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Este formato tiene por objeto dar cuenta de la ejecucién mensual que un contratista desarrolla con
ocasion de un contrato de prestacién de servicios profesionales y de apoyo a la gestion.

La acreditacion del documento por el contratista brinda al supervisor las herramientas que le
permiten verificar la ejecucion del contrato para efectos de pago.

El formato estd asociado al Manual de Contratacion (GCCON-M-001) y al Manual Supervision e
Interventoria (GCCON-M-002), asi como a los procedimientos que rigen la gestion contractual de la
entidad.

Este formato es diligenciado por el contratista y es revisado y aprobado por el supervisor del contrato.
De igual forma, también podra ser suscrito por el ordenador del gasto.

Su diligenciamiento se debe dar cada vez que se realice un reporte mensual de actividades.

El formato no requiere ser impreso. Sin embargo, debe ser cargado en las plataformas
administradas por Colombia Compra Eficiente.

Este formato, una vez diligenciado, deberd archivarse de conformidad con lo establecido en las
tablas de retencién documental de la entidad.

El contenido que se encuentra en color diferente a negro, entre paréntesis o con el signo “[]” son
orientaciones para el diligenciamiento del formato.

El formato puede ser modificado en aquellos apartados en que asi se indique.

Las notas internas son situaciones o recomendaciones que se deben tener en cuenta al momento
de elaborar el formato. No obstante, las mismas deben ser eliminadas previa impresién o
suscripcion del mismo.

Todas las recomendaciones o sugerencias que busquen mejorar el presente documento pueden ser
remitidas al correo de la Direccidn juridica del SENA.
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SENA

CLASIFICACION DE LA INFORMACION

Publica X Publica Clasificada Publica Reservada

INFORME MENSUAL EJECUCION CONTRACTUAL

Monteria y julio de 2026

Sefior(a)

JAIME LUIS BARRIOS DURANGO

Supervisor(a) contrato nro. CO1.PCCNTR.8967858 de 2026
Instructor G17

CENTRO DE COMERCIO, INDUSTRIA Y TURISMO DE CORDOBA
Monteria

Asunto: Informe mensual de ejecucidn contractual de julio de 2026.
Referencia No CO1.PCCNTR.8967858 del afio 2026.

Juan David Martinez Riqgueme, identificado con la cédula de ciudadania nro. 1067934776 de Monteria,
Cdordoba, en mi calidad de contratista del SENA, en cumplimiento del Contrato de Prestacion de Servicios
de la referencia, a continuacién, presento el Informe de actividades realizadas en el mes objeto de cobro.

Valor y forma de Pago: Se fija como valor total para el contrato la suma de de CUARENTA Y DOS MILLONES
SEISCIENTOS TREINTA Y SIETE MIL CUATROCIENTOS SETENTA Y TRES PESOS M/CTE (542.637.473) Esta
suma serd pagada por el SENA al contratista de la siguiente manera: a) nueve (9) pagos iguales por los
meses de febrero a octubre de 2026, por valor de CUATRO MILLONES SETECIENTOS TREINTA Y SIETE MIL
CUATROCIENTOS NOVENTA Y SIETE PESOS M/CTE. (54.737.497) cada uno.

Plazo: Sera hasta el 30 de octubre de 2026.

Objeto: CONTRATAR LOS SERVICIOS PERSONALES DE CARACTER TEMPORAL COMO INSTRUCTOR
CONTRATISTA PARA LA PLANEACION Y EJECUCION DE LA FORMACION, ASI COMO LA EVALUACION DE LOS
RESULTADOS DE APRENDIZAJE DEFINIDOS EN LOS DISENOS CURRICULARES ASIGNADOS, PARA EL
DESARROLLO DE HABILIDADES Y COMPETENCIAS TECNICAS DE LA POBLACION DE TRABAJADORES DE LA
ECONOMIA POPULAR, APORTANDO AL FORTALECIMIENTO DE LA ECONOMIA POPULAR EN
CONCORDANCIA CON LOS LINEAMIENTOS ESTABLECIDOS POR LA DIRECCION DEL SISTEMA NACIONAL DE
FORMACION PARA EL TRABAJO Y LA COORDINACION NACIONAL DE ATENCION INTEGRAL, DIFERENCIAL E
INCLUYENTE A LA ECONOMIA CAMPESINA — CAMPESENA.
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Ejecucidon mensual de actividades

Nro. Obligaciones Acciones realizadas Evidencias
Planear y ejecutar la formacién profesional | Complementario de Fotografias
cumpliendo con la programacion Marketing Digital,
académica predeterminada por la Corregimiento Santa
coordinacion respectiva en los programas y | Isabel, Monteria
competencias asignada, para el logro de los
resultados de aprendizaje definidos, Complementario de
cumpliendo las horas de formacion de las | Marketing Digital,
1 competencias de los programas de Buenavista, Cérdoba.
formacién equivalentes a la programacion
de la Formacién Profesional Integral. Complementario de
Marketing Digital,
Monteria, Cérdoba.
Ficha tecndlogo en
Desarrollo de Procesos
de Mercadeo 3495828
Apoyar la elaboracidon de la planeacion Creacion de guias de | Formato de Guia.
pedagdgica, guias de aprendizaje, aprendizaje de
instrumentos de evaluacidn, plan de Complementarios en
trabajo, ayudas didacticas requeridos para Marketing Digital.
5 el desarrollo de los procesos de formacion
asignados. Creacion de Guias de
aprendizaje de
Tecndlogo en Desarrollo
de Procesos de
Mercadeo 3495828
Registrar en el aplicativo SOFIA PLUS, todas | Registro de acciones en Fotografias
las evidencias del proceso formativo: crear | el aplicativo Sofia-plus.
las rutas de aprendizaje, asociar
aprendices, realizar registro de inasistencia | Tecnélogo en Desarrollo
3 de aprendices, planes de mejoramiento y de Procesos de
registrar juicios evaluativos, acorde con los Mercadeo 3495828
lineamientos institucionales.
Complementarios en
Marketing Digital
Participar en las reuniones de equipos de | Tecndlogo en Desarrollo Fotografias
ejecucion de la formacidn por grupo o de Procesos de
4 areas, segun la determinacién de la Mercadeo.

respectiva Coordinacién Académica y de
acuerdo con el procedimiento establecido

GCCON-F-087 V2




SENA

N

por la institucidn, para garantizar
integralidad en el diseio de actividades de
aprendizaje.

Presentar las actas finales de cierre de
etapa lectiva de las fichas asignadas como
responsable, acorde con los lineamientos

institucionales.

Para el periodo del
informe no se
ejecutaron acciones
referentes al
cumplimiento de esta
obligacidn.

Para el periodo del
informe no se
ejecutaron acciones
referentes al
cumplimiento de esta
obligacion.

Apoyar el trdmite de las novedades de
desercién de aprendices acorde con lo
establecido en el reglamento del aprendiz.

Para el periodo del
informe no se
ejecutaron acciones
referentes al
cumplimiento de esta
obligacidn.

Para el periodo del
informe no se
ejecutaron acciones
referentes al
cumplimiento de esta
obligacion.

Asistir a los aprendices en las novedades
acorde con lo establecido en el reglamento
del aprendiz 13 GTH-F-075 V09

Para el periodo del
informe no se
ejecutaron acciones
referentes al
cumplimiento de esta
obligacion.

Para el periodo del
informe no se
ejecutaron acciones
referentes al
cumplimiento de esta
obligacion.

Aportar todos los documentos soporte del
proceso de formacion profesional,
publicados en la plataforma SIGA, asi como
los requeridos para aseguramiento de la
calidad (Autoevaluacion y Registro
calificado).

Se presentaron los
cursos de induccién SST;
curso de Moddulo 1 -
Generalidades SST;
Curso Médulo 2 -
Riesgos en el puesto de
trabajo y medidas de
prevencion de la
entidad; Curso de
protocolos de
Bioseguridad; Curso de
integridad,
transparencia y lucha
anticorrupciény la
evaluacidon de
conocimientos del
Manual de Discapacidad
y su Politica en el SENA.

Se reportan todos los
certificados

Participar en proyectos de investigacién
aplicada, técnica y pedagdgica en funcion
de la formacién profesional de los
programas relacionados con el area
tematica.

Para el periodo del
informe no se
ejecutaron acciones
referentes al
cumplimiento de esta
obligacion.

Para el periodo del
informe no se
ejecutaron acciones
referentes al
cumplimiento de esta
obligacion.

GCCON-F-087 V2




SENA

N

Gestionar la colocacién de aprendices en Para el periodo del Para el periodo del
alguna de las modalidades de etapa informe no se informe no se
10 productiva y rendir informes periddicos de ejecutaron acciones ejecutaron acciones
los resultados alcanzados, conforme a las referentes al referentes al
instrucciones que les sean impartidas. cumplimiento de esta cumplimiento de esta
obligaciodn. obligacion.
Subir los documentos soporte del pago en Durante el mes se Evidencias cargadas en
la plataforma del SECOP Il en los plazos reportan los secop Il
establecidos por la entidad y acorde con los | documentos requeridos
1 requisitos legales exigidos. De evidenciarse en el secop Il para
la falta de cargue de los documentos para soportar el pago.
el respectivo pago en la plataforma por dos
meses seguidos se procedera con el inicio
de proceso de incumplimiento contractual.
Comunicar al Supervisor del contrato en un | Durante el mes no se Para el periodo del
plazo maximo de tres (3) dias habiles han presentados informe no se
anomalias, inconsistencias, novedades de anomalias, ejecutaron acciones
B aprendices y hallazgos en el registro de la inconsistencias, referentes al
informacién. novedades de cumplimiento de esta
aprendices y hallazgos obligacion..
en el registro de la
informacién.
Comunicar al Supervisor del contrato en un | Durante el mes no se Para el periodo del
plazo no inferior a quince (15) dias habiles han presentados informe no se
13 las anomalias, inconsistencias, novedades anomalias, ejecutaron acciones
del Contrato (Cesion -Terminacion). inconsistencias, referentes al
novedades del Contrato | cumplimiento de esta
(Cesion -Terminacion). obligacion..

