


- INTRODUCCIÓN A INKINN
Inkinn es el aliado de negocio capaz de entender y ejecutar las 
necesidades de evolución en la cultura, el desarrollo y la 
Implementación de estrategias con modelos comerciales, 
gestión del cambio, formación y entrenamiento soportado en 
una filosofía de innovación y transformación digital, 
acompañado de un equipo con pasión y experiencia. 

Acompañamos y co-creamos con nuestros clientes las 
soluciones que conectan a las personas con nuevas formas 
colaborativas de hacer la cosas, contagiándolos a unir sus 
esfuerzos con el propósito de la organización. 

Implementando en conjunto con nuestros clientes, las 
estrategias que agilizan la ejecución, mitigan riesgos, aseguran 
la obtención de resultados, impactando la productividad y 
eficiencia de la empresa. 

Y… ¿Cómo enseñamos? 
Todos adquirimos conocimientos de manera distinta y 
tenemos preferencias hacia determinados temas y estos son 
los que finalmente dan significado a la nueva información. Por 
eso en nuestros programas de formación utilizamos el modelo 
de aprendizaje 70:20:10 es decir una metodología a través de 
la experiencia, social y practico de acuerdo con el grupo 
objetivo utilizaremos las siguientes metodologías:  

Gamificación, Aprendizaje cooperativo, Aprendizaje basado en 
problemas, Aprendizaje basado en el pensamiento, Aprendizaje 
basado en competencias, Flipped classroom (Aula invertida), 
Aprendizaje basado en proyectos.



- Ellos han confiado en nosotros



00.
70: Práctica

NUESTRA METODOLOGÍA

20: Aprendizaje Colaborativo
10: Teoría



- ¿Qué es el 70:20:10?
70:20:10 es un modelo de referencia el cual ayuda a las organizaciones a ampliar su enfoque 
del aprendizaje y desarrollo, más allá del salón de clase y cursos basados en eLearning para 
crear equipos de trabajo más fuertes y generar culturas de aprendizaje continuo.  

Las categorías 70, 20 y 10 se refieren a diferentes formas cómo las personas aprenden y 
adquieren hábitos de alto desempeño. Las actividades ‘70’ están centradas en aprendizaje por 
experiencias y aprendizaje por medio de apoyo en el lugar de trabajo; las soluciones ‘20’ están 
centradas en aprerndizaje social y aprendizaje por medio de otros; y las soluciones ‘10’ están 
centradas en aprendizaje estructurado o formal.  

Soluciones 10 incluyen: cursos y programas de capacitación y desarrollo, módulos eLearning, 
y lecturas. Soluciones 20 incluyen: compartir y colaborar, cooperación, retroalimentación, 
coaching y mentoring. Soluciones 70 incluyen: apoyo casi en tiempo real, fuentes de 
información, retos, y aprendizaje por situaciones.  

70:20:10 no es una ‘regla’. El modelo 70:20:10 sencillamente describe el aprendizaje como 
ocurre naturalmente y luego ofrece un medio para acelerar y dar apoyo a ese aprendizaje 
como parte de un flujo de trabajo diario, a través de trabajar y conversar con colegas y 
expertos en actividades de desarrollo estructuradas.  

¿Por qué los números?  
Aunque el modelo 70:20:10 es principalmente un agente de cambio, los números sirven 
como un mensaje útil para recordar que la mayor parte del aprendizaje ocurre en el puesto 
de trabajo y no por medio de situaciones de aprendizaje formal. También recalca que el 
aprendizaje depende altamente del contexto. Sin embargo, no caiga en el error de citar los 
números como un mantra o como porcentajes fijos. Las investigaciones de los últimos 40 
años han demostrado que el aprendizaje informal y en el puesto de trabajo cada día está más 
generalizado en las organizaciones. Los estudios han generado diferentes cifras acerca de la 

cantidad aprendida de esta forma, pero el poder que tienen el aprendizaje informal y social 
ha sido comprobado. Cada cultura organizacional exhibirá su propio perfil de oportunidades 
para desarrollo de aprendizaje social y estructurado en el puesto de trabajo.  

Es importante no poner los tres elementos del modelo 70:20:10 en “compartimientos” 
separados durante su práctica. Son interdependientes. Por ejemplo, el coaching, el mentor y 
el curso funciona mejor como apoyo al desarrollo en el puesto de trabajo.  

El modelo 70:20:10, con su énfasis en aprendizaje social mediante experiencias, ayuda a 
empujar la comprensión de lo que el aprendizaje significa. También nos ayuda a pasar de un 
aprendizaje del “saber-qué” al más efectivo de “saber-cómo”.  

En resumen, el 70:20:10 ayuda a cambiar mentalidades y prácticas de aprendizaje.  

El aprendizaje informal es más importante que el 
aprendizaje formal – avanzando con 70:20:10  
El aprendizaje en las organizaciones no debe ser confundido con atender cursos formales o 
eLearning: las personas aprenden mucho más trabajando de lo que lo hacen en 
capacitaciones. El aprendizaje informal puede llevarse a cabo inesperadamente en el puesto 
de trabajo cuando Capacitación y Desarrollo (CyD) no lo tiene presente, pero el modelo de 
referencia de 70:20:10 permite ampliar el rango, facilitanto tanto el aprendizaje informal 
como el formal, en ese orden. Así, el 70:20:10 le da un vuelco al mundo del aprendizaje.  



