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-ENTIDAD CAPACITADORA

Datos de la institucion

Razén social
RUT

Domicilio fiscal
Contacto

Responsable

Marketina SAS

220068860010

Nina 1933, Montevideo, Uruguay

info@marketina.com.uy - (+598) 99 344 272 - marketina.com.uy

Valentina Reyes Moizo — Directora de Marketfina

- IDENTIFICACION DE LA ACTIVIDAD

Datos generales del curso

Denominacién

Modalidad
Carga horaria total

Distribucidon

Cantidad de médulos
Frecuencia

Duracion del dictado
Cupo

Grupos previstos
Periodo de dictado

Sede presencial

Plataforma virtual

Certificacién

Mejores Decisiones Digitales — Programa ejecutivo de marketing
digital para la toma de decisiones empresariales

Mixta: presencial, online y asincronica
24 horas reloj

2 encuentros presenciales de 3 horas (6 hs), 4 clases asincrénicas (12
hs) y 3 encuentros virtuales sincrénicos de 2 horas (6 hs)

9

Semanal, un o dos encuentros por semana

9 semanas

Minimo 10 y méximo 15 participantes por grupo
Miércoles 18:00 h

Del 09 de Setiembre al 21 de octubre de 2026

Sinergia Punta Carretas — Paseo Pasaje de las Carretas 2528,
Montevideo

Google Meet

Certificado de participacion emitido por Marketina SAS



3 - FUNDAMENTACION

Por qué esta capacitacion

La fransformacion digital de las pequenas y medianas empresas uruguayas avanzd de forma desigual.
La mayoria incorpord canales digitales —redes sociales, sitio web, mensajeria instantdnea, publicidad
en linea— pero lo hizo sin un marco de decisién que permita evaluar si esa incorporacién genera
resulfados comerciales.

El problema no estd en la ejecucidn técnica, que suele estar tercerizada o delegada en personal
interno, sino en el nivel de direccién. Quien decide cudnto invertir, en qué canal y con qué expectativa
de retorno es el dueno o el director de la empresa, y en general lo hace sin criterios propios para
evaluar la informacién que recibe. Esto produce tres consecuencias frecuentes: inversion publicitaria sin
medicién de retorno, imposibilidad de evaluar objetivamente a proveedores o equipos internos, y
pérdida de oportunidades comerciales en canales que se operan sin proceso definido.

La oferta de capacitacién disponible en el mercado se orienta mayoritariamente a la operacion de
herramientas: cémo configurar una campana, cémo producir contenido, cémo usar una plataforma.
Existe una vacancia formativa en el nivel de la decisién directiva sobre marketing digital.

Esta capacitacién se propone cubrir esa vacancia. No forma operadores de herramientas: forma
decisores. El parficipante trabaja durante todo el programa sobre su propia empresa, con sus datos
reales, y construye progresivamente los instrumentos que le permitirdn dirigir y evaluar su marketing
digital con autonomia.

PERTINENCIA PARA EL SECTOR PRODUCTIVO

La capacitacion fortalece la capacidad de gestion comercial de mandos directivos de pymes, con
impacto directo sobre la eficiencia de la inversion en promocién y sobre la profesionalizacion de la
relacién con proveedores de servicios de marketing. Los productos que elabora cada participante
durante el curso quedan incorporados a la operacién de su empresa.




4 - OBJETIVOS

Objetivo general

Que los participantes desarrollen criterios propios para dirigir, evaluar y decidir sobre la

estrategia de marketing digital de su empresaq, y elaboren los instrumentos de gestion que
les permitan sostener esas decisiones con informacion objetiva.

Objetivos especificos

Al finalizar la capacitacién, se espera que el participante sea capaz de:

01. Diagnosticar el estado de la presencia digital de su empresa aplicando criterios objetivos de

evaluacion.
02. Formular la propuesta de valor de su empresa y su posicionamiento frente a la competencia digital.

03. Identificar las etapas del proceso de conversién de su negocio y reconocer los puntos de pérdida

de oportunidades comerciales.