NOTA INTERNA: Diligenciar del cuadro conforme las siguientes instrucciones. Obligaciones: Transcribir
las obligaciones especificas del contrato; Acciones realizadas: Haga una resefia de los hechos y
circunstancias que dieron lugar al cumplimiento de la obligacion en el respectivo mes. De no haber sido
necesaria la ejecucion en el respectivo informe mensual, indicar que “Para el periodo del informe no se
ejecutaron acciones referentes al cumplimiento de esta obligacién”; Evidencias: Reseie el material
probatorio que corrobore la ejecucion de la actividad, y de ser el caso, adjuntar la respectiva evidencia.

A continuacion, relaciono los desplazamientos que realicé previo a la presentacion de este informe. Una
vez finalizado cada desplazamiento presenté al ordenador del gasto el informe en el Formato para
legalizacion del desplazamiento, en el que se describieron las actividades desarrolladas y los resultados.
Cada informe de legalizacion cuenta con el visto bueno del supervisor.

Se lista a continuacién el soporte de la legalizacidn de los desplazamientos realizados, los cuales forman
parte integral del presente informe de ejecucidn contractual.
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TEM NRO. DE LA LUGAR DE FECHA DE FECHA DE
ORDEN DE VIAJE DESPLAZAMIENTO DESPLAZAMIENTO INICIAL DESPLAZAMIENTO FINAL
45426 Buenavista, Cérdoba 18/06/2026 18/06/2026
45426 Buenavista, Cordoba 25/06/2026 25/06/2026

NOTA INTERNA. Diligenciar el cuadro con la informacion de cada desplazamiento que haya realizado el
contratista, adjuntando con el respectivo informe el respectivo soporte. En caso de haber realizado el
desplazamiento en fecha posterior a la presentacion del informe de ejecuciéon contractual, debera
reportarlo en el siguiente informe de ejecucion contractual.

Para el tramite de la cuenta me permito adjuntar: (i) Documentos electronicos enunciados como
evidencias del cumplimiento de las obligaciones contractuales, (ii) los desplazamientos realizados v (iii) el
pago de la planilla de seguridad social y parafiscal nro. 6021811361 SOl referente al mes de junio.

Cordialmente,

uan Dayid Martinez Riqueme
Contratista

C.C. No. 1067934776 de Monteria, Cérdoba

JAIME LUIS BARRIOS DURANGO
Supervisor(a) Contrato CO1.PCCNTR.8967858 de 2026
Instructor G20
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VERSION

FECHA DE ENTRADA EN
VIGENCIA

NATURALEZA DEL CAMBIO

Marzo 2026

Creacion del formato.

El presente formato sustituye el formato GTH-F-062, en virtud de su
migracién del proceso de Gestion del Talento Humano al proceso de
Gestion Contractual, conforme a la actualizacion documental
correspondiente.

Abril 2026

Se realiz6 ajuste en la redaccién de la Nota Interna, en la cual se
sustituyd la expresién “No se requirid la actividad” por “Para el
periodo del informe no se ejecutaron acciones referentes al
cumplimiento de esta obligacion.
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Reporte de Horas Sena Schedule Guardian
Instructor: JUAN DAVID MARTINEZ RIQUEME (C.C: 1067934776)

Periodo: julio 2026

ID Instructor ( Nombre Instrt Ficha Grupo Programa

7213d75c-c70JUAN DAVID N
7213d75c-c70 JUAN DAVID N
7213d75c-c70JUAN DAVID N
7213d75c-c70 JUAN DAVID N
7213d75c-c70JUAN DAVID N
7213d75c-c70 JUAN DAVID N
7213d75c-c70JUAN DAVID N
7213d75c-c70 JUAN DAVID N
7213d75c-c70JUAN DAVID N
7213d75c-c70 JUAN DAVID N
7213d75c-c70JUAN DAVID N
7213d75c-c70 JUAN DAVID N
7213d75c-c70JUAN DAVID N
7213d75c-c70 JUAN DAVID N
7213d75c-c70JUAN DAVID N
7213d75c-c70 JUAN DAVID N

3495828 DESARROLLO
3495828 DESARROLLO
3495828 DESARROLLO
3495828 DESARROLLO
3495828 DESARROLLO
3495828 DESARROLLO
3495828 DESARROLLO
3495828 DESARROLLO
3495828 DESARROLLO
3495828 DESARROLLO
3495828 DESARROLLO
3495828 DESARROLLO
3495828 DESARROLLO
3495828 DESARROLLO
3495828 DESARROLLO
3495828 DESARROLLO

Competencia Jornada
Proyectar el n Tarde
Proyectar el n Tarde
Proyectar el n Tarde
Proyectar el n Tarde
Proyectar el  Tarde
Proyectar el n Tarde
Proyectar el i Tarde
Proyectar el n Tarde
Proyectar el n Tarde
Proyectar el n Tarde
Proyectar el n Tarde
Proyectar el n Tarde
Proyectar el  Tarde
Proyectar el n Tarde
Proyectar el i Tarde
Proyectar el n Tarde

Fecha

13/07/2026
27/07/2026

1/07/2026

3/07/2026

4/07/2026

8/07/2026
10/07/2026
11/07/2026
15/07/2026
17/07/2026
18/07/2026
22/07/2026
24/07/2026
25/07/2026
29/07/2026
31/07/2026

Hora Inicio

12:00:00
12:00:00
12:00:00
12:00:00
12:00:00
12:00:00
12:00:00
12:00:00
12:00:00
12:00:00
12:00:00
12:00:00
12:00:00
12:00:00
12:00:00
12:00:00

Hora Fin
19:59:00 7.98
19:59:00 7.98
19:59:00 7.98
19:59:00 7.98
19:59:00 7.98
19:59:00 7.98
19:59:00 7.98
19:59:00 7.98
19:59:00 7.98
19:59:00 7.98
19:59:00 7.98
19:59:00 7.98
19:59:00 7.98
19:59:00 7.98
19:59:00 7.98
19:59:00 7.98

Total Horas M 127.73

DuraciA3n Horas



TIEMPO ACT. APOYO A LA FORMACION

INSTRUCTOR: JUAN DAVID MARTINEZ RIQUEME
CENTRO DE CENTRO DE COMERCIO, INDUSTRIA Y TURISMO DE

FORMACION: CORDOBA

FECHA INICIAL: 01/07/2026 00:00:00

FECHA FINAL: 31/07/2026 23:59:59

ACTIVIDADES ACADEMICAS

DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

FICHA 3495828 - DESARROLLO DE PROCESOS DE MERCADEO

APLICACION DE CONOCIMIENTOS DE LAS CIENCIAS
NATURALES DE ACUERDO CON SITUACIONES DEL
CONTEXTO PRODUCTIVO Y SOCIAL.

APLICAR PRACTICAS DE PROTECCION AMBIENTAL,
SEGURIDAD Y SALUD EN EL TRABAJO DE ACUERDO CON
LAS POLITICAS ORGANIZACIONALES Y LA

Definir el plan de comunicacioén interna de acuerdo con la cultura
y estrategia corporativa

Definir el plan de merchandising segun objetivos y técnicas de la
promocién

DESARROLLAR PROCESOS DE COMUNICACION EFICACES
Y EFECTIVOS, TENIENDO EN CUENTA SITUACIONES DE
ORDEN SOCIAL, PERSONAL Y PRODUCTIVO.

23/07/26 9:52
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« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

Ejercer derechos fundamentales del trabajo en el marco de la
constitucion politica y los convenios internacionales.

Enrique Low Murtra-Interactuar en el contexto productivo y social
de acuerdo con principios éticos para la construccion de una
cultura de paz.

Evaluar estrategias de mercadeo de acuerdo con objetivos
comerciales

Formular el plan segun objetivos y metodologias

GENERAR HABITOS SALUDABLES DE VIDA MEDIANTE LA
APLICACION DE PROGRAMAS DE ACTIVIDAD FiSICA EN LOS
CONTEXTOS PRODUCTIVOS Y SOCIALES.

Gestionar procesos propios de la cultura emprendedora y
empresarial de acuerdo con el perfil personal y los requerimientos
de los contextos productivo y social.

INTERACTUAR EN LENGUA INGLESA DE FORMA ORAL Y
ESCRITA DENTRO DE CONTEXTOS SOCIALES Y LABORALES
SEGUN LOS CRITERIOS ESTABLECIDOS POR

Orientar investigacion formativa segun referentes técnicos

Proyectar el mercado segin segmentos y métodos de prondstico

23/07/26 9:52
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RAL. SELECCIONAR EL SEGMENTO DE MERCADO DE ACUERDO CON POLITICAS COMERCIALES DE LA ORGANIZACION. 144H

RA2. APLICAR METODOS DE ESTIMACION DE LA DEMANDA DE ACUERDO CON TENDENCIAS DEL MERCADO. 96H

RA3. UTILIZAR ESTRATEGIAS DE PRECIOS EN EL PLAN DE MERCADEO A PARTIR DEL COMPORTAMIENTO DEL MERCADO Y
POLITICAS DE LA ORGANIZACION. 144H

RA4. ESTABLECER EL PRESUPUESTO DE VENTAS DE ACUERDO CON POLITICAS COMERCIALES DE LA ORGANIZACION. 96H

Razonar cuantitativamente frente a situaciones susceptibles de
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: ser abordadas de manera matematica en contextos laborales,
sociales y personales.