- ¿Qué es el 70:20:10?
Investigaciones acerca del aprendizaje formal e 
informal en organizaciones  
“El aprendizaje en organizaciones es demasiado importante para delegar al Departamento de 
Formación.” Este aforismo agudo de Jay Cross insinúa que el verdadero aprendizaje ocurre 
informalmente por medio del trabajo...y él no es el único con esta perspectiva. En Holanda, el 
centro de investigaciones de educación y empleo, ROA, ha estado estudiando el papel que 
juega el aprendizaje formal e informal desde el 2004 y también ha encontrado que la mayoría 
del aprendizaje ocurre durante el flujo de trabajo. Estos hallazgos, junto con otros que llegan 
a la misma conclusión, son demasiado importantes para ser ignorados por CyD.  

La investigación ROA, (Borghans et al., 2014), demuestra que los trabajadores dedican en 
promedio 21 horas al año en cursos formales y otras capacitaciones, y 484 horas en 
aprendizaje informal. La Fig. 1 ilustra datos del aprendizaje informal por edades entre el 2004 
y 2013, mostrando que entre 2007 y 2013 la cantidad de horas de aprendizaje informal 
aumentó en promedio aproximadamente 15 puntos porcen- tuales del total de horas 
trabajadas. También vale la pena notar que el número de horas informales, disminuye 
significativamente con la edad.  

El aprendizaje informal es más importante que el 
aprendizaje formal  
Los trabajadores dedican un promedio de 505 horas al año aprendiendo: 494 horas 
informalmente y 21 horas formalmente, o 96% contra 4%, en términos de tiempo. Esta gran 
diferencia por sí misma hace obvio que el aprendizaje informal es más relevante. Pero en el 
estudio ROA, los encuestados también reportaron que aprendieron más o menos lo mismo 
en 8 horas de cursos formales, que en 8 horas de aprendizaje informal. El producto de lo 
aprendido es el mismo en ambos casos. Como resultado, De Grip (2015) concluye que con 
igual producto de aprendizaje y una proporción de 96 a 4, “el aprendizaje informal es mucho 
más importante que el formal cuando se trata del desarrollo del empleado.”  

¿Cuáles tareas resultan como un aprendizaje 
informal?  
En el mismo estudio Borghans et al. se preguntó cuáles tareas enseñaron más a sus 
empleados. Encontraron que un rango amplio de tareas aportaron al aprendizaje, aunque 
hubiera diferencias entre empleados capacitados adecuadamente y pobremente, y entre 
hombres y mujeres. Las mujeres aprenden más que los hombres por medio de reunirse o 
trabajar con colegas de mayor o menor experiencia. Personal altamente capacitado aprende 
menos por medio de tareas rutinarias que personal con menos capacitación, pero aprende 
más por medio de tareas retadoras, del trabajo con colegas de mucha experiencia, de llevar a 
cabo cálculos, y de leer documentos.  

Fig. 1 Aprendizaje informal: porcentaje de tiempo en el trabajo dedicado a actividades de 
aprendizaje, por edad, 2004-2013 (Borghans et al., 2014).  



- ¿Qué es el 70:20:10?
La Fig. 2 resume las diferentes tareas y cuánto aprenden las personas de ellas.  

Los siguientes son ejemplos prácticos de aprendizaje trabajando el 70 y el 20 en el modelo 
70:20:10. Algunos de estos caben en las categorías de la fig. 2; ver también Arets et al., 2015.  

• Aprender de proyectos de mejora en equipos (20) 
• Revisión después de la acción en equipos (20) 
• Compartir el conocimiento relevante online y offline para ayudar a trabajar más 

efectivamente (20) • Diseminar buenas prácticas (20) 
• Trabajar en voz alta (20) 
• Coaching práctico para colegas (20) 

• Observaciones online y offline de un experto o persona de resultados excelentes (70) 
• Reflexión individual mientras se trabaja (70) 
• Registro online de tareas ejecutadas durante el año, y las lecciones aprendidas de cada 

una (70) 
• Uso de herramientas de desempeño para asegurar la calidad y seguridad en el servicio 

(70) 
• Hacer presentaciones (70) 
• Escribir blogs, libros y artículos (70)  

La tecnología moderna hace más fácil conectarse con otras personas y aprender del trabajo. 
El aprendizaje que ésta contiene consiste de conocimiento relevante y confiable disponible 
online y offline, a tiempo, suficiente, en el lugar apropiado y personalizado.  

Capacitación y Desarrollo es la fuerza 
predominante en aprendizaje formal  
Los servicios brindados por CyD primordialmente apoyan el aprendizaje formal. Esto no es 
sorprendente dado que quienes lo conforman tienden a ser profesionales con antecedentes 
en aprendizaje y por lo tanto su alineamiento, presupuesto, procesos de trabajo y mediciones 
están diseñados para entregar soluciones de aprendizaje formal.  

Las ventajas clave de este aprendizaje formal incluyen:  

• Apoyo al desarrollo personal y profesional de los empleados. 
• Hacer sentir a los empleados más involucrados y satisfechos. 
• Refuerzo del aprendizaje informal. 
• Cumplir con requisitos legales u otros relacionados a la capacitación.  