04. Seleccionar los indicadores pertinentes para evaluar el desempeno comercial de sus canales

digitales y descartar los que no aportan a la decision.

05. Determinar el presupuesto de inversion publicitaria de su empresa aplicando métodos de cdilculo

fundamentados.
06. Calcular el retorno de la inversion publicitaria sobre el margen real del negocio.
07. Definir procesos de atencién comercial para canales de mensajeria y correo electrénico.

08. Establecer criterios de evaluacion de desempeno para proveedores externos de servicios de
marketing o para equipos internos.
09. Reconocer oportunidades de automatizacion de tareas y de aplicacién de inteligencia artificial en

la gestion de su empresa.

10. Integrar los productos elaborados durante el curso en una planificacion de marketing digital para

SU empresa.



5 - DESTINATARIOS

Perfil de ingreso y de egreso

Perfil de ingreso

La capacitacién estd dirigida a personas que ejercen responsabilidad directiva sobre las decisiones
comerciales y de inversion de una empresa:

e Propietarios, socios o tfitulares de pequenas y medianas empresas.

* Directores y gerentes generales.

* Mandos gerenciales con responsabilidad sobre el presupuesto comercial o de marketing.

No se requieren conocimientos técnicos previos en marketing digital, informdtica ni estadistica. Se
requiere que el participante tenga acceso a la informacién comercial de su empresa (facturacion,
inversion en promocion, volumen de consultas) y disponibilidad de un equipo con conexion a internet
para los encuentros virtuales.

Perfil de egreso

Al concluir la capacitacion, el participante estard en condiciones de:

e Evaluar con criterio propio la informacion y los reportes que recibe sobre el desempeno de sus
canales digitales.

e Fundamentar sus decisiones de inversion en promocion digital con métodos de cdlculo y no por
intuicion.

e Establecer objetivos comerciales medibles para sus canales digitales y verificar su cumplimiento.

e Conducir la relacién con proveedores de servicios de marketing sobre la base de indicadores
acordados.

* |dentificar procesos internos susceptibles de automatizacion.

¢ Contar con instrumentos de gestion propios: diagndstico, propuesta de valor, mapa de conversion,
presupuesto publicitario, procesos de atencién y planificacion.



6 - ESTRUCTURA CURRICULAR

Distribucion de médulos y carga horaria

N.° moépuLo MODALIDAD HORAS DOCENTE

01 Diagnéstico digital, propuesta de valor Virtual 2 hs Valentina Reyes
y propdsito

02 Contenido que vende: qué producir y Asincrénica 3 hs Valentina Reyes
con qué criterio.

03 El camino de conversion: de seguidor Asincrénico 3hs Valentina Reyes
a cliente. WhatsApp y Email marketing
como canales de venta

04 Publicidad digital: opciones digitales Virtual 2 hs Valentina Reyes
para invertir, cudnto invertir.

05 Medicién de resultados y andlisis. Asincrénico 3hs Valentina Reyes
Evaluar el retorno de la inversion.

06 Dolores comunes de empresarios (o no Presencial 3 hs Valentina Reyes
tan comunes pero recurrentes)

07 LinkedIn: tu marca personal abre Asincrénico 3 hs Valentina Reyes
puertas comerciales. Linkedin
Empresarial.

08 IA, automatizacion de tareas y mejor Virtual 2 hs Milton Rodriguez

informacion

09 Mejoras empresariales con IA. Cierre y Presencial 3 hs Valentina Reyes
evaluacion

CARGA HORARIA TOTAL 24 hs



7 - CONTENIDOS

Desarrollo de los modulos

Se detallan a continuacion los objetivos especificos y los contenidos temdticos de cada mddulo.

MODULO 01

Diagnéstico digital, propuesta de valor y propdsito

DESCRIPCION

Moddulo de apertura. Cada participante evalta el estado real de su presencia digital, explicita el
propdsito de su empresa y formula la propuesta de valor que va a ordenar todas las decisiones del
programa. Es también el encuentro donde se conforma el grupo.