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: Resultado de Aprendizaje de la Induccidn.

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: RESULTADOS DE APRENDIZAJE ETAPA PRACTICA

Utilizar herramientas informaticas de acuerdo con las

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: X . . .
necesidades de manejo de informacién

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 119,70

FICHA 3550987 - MARKETING DIGITAL
DE APRENDIZAJE:

Estructurar la estrategia de mercadeo digital de acuerdo con
objetivos de campafia y normativa legal

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

RA1 FORMULAR PLAN DE MARKETING DIGITAL TENIENDO EN CUENTA SEGMENTO DE MERCADO

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

RA2 ESTABLECER METRICAS TENIENDO EN CUENTA PLAN DE MARKETING DIGITAL

23/07/26 9:52 Page 3 of 4



HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 8,00

FICHA 3550952 - MARKETING DIGITAL
DE APRENDIZAJE:

Estructurar la estrategia de mercadeo digital de acuerdo con
objetivos de camparfia y normativa legal

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

RA1 FORMULAR PLAN DE MARKETING DIGITAL TENIENDO EN CUENTA SEGMENTO DE MERCADO

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

RA2 ESTABLECER METRICAS TENIENDO EN CUENTA PLAN DE MARKETING DIGITAL

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 8,00

TOTAL HORAS ACTIVIDADES ACADEMICAS: 135,70

EVENTOS DE DIVULGACION TECNOLOGICA - EDT's

FICHA FECHA INICIO FECHA FINAL EVENTO HORAS

TOTAL TIEMPO EDT's: 0,00

ACTIVIDADES ADICIONALES

TOTAL ACTIVIDADES ADICIONALES: 0,00

INSTRUCTOR: JUAN DAVID MARTINEZ RIQUEME

CENTRODE  CENTRO DE COMERCIO, INDUSTRIA Y TURISMO DE
FORMACION: CORDOBA

23/07/26 9:52 Page 4 of 4



2 REGIONAL CORDOBA 9523 CENTRO DE COMERCIO. INDUSTRIAY CC 1067934776 MARTINEZ RIQUEME JUAN DAVID CONTRATISTA SENA 120 o 16 136



Un Comprom|S0 de Todos.

CONTROL MENSUAL ASISTENCIA DE APRENDICES

FICHA Municipio
3495828 Monteria
Instructor Juan David Martinez Rigueme Nivel Tecndlogo Hora Inicio 14:00:00 Mes Julio
Ambiente Centro de Comercio, Industria y Turismo - SENA Formacién Desarrollo de Procesos de Mercadeo Hora Fin | 22:00:00 Afio 2026
Registre: T = Tarde, I=Injustificado, E = Excusado, o P = Presente
. Acumulado Firma Mensual
No. Nombre del Aprendiz TDI Mie Jue Vie Sab Do Lu Ma Mie Jue Vie Sab Do Lu Ma Mie Jue Vie Sab Do Lu Ma Mie Jue Vie Sab Do Lu Ma Mie Jue Vie del Aprendiz
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30 31| T 1 E P
1 ERIC ACEVEDO CAVADIA 1032178795 p p 0 0 0 2 1
2 ENAID DEL CARMEN ALARCON CAVADIA 1067842015 p p o|l 0| 0] 2 2
3 KEREN SOFIA ALVAREZ OVIEDO 1062967239 p p o|l 0| 0] 2 1
4 ALEJANDRO ANDOCILLA REGINO 1064993292 p p oj]o]| o] 2 2
5 PEDRO JOSE ARAMBURO PLAZA 1062965370 p p oj]o]| o] 2 1
6 NATALY SOFIA ARGUMEDO PEMBERTY 1138079418 p p 0 0 0 2 2
7 SHARID YULIANA ARRIETA PEREZ 1148435998 p p 0 0 0 2 3
8 DANIELA LUCIA BLANCO FLOREZ 1072256453 p p 0 0 0 2 3
9 LUNA CASAS BONILLA 1067867391 p p 0 0 0 2 4
10 SHIRLEY CATERINE DIAZ PEREZ 1062957046 p p 0 0 0 2 4
11 KEINER ANDRES DIAZ SOLAR 1067925045 p p 0 0 0 2 4
12 KARLA MARCELA ESPITIA BALLESTA 1063139140 p p 0 0 0 2 5
13 JULIANA ESPITIA BELTRAN 1062440244 p p 0 0 0 2 5
14 YESICA PAOLA ESQUIVEL MARTINEZ 1138074700 p p 0 0 0 2 5
15 DANA SOFIA GOMEZ PERNETH 1068419470 p p 0 0 0 2 6
16 MARIA ANDREA GONZALEZ LOPEZ 1062955909 p p o|o|o] 2 6
17 SHALABY GUEVARA MAZA 1067869897 p p ofof|o] 2 6
18 LUIS ALFONSO HERNANDEZ CORREA 1067893476 p p oj]o]|] o] 2 6
19 ANDREA CAROLINA HERNANDEZ HERNANDEZ 1064986758 p p o|l 0| 0] 2 5
20 KAREN LORENA LOPEZ PADILLA 1067965305 p p oj]o]|] o] 2 1
21 MAYERLIS SOFIA MENDOZA BERRIO 1062440019 p p oj]o]|] o] 2 5
22 ANGELA ISABEL ORTIZ TEHERAN 1133798034 p p 0 0 0 2 4
23 JORGE ALBERTO PACHECO ARIZAL 1067872745 p p oj]o]| o] 2 4
24 JULIO CESAR PASTRANA ALEGRE 1003721937 p p oj]o]| o] 2 3
25 MARIANA PEREZ GUERRERO 1067891703 p p ofof|o] 2 3
26 ARIANA ANDREA RANGEL TAPIA 1148437191 p p oj]o]| o] 2 3
27 SERGIO ANDRES ROMERO VELASQUEZ 1066728345 p p oj]o]| o] 2 2
28 LISBET SHARITH SALAS ARRIETA 1067930364 i p o] 1]0] 1
29 AURA CRISTINA TAMAYO RIANO 1067864965 p p oj]o]| o] 2 1
30 ELIS JOHANA VERGARA MESTRA 1067863589 e p oo 1]1 2
0 0 0 0
0 0 0 0
0 0 0 0
0 1 1

Firma del Instructor:

Documento No Controlado por el SIGA

Totales
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F q QA =% CONTROL MENSUAL ASISTENCIA DE APRENDICES

Un Comprom|S0 de Todos.

FICHA Municipio
3495828 Monteria
Instructor Juan David Martinez Rigueme Nivel Tecndlogo Hora Inicio 14:00:00 Mes Junio
Ambiente Centro de Comercio, Industria y Turismo - SENA Formacién Desarrollo de Procesos de Mercadeo Hora Fin | 22:00:00 Afio 2026
Registre: T = Tarde, I=Injustificado, E = Excusado, o P = Presente
. Acumulado Firma Mensual
No. Nombre del Aprendiz DI L Ma Mie Jue Vie Sab Do Lu Ma Mie Jue Vie Sab Do Lu Ma Mie Jue Vie Sab Do Lu Ma Mie Jue Vie Sab Do Lu Ma Mie del Aprendiz

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30 1| T 1 E P
1 ERIC ACEVEDO CAVADIA 1032178795 p p i t t 2 1 0 2 1
2 ENAID DEL CARMEN ALARCON CAVADIA 1067842015 p p i p i 0| 2|0 3 2
3 KEREN SOFIA ALVAREZ OVIEDO 1062967239 p p p p t 1|/ 0] 0] 4 1
4 ALEJANDRO ANDOCILLA REGINO 1064993292 p p p p p ojJo|] o] s 2
5 PEDRO JOSE ARAMBURO PLAZA 1062965370 p p p i p o]l 1] 0] 4 1
6 NATALY SOFIA ARGUMEDO PEMBERTY 1138079418 p p p p i 0 1 0 4 2
7 SHARID YULIANA ARRIETA PEREZ 1148435998 p p p p p 0 0 0 5 3
8 DANIELA LUCIA BLANCO FLOREZ 1072256453 p p p p p 0 0 0 5 3
9 LUNA CASAS BONILLA 1067867391 P i t t t 31101 4
10 SHIRLEY CATERINE DIAZ PEREZ 1062957046 p p p p p 0 0 0 5 4
11 KEINER ANDRES DIAZ SOLAR 1067925045 p p p p p 0 0 0 5 4
12 KARLA MARCELA ESPITIA BALLESTA 1063139140 p p p p t 1 0 0 4 5
13 JULIANA ESPITIA BELTRAN 1062440244 p p p p p 0 0 0 5 5
14 YESICA PAOLA ESQUIVEL MARTINEZ 1138074700 p p p p p 0 0 0 5 5
15 DANA SOFIA GOMEZ PERNETH 1068419470 p p i p p 0 1 0 4 6
16 MARIA ANDREA GONZALEZ LOPEZ 1062955909 p i p t p 1| 1]o0]3 6
17 SHALABY GUEVARA MAZA 1067869897 p p p p t 1]o0|of 4 6
18 LUIS ALFONSO HERNANDEZ CORREA 1067893476 i p p p p o]l 1] 0] 4 6
19 ANDREA CAROLINA HERNANDEZ HERNANDEZ 1064986758 p p i i t 1|1 2] 0] 2 5
20 KAREN LORENA LOPEZ PADILLA 1067965305 p p p p i o]l 1] 0] 4 1
21 MAYERLIS SOFIA MENDOZA BERRIO 1062440019 p p p p p oj]o]| 0] s 5
22 ANGELA ISABEL ORTIZ TEHERAN 1133798034 p p p p p 0 0 0 5 4
23 JORGE ALBERTO PACHECO ARIZAL 1067872745 p p e p p o|jo| 1] 4 4
24 JULIO CESAR PASTRANA ALEGRE 1003721937 p p i p p o]l 1] 0] 4 3
25 MARIANA PEREZ GUERRERO 1067891703 i p i i p of3|o] 2 3
26 ARIANA ANDREA RANGEL TAPIA 1148437191 p p p p p ojJo]| 0] s 3
27 SERGIO ANDRES ROMERO VELASQUEZ 1066728345 p e p p p o|jo| 1] 4 2