- ¿Qué es el 70:20:10?
Capacitación y Desarrollo no está presente 
durante el aprendizaje informal  
CyD usualmente no está equipado para brindar apoyo en aprendizaje informal; entrega 
soluciones formales planeadas, estructuradas, o a disposición en línea en forma de cursos 
virtuales, eLearning, coaching, o conferencias de trabajo, entre otros. Ofrecer tareas prácticas, 
reflexiones, observaciones y eLearning no constituye apoyo para el aprendizaje informal, 
pues éstas son soluciones formales diseñadas para mejorar el aprendizaje formal. Todo lo 
anterior está bien, pero no resuelve los asuntos de falta de participación de CyD en el 
aprendizaje informal.  

Por lo tanto, es razonable concluir que CyD se enfrenta al reto de ampliar sus servicios para 
incorporar el aprendizaje informal. 70:20:10 amplia la oferta de aprendizaje formal, el 10, a 
aprender trabajando, el 70 y aprender de o mediante otros, el 20. 
Tal y como expresa De Grip (2015): el aprendizaje informal es más importante que el 
aprendizaje formal para el desarrollo de personal. CyD ya no puede permitir “hacerse el de la 
vista gorda” a la necesidad del aprendizaje informal. Debe tomar acción para apoyar no sólo 
el 10, sino también el 70 y el 20, preferiblemente en el contexto de refuerzo descrito en el 
modelo de referencia 70:20:10.  

70:20:10 apoya tanto el aprendizaje informal 
como el formal  
En el mundo de hoy, CyD está equipado para dar apoyo a la amplia gama de aprendizaje 
formal e informal usando 70:20:10 y las actividades cruciales y prioridades estratégicas del 
negocio como su punto de partida. Éste es un enfoque fundamentalmente diferente al del 
aprendizaje formal, el cual comienza con las necesidades de la organización en lugar de 
aquellas de los individuos o equipos.  

Lo anterior se logra usando el 70, donde los trabajadores individualmente adquieren 
conocimiento e información del puesto de trabajo el cual ayuda a trabajar mejor y a aprender 
de la experiencia. También es posible aprender de otras personas online y offline, usando 
herramientas como comunidades, cooperación, y por observación.  

Las personas con frecuencia aprenden por medio de trabajar juntos y esto tiene una 
dimensión individual y de equipo. Esta sería una razón buena para cambiar el nombre del 
model de referencia a 90:10 – o posiblemente más precisamente y basado en la investigación 
de Grip, 96:4. Pero los números y proporciones en el modelo 70:20:10 no son importantes. Lo 
que importa es el principio que las personas aprenden al máximo del trabajo, y en nuestra 
perspectiva, incorporar el 70:20:10 es el factor determinante en actualizar y expandir los 
servicios de CyD.  



- ¿Qué es el 70:20:10?
Conclusiones  
Los resultados de la investigación ROA (Borghans et al., 2014) brindan un apoyo científico al 
propósito del 70:20:10. Lo que importa no son los porcentajes o proporciones usados en el 
modelo de referencia, sino el principio que el aprendizaje informal es más importante para el 
desarrollo de personal que la variedad formal.  

CyD es el proveedor principal de soluciones de aprendizaje formal y no está casi involucrado 
en el apoyo del aprendizaje informal; es el apoyo departamental de la oraganización en 
cuanto a aprendizaje, y sin embargo no juega un papel en determinar la escala y efectividad 
de actividades clave de aprendizaje informal. Esto ya no es aceptable. 
Muchos departamentos de CyD dicen apoyar el aprendizaje informal pero suele ser desde un 
punto de vista formal, por ejemplo, ejecutando, observando, y reflexionando sobre tareas. 
Pero esto es un servicio del 10 y apoya el aprendizaje formal en vez del informal. Ya no es 
sostenible para CyD continuar brindando servicios de aprendizaje formal. El mundo está 
cambiando rápidamente y el aprendizaje formal se basa en conceptos y teorías del siglo XX. 
70:20:10 brinda una oportunidad para apoyar y reforzar organizaciones de aprendizaje tanto 
formal como informal. Es un papel enteramente nuevo, combinando métodos modernos con 
aprendizaje inteligente.  

En el siglo XXI, el aprendizaje informal es un resultado inevitable e inteligente del 
mejoramiento continuo y renovación de equipos. Apoyando el aprendizaje informal y formal 
mediante el uso de 70:20:10, CyD está ligado más de cerca con las prioridades estratégicas de 
la organización, convirtiéndolo así en un socio natural de la gerencia, en cooperación con 
otros departamentos de apoyo.  
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- ¿Qué es el 70:20:10?
Ampliando el Aprendizaje hacia el flujo de trabajo  
Muchos líderes en Aprendizaje y Desarrollo están usando el modelo 70:20:10 para ayudarles a 
reposicionar su enfoque hacia la construcción y apoyo de los resultados en las 
organizaciones. Han encontrado que les ayuda a ampliar el enfoque del aprendizaje hacia el 
flujo de trabajo.  

Tradicionalmente, AyD ha sido responsable por servicios en el ‘10’, y algunas veces para 
algunos elementos más estructurados en el ‘20’ (tal como programas de coaching y 
mentoring).  