OBJETIVOS

Al finalizar el médulo, el participante podra:

e Evaluar el estado de la presencia digital de la propia empresa con criterios objetivos.

* Explicitar el propdsito de la empresa vy su relacion con las decisiones comerciales.

e Formular la propuesta de valor en una definicidn operativa que el equipo pueda sostener.

e Ubicar ala empresa frente a su competencia digital e identificar el territorio disponible.

CONTENIDOS

Apertura y conformacion del grupo

e Presentacién de cada participante: empresa, rubro y expectativa sobre el programa.
* Encuadre de trabajo, acuerdo de confidencialidad y recorrido general del programa.

El costo de decidir a ciegas

e Presencia digital y canal comercial: diferencias conceptuales y consecuencias sobre la gestion.
* Errores frecuentes en la inversion digital de las pymes.

e La secuencia objetivo, indicador y decisibn como marco de todo el programa.

e Elrol del dueno: definir el objetivo y evaluar el resulfado, no ejecutar.

Auditoria digital guiada

 Los seis frentes de andlisis: sitio web, redes sociales, mensajeria, buscadores, base de contactos e
inversion publicitaria.

¢ Aplicaciéon del instrumento de semdforo sobre la propia empresa.

e Puesta en comun de hallazgos y patrones comunes del grupo.

Propdsito: por qué existe tu empresa 30 min
e Objetivo, meta y propdsito: distinciones aplicadas a la direccion de empresas.
e El propdsito como criterio de decision comercial y como filtro de oportunidades.
e Coherencia entre lo que la empresa es y lo que comunica.



Propuesta de valor y posicionamiento 50 min

e El problema de la propuesta genérica: por qué calidad, servicio y precio no diferencian.

e Estructura de formulacion: a quién, para lograr qué, mediante qué, a diferencia de qué alternativa.
e Validacién cruzada entre participantes.

* Mapa de posicionamiento: competencia digital y espacio disponible.

MODULO 02

Contenido que vende: qué producir y con qué criterio

DESCRIPCION

Convierte la propuesta de valor del médulo anterior en ejes de contenido sostenibles y en una
planificacién mensual concreta. Responde la pregunta mds frecuente del dueno: qué publicar y con
qué criterio decidirlo.

OBJETIVOS

Al finalizar el médulo, el participante podra:

e Clasificar los tipos de contenido segun su funcion comercial.

* Definir ejes de contenido derivados de la propuesta de valor de la empresa.
 Distinguir qué se produce con recursos internos y qué requiere produccién externa.
» Establecer una frecuencia de publicaciéon sostenible segin los recursos disponibles.

CONTENIDOS

Recuperacion del encuentro anterior

e Revisién de la propuesta de valor formulada y de los frentes en rojo del diagnéstico.

Consumidor digital

e Los como consumimos, en qué informacion nos atrae, como posicionar nuestras marcas
digitalmente.

Contenido con funcién comercial

e Los cuatro tipos segun funcién: atraer, formar, dar prueba y convertir.

* El error de publicar solo producto: por qué satura y deja de vender.

e Proporciéon recomendada segun el momento comercial de la empresa.
* Qué hace que un contenido genere consulta y no solo reacciones.

Produccién con los recursos disponibles
* Qué se produce con un teléfono y qué requiere produccién profesional.
e Criterios bdsicos de captura: luz, sonido, encuadre, formato y duracion.

e Cudndo conviene tercerizar y qué solicitar exactamente.



MODULO 03

El camino de conversién: de seguidor a cliente. Mensajeria y correo

electronico como canales de venta

DESCRIPCION

Modulo asincronico. Combina el marco conceptual del proceso de conversidon con la puesta en
funcionamiento de los dos canales donde mds oportunidades se pierden: la mensajeria instantdnea vy el
correo electrénico. El participante trabaja sobre sus propias cuentas a su ritmo.

OBJETIVOS

Al finalizar el médulo, el participante podra:

* |dentificar las etapas del proceso de conversidon del propio negocio y sus puntos de pérdida.

e Calcular el costo de adquisicidon de clientes y el valor del cliente en el tiempo.