28 LISBET SHARITH SALAS ARRIETA 1067930364 p i p p i of2|o0]3
29 AURA CRISTINA TAMAYO RIANO 1067864965 p p p p p oj]o0o]|] 0] s 1
30 ELIS JOHANA VERGARA MESTRA 1067863589 p p p i p o]l 1] 0] 4 2

0 0 0 0

0 0 0 0

0 0 0 0

Totales 10| 19| 2 | 119

Firma del Instructor:

Documento No Controlado por el SIGA




srhua | - Servicio Nacional de Aprenc!izaje SENA
N Centro de Comercio, Industriay Turismo de Cérdoba
Sistema de CONTROL DE ASISTENCIA DIARIA
Gestion de la FORMATO UNICO PARA REPORTE DE ASISTENCIA CCIT.
Calidad Lo
Nombre del Curso : A ’ " YOS 0 L ¢ ol
FICHA No. .2” 27 S
Municipio: I\/Ionterl'a,“Cc')rdoba [Lugar: CCIT
instructor: Juan David Martinez Riqueme N Doc. Iaensond T 1067934776
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A\ Centro de Comercio, Industria y Turismo de Cérdoba
Sistema de CONTROL DE ASISTENCIA DIARIA

: Geét;?'r; ad; la FORMATO UNICO PARA REPORTE DE ASISTENCIA CCIT.
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L. Servicio Nacional de Aprendizaje SENA
IAN Centro de Comercio, Industria y Turismo de Cérdoba
Shieria da CONTROL DE ASISTENCIA DIARIA
Gestion de la FORMATO UNICO PARA REPORTE DE ASISTENCIA CCIT.
Calidad

Nombre del Curso De<arto\o ae Piocescs Ae MQ‘ cac’eo
FICHA No A4 352D

Municipio: Monterfa, Cérdoba
nstructor: Juan David Martinez Rigueme

Lugar. CCIT
N°. Doc. Identidad

1067934776

Tarde - 14:00 - 22:00 horas

FIRMA DEL INSTRUCTOR
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" Servicio Nacional de Aprendlzaje SENA

Centro de Comercio, Industria y Turismo de Cordoba
CONTROL DE ASISTENCIA DIARIA
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PROCESO DE GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

e Denominacién del Programa de Formacién: TECNOLOGO EN DESARROLLO DE PROCESOS
DE MERCADEO

e (Cddigo del Programa de Formacién: 124101 V1

e Nombre del Proyecto: ESTRUCTURACION DE UN PLAN DE MERCADEO DE PRODUCTOS Y
SERVICIOS PARA MIPYMES EN EL DEPARTAMENTO DE CORDOBA

e Fase del Proyecto: PLANEACION

e Actividad de Proyecto: ESTIMAR LA DEMANDA POTENCIAL Y EL PLAN DE PRECIOS PARA EL
SEGMENTO DE MERCADO TENIENDO EN CUENTA LOS OBJETIVOS DEL PLAN DE MERCADEO

e Competencia: Proyectar el mercado seglin segmentos y métodos de prondstico

e Resultados de Aprendizaje Alcanzar: RA2. APLICAR METODOS DE ESTIMACION DE LA
DEMANDA DE ACUERDO CON TENDENCIAS DEL MERCADO.

e Duracion de la Guia: 96 horas
2. PRESENTACION
Estimado aprendiz:

En un entorno empresarial dinamico y globalizado, estimar la demanda no es adivinar el futuro, sino
interpretarlo mediante datos. Esta guia te brindard las herramientas conceptuales y analiticas
necesarias para entender como interactuan la oferta y la demanda, aplicar modelos probabilisticos
y matematicos de proyeccion, y aprovechar tecnologias como Big Data y Mineria de Datos para

fundamentar decisiones estratégicas de mercadeo.

iExito en este proceso de aprendizaje!

GFPI-F-135 V02
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3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

Reflexion inicial

Actividad de Reflexion: "Imaginen que saliendo hoy de la sesidn, se encuentran un billete de
$100.000 pesos en la calle. Es suyo, libre de deudas. ¢Qué es lo primero que irian a comprar o pagar
esta misma tarde?"

ElJuego del "Quiero, Necesito y Puedo"

"Imaginen gue sdliendo hoy de |d sesidn, se encuentran un billete de $100.000 pesos en la
calle. Es suyo, libre de deudas. 3Qué es lo primero que irian a comprar o pagar esta misma
tarde?d"

El Contraataque Reflexivo

"Como futuros tecndlogos y estrategas, ef éxito de sus
emprendimientos no depende de cudnta gente los ‘quiera’ o los
'felicite' por redes sociales. Depende de cudnta gente tenga la

el El deseo ke necesidad, el deseo y, sobre todo, el dineroy la disposicion de
necesidad demanda .
pagar por su producto. Hoy vamos a aprender a graficary
* Lo bioldgico/ e La cultura/ B« Lo cruda entender ese superpoder del mercado: La Demanda”.
Vital Qusto reclidad
financiera

"Como futuros tecndlogos y estrategas, el éxito de sus
emprendimientos no depende de cudnta gente los '‘quiera’o los
'felicite' por redes sociales. Depende de cuanta gente tenga la
necesidad, el deseo y, sobre todo, el dinero y la disposicion de
pagar por su producto. Hoy vamos a aprender a graficary
entender ese superpoderdel mercado: La Demanda”.

Duracion: 30 minutos

Ambiente Requerido: Ambiente de formacidn convencional, mesas, sillas, computadores, conexién
ainternety televisor.

Materiales: Borrador para tablero, esfero de punta redonda, hojas cuadriculadas, lapiz marcadores
para tablero acrilico, marcadores permanentes, memorias USB, papel blanco, resaltadores y
tajalapiz.

Actividad de contextualizacidn e identificacion de conocimientos necesarios para el aprendizaje:

GFPI-F-135 V02
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Actividad de Contextualizacion Competencia: Proyectar el mercado segun segmentos y métodos
de pronéstico

Descripcion de la actividad:

rd L] .
Taller Practico: El Caso Simulado: < 2ia
" . "
Batidos El Frutal N
u - m - Punto Precio ($) Demand | Nueva Demanda (Q2 -
Bdh_dos El Frutal” es un hegocio |O<?C1| de o migial Ingreso +20%)
bebidas naturales. Tras un estudic de Q1)
. . " A 7000 100
mercado, el propietario ha registrado
coémo varia la cantidad de batidos que B 4000 T80
compran sus .cllenTes hqpl’ruqles al mes N = .
segun el precio que les asigna.
D 4000 310
. . - . E 3000 420
Adiciondlmente, se prevé un escendric
donde el ingreso de los consumidores de F 2000 550
la zona aumentard debido a una nueva
dindmica econdmica en el sector, lo o Losaprendices deben digitalizar la tabla de demanda.
que incrementard su poder de compra = Insertar un Grdfico de Dispersién con lineas suavizadas
en un 20%. parc graficar la curva automdticamente.

o ARcdr una nueva columna simulando que los ingresos del
consumidor aumentaron un 20% para gue obsenven
numéricamente vy de forma gréfica cdmo la curva
completa se desplaza hacia la derecha.

Duracion: 1 hora

Actividades de apropiacion:
Fundamentos de Economia de Mercado y Analisis de Oferta/Demanda

e Concepto y curva de demanda: Taller: Construccidn de curvas de demanda en hojas de
calculo.

e Concepto y curva de oferta : Taller: Simulacion de costos y disposicidn de oferta de un
microempresario.

o Equilibrio de mercado y Elasticidades: Taller: Calculo de punto de equilibrio y variaciones
de ingreso por cambios de precio.

El Entorno Competitivo y Estrategia

e Estructuras de mercado (Monopolio, Oligopolio, etc.) Taller: Estudio de caso sobre
sectores del entorno local.

o Estrategias competitivas (Porter) y comparativas Taller: Propuesta de diferenciacién para
un negocio modelo.

GFPI-F-135 V02
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e Benchmarking y sus 5 fases Taller: Plan de benchmarking aplicado a servicio al cliente.

Métodos de Proyeccion e Investigacion de Mercados

« Demanda potencial y clases de oferta Taller: Calculo de demanda potencial con el método
de ratios sucesivos.

¢ Tendencias y métodos de proyeccion Taller: Regresion lineal simple y series de tiempo en
Excel.

¢ Inteligencia de mercados y SIM Taller: Mapeo de la estructura del SIM para una Pyme.

Analitica de Datos y Tecnologia Aplicada al Mercadeo

o Bases de datos (CRM, tablas, llaves) Taller: Construccién y limpieza de una base de datos
para marketing.

o Big Data (Las 5 V) Taller: Caso de estudio de Big Data en empresas globales/nacionales.

¢ Mineria de datos (CRISP-DM) y Cierre Taller Final: Sustentacién del Proyecto Integrador.