El ‘10’ principalmente ha involucrado diseñar, desarrollar, e implementar capacitación 
estructurada e intervenciones de desarrollo. Cuando han sido bien hechas, estas 
intervenciones ‘10’ pueden ayudar exitosamente a construir resultados. Sin embargo, el 
aprendizaje que ocurre más cerca al lugar y al momento donde va a ser aplicado tiene una 
probabilidad más alta de ser convertido en acción y resultar en mejoramiento de desempeño. 
Más cerca esté el aprendizaje al trabajo, normalmente es mejor.  

En otras palabras, las soluciones 10 tienden a tener menos impacto sobre el negocio y brindar 
menos valor que las soluciones 70 y 20 en el largo plazo.  

Aumentando el valor del Aprendizaje  
Este es un punto que vale la pena seguir repitiendo. Siendo que el aprendizaje es altamente 
contextual, y el mejoramiento del desempeño es la meta crítica deseada, cuanto más cerca 
ocurra el aprendizaje al lugar de trabajo, mayor será su impacto.  

Este punto se ilustra en el diagrama a continuación (Fig. 4). Se ha tomado del libro ‘702010 
towards 100% performance’. Mientras se mueve del 10 y se acerca más al flujo de trabajo 
(donde ocurre la mayoría del 20 y 70), aumentan el potencial de impacto y valor realizado.  

De Grip (2015), junto con varios otros investigadores académicos, también ha observado que 
el aprendizaje informal – mayormente actividades 20 y 70 - es mucho más importante que la 
capacitación formal cuando se trata de desarrollar personas en las organizaciones.  

Fig. 4: Impacto y valor de 70:20:10



- ¿Qué es el 70:20:10?
Empezar por el 70  
Siendo que el aprendizaje tiende a ser más efectivo cuando ocurre más cerca al lugar y al 
momento de uso, entonces es mejor siempre empezar con el 70 cuando se estén 
desarrollando soluciones para encarar problemas de desempeño. Esto puede parecer ir en 
contra de la intuición para muchos profesionales de AyD. En el pasado normalmente hemos 
comenzado con el ‘10’. Hemos identificado un reto de desempeño (con frecuencia presentado 
como un ‘problema de capacitación’) y luego decidido si la solución debería ser cara a cara o 
digital. En otras palabras, nos preguntamos si debemos desarrollar cursos/talleres o 
eLearning. Este enfoque simple de una opción binaria no producirá un valor óptimo. La 
selección del ‘canal’ se hace sólo de las opciones ‘10’. Las opciones ‘70’ y ‘20’ tienden a ser 
ignoradas.  

El enfoque 70:20:10 recomienda que el diseño de la solución debe empezar con opciones 
que con más seguridad produzcan resultados rápidos y eficientes, y con aquellos que con 
más seguridad generen el mayor valor. Estas son las soluciones que están integradas en el 
flujo de trabajo – soluciones 70 y 20. Esta recomendación esta apoyada por un gran número 
de hallazgos incluyendo aquellos reportados recientemente en un artículo titulado ‘The 
Secret Learning Life of UK Managers’ (Ferguson & Anderson 2015).  

Este reporte encontró que, por lo menos para los gerentes, los dos factores clave que más 
influyen en cómo las personas en su trabajo escogen aprender son: facilidad de acceso y 
velocidad del resultado.  

La investigación para este reporte fue basada en 500 entrevistas con gerentes llevada a cabo 
por Comres, una organización especializada en encuestas y recolección/análisis de datos.  

El hallazgo principal de este estudio fue:  

‘Cuán efectiva sea percibida una opción de aprendizaje es mucho menos importante que lo 
accesible que pueda ser y qué tan rápido puede producir un resultado. Esto aplica a lo largo de 
todos los enfoques, bien sean online o offline.’  

Planear para el 100  
La clave para un diseño efectivo de 70:20:10 es planear para el 100. Esto significa que 
cualquier solución seguramente comprenderá una variedad de partes; algunas 70, algunas 
20, y algunas 10.  

Es importante evitar la búsqueda de soluciones dentro del 10 y esperar resultados. Como tal, 
es importante diseñar tanto con el resultado en mente como con el 100 en mente. Esto 
inmediatamente extiende el pensamiento y la práctica más allá del 10.  

En otras palabras, es crítico mantener un enfoque claro en los resultados de desempeño 
deseados y a su vez, usar el principio de diseñar una solución total – incorporando elementos 
70, 20, y 10 según sean necesarios (y en este orden).  

Empezando con el 70 y diseñando para el 100 es un buen mantra para adoptar si se busca 
entregar soluciones de aprendizaje efectivas.  



// CURSOS



01.
Intro a Marketing digital

MARKETING DIGITAL

Marketing digital estratégico
Linkedin Sales
Campañas en Facebook
Herramientas en Google
Campañas en Instagram



La rapidez y facilidad para crear nuevas campañas y la velocidad con 
que se ven los resultados principalmente cuando la publicidad paga 
es comparada con los canales orgánicos son grandes atractivos que 
vuelven a éstos canales un medio accesible a cualquiera que desee 
comenzar a anunciar un producto o servicio. 