 Definir un proceso de atencidén comercial para el canal de mensajeria.

e Reconocer la base de contactos propia como activo comercial y planificar su construccion.

CONTENIDOS

Material audiovisual -El proceso de conversion

e Las cuatro etapas: atraccién, consideracion, conversion y recompra.
¢ Funcion de cada canal digital en las distintas etapas.

e Por qué la mayoria de las pymes invierte todo en la primera etapa.

* |dentificacion de puntos de pérdida de oportunidades comerciales.

Material audiovisual -Los nGmeros que ordenan la decisién

e Clasificacién de indicadores: actividad, resultado y negocio.

* Costo de adquisicion de clientes: definicion y método de cdilculo.

e Valor del cliente en el fiempo y mdximo costo de adquisicidon admisible.

e COmo obtener estos nUmeros con la informacion que la empresa ya tiene.

Material audiovisual -Mensajeria como canal de venta

e Cuenta de empresa: configuracion de perfil, catdlogo, etiquetas y respuestas automdticas.
e Proceso de atencidn: tiempos de respuesta, calificacion del interesado, seguimiento y cierre.
¢ Los cuatro indicadores del canal: consultas recibidas, respondidas, cotizadas y concretadas.
e Reglas de uso: quién atiende, desde qué dispositivo y en qué horario.

Material audiovisual - Correo electronico y base propia

e La base de contactos como activo propio frente a la dependencia de plataformas de terceros.
e Captacion de contactos: puntos de recoleccién e incentivos de suscripcién.

* Tipos de campana y criterios de frecuencia.

e Proteccion de datos personales y consentimiento.



Actividad auténoma

e Elaboracion del mapa de conversion propio con cuantificacion por etapa.
¢ Redacciéon del guion de primer contacto y de cinco respuestas rdpidas.

e Configuraciéon de la cuenta de empresa de mensajeria.

* Esbozo de la secuencia de correos de bienvenida.

MODULO 04

Publicidad digital: cudnto invertir, como saber si vuelve y andlisis de métricas

DESCRIPCION

El mddulo de mayor impacto sobre la decision de inversion. El participante deja de aprobar
presupuestos de publicidad por intuicidn y pasa a definirlos con método, verificando el retorno sobre el
margen real de su negocio.

OBJETIVOS

Al finalizar el médulo, el participante podra:

e Comprender la légica de subasta y la incidencia del objetivo de campana sobre el resultado.

e Determinar el presupuesto de inversidon publicitaria mediante métodos de cdlculo fundamentados.

* Interpretar los reportes de las plataformas publicitarias.

e Calcular el retorno de la inversién publicitaria sobre el margen real del negocio.

CONTENIDOS

Recuperaciéon del médulo anterior

Revisidn del mapa de conversion y del costo de adquisicion calculado.

Cémo funciona la publicidad digital

e Laldégica de subasta: por qué dos empresas pagan distinto por el mismo publico.
e Objetivos de campana y su incidencia sobre el resultado.
e Por qué impulsar una publicacion es la forma mds comuin de perder dinero.

e Segmentacion: variables contfrolables y variables algoritmicas.

Cudnto invertir: tres métodos

e Por porcentaje de facturacion: cudndo sirve y cudndo induce a error.

e Por objetivo de clientes: partir de la necesidad comercial y trabajar hacia atrds.
e Por costo de adquisicién objetivo, usando el nUmero calculado en el mddulo 03.
* Valores de referencia del mercado uruguayo por rubro y estacionalidad.

Actividad: tu presupuesto anual

e Armado del presupuesto por canal y por mes.
 Definicion del retorno objetivo y del costo por consulta admisible.



MODULO 05

Medicion de resultados y andilisis

DESCRIPCION

Modulo asincrénico. Convierte todo lo anterior en un sistema de control: qué mirar, con qué frecuencia
y con qué criterio de alerta. Incluye los instrumentos para evaluar a un proveedor externo o a un equipo
interno.

OBJETIVOS

Al finalizar el médulo, el participante podra:

e Construir un tablero de indicadores adecuado al propio negocio.

e Establecer una rutina de revision periddica de resultados.

