Ficha de trabajo para disefiar el recorrido del cliente

Material de apoyo:

https://www.questionpro.com/blog/es/ejemplos-de-customer-journey/

https://www-woopra-com.translate.goog/blog/customer-journey-map-

examples? x tr sl=en& x tr tl=es& x tr hl=es& x tr pto=tc

https://www.youtube.com/watch?v=YmFIcF6QPCA

https://www.youtube.com/watch?v=8gBYSB8aUDY
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Evidencias de aprendizaje: presentacion con la ruta del cliente
Instrumentos de evaluacién: Autoevaluacién y coevaluacién del trabajo en equipo

Duracion de la actividad: 4 horas.
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3.4 Actividades de Transferencia el Conocimiento:

ELaboracidon de estrategia de marketing digital.
Descripcion de la actividad: Los aprendices, de forma individual o en grupos, seleccionaran una marca
real o emprendimiento existente (puede ser propio, de un familiar, o de su comunidad) y desarrollaran
una estrategia completa de marketing digital aplicando los conceptos, herramientas y metodologias
aprendidas durante el curso. Esta estrategia deberd responder a una problematica o necesidad real de

visibilidad, captacién de clientes o posicionamiento digital.

Ambiente requerido: Aula virtual con acceso a herramientas colaborativas.
Estrategias o técnicas didacticas activas: Aprendizaje basado en retos
Materiales de formacién

Material de apoyo:

Evidencias de aprendizaje: Documento con presentacion de la estrategia
Instrumentos de evaluacién: Lista de Chequeo

Duracion de la actividad: 24 horas.

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

FORMATIVO.
Fase del Actividad del Técnicas e
Actividad de @ Evidencias de Criterios de
proyecto proyecto Aprendizaje Aprendizaje Evaluacion Instrumentos
formativo formativo P ) P ) de Evaluacion
N/A N/A Curso de Plan Claridad y Lista de
Marketing estratégico coherencia. chequeo
digital de Creatividad y
marketing aplicabilidad
del plan.
digital
Integracion
coherente de
estrategias.
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5. GLOSARIO DE TERMINOS

Proceso de medicion, recopilacion, anélisis y presentacion de datos sobre el
comportamiento de los usuarios en un sitio web, con el fin de optimizar su
funcionamiento y experiencia de usuario.

Analitica Web
(Web Analytics)

Arquitectura  Organizacion estructural de los contenidos, paginas y enlaces de un sitio web,
Web disefiada para facilitar la navegacién y mejorar la experiencia del usuario.

Buyer Representacion semi-ficticia del cliente ideal, basada en datos reales sobre
Persona  comportamiento, motivaciones, necesidades y demografia del publico objetivo.

Accion deseada que realiza el usuario en un entorno digital (por ejemplo: llenar un

Conversion . o . , .,
formulario, hacer una compra, suscribirse). Se mide a través de la tasa de conversion.

Contenido Toda pieza de informacion (texto, imagen, video, audio) creada y distribuida en
Digital entornos digitales para informar, atraer o convertir al publico objetivo.

E- Conjunto de estrategias y tacticas de marketing aplicadas a través de medios
Marketing digitales, con el fin de promover productos, servicios o marcas.

Entorno  Ecosistema conformado por plataformas, herramientas, canales y usuarios que
Digital interactiian en medios digitales, como redes sociales, sitios web, aplicaciones, etc.

Revelacion profunda sobre el comportamiento, deseo o necesidad del consumidor, que

Insight permite conectar emocionalmente a través de campafias de marketing.

KPI (Key Indicador clave de rendimiento. Métrica que permite evaluar el
Performance desempefio de una accidn o estrategia digital en relacion con los objetivos
Indicator) establecidos.

Conjunto de herramientas utilizadas para posicionar una oferta en el
mercado: Producto, Precio, Plaza (distribucion) y Promocion (las 4Ps
del marketing).

Mezcla de Mercadeo
(Marketing Mix)

Valor numérico que permite medir aspectos especificos del rendimiento de una campafia

Métrica L . .. -, . .
o canal digital (ej: nimero de visitas, duracion media de sesion).

Documento que define los objetivos a largo plazo de una organizacion, las

Plan Estratégico . . e
estrategias para alcanzarlos y los recursos necesarios. Incluye mision,

Organizacional . ., A o .

vision, analisis del entorno, objetivos y acciones.
Publicidad Estrategia pagada de promocion de productos o servicios a través de canales
Digital digitales, como redes sociales, motores de busqueda o sitios web.

Proceso de dividir un mercado en grupos mas pequefios con caracteristicas

Segmentacion de . . . . . .
g similares (demograficas, geograficas, psicograficas o conductuales) para

Mercados disefiar ofertas mas efectivas.
SEM (Search Engine Estrategia de marketing que busca mejorar la visibilidad de un sitio web
Marketing) mediante anuncios pagos en motores de bisqueda (Google Ads, Bing Ads,

etc.).
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Conjunto de técnicas para optimizar un sitio web y mejorar su
posicionamiento en los resultados organicos (no pagos) de los motores de
busqueda.

SEO (Search Engine
Optimization)

SMO (Social Media Précticas y acciones que buscan optimizar el rendimiento y visibilidad de
Optimization) una marca en redes sociales, fomentando la interaccion y el alcance.

Porcentaje de visitantes de un sitio web que realizan una accion deseada (compra,
registro, clic, etc.). Se calcula dividiendo el nimero de conversiones por el total de
visitantes.

Tasa de
Conversion

Usuario Digital o Persona que navega, interactia, consume contenido y realiza acciones
Consumidor Digital (como compras) dentro del entorno digital.

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

Nombre Dependencia

Autor (es) | Miguel Angel Charry Sudrez | Instructor CIES 1 Abril 2025

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

Nombre Cargo Dependencia Fecha Razon del Cambio

Autor (es)
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