Contenido 
1. Introducción 
• 	 Crear e implementar estrategias

• 	 Administrar la inversión

• 	 Estrategias de Captación de públicos

• 	 Definir y sementar audiencias

• 	 Producción de contenido magnético

• 	 Analizar resultados


2. Estrategia Digital y Facebook 
• Usa Facebook Power Editor 
• Instale el pixel de Facebook Ads 
• No intentes vender para un público que no te conoce 
• No hagas la adquisición de fans el principal objetivo de tu 

estrategia 
• Promover posts del blog para aumentar el volumen de 

personas en tu lista de retargeting 
• Rastrea todo el tráfico de Facebook Ads utilizando URL Builder 
• Monitorea los Leads generados a través de Facebook Ads en tu 

embudo de ventas para verificar que están generando ROI 
• Inspecciona todo lo que sea relativo a la campaña 

3. Subasta y Presupuesto 
•  Usa la inversión diaria en la mayoría de los casos 
•  Comienza siempre con CPM automático (oCPM) 
•  Si tu audiencia es demasiado pequeña, utiliza la puja por CPM 
•  Usa CPM para retargeting 
•  Comienza con un presupuesto pequeño antes de “pisar el 

acelerador” 
•  Comienza con una segmentación amplia y luego redúcela 

basándote en la data 

•  ¿No estás alcanzando buenos resultados con oCPM? Ajusta la 
puja al máximo de CPA 

4. Creativos y diseñadores 
• Mantente atento a la frecuencia de los anuncios que están al 

aire 
• Transmite tu mensaje en el anuncio con menos del 20% de 

texto 
• Monitorea los comentarios en tus anuncios 
• Usa el mismo post ID en otros conjuntos de anuncios 

5. Segmentación del público 
• Haz una campaña de retargeting para personas que visitaron 

tus páginas más importantes 
• Haz un buen uso de los Públicos Personalizados 
• Públicos semejantes del píxel de conversión generalmente 

tienen un mejor rendimiento 
• Excluye un Público Personalizado que ya convertiste en tu 

campaña 
• Segmentación por personas específicas o funcionarios de 

empresas 
• ¿Anuncios en la columna derecha? ¡Si, funcionan! 
• Usa la lista de personas que vieron un vídeo a través de tu 

campaña 
• Consejo Extra: Genera conversiones a través de campañas en 

Instagram Ads 

Campañas en 
FACEBOOK

Para conseguir aumentar la 
generación de Leads y 

oportunidades de negocio

Marketing digital



Campañas en 
INSTAGRAM

Marketing digital

Visibilidad, atracción y 
reconocimiento 

Para las ventas de tu empresa

Más allá del icono, después de algunos años se nota que muchas 
cosas han cambiado: en la medida que  fue abarcando nuevas 
funcionalidades, Instagram vio despegar su crecimiento. Para abril de 
2017, eran 700 millones de usuarios en todo el mundo, llevándolo 
hacia el grupo de redes sociales con más de mil millones de usuarios, 
que actualmente cuenta con Facebook, Messenger y WhatsApp 

Contenido 
1. Introducción 
• 	 Crear e implementar estrategias

• 	 Administrar la inversión

• 	 Estrategias de Captación de públicos

• 	 Definir y sementar audiencias

• 	 Producción de contenido magnético

• 	 Analizar resultados


2. Módulo II 
• Introducción al Marketing en redes sociales 
• Estrategia digital en  8 pasos fundamentales 
• Crear un perfil de Instagram para negocios 
• Configuración del perfil: imágenes, biografía y sitio web 
• Agregar un ‘call to action’ e información de contacto 
• Posicionamiento del perfil 
• El poder del Storytelling 
• Publicación con alto engagement 
• Conseguir seguidores valiosos orgánicamente 
• Las  ‘stories’ y cómo utilizarlas para cerrar ventas 
• Fórmula para las Historias de Instagram: frecuencia, relevancia y 

acción 
• Fórmula para aumentar ventas y conversiones en Instagram 

Stories 
• Alcance, mejor horario y frecuencia para publicaciones en 

Instagram 
• Cuántos y qué Hashtags debo utilizar en Instagram 

3. Módulo III 
• Cómo realizar concursos y dinámicas en Instagram, 

manualmente y automáticamente 

• La importancia de las transmisiones en vivo en Instagram 
• Cómo hacer transmisiones en vivo valiosas, atractivas y que 

sirvan para vender 
• Instagram como canal de servicio al cliente: cómo y cuándo 

realizar seguimiento a los clientes 
• Herramientas para Instagram: creación de contenido, medición y 

creatividad 
• Análisis de mi perfil en Instagram: información sobre seguidores, 

horarios de publicación y alcance 
• Cómo hacer publicidad en Instagram: cuáles son los objetivos 

disponibles y cuándo debo usarlos 
• Cómo hacer anuncios en Instagram Stories 
• Cómo monetizar Instagram y ganar dinero con tus 

publicaciones: técnicas y plataformas 
• Qué es Social Selling y cómo puedo implementarlo en mi 

negocio 
• Cómo crear contenido para Instagram: producción, edición y 

copywriting 

4. Módulo IV 
• Qué es el Marketing de Influencia y por qué es importante hoy 

día 
• Quiénes son los Influenciadores y cómo puedo integrarlos en mi 

estrategia 
• Cómo escoger los influenciadores adecuados para mi negocio 
• Cómo verificar que los seguidores del influenciador son reales y 

relevantes para mi negocio 
• Cómo trabajar y cuánto pagar por el trabajo de un influenciador 
• Cómo medir e interpretar los resultados obtenidos en una 

campaña de Marketing de Influencia 
• Herramientas y plataformas para automatizar el Influencer 