 Definir criterios de evaluacién de desempeno para proveedores externos o equipos internos.

e Reconocer senales de alerta en la lectura de reportes.

CONTENIDOS

Material audiovisual -Qué medir y qué descartar

¢ Niveles de indicadores: actividad, resultado y negocio.

e Por qué un reporte de alcance e impresiones no habilita ninguna decision.
e Cémo conectar cada canal con un nUmero comercial.

e La frampa de los indicadores que siempre suben.

Material audiovisual - Construccion del tablero

 Criterios de seleccién de seis a ocho indicadores propios.

e Fuentes de datos y frecuencia de actualizacion de cada uno.

e Definicion de valores esperados y umbrales de alerta.
 Criterios de intervencion cuando un indicador se sale del rango.

Material audiovisual -Evaluacion de proveedores y equipos

e Qué solicitar, con qué periodicidad y en qué formato.

e Las cinco preguntas que un dueno debe poder formular en una reunién de resultados.
e Acuerdo de objetivos por escrito con proveedores y equipos infernos.

e Qué esrazonable exigir y qué depende de factores externos.

Material audiovisual - Rutina de revision

* Qué serevisa cada mes y qué cada trimestre.
e Como documentar decisiones y sus resultados.



MODULO 06

Dolores comunes de empresarios (0 no tan comunes pero recurrentes)

DESCRIPCION

Encuentro presencial de trabajo grupal. A partir de un ejercicio colectivo, los participantes relevan las
dificultades reales de su gestién, las clasifican por importancia, urgencia y recurrencia, y formulan
cursos de accidén concretos. Es el médulo donde el grupo de pares rinde al mdximo.

OBJETIVOS

Al finalizar el médulo, el participante podra:

 |dentificar y explicitar las dificultades recurrentes de la gestion de la propia empresa.

 Clasificar esas dificultades segun criterios de importancia, urgencia y recurrencia.

 Distinguir sintomas de causas en los problemas de gestion.

e Formular cursos de accidén concretos para las dificultades priorizadas.

CONTENIDOS
Clasificacion y priorizacion
 Criterios de clasificaciéon: importante y urgente, recurrente y puntual.

e Aplicacion de la matriz de priorizacion sobre las dificultades relevadas.
e Qué revela la distribuciéon: donde estd concentrado el esfuerzo de cada empresa.

Sintoma y causa

e La distincién entre lo que duele y lo que lo produce.
e Cémo identificar la causa detrds de una dificultad recurrente.
e Dificultades no percibidas: las que aparecen al contrastar con pares.

Puesta en comuUn y formulacion de acciones 40 min
e Actividad prdctica individuales y en grupos.
e Exposicién de cada grupo.
e Formulacién individual de cursos de accidn: recursos, plazos y responsables.

* Criterios de seguimiento para verificar la resolucion.

ACTIVIDADES

Actividad prdctica. Ejercicio grupal de relevamiento y clasificaciéon de dificultades de gestiéon. Trabajo
en subgrupos sobre las dificultades mds frecuentes. Puesta en comun y formulacion individual de cursos
de accioén.

Producto de trabajo. Matriz de dificultades priorizadas y cursos de accién formulados para las tres de
mayor impacto.




MODULO 07

LinkedIn: tu marca personal abre puertas comerciales. LinkedIn empresarial

DESCRIPCION

Mdédulo asincronico. Trabaja el perfil personal del duefio como canal comercial y la pdgina institucionall
como complemento, con una estrategia concreta de acercamiento a cuentas objefivo para
operaciones enfre empresas.

OBJETIVOS

Al finalizar el médulo, el participante podra:

 Distinguir las funciones del perfil personal y de la pdagina institucional, y su complementariedad.

¢ Reformular el propio perfil profesional con orientacion comercial.

» Establecer un plan de contenidos personal sostenible.

e Elaborar una lista de cuentas objetivo y una secuencia de acercamiento.