Actividad de Transferencia de Conocimiento:
Presentacion de una propuesta de estrategia de segmentacion aplicada a un producto o servicio.

Proyecto final de economias populares:
El Dashboard en Excel (Desempefio y Producto): Una plantilla formulada donde se vea:

Pestafia 1: Graficas de oferta, demanda y punto de equilibrio.

Pestana 2: Matriz de benchmarking y diferencién.

Pestafia 3: Proyeccién de demanda a 12 meses (Regresion lineal).

Pestana 4: Base de datos limpia (CRM) y regla de combinacion de productos.

El Pitch Comercial: Exposicidon de 7 minutos donde el equipo le "vende" la viabilidad de su proyecto
al instructor y al grupo utilizando sus proyecciones de datos.

4. ACTIVIDADES DE EVALUACION

GFPI-F-135 V02
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Tome como referencia la técnica e instrumentos de evaluacion citados en la guia de Desarrollo

Curricular

Evidencias de Aprendizaje

Criterios de Evaluacion

Técnicas e Instrumentos de

Evaluacion

Evidencias de Conocimiento :

Diferencia entre movimientos
sobre la curvay
desplazamientos de
oferta/demanda.

Formula de elasticidad precio
de lademanday su
interpretacion (Elastica vs.
Inelastica).

Fases de la metodologia CRISP-
DM para Mineria de Datos.

Definicion de las 5 "V" del Big
Data.

Evidencias de Desempeifio:
Configura correctamente las
variables en la hoja de calculo
para hallar el punto de
equilibrio (5Q_d = Q_oS).

Aplica correctamente férmulas
de tendencia (regresion lineal /
promedios moviles) sobre
datos histéricos de ventas.

Interpreta y explica
adecuadamente los resultados
numeéricos obtenidos.

Identifica variables
gue inciden en el
comportamiento de
la ofertay la
demanda, teniendo
en cuenta tendencias
del mercado

Caracteriza ofertay
demanda segun
estructura de
mercado y capacidad
de la organizacién

Evalua
comportamiento de
la demanda y oferta
de acuerdo con la
informacién histérica
y

Tendencias del
mercado

Observacién

Lista de chequeo
Portafolio de evidencias
Evaluacion de
Conocimiento
Cuestionarios

Evaluacion
conocimiento AVA
Talleres

Evaluacién desempefio
Actividades grupales
Pruebas escritas

Lista de chequeo para
evaluar desempeno y

producto.

Presentacién del
portafolio de
evidencias.

Informes avances de
proyecto

Mapas conceptuales
Observacién

Mapa mental

Carpeta de evidencias
Evaluacion de
desempeiio

Hoja de cotejo
Reportes

Carpeta de evidencias
Proyecto productivo.
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Evidencias de Producto:
Seccidn 1: Analisis
microecondmico del producto
(Curvas, estimacién de
elasticidad y punto de
equilibrio).

Seccion 2: Cuadro comparativo
de competencia y plan de
Benchmarking.

Seccién 3: Cdlculo de Demanda
Potencial y proyeccion de
ventas a 12 meses usando
datos historicos.

Seccion 4: Propuesta de
arquitectura SIM y estructura
de base de datos sugerida para
la empresa.

Lista de chequeo con
evidencias de visitas y/o
salidas empresariales

5. GLOSARIO DE TERMINOS

¢ Bases de Datos: Conjunto organizado y estructurado de datos pertenecientes a un mismo
contexto (como registros de clientes, ventas o inventarios) que se almacenan digitalmente

para su posterior consulta, actualizacion y analisis.

¢ Benchmarking: Proceso sistematico y continuo de evaluar, comparar y analizar los
productos, servicios, procesos y estrategias de organizaciones lideres o competidores
directos, con el fin de transferir y adaptar las mejores practicas a la propia empresa.

o Big Data (Macrodatos): Conjunto de datos cuyo tamafio, velocidad de generacion y
diversidad (estructurados y no estructurados) superan la capacidad del software tradicional
para ser capturados, gestionados y procesados en un tiempo razonable (definido
comunmente por las 5 "V": Volumen, Velocidad, Variedad, Veracidad y Valor).
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¢ Competencia: Situacion de mercado en la cual un conjunto de agentes econdmicos
(productores o vendedores) rivalizan ofreciendo bienes o servicios para satisfacer las
necesidades de un grupo de compradores.

e Curva de Demanda: Representacion grafica que muestra la relacion inversa entre el precio
de un bien o servicio y la cantidad que los consumidores estan dispuestos a adquirir a dicho
precio, manteniendo los demas factores constantes (ceteris paribus).

e Curva de Oferta: Representacién grafica que muestra la relacion directa entre el precio de
un bien o servicio y la cantidad que los productores estan dispuestos a ofrecer y vender en
el mercado.

o« Demanda Potencial: Estimacion cuantitativa del volumen maximo de ventas que podrian
alcanzar todos los competidores en un mercado o segmento especifico, durante un
periodo determinado y bajo un nivel maximo de esfuerzo de marketing.

o Elasticidad Precio de la Demanda: Medida del grado de sensibilidad o respuesta
cuantitativa de la cantidad demandada de un bien frente a una variacién porcentual en su
precio.

e Equilibrio de Mercado: Situacién en la cual, a un precio determinado, la cantidad de bienes
qgue los compradores estan dispuestos a adquirir es exactamente igual a la cantidad que los
productores estan dispuestos a vender (Qd=Qo).

¢ Inteligencia de Mercados: Conjunto de procesos, fuentes de informacién y herramientas
analiticas que recopilan y evalian de forma continua datos del entorno comercial para
apoyar la toma de decisiones estratégicas.

e Mineria de Datos (Data Mining): Conjunto de técnicas computacionales y estadisticas que
procesan grandes volimenes de datos para descubrir patrones, tendencias, relaciones
ocultas o reglas de asociacidon que permiten predecir comportamientos futuros.

e Proyeccion de la Demanda: Aplicacién de métodos cuantitativos
(matematicos/estadisticos) y cualitativos para estimar el volumen de ventas o compras
futuras de un bien o servicio en un periodo determinado.

¢ Sistema de Informacion de Mercadeo (SIM): Estructura organizada de personas, equipos y
procedimientos disefada para recopilar, clasificar, analizar, evaluar y distribuir informacion
oportuna y exacta para la toma de decisiones en marketing.

6. REFERENTES BILBIOGRAFICOS

¢ Mankiw, N. G. (2020). Principios de economia (8.2 ed.). Cengage Learning.
e Pindyck, R. S., & Rubinfeld, D. L. (2018). Microeconomia (9.2 ed.). Pearson Educacién.

e Parkin, M., & Loria, E. (2015). Microeconomia: Version para Latinoamérica (11.2 ed.).
Pearson Educacion.

o Kotler, P., & Armstrong, G. (2017). Fundamentos de marketing (13.2 ed.). Pearson
Educacion.
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e Porter, M. E. (2015). Estrategia competitiva: Técnicas para el analisis de los sectores
industriales y de la competencia. Pirdmide.

¢ Malhotra, N. K. (2020). Investigacion de mercados: Un enfoque aplicado (7.2 ed.). Pearson
Educacién.

e Spendolini, M. J. (2005). Manual de Benchmarking. Editorial Norma.

e Hanke, J. E., & Wichern, D. W. (2010). Prondsticos en los negocios (9.2 ed.). Pearson
Educacién.

e Chapman, P., Clinton, J., Kerber, R., Khabaza, T., Reinartz, T., Shearer, C., & Wirth, R. (2000).
CRISP-DM 1.0: Step-by-step data mining guide. SPSS Inc.

e Joyanes Aguilar, L. (2019). Big Data: Andlisis de grandes volimenes de datos en
organizaciones. Marcombo.

7. CONTROL DEL DOCUMENTO

Nombre Cargo Dependencia Fecha
Autor (es) | Angela Rosa Amaya Instructora Centro de Julio 27 de 2018
Estefania Toro Instructora Comercio y
Aristizabal Instructora Turismo
Monica Toro Idarraga Instructora Regional
Isabel Irene Le6n Quindio
Ramirez
Centro de
Gestion

Tecnoldgica de
Servicios
Regional Valle

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

Nombre Cargo Dependencia Fecha Razén del
Cambio
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Juan David Martinez
Riqueme

Instructor | Centro de
Comercio,
Industriay
Turismo de
Cdrdoba

18 de
mayo
de

2026

Actualizacion de
competencia
Proyectar el
mercado segin
segmentos y
métodos de
prondstico.
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PROCESO DIRECCION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

1. IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

e Denominacién del Programa de Formacion: MARKETING DIGITAL

e Cadigo del Programa de Formacion: 62110000 V1

e Nombre del Proyecto ( si es formacién Titulada): NA

e Fase del Proyecto ( si es formacion Titulada): NA

e Actividad de Proyecto(si es formacién Titulada): NA

e Competencia: Estructurar la estrategia de mercadeo digital de acuerdo con
objetivos de campaina y

e normativa legal

Resultados de Aprendizaje Alcanzar:

RA1 FORMULAR PLAN DE MARKETING DIGITAL TENIENDO EN CUENTA SEGMENTO DE
MERCADO.

RA2 ESTABLECER METRICAS TENIENDO EN CUENTA PLAN DE MARKETING DIGITAL.

e Duracion de la Guia: 48 Horas

2. PRESENTACION

El crecimiento de las tecnologias de la informacion y la comunicacion ha
transformado la forma en que las empresas interactian con sus clientes.
Actualmente, el marketing digital constituye una herramienta estratégica para
identificar mercados, segmentar consumidores, promocionar productos y fortalecer
la competitividad empresarial.