Marketing 
• Qué métricas debes utilizar para medir la efectividad de tus 

campañas en Instagram 
• Cómo activar una tienda online en tu perfil de Instagram 
• Estrategias en Instagram para E-Commerce 
• Instagram TV: qué es y cómo funciona 
• Cómo activar IGTV 
• Cómo usar IGTV para mi negocio: casos de éxito y 

recomendaciones para crear contenido que genere interacción
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Marketing Digital 
ESTRATÉGICO

Como llevar la estrategia empresarial 
Al canal digital  y maximizar los 

resultados

Hoy en día, el internet está incorporado a nuestra vida de tal 
manera que es casi imposible hacer cualquier cosa sin ella. Desde 
cosas simples tales como obtener el teléfono de la pizzeria y 
conversar con un amigo al otro lado del mundo, hasta cosas más 
complejas, como realizar investigaciones de opinión pública o 
desarrollar un software de gestión de proyectos, casi todo pasa por 
internet. No es casualidad que es cada vez más difícil ver a las 
personas desconectadas de sus celulares, teniendo internet al 
alcance de los dedos 

Contenido 

1. ¿Qué es el Marketing Digital? 
• 	 Qué es el Marketing Digital


2. Cómo hacer Marketing Digital 
• Marketing de contenido 

3. Cómo hacer un plan de Marketing 
Digital 

• Haz un informe del estado actual 
• Haz un estudio de público objetivo (personas) 
• Determina tus objetivos 
• Lista los recursos necesarios para alcanzar tus objetivos 
• Haz un cronograma 
• Certifica que todas tus acciones puedan ser monitoreadas y 

hazlo 

4. Ventaja del Marketing Digital 
Sobre el Marketing Tradicional 

•  Segmentación más precisa 
• Medición más clara y final de los resultados 
• Precio 

• Agilidad de Implementación 

5. Métricas 
• Costo de Adquisición Clientes (CAC) 
• Lifetime Value 
• MRR (Ingreso mensual recurrente) y ARR (Ingreso Anual 

Recurrente) 
• Costo por Lead (CPL) o Costo por Lead Calificado 
• Costo por Adquisición (CPA) 
• Retorno sobre inversión (ROI) 
• ROI = Ganancia obtenida – Cantidad gastada con la inversión. 

6. Inbound Marketing: una nueva 
forma de hacer marketing digital 

• Metodología Inbound marketing 



LinkedIn es la mayor red social profesional del mundo.Por mucho 
tiempo fue vista como una especie de red de currículos en línea, 
usada específicamente para encontrar talentos. Con el paso del 
tiempo, avanzando en número de usuarios y nuevas 
funcionalidades, ha ganado características nuevas y hoy tiene un 
papel diferente para diversas personas y empresas: es una 
excelente fuente de información y un gran lugar parahacer 
networking, marketing y ventas. LinkedIn hapasado a ser parte del 
día a día de los profesionales, así como Facebook para la mayoría 
de las personas en los últimos años.

Contenido
1. ¿LinkedIn es para mi empresa? 
• 	 LinkedIn es para mi empresa

5. Prospección en LinkedIN 
•  Account Based Marketing 
• Búsqueda avanzada 
• Cuentas Premium para 
• ayudar en el trabajo 
• Cómo hacer buenos enfoques

4. Cómo generar más resultados con los 
anuncios y soluciones de marketing de 
LinkedIn 

• Sponsored Content 
• Sponsored InMail 
• Text Ads 
• Dynamic Ads 
• Display Ads 
• Segmentación 
• Consejos avanzados de anuncios

2. Perfiles personales 
• 	 Cómo tener un perfil optimizado

• La gestión de los perfiles personales de LinkedIn a favor 

de tu empresa

3. Página de empresas 
• 	Cultivando una audiencia con la página de tu empresa

• Showcase Pages: presentar productos y ofertas de tu 

empresa

• Análisis de la página

4. Publicación de post directamente en 
LinkedIn 

• 	 Publicación de posts directamente en LinkedIn

Marketing digital

LinkedIn 
SALES

Como encontrar clientes potenciales 
en la red social laboral más 

grande del mundo
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Intro: Marketing 
DIGITAL

La evolución del marketing 
tradicional al marketing digital

En este curso aprenderás los conceptos bases  para implementar 
estrategias de marketing digital,  Administrar y optimizar 
efectivamente la inversión y presupuestos y  Generar acciones de 
captación de audiencias, fidelización y construcción de marca. 

También te permitirá conocer como definir y segmentar audiencias 
alineadas a la estrategia de las campañas con la generación 
contenidos de valor efectivos en las diferentes plataformas. 

También aprenderás los indicadores claves para   interpretar 
información para la toma de decisiones y evaluación estrátegica. 