CONTENIDOS

Material audiovisual - Perfil personal y pdgina institucional

e Alcance y confianza: la asimetria entre ambos y por qué el duefio rinde mds.
e Funciones de la pdgina de empresa y qué esperar de ella.
e Cudndo la plataforma sirve y cudndo no justifica el esfuerzo, segun rubro.

Material audiovisual -Perfil que abre puertas

e Titular: el error de consignar el cargo en lugar de la propuesta.
e Secciéon de presentacién: estructura de tres pdrrafos.

e Trayectoria orientada a resultados y no a tareas.

e Fotografia, portada y elementos de primera impresion.

Material audiovisual -Contenido y construccion de red

e Los cuatro tipos de contenido profesional que generan conversacion.
e Frecuencia sostenible para quien dirige una empresa.
e Construccion de red con criterio comercial.

e Insercién en el ecosistema empresarial local.

Material audiovisual -Captacién entre empresas

e Definicion de cuentas objetivo con criterios claros.

e Secuencia de acercamiento en fres pasos: interaccién, vinculacion y conversacion.
e Qué escribir en el primer mensaje y qué garantiza el rechazo.

* Indicadores de seguimiento del canal.



MODULO 08

IA, automatizaciéon de tareas y mejor informacion

DESCRIPCION

Moddulo a cargo de un especialista en tecnologia y automatizacion de procesos. Presenta los usos de
inteligencia artificial con retorno efectivo en una pyme vy los criterios para identificar qué tareas de la
propia empresa pueden dejar de hacerse a mano.

OBJETIVOS

Al finalizar el médulo, el participante podra:

« |dentificar aplicaciones de inteligencia artificial con retorno efectivo en la gestion de una pyme.

e Reconocer los limites actuales de estas herramientas y los criterios de validacidon necesarios.

e Aplicar criterios para identificar procesos internos susceptibles de automatizacion.

e Estimar el tiempo de trabajo recuperable mediante automatizacion.

CONTENIDOS

Encuadre

e Qué esperar y qué no de la inteligencia artificial en la gestion de una empresa pequena.

Inteligencia artificial aplicada a la gestion

e Los usos con retorno efectivo: andlisis de datos, atencidon de consultas, generacidon de reportes e
investigacion.

¢ Qué no conviene delegar todavia y por qué.

e Formulacién de instrucciones efectivas: la diferencia entre un pedido vago y uno Util.

* Criterios de validacién previos a la publicacién o al uso comercial.

Identificacion de procesos automatizables

e Los fres criterios para reconocer un proceso automatizable.

* Mapeo de tareas repetitivas en la operacion de una pyme.

* Qué se resuelve sin equipo fécnico y cudndo se requiere asistencia especializada.
e Estimaciéon de horas de trabajo recuperables.

Demostracion aplicada

e Construccién en vivo de dos automatizaciones de aplicacién fransversal.
 Integracién con las herramientas que la empresa ya utiliza.
e Consideraciones sobre datos, seguridad y dependencia tecnoldgica.



MODULO 09

Mejoras empresariales con IA. Cierre y evaluacion

DESCRIPCION

Encuentro presencial de cierre. Los participantes aplican lo visto sobre inteligencia artificial a los
procesos concretos de su empresa, integran los productos de los ocho mddulos anteriores en una
planificacién Unica y la presentan ante el grupo.

OBJETIVOS
Al finalizar el médulo, el participante podra:

e Aplicar herramientas de inteligencia artificial a procesos concretos de la propia empresa.

¢ Integrar los productos elaborados durante el programa en una planificacion de marketing digital.
e Presentar y fundamentar esa planificacion ante un grupo de pares.

e Evaluar el recorrido formativo y definir los préximos pasos de aplicacién.

CONTENIDOS

Recuperacion e identificacién de procesos

¢ Puesta en comun de los procesos automatizables identificados en el médulo anterior.
e Priorizacién segun impacto y facilidad de implementacion.
e Presentar casos prdcticos para aplicar en sus empresas.

Aplicacion a la propia empresa

e Resolucion de dificultades de implementaciéon con acompanamiento.
e Criterios de control de calidad de los resulfados obtenidos.