En esta guia, el aprendiz reconocera las caracteristicas del entorno digital,
identificara el comportamiento del consumidor digital y analizara las variables de
segmentacion necesarias para estructurar estrategias de marketing digital.

3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE
3.1.1 Actividad de reflexion Inicial:

Actividad: "Mi ultimo clic"
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Situacion problema

Durante un dia normal, una persona recibe publicidad en Facebook, Instagram, TikTok,
Google y WhatsApp. Sin embargo, solo compra un producto que encontré en Instagram.

Preguntas orientadoras

¢ Por qué crees que compro ese producto y no otro?

¢ Qué factores influyeron en su decision?

¢ Las redes sociales influyen en nuestras compras?

¢, Coémo saben las empresas qué mostrar a cada persona?

¢, Qué informacion dejamos en internet cuando navegamos?

Socializacion

Cada grupo comparte sus respuestas y el instructor registra las conclusiones en el tablero.

Tiempo: 30 minutos.

3.1.2 Actividad de contextualizacion:

Dinamica: "¢ Quién es mi cliente ideal?"

Propésito:

Identificar el consumidor digital y las caracteristicas del segmento de mercado.
Cada grupo seleccionara un emprendimiento:

¢ Venta de ropa.

e Restaurante.

e Tienda de mascotas.
e Bisuteria.

o Cafeteria.

e Papeleria.

Responderan:
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e ;Quién compra?

e ;Qué edad tiene?

e ;Qué hace?

e ;Qué redes sociales utiliza?

e ;Qué problemas tiene?

e ;Qué necesidades busca satisfacer?
e ;Como compra?

Presentacion de 3 minutos por equipo.

Tiempo: 45 minutos.

Materiales: Cartulinas, Marcadores, Revistas o imagenes, Post-it.
3.1.3 Actividad de apropiacién del conocimiento:

Actividad 1. Explorando el entorno digital

Mediante una exposicion dialogada y consulta en internet, los aprendices completaran la
siguiente tabla:

Concepto Definicion Ejemplo

Entorno digital

Marketing digital

E-marketing

Consumidor digital

Segmentacion

Buyer Persona

Insight

Tiempo:
40 minutos.

Actividad 2. Construccién del Buyer Persona
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Actividad 2. Construccion del Buyer Persona
Cada grupo elaborara una ficha del cliente ideal.
Debe contener:

Nombre ficticio.

Edad.

Profesion.

Ingresos.

Redes sociales favoritas.

Intereses.

Problemas.

Necesidades.

Motivaciones de compra.

Objeciones.

Canales de comunicacion favoritos.
Producto o servicio que consumiria.
Herramienta: Canva o plantilla fisica.
Tiempo: 60 minutos.

Actividad 3. Mapa de Empatia
Responder:

¢, Qué piensa?

¢, Qué siente?

¢, Qué escucha?

¢ Qué ve?
¢ Qué dice?
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e ;Qué hace?

e ;Qué le preocupa?

e ;Qué desea lograr?
Producto: Mapa de empatia.
Tiempo: 45 minutos.

Actividad 4. Analisis FLOR

Cada equipo realizara un analisis de su emprendimiento.

FORTALEZAS

LIMITACIONES

OPORTUNIDADES

RETOS

Tiempo: 30 minutos.
Actividad 5. Taller de Segmentacién
Clasifique los siguientes negocios segun el mercado objetivo:

Gimnasio.

Veterinaria.

Tienda de ropa infantil.

Academia de inglés.

Venta de accesorios para motocicletas.

Determine:

e Segmentacion geografica.
e Segmentacion demografica.
e Segmentacion psicografica.
e Segmentacion conductual.

Tiempo: 45 minutos.
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3.1.4 Actividad de transferencia del conocimiento:

Cada equipo desarrollara un mini diagnéstico de su emprendimiento.

Debe presentar:

Descripcion del negocio.
Segmento de mercado.
Buyer Persona.

Mapa de empatia.

Analisis FLOR.

Tres insights del consumidor.

Tres canales digitales recomendados.

Socializacion: Pitch de 5 minutos.

4 . ACTIVIDADES DE EVALUACION

Evidencias de Aprendizaje Criterios de Evaluacion Técnicas e
Instrumentos de
Evaluacion
Evidencias de e Reconoce el entorno digital. Técnicas
conocimiento
e ldentifica  caracteristicas  del » Observacion
e Cuestionario sobre consumidor digital. directa
conceptos basicos. o Preguntas
e Participacion en e Describe el segmento de mercado. orales
debates. o Taller practico
e Establece objetivos basicos de « Trabajo grupal
Evidencias de desempeio marketing digital. e Simulacion de
ventas
e Participacion en  Caracteriza canales digitales. « Presentacion
talleres. individual
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e Construccioén del e Valora insights del consumidor. Instrumentos
Buyer Persona.
* Desarrollo del mapa e Relaciona las estrategias de « Listade
de empatia. marketing con el contexto che-'queo
empresarial. e« Guiade 5
Evidencias de producto observacion
e Formato de plan
e Analisis FLOR. dg vgntas
e Segmentacion del . Rubrlca_c,ie
mercado. evaluacion
e Diagnéstico del * Registro de
emprendimiento. participacion

5 GLOSARIO DE TERMINOS

Término

Definicion

1. Marketing Digital

Conjunto de estrategias y acciones comerciales que utilizan
medios y plataformas digitales para promocionar productos,
servicios 0 marcas y conectar con los clientes.

2. Entorno Digital

Espacio virtual donde interactuan empresas, consumidores y
tecnologias mediante internet y plataformas digitales.

3. Consumidor
Digital

Persona que utiliza internet y dispositivos tecnologicos para
buscar informacioén, comparar productos y realizar compras.

4. Segmentacion de
Mercado

Proceso de dividir un mercado en grupos de consumidores
con caracteristicas, necesidades o comportamientos
similares.

5. Buyer Persona

Representacion semificticia del cliente ideal de una empresa,
creada a partir de datos reales y caracteristicas del publico
objetivo.

6. Insight

Conocimiento profundo sobre las necesidades, motivaciones
o comportamientos del consumidor que ayuda a disenar
estrategias efectivas.

7. E-Marketing

Aplicacion de herramientas electronicas y digitales para
desarrollar estrategias de mercadeo y comercializacién.

8. Comunicacion
Online

Interaccion entre empresas y clientes a través de medios
digitales como redes sociales, paginas web, correos
electronicos y aplicaciones.

9. Contenido Digital

Informacién creada y compartida en plataformas digitales con
el propdsito de informar, entretener, educar o persuadir a los
usuarios.
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10. Conversién Accion especifica que realiza un usuario y que representa el
cumplimiento de un objetivo, como una compra, registro o
descarga.

11. SEO (Search Conjunto de técnicas para mejorar el posicionamiento

Engine Optimization) | organico de un sitio web en los motores de busqueda como
Google.

12. SEM (Search Estrategias de publicidad pagada en motores de busqueda

Engine Marketing) para aumentar la visibilidad y atraer clientes potenciales.

13. SMO (Social Proceso de optimizar perfiles y contenidos en redes sociales

Media Optimization) | para mejorar el alcance, la interaccion y la presencia digital de
una marca.

14. KPI (Key Indicador clave de rendimiento que permite medir el

Performance cumplimiento de los objetivos establecidos en una estrategia

Indicator) de marketing digital.

15. Analitica Web Proceso de recopilacion, medicion e interpretacion de datos

(Web Analytics) sobre el comportamiento de los usuarios en sitios web y
plataformas digitales para apoyar la toma de decisiones.

6. REFERENTES BILBIOGRAFICOS

Servicio Nacional de Aprendizaje. (2020). Programa de formacion complementaria:
Marketing Digital (Codigo 62110000). SENA.

Kotler Marketing Group

Philip Kotler, P., Hermawan Kartajaya, & Iwan Setiawan. (2021). Marketing 5.0:
Technology for Humanity. Wiley.

Wiley

Dave Chaffey, D., & Fiona Ellis-Chadwick, F. (2022). Digital Marketing: Strategy,
Implementation and Practice (9th ed.). Pearson.

Pearson
Ryan Deiss, R., & Russ Henneberry, R. (2020). Digital Marketing for Dummies. Wiley.
Google for Developers

Google. (2025). Guia de optimizacion para motores de busqueda (SEO).
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Google. (2025). Centro de ayuda de Google Analytics.

Meta Business

Meta Platforms, Inc. (2025). Meta Business: Recursos para empresas.

HubSpot Academy

HubSpot. (2025). Inbound Marketing y Marketing Digital.

Think with Google

Google. (2025). Think with Google: Consumer Insights y tendencias digitales.

7. CONTROL DEL DOCUMENTO

Nombre Cargo Dependencia | Fecha
Autor EQUIPO EJECUTOR CDA CHIA AGOSTO DE 2020
(es) COMPETENCIA

COMUNICACION

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

Nombre

Cargo

Dependencia

Fecha

Razon
Cambio

del

Autor
(es)
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PROCESO DIRECCION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

1. IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

e Denominacién del Programa de Formacion: MARKETING DIGITAL

e Cadigo del Programa de Formacion: 62110000 V1

e Nombre del Proyecto ( si es formacién Titulada): NA

e Fase del Proyecto ( si es formacion Titulada): NA

e Actividad de Proyecto(si es formacién Titulada): NA

e Competencia: Estructurar la estrategia de mercadeo digital de acuerdo con
objetivos de campaina y

e normativa legal

Resultados de Aprendizaje Alcanzar:

RA1 FORMULAR PLAN DE MARKETING DIGITAL TENIENDO EN CUENTA SEGMENTO DE
MERCADO.