Contenido 
1. Introducción 
• 	 Tipos de CMS

• Herramientas de analítica y seguimiento web. 
• Análisis de plataformas 
• Usabilidad/ Experiencia de Usuario ( UX) 
• Métricas 
• Chat 
• Video Marketing oPasarelas de pago 

2. Benchmarking 
• Benchmarking y análisis de la competencia.

• Herramientas de análisis

• Innovación

• Convierte cosas ordinarias en Extraordinarias

• Plan de Comunicación


3. Estrategia 
• Diseño de una Estrategia 360

• Estructura de una Estrategia Digital oEstablecimiento de 

objetivos – KPI

• Segmentación demográfica

• Landing Page

• Llamados a la acción


• Marketing automation

• Email Marketing


4. Posicionamiento 
• 	SEM ( Estrategia Marketing/ Re-marketing

• Estrategia SEO

• Optimización SEO

• Linkbuilding

• Social Media

• Multichannel

• Móvil


5. Campañas 
• Facebook Advertising

• Estrategia de Marketing para Facebook

• Objetivos oOptimización

• Diseño de pauta

• Herramientas

• Estrategia Re-Marketing

• Instagram

• Estrategias Facebook Live

• Whatsapp business


6. Facebook - Instagram - WhatsApp 
Business 

• 	Google Adwords

• Diseño de Estrategia

• Creación de Campaña

• Red de búsqueda

• Red Display

• Re – marketing

• Conversiones

• Estrategia

• Optimización
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Herramientas de 
GOOGLE

Herramientas de Google para 
el marketing de la empresa

Google está presente en nuestras vidas diariamente de diversas 
formas: búsqueda, email, publicidad y hasta en nuestros celulares 
con Android. Lo que no todos saben es que existen decenas de 
herramientas de Google que pueden ayudar mucho al marketing de 
una empresa en diferentes etapas del embudo de ventas y del 
propio equipo. 

Para mostrar cuáles son los recursos esenciales de Google para el 
área de marketing, cuáles son las posibilidades de aplicación de 
esas herramientas y cómo estas pueden mejorar los resultados. 

Contenido 
1. Atracción de visitantes 
• 	Herramienta de búsqueda de Google

• Google Search Console

• Google Keyword Planner

• Google Alerts

• Google Trends


2. Generación de Leads 
• Forms 
• YouTube en vivo YouTube 
• Planillas 

3. Ventas 
•  Google Shopping 
• Conectar servicios con 
• CRM via zapier, IFTTT y PLUGA 

4. Análisis 
• Mantente atento a la frecuencia de los anuncios que están al 

aire 
• Transmite tu mensaje en el anuncio con menos del 20% de 

texto 
• Monitorea los comentarios en tus anuncios 

• Usa el mismo post ID en otros conjuntos de anuncios 

5. Comunicación, Colaboración, 
almacenamiento y productividad  

• Google Analytics 
• Gmail Hangouts 
• Agenda 
• Sites 
• Complementos de G Suite 



02.
Metodologías Ágiles

AGILISMO
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Metodologías 
ÁGILES

Agilismo, la nueva tendencia para el 
desarrollo acelerado de las empresas

Preparar al participante en los principios de los proyectos ágiles, de 
tal manera que desarrollen un perfil centrado en la metodología 
ágil, marco de referencia Scrum y Scrum scale. De tal manera que 
puedan hacer parte de equipos auto-organizados, creando valor y 
respondiendo al cambio. 

Contenido 
1. Introducción 
• 	 Historia pasada

• Asociación Lean

• Ciclo Deming

• Triangulo de hierro

• Explicación iterativo incremental

• ¿Por qué agile?


2. Manifiesto ágil 
• Los 4 Valores 
• Los 12 Principios del agilísimo 

3. Introducción a Scrum 
•  Origen Scrum 
• Scrum en 5 minutos 

4. Roles Scrum 
• Product owner o Dueño de producto 
• Scrum Master o Maestro Scrum 
• Scrum team o Equipo Scrum 
• Stakeholders o clientes 

5. Artefactos Scrum 
• Product backlog o Pila de Producto 
• Sprint backlog o Pila de Sprint 
• Product Increment o Incremento de Producto 

6. Reuniones o eventos Scrum 
• Sprint 
• Sprint planning o reunión de planificación 
• Daily scrum o reunión diaria 
• Sprint review o reunión de revisión del sprint 
• Retrospective o reunión de retrospectiva del sprint 
• Backlog refinement o reunión de refinamiento 

7. Estimación Ágil 
• Puntos de historia 
• Tipos de estimaciones 
• Burndown chart 
• Planning póker 

8. Tablero Kanban 
• Breve historia de Kanban 
• Principios y Practicas 
• Clases de servicios 
• Primeros pasos 
• Herramientas digitales 
• Scrum y Kaizen 

9. Casos aplicados y herramientas 
digitales 

• Breve historia de Kanban 
• Workshop: Aprendiendo e implementando Scrum 
• Trello 
• Monday 
• KNBN 
• Planning póker 

10.Scrum Scale 
• Fase I:Módulo I, II y III 
• Fase II:Módulo IV, V, VI, VII, VIII 
• Fase III:Módulo IX



03.
Metodologías de Innovación

INNOVACIÓN

Introducción a Fintech
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Metodologías de 
INNOVACIÓN

Innovación y aplicación a través 
de las metodología SIT

Metodologías de innovación es un curso que desarrolla una de las 
principales habilidades que debe apropiar los profesionales y las 
empresas en esta nueva era donde agregar valor constante y 
diferencial a los clientes se ha convertido en una regla básica del 
mercado. 