8 - METODOLOGIA

Enfoque metodolégico

La capacitacién adopta un enfoque de aprendizaje aplicado. Cada participante trabaja durante
todo el programa sobre su propia empresa, con sus datos comerciales reales, de modo que los
conceptos se incorporan a través de su aplicacién directa y no mediante el andlisis de casos ajenos.

Principios metodolégicos

Aprendizaje aplicado sobre la propia organizacion

Los ejercicios se realizan con informacion real de la empresa del participante. Cada mddulo culmina
con la elaboracién de un producto de trabajo incorporable a la gestién.

Alternancia de modalidades segin naturaleza del contenido

Los encuentros presenciales se reservan para los contenidos que requieren trabajo grupal, intercambio
entre pares y acompanamiento individual. Los encuentros virtuales sincronicos se destinan a contenidos
que se frabajan sobre las plataformas y cuentas del propio participante, mediante pantalla
compartida.

Trabajo entre pares

La conformacién de grupos reducidos con empresas de rubros diversos y sin competencia directa
entre si permite el intercambio de experiencias. Los participantes suscriben un acuerdo de
confidencialidad en el primer encuentro presencial.

Progresion acumulativa

Los productos de cada médulo constituyen insumos de los mddulos siguientes. El médulo final integra
los productos previos en una planificacién Unica.

Grupos reducidos

El cupo mdximo de 15 participantes permite el acompanamiento individual del docente durante las
instancias de trabajo prdctico.

Estructura de las sesiones

Todos los mddulos siguen una secuencia comiUn que combina exposicion conceptudl,
contextualizacion en el mercado local, tfrabajo individual aplicado y puesta en comun:
1. Recuperacion de lo trabajado en el encuentro anterior.

2. Desarrollo conceptual del contenido del médulo.

3. Contfextualizacion en el mercado uruguayo: valores de referencia, condiciones locales y casos del
medio.

4. Trabgjo individual aplicado a la propia empresa con instrumentos provistos, con acompanamiento
docente.

5. Puesta en comun e intercambio entre participantes.
6. Sintesis y cierre.



9 - EVALUACION Y CERTIFICACION

Régimen de evaluacion

La capacitacién adopta un régimen de evaluaciéon de proceso, sin instancias de examen. La
aprobacidn se determina por el cumplimiento de los requisitos de asistencia y de participacion activa
que se detallan a continuacion.

Requisitos de aprobacion
Asistencia minima 80 % de los encuentros, es decir 7 de los 9 mddulos.

Encuentros presenciales En caso de no poder asistir, fendremos una instancia online para
comentary frabajar en lo que fue la instancia presencial.

Participacion activa Intervencion en las instancias de trabajo prdctico y elaboracion de
los productos de trabajo durante las sesiones.

Criterios de participacion activa

Se considera participacion activa el cumplimiento de las siguientes condiciones, verificadas por el
docente de cada mddulo:

e Elaboracién de los productos de trabajo correspondientes a los mddulos cursados.

¢ Intervencién en las instancias de puesta en comun e intercambio grupal.

¢ Permanencia con cdmara habilifada durante los encuentros virtuales sincrénicos, en las instancias de
trabajo compartido.

Registro y seguimiento
e Registro de asistencia por encuentro, frmado en los presenciales y verificado por lista en los virtuales.
e Registro docente de las actividades realizadas por cada parficipante.

e Los productos de frabajo elaborados durante las sesiones constituyen la evidencia del proceso
formativo y quedan en poder del participante.

Cerlificacion

Marketina SAS, entidad de capacitacién en INEFOP, emite CERTIFICADO DE PARTICIPACION a
quienes cumplan los requisitos de asistencia y participaciéon establecidos.

El certificado consigna la denominacion de la capacitacion, la carga horaria total de 24 horas, el
periodo de dictado y el detalle de los médulos cursados.




10 - EQUIPO DOCENTE
Antecedentes del plantel

La capacitacion es dictada por cuatro docentes con formacidén y trayectoria complementarias. Se
detallan a continuacién sus antecedentes y los médulos a su cargo.