RA2 ESTABLECER METRICAS TENIENDO EN CUENTA PLAN DE MARKETING DIGITAL.

e Duracion de la Guia: 48 Horas

2. PRESENTACION

El crecimiento de las tecnologias de la informacion y la comunicacion ha
transformado la forma en que las empresas interactian con sus clientes.
Actualmente, el marketing digital constituye una herramienta estratégica para
identificar mercados, segmentar consumidores, promocionar productos y fortalecer
la competitividad empresarial.

En esta guia, el aprendiz reconocera las caracteristicas del entorno digital,
identificara el comportamiento del consumidor digital y analizara las variables de
segmentacion necesarias para estructurar estrategias de marketing digital.

3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE
3.1.1 Actividad de reflexion Inicial:

Actividad: "Mi ultimo clic"
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Situacion problema

Durante un dia normal, una persona recibe publicidad en Facebook, Instagram, TikTok,
Google y WhatsApp. Sin embargo, solo compra un producto que encontré en Instagram.

Preguntas orientadoras

¢ Por qué crees que compro ese producto y no otro?

¢ Qué factores influyeron en su decision?

¢ Las redes sociales influyen en nuestras compras?

¢, Coémo saben las empresas qué mostrar a cada persona?

¢, Qué informacion dejamos en internet cuando navegamos?

Socializacion

Cada grupo comparte sus respuestas y el instructor registra las conclusiones en el tablero.

Tiempo: 30 minutos.

3.1.2 Actividad de contextualizacion:

Dinamica: "¢ Quién es mi cliente ideal?"

Propésito:

Identificar el consumidor digital y las caracteristicas del segmento de mercado.
Cada grupo seleccionara un emprendimiento:

¢ Venta de ropa.

e Restaurante.

e Tienda de mascotas.
e Bisuteria.

o Cafeteria.

e Papeleria.

Responderan:
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e ;Quién compra?

e ;Qué edad tiene?

e ;Qué hace?

e ;Qué redes sociales utiliza?

e ;Qué problemas tiene?

e ;Qué necesidades busca satisfacer?
e ;Como compra?

Presentacion de 3 minutos por equipo.

Tiempo: 45 minutos.

Materiales: Cartulinas, Marcadores, Revistas o imagenes, Post-it.
3.1.3 Actividad de apropiacién del conocimiento:

Actividad 1. Explorando el entorno digital

Mediante una exposicion dialogada y consulta en internet, los aprendices completaran la
siguiente tabla:

Concepto Definicion Ejemplo

Entorno digital

Marketing digital

E-marketing

Consumidor digital

Segmentacion

Buyer Persona

Insight

Tiempo:
40 minutos.

Actividad 2. Construccién del Buyer Persona
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Actividad 2. Construccion del Buyer Persona
Cada grupo elaborara una ficha del cliente ideal.
Debe contener:

Nombre ficticio.

Edad.

Profesion.

Ingresos.

Redes sociales favoritas.

Intereses.

Problemas.

Necesidades.

Motivaciones de compra.

Objeciones.

Canales de comunicacion favoritos.
Producto o servicio que consumiria.
Herramienta: Canva o plantilla fisica.
Tiempo: 60 minutos.

Actividad 3. Mapa de Empatia
Responder:

¢, Qué piensa?

¢, Qué siente?

¢, Qué escucha?

¢ Qué ve?
¢ Qué dice?
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e ;Qué hace?

e ;Qué le preocupa?

e ;Qué desea lograr?
Producto: Mapa de empatia.
Tiempo: 45 minutos.

Actividad 4. Analisis FLOR

Cada equipo realizara un analisis de su emprendimiento.

FORTALEZAS

LIMITACIONES

OPORTUNIDADES

RETOS

Tiempo: 30 minutos.
Actividad 5. Taller de Segmentacién
Clasifique los siguientes negocios segun el mercado objetivo:

Gimnasio.

Veterinaria.

Tienda de ropa infantil.

Academia de inglés.

Venta de accesorios para motocicletas.

Determine:

e Segmentacion geografica.
e Segmentacion demografica.
e Segmentacion psicografica.
e Segmentacion conductual.

Tiempo: 45 minutos.
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3.1.4 Actividad de transferencia del conocimiento:

Cada equipo desarrollara un mini diagnéstico de su emprendimiento.

Debe presentar:

Descripcion del negocio.
Segmento de mercado.
Buyer Persona.

Mapa de empatia.

Analisis FLOR.

Tres insights del consumidor.

Tres canales digitales recomendados.

Socializacion: Pitch de 5 minutos.

4 . ACTIVIDADES DE EVALUACION

Evidencias de Aprendizaje Criterios de Evaluacion Técnicas e
Instrumentos de
Evaluacion
Evidencias de e Reconoce el entorno digital. Técnicas
conocimiento
e ldentifica  caracteristicas  del » Observacion
e Cuestionario sobre consumidor digital. directa
conceptos basicos. o Preguntas
e Participacion en e Describe el segmento de mercado. orales
debates. o Taller practico
e Establece objetivos basicos de « Trabajo grupal
Evidencias de desempeio marketing digital. e Simulacion de
ventas
e Participacion en  Caracteriza canales digitales. « Presentacion
talleres. individual
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e Construccioén del e Valora insights del consumidor. Instrumentos
Buyer Persona.
* Desarrollo del mapa e Relaciona las estrategias de « Listade
de empatia. marketing con el contexto che-'queo
empresarial. e« Guiade 5
Evidencias de producto observacion
e Formato de plan
e Analisis FLOR. dg vgntas
e Segmentacion del . Rubrlca_c,ie
mercado. evaluacion
e Diagnéstico del * Registro de
emprendimiento. participacion

5 GLOSARIO DE TERMINOS

Término

Definicion

1. Marketing Digital

Conjunto de estrategias y acciones comerciales que utilizan
medios y plataformas digitales para promocionar productos,
servicios 0 marcas y conectar con los clientes.

2. Entorno Digital

Espacio virtual donde interactuan empresas, consumidores y
tecnologias mediante internet y plataformas digitales.

3. Consumidor
Digital

Persona que utiliza internet y dispositivos tecnologicos para
buscar informacioén, comparar productos y realizar compras.

4. Segmentacion de
Mercado

Proceso de dividir un mercado en grupos de consumidores
con caracteristicas, necesidades o comportamientos
similares.

5. Buyer Persona

Representacion semificticia del cliente ideal de una empresa,
creada a partir de datos reales y caracteristicas del publico
objetivo.

6. Insight

Conocimiento profundo sobre las necesidades, motivaciones
o comportamientos del consumidor que ayuda a disenar
estrategias efectivas.

7. E-Marketing

Aplicacion de herramientas electronicas y digitales para
desarrollar estrategias de mercadeo y comercializacién.

8. Comunicacion
Online

Interaccion entre empresas y clientes a través de medios
digitales como redes sociales, paginas web, correos
electronicos y aplicaciones.

9. Contenido Digital

Informacién creada y compartida en plataformas digitales con
el propdsito de informar, entretener, educar o persuadir a los
usuarios.
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10. Conversién Accion especifica que realiza un usuario y que representa el
cumplimiento de un objetivo, como una compra, registro o
descarga.

11. SEO (Search Conjunto de técnicas para mejorar el posicionamiento

Engine Optimization) | organico de un sitio web en los motores de busqueda como
Google.

12. SEM (Search Estrategias de publicidad pagada en motores de busqueda

Engine Marketing) para aumentar la visibilidad y atraer clientes potenciales.

13. SMO (Social Proceso de optimizar perfiles y contenidos en redes sociales

Media Optimization) | para mejorar el alcance, la interaccion y la presencia digital de
una marca.

14. KPI (Key Indicador clave de rendimiento que permite medir el

Performance cumplimiento de los objetivos establecidos en una estrategia

Indicator) de marketing digital.

15. Analitica Web Proceso de recopilacion, medicion e interpretacion de datos

(Web Analytics) sobre el comportamiento de los usuarios en sitios web y
plataformas digitales para apoyar la toma de decisiones.

6. REFERENTES BILBIOGRAFICOS

Servicio Nacional de Aprendizaje. (2020). Programa de formacion complementaria:
Marketing Digital (Codigo 62110000). SENA.

Kotler Marketing Group

Philip Kotler, P., Hermawan Kartajaya, & Iwan Setiawan. (2021). Marketing 5.0:
Technology for Humanity. Wiley.

Wiley

Dave Chaffey, D., & Fiona Ellis-Chadwick, F. (2022). Digital Marketing: Strategy,
Implementation and Practice (9th ed.). Pearson.

Pearson
Ryan Deiss, R., & Russ Henneberry, R. (2020). Digital Marketing for Dummies. Wiley.
Google for Developers

Google. (2025). Guia de optimizacion para motores de busqueda (SEO).
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Google. (2025). Centro de ayuda de Google Analytics.

Meta Business

Meta Platforms, Inc. (2025). Meta Business: Recursos para empresas.

HubSpot Academy

HubSpot. (2025). Inbound Marketing y Marketing Digital.

Think with Google

Google. (2025). Think with Google: Consumer Insights y tendencias digitales.
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CARACTERIZACION DE LA FORMACION
F006-007-25/ Versién 01

Proceso: Administracion educativa

Procedimiento: Matricula
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PROCESO DIRECCION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

1. IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

e Denominacién del Programa de Formacion: MARKETING DIGITAL

e Cadigo del Programa de Formacion: 62110000 V1

e Nombre del Proyecto ( si es formacién Titulada): NA

e Fase del Proyecto ( si es formacion Titulada): NA

e Actividad de Proyecto(si es formacién Titulada): NA

e Competencia: Estructurar la estrategia de mercadeo digital de acuerdo con
objetivos de campaina y

e normativa legal

Resultados de Aprendizaje Alcanzar:

RA1 FORMULAR PLAN DE MARKETING DIGITAL TENIENDO EN CUENTA SEGMENTO DE
MERCADO.