Contenido 
1. Innovación y creatividad 
• 	Niveles e importancia de la creatividad.

• El proceso creativo: Frenos y bloqueos a la creatividad

• Creatividad a nivel personal

• ¿Cómo y dónde se puede ser creativo


2. Cómo ocurre la innovación 
• ¿Qué es la innovación? 
• El principio de sigue la forma 
• El principio del mundo cerrado 
• Nos replanteamos el mito de la serendipias 

3. Técnica de sustracción SIT 
• La fijación funcional 
• La técnica de sustracción 
• Problemas de la técnica 

4. Técnica de División 
• La fijación estructural 
• La técnica de división 
• Problemas de la técnica 

5. Cómo innovar en el trabajo 
• Talleres de ideación 
• ¿Qué técnica SIT usar? 
• Crear nuevos procesos y servicios 
• Crear innovaciones digitales 
• ¿Y si implicas a los clientes 

6. Cómo perfeccionar la innovación 
• Dominar el pensamiento innovador 
• Desarrolla programa piloto 
• Lidiar con los problemas empresariales de la innovación 

7. Design Thinking 
• Empatía y Reformulación del Problema. 
• Empatía y el descubrimiento del cliente. 
• Definición del problema 
• Importancia en la organización. 
• De la idea a un concepto robusto. 
• Metodologías de Ideación 
• Prototipado 
• Factores para tener en cuenta el prototipado. 
• Testeo y Comunicación 

8. Proyecto aplicado 
• Aplicación de la metodología SIT: sustracción, división, 

unificación, atributos, multiplicación, en la organización a 
través del modelo Design Thinking enfocado en la 
organización 
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Introducción 
FINTECH

La tecnología como aliada 
de los servicios financieros

Preparar al participante en los principios de las tecnologías para el 
financiamiento FINTECH, prácticas y diferentes metodologías. 

Contenido 
1. Introducción 
• 	Definición de fintech

• ¿Cuál es el origen de fintech

• Líneas de actividad Fintech

• Protagonistas Fintech


2. BlockChain ¿Qué es? ¿Cómo 
funciona? 

• Blockchain, qué es y cómo funciona 

3. Financiamiento 
• ¿Crownfunding en qué consiste? 
• Tipos de crownfunding 
• ¿Qué es crowdequity? 
• ¿Qué es Crowdlending? 

4. Otras técnicas de financiamiento 
• Invoice trading o anticipo de facturas 
• Bitcoins y criptomonedas 
• Pagos a través del teléfono móvil 
• Los agregados financieros 
• Insurtech y otras tech 
• Mercado de divisas 
• Neobanks y Challenger banks 
• Riesgo y oportunidades 
• Regulación: Sandbox y normativa 



Metodologías INKINN

Fundamentos de la Innovación 
• 	¿Qué es y qué no es Innovación en la organización?

• La lógica base de la innovación

• Pensamiento inventivo sistemático

• Combinar novedosamente ideas que ya existen

• Fomentar la creatividad sin salir de control

• Experimentación y proceso de inicio austero

• Pensamiento creativo o de diseño

• Innovacion colaborativa


Tipos de innovación 
• Reimaginando los conceptos

• Redefinir lo que es de valor para el cliente

• Reestructurar la cadena de valor

• La innovación austera

• La transformación digital

• La innovación Social

• Propiciando el orden y el caos

• Próximos pasos para administrar la innovación


Técnica de innovación 
• El principio del mundo cerrado

• Técnicas de Innovación: Método SIT

• Técnica de Sustracción

• Técnica División 

• Técnica Multiplicación 

• Técnica Unificación de tareas

• Técnica Dependencia de atributos 

• Técnica de Innovación en Procesos


Cómo innovar en el trabajo 
• Organizar talleres de ideación

• Identificar que técnica usar

• Crear nuevos procesos y servicios

• Crear innovaciones digitales

• Involucra a los clientes

• Evalúa las ideas


Cómo perfeccionar la innovación 
• Dominar el pensamiento innovador

• Superar los obstáculos empresariales frente a la 

innovación

• Desarrollo un programa piloto

Creando 
INNOVACIÓN

La tecnología como aliada 
de los servicios financieros
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10 Principios del Design Thinking 
Diez principios para redefinir la administración empresarial el design 
thinking estructura las relaciones de equipo, cultivando la inclusión, 
la empatía y la creatividad. 

1. Está orientado a la acción 
2. Está a gusto con el cambio 
3. Es antropocéntric 
4. Integra la previsión 
5. Es un proceso constructivo dinámico 
6. Fomenta la empatí 
7. Reduce los riesgos 
8. Puede crear significado 
9. Puede llevar la creatividad empresarial al siguiente nivel 
10. Es la nueva ’lógica competitiva de la estrategia empresarial 

Fases del Design Thinking + 
workshop 

1. Empatizar

2. Definir

3. Idear

4. Prototipar

5. Probar

6. Implementar

Design 
THINKING

La tecnología como aliada 
de los servicios financieros