Valentina Reyes Moizo

Directora de Marketina -Coordinadora académica del programa

FORMACION

- Mdster en Administracion de Empresas (MBA)

- Mdster en Marketing y Direccién Comercial

- Arquitecta

ANTECEDENTES

- Fundadora y directora de Marketina SAS, agencia de contenidos y marketing digital.

- Docente de Estrategias de Marketing Digital en la Universidad de Montevideo.

- Consultora acreditada de ANDE, INEFOP y del Ministerio de Industria, Energia y Mineria.

- Socia de la Cdmara Uruguaya de Tecnologias de la Informacion (CUTI), de la Asociacion de Jovenes
Empresarios (AJE) y de la Federacion lberoamericana de Jévenes Empresarios (FIJE).

- Miembro de Vistage Uruguay.

Milton Rodriguez
Especialista en tecnologia, automatizacién y gestion de la informacion

FORMACION

- Ingeniero en Sistemas, Universidad ORT Uruguay

ANTECEDENTES

- Cofundador y director ejecutivo de Pagavia, plataforma de automatizacién de la gestion de pagos
para pymes.

- Cofundador de MiFinanzas, plataforma de acceso a financiamiento para pymes.

- Docente en la Universidad ORT Uruguay.

- Veinte anos de trayectoria profesional en el cruce entre tecnologia, operaciones y finanzas, con
desarrollos que movilizaron mds de USD 500 millones en financiamiento a pymes uruguayas.




11 - CRONOGRAMA

Calendario de dictado

Se prevé el dictado de dos grupos en paralelo con idéntico programa, contenidos y equipo docente.
Ambos grupos cursan un encuentro semanal durante nueve semanas.

[\ GRUPO 1 MODALIDAD MODULO
miércoles 18:00

01 09/09 Virtual Diagndstico digital, propuesta de valor y propdsito
02 09/09 Asincrénico Contenido que vende: qué producir y con qué criterio.
03 16/09 Asincronico El camino de conversién: de seguidor a cliente.

WhatsApp y Email marketing como canales de venta

04 16/09 Virtual Publicidad digital: opciones digitales para invertir,
cudnto invertir.

05 23/09 Asincrénico Medicion de resultados y andlisis. Evaluar el retorno de
la inversién.
06 30/09 Presencial Dolores comunes de empresarios (0 no fan comunes

pero recurrentes)

07 07/10 Asincrénico LinkedIn: fu marca personal abre puertas comerciales.
LinkedIn Empresarial.

08 14/10 Virtual IA, automatizaciéon de tareas y mejor informacién

09 21/10 Presencial Mejoras empresariales con IA. Cierre y evaluaciéon

Clases Presenciales en: Sinergia Punta Carretas

12 - RECURSOS E INFRAESTRUCTURA

Sede y medios

Sede presencial Sinergia Punta Carretas — Paseo Pasaje de las Carretas 2528,
Montevideo. Sala equipada con proyector, conectividad y
disposicion para trabajo grupal.

Plataforma virtual Google Meet, con funcion de pantalla compartida para el trabajo
sobre las cuentas de los participantes.

Materiales Instrumentos de trabajo en formato editable, planillas de cdlculo,
listas de verificacion y presentaciones de cada mddulo, entregados
a los participantes.

Requerimientos del participante Equipo con conexion a internet, cémara y micréfono para los
encuentros virtuales. Acceso a la informacion comercial de su
empresa.



13 - INSCRIPCION

Condiciones

Cupo por grupo
Cierre de inscripciones

Inversion

Co-financiamiento

Contacto

Minimo 10 y mdéximo 15 participantes.
31 de agosto de 2026.

$ 48.000 + IVA por participante, pagados en tres cuotas mensuales
de $ 16.000 + IVA.

La empresa puede postular a los instrumentos de capacitacion de
INEFOP. La postulacion es presentada por la propia empresa ante
INEFOP.

info@marketina.com.uy - (+598) 99 344 272

Voluidiac.

Valentina Reyes Moizo
Directora — Marketina SAS