RA2 ESTABLECER METRICAS TENIENDO EN CUENTA PLAN DE MARKETING DIGITAL.

e Duracion de la Guia: 48 Horas

2. PRESENTACION

El crecimiento de las tecnologias de la informacion y la comunicacion ha
transformado la forma en que las empresas interactian con sus clientes.
Actualmente, el marketing digital constituye una herramienta estratégica para
identificar mercados, segmentar consumidores, promocionar productos y fortalecer
la competitividad empresarial.

En esta guia, el aprendiz reconocera las caracteristicas del entorno digital,
identificara el comportamiento del consumidor digital y analizara las variables de
segmentacion necesarias para estructurar estrategias de marketing digital.

3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE
3.1.1 Actividad de reflexion Inicial:

Actividad: "Mi ultimo clic"
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Situacion problema

Durante un dia normal, una persona recibe publicidad en Facebook, Instagram, TikTok,
Google y WhatsApp. Sin embargo, solo compra un producto que encontré en Instagram.

Preguntas orientadoras

¢ Por qué crees que compro ese producto y no otro?

¢ Qué factores influyeron en su decision?

¢ Las redes sociales influyen en nuestras compras?

¢, Coémo saben las empresas qué mostrar a cada persona?

¢, Qué informacion dejamos en internet cuando navegamos?

Socializacion

Cada grupo comparte sus respuestas y el instructor registra las conclusiones en el tablero.

Tiempo: 30 minutos.

3.1.2 Actividad de contextualizacion:

Dinamica: "¢ Quién es mi cliente ideal?"

Propésito:

Identificar el consumidor digital y las caracteristicas del segmento de mercado.
Cada grupo seleccionara un emprendimiento:

¢ Venta de ropa.

e Restaurante.

e Tienda de mascotas.
e Bisuteria.

o Cafeteria.

e Papeleria.

Responderan:
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e ;Quién compra?

e ;Qué edad tiene?

e ;Qué hace?

e ;Qué redes sociales utiliza?

e ;Qué problemas tiene?

e ;Qué necesidades busca satisfacer?
e ;Como compra?

Presentacion de 3 minutos por equipo.

Tiempo: 45 minutos.

Materiales: Cartulinas, Marcadores, Revistas o imagenes, Post-it.
3.1.3 Actividad de apropiacién del conocimiento:

Actividad 1. Explorando el entorno digital

Mediante una exposicion dialogada y consulta en internet, los aprendices completaran la
siguiente tabla:

Concepto Definicion Ejemplo

Entorno digital

Marketing digital

E-marketing

Consumidor digital

Segmentacion

Buyer Persona

Insight

Tiempo:
40 minutos.

Actividad 2. Construccién del Buyer Persona
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Actividad 2. Construccion del Buyer Persona
Cada grupo elaborara una ficha del cliente ideal.
Debe contener:

Nombre ficticio.

Edad.

Profesion.

Ingresos.

Redes sociales favoritas.

Intereses.

Problemas.

Necesidades.

Motivaciones de compra.

Objeciones.

Canales de comunicacion favoritos.
Producto o servicio que consumiria.
Herramienta: Canva o plantilla fisica.
Tiempo: 60 minutos.

Actividad 3. Mapa de Empatia
Responder:

¢, Qué piensa?

¢, Qué siente?

¢, Qué escucha?

¢ Qué ve?
¢ Qué dice?
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e ;Qué hace?

e ;Qué le preocupa?

e ;Qué desea lograr?
Producto: Mapa de empatia.
Tiempo: 45 minutos.

Actividad 4. Analisis FLOR

Cada equipo realizara un analisis de su emprendimiento.

FORTALEZAS

LIMITACIONES

OPORTUNIDADES

RETOS

Tiempo: 30 minutos.
Actividad 5. Taller de Segmentacién
Clasifique los siguientes negocios segun el mercado objetivo:

Gimnasio.

Veterinaria.

Tienda de ropa infantil.

Academia de inglés.

Venta de accesorios para motocicletas.

Determine:

e Segmentacion geografica.
e Segmentacion demografica.
e Segmentacion psicografica.
e Segmentacion conductual.

Tiempo: 45 minutos.

GFPI-F-135 V02



SENA

N

3.1.4 Actividad de transferencia del conocimiento:

Cada equipo desarrollara un mini diagnéstico de su emprendimiento.

Debe presentar:

Descripcion del negocio.
Segmento de mercado.
Buyer Persona.

Mapa de empatia.

Analisis FLOR.

Tres insights del consumidor.

Tres canales digitales recomendados.

Socializacion: Pitch de 5 minutos.

4 . ACTIVIDADES DE EVALUACION

Evidencias de Aprendizaje Criterios de Evaluacion Técnicas e
Instrumentos de
Evaluacion
Evidencias de e Reconoce el entorno digital. Técnicas
conocimiento
e ldentifica  caracteristicas  del » Observacion
e Cuestionario sobre consumidor digital. directa
conceptos basicos. o Preguntas
e Participacion en e Describe el segmento de mercado. orales
debates. o Taller practico
e Establece objetivos basicos de « Trabajo grupal
Evidencias de desempeio marketing digital. e Simulacion de
ventas
e Participacion en  Caracteriza canales digitales. « Presentacion
talleres. individual
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e Construccioén del e Valora insights del consumidor. Instrumentos
Buyer Persona.
* Desarrollo del mapa e Relaciona las estrategias de « Listade
de empatia. marketing con el contexto che-'queo
empresarial. e« Guiade 5
Evidencias de producto observacion
e Formato de plan
e Analisis FLOR. dg vgntas
e Segmentacion del . Rubrlca_c,ie
mercado. evaluacion
e Diagnéstico del * Registro de
emprendimiento. participacion

5 GLOSARIO DE TERMINOS

Término

Definicion

1. Marketing Digital

Conjunto de estrategias y acciones comerciales que utilizan
medios y plataformas digitales para promocionar productos,
servicios 0 marcas y conectar con los clientes.

2. Entorno Digital

Espacio virtual donde interactuan empresas, consumidores y
tecnologias mediante internet y plataformas digitales.

3. Consumidor
Digital

Persona que utiliza internet y dispositivos tecnologicos para
buscar informacioén, comparar productos y realizar compras.

4. Segmentacion de
Mercado

Proceso de dividir un mercado en grupos de consumidores
con caracteristicas, necesidades o comportamientos
similares.

5. Buyer Persona

Representacion semificticia del cliente ideal de una empresa,
creada a partir de datos reales y caracteristicas del publico
objetivo.

6. Insight

Conocimiento profundo sobre las necesidades, motivaciones
o comportamientos del consumidor que ayuda a disenar
estrategias efectivas.

7. E-Marketing

Aplicacion de herramientas electronicas y digitales para
desarrollar estrategias de mercadeo y comercializacién.

8. Comunicacion
Online

Interaccion entre empresas y clientes a través de medios
digitales como redes sociales, paginas web, correos
electronicos y aplicaciones.

9. Contenido Digital

Informacién creada y compartida en plataformas digitales con
el propdsito de informar, entretener, educar o persuadir a los
usuarios.
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10. Conversién Accion especifica que realiza un usuario y que representa el
cumplimiento de un objetivo, como una compra, registro o
descarga.

11. SEO (Search Conjunto de técnicas para mejorar el posicionamiento

Engine Optimization) | organico de un sitio web en los motores de busqueda como
Google.

12. SEM (Search Estrategias de publicidad pagada en motores de busqueda

Engine Marketing) para aumentar la visibilidad y atraer clientes potenciales.

13. SMO (Social Proceso de optimizar perfiles y contenidos en redes sociales

Media Optimization) | para mejorar el alcance, la interaccion y la presencia digital de
una marca.

14. KPI (Key Indicador clave de rendimiento que permite medir el

Performance cumplimiento de los objetivos establecidos en una estrategia

Indicator) de marketing digital.

15. Analitica Web Proceso de recopilacion, medicion e interpretacion de datos

(Web Analytics) sobre el comportamiento de los usuarios en sitios web y
plataformas digitales para apoyar la toma de decisiones.

6. REFERENTES BILBIOGRAFICOS

Servicio Nacional de Aprendizaje. (2020). Programa de formacion complementaria:
Marketing Digital (Codigo 62110000). SENA.

Kotler Marketing Group

Philip Kotler, P., Hermawan Kartajaya, & Iwan Setiawan. (2021). Marketing 5.0:
Technology for Humanity. Wiley.

Wiley

Dave Chaffey, D., & Fiona Ellis-Chadwick, F. (2022). Digital Marketing: Strategy,
Implementation and Practice (9th ed.). Pearson.

Pearson
Ryan Deiss, R., & Russ Henneberry, R. (2020). Digital Marketing for Dummies. Wiley.
Google for Developers

Google. (2025). Guia de optimizacion para motores de busqueda (SEO).
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Google. (2025). Centro de ayuda de Google Analytics.

Meta Business

Meta Platforms, Inc. (2025). Meta Business: Recursos para empresas.

HubSpot Academy

HubSpot. (2025). Inbound Marketing y Marketing Digital.

Think with Google

Google. (2025). Think with Google: Consumer Insights y tendencias digitales.
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