
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 





 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

EXPERTO EN MARKETING ONLINE 
 
 
Programa del Curso  
 

MÓDULO 1 ESTRATEGIA EMPRESARIAL 

 

TEMA 1: INTRODUCCIÓN A LA ECONOMÍA 

1. Agradecimientos         

2. ¿Qué voy a aprender con esta nota técnica?     

3. Declaración de intenciones        

4. El entorno económico         

5. La Demanda          

6. La Oferta          

7. La elasticidad de la demanda        

8. Los mercados          

9. Origen, construcción y funcionamiento de los mercados     

10. Clasificación de los mercados       

a. Por área geográfica        

b. Por producto ofrecido       

c. Por el comportamiento de sus participantes    

11. La Competencia Perfecta        

12. Los fallos del Mercado        

a. El monopolio y el monopsonio      

b. El oligopolio y el oligopsonio       

i. El duopolio        

ii. El oligopolio colusivo       



 

iii. El oligopolio competitivo      

c. La competencia imperfecta       

13. El Consumo          

14. El Ahorro          

15. La Inversión          

16. La Renta y la Renta disponible       

17. EL PIB           

18. La política fiscal y el déficit público       

19. La inflación          

20. Los tipos de interés         

21. La tasa de desempleo         

22. Las Exportaciones         

23. Las Importaciones         

24. Las divisas          

25. Los tipos de cambio         

26. Los ciclos económicos        

a. Las fases del ciclo económico      

b. Fase de recuperación        

c. Fase de expansión        

d. Fase de decrecimiento       

e. Fase de recesión        

27. Conclusiones           

28. Introducción al Caso Práctico       

29. Indicadores Económicos – Caso Práctico 1    

30. Solución al Caso Práctico 1 

 



 

TEMA 2: LAS FUERZAS CLAVES EN LA DIRECCIÓN ESTRATÉGICA 

1.     Agradecimientos  

2.      ¿Qué voy a aprender con esta nota técnica?  

3.      Declaración de intenciones  

4.      ¿Qué son las 5 fuerzas?  

5.      El análisis sectorial  

6.      Los nuevos competidores  

7.      Los viejos conocidos  

8.      Efectos de los sustitutivos  

9.      Compradores y proveedores  

10.  Más allá de las 5 fuerzas  

11.  Conclusión  

12.  Introducción al caso práctico  

13.  Caso práctico 1  

14.  Solución caso práctico 1  

15.  Caso práctico 2  

16.  Solución caso práctico 2 

 

 

 

 

 

 



 

MÓDULO 2 PLAN DE MARKETING ONLINE 

 

TEMA 1: CONVERSIÓN: DE VISITAS A CLIENTES 

1.     Agradecimientos  

2.      ¿Qué voy a aprender con esta nota técnica?  

3.      Declaración de intenciones  

4.      ¿Qué es la conversión?  

5.      Conversión funnel o embudo de conversión  

6.      Principales barreras a la conversión  

7.      Cómo estructurar la información  

8.      La home  

9.      Las páginas de categoría  

10.  La página de producto  

11.  Los buscadores internos  

12.  Los carritos de la compra  

13.  Otros contenidos que generan conversiones  

14.  La redacción de los contenidos  

15.  Conclusión  

16.  Introducción al caso práctico  

17.  Caso práctico 1  

18.  Solución caso práctico 1  

 

TEMA 2: EL PLAN DE MARKETING DIGITAL 

1. Agradecimientos         

2. ¿Qué voy a aprender con esta nota técnica?     



 

3. Declaración de intenciones        

4. La promoción en el marketing online       

5. Modelos de gasto en el marketing digital      

6. Marketing offline en el marketing online      

7. Primer paso: análisis de la situación       

7.1. El target          

7.2. El mercado         

7.3. El sector          

7.4. La competencia         

7.5. Los objetivos           

8. Segundo paso: la promoción        

9. Tercer paso: la captación de clientes      

9.1. Estrategias SEO         

9.2. Pay Per Clic         

9.3.Otras estrategias de captación       

10. La conversión          

11. La fidelización de clientes        

12. El e-branding          

13. Las redes sociales         

14. El inbound marketing: el foco puesto en el cliente     

15. Conclusión          

16. Introducción al caso práctico        

17. Caso práctico 1         

18. Solución caso práctico 1        

 

 



 

MÓDULO 3: HABILIDADES DIRECTIVAS 

 

TEMA 1: EFICACIA EN LA ORGANIZACIÓN: AUMENTE SU PRODUCTIVIDAD PERSONAL 

1. Agradecimientos  

2. ¿Qué voy a aprender a través de esta nota técnica?  

3. Declaración de intenciones 

4. Lo inmediato es lo primero 

5. La perfección no es necesaria en todo 

6. Establecimiento de prioridades 

7. La gestión de las reuniones 

8. La anotación como herramienta de ahorro de tiempo 

9. Conclusiones 

10. Casos prácticos 

11. Soluciones a casos prácticos 

 

TEMA 2: APRENDA A HABLAR EN PÚBLICO 

1. Agradecimientos  

2. ¿Qué voy a aprender a través de esta nota técnica?  

3. Declaración de intenciones 



 

4. La importancia del mensaje 

5. Análisis previo de la audiencia 

6. Preparar la presentación 

7. El lenguaje no verbal 

8. Herramientas de comunicación 

9. Cuestiones prácticas 

10. El momento de presentar 

11. Conclusiones 

12. Casos prácticos 

13. Soluciones a casos prácticos 

 

TEMA 3: NEGOCIACIÓN EN UN MUNDO GLOBAL 

1.     Agradecimientos  

2.      ¿Qué voy a aprender con esta nota técnica?  

3.      Declaración de intenciones  

4.      La importancia de la negociación en un mundo global  

5.      Negociar en Europa  

5.1. La negociación en Alemania  

5.2. La negociación en Reino Unido  

5.3. La negociación en Francia  

5.4. La negociación en Italia  

5.5. La negociación en España  



 

5.6. La negociación en Rusia  

6.      Negociar en Hispanoamérica  

6.1. La negociación en Brasil  

6.2. La negociación en Argentina  

6.3. La negociación en Colombia  

6.4. La negociación en Chile  

6.5. La negociación en México  

6.6. La negociación en Panamá  

6.7. La negociación en Perú  

7.      Negociar en Norteamérica  

7.1. La negociación en Estados Unidos  

7.2. La negociación en Canadá  

8.      Negociar en Asia  

8.1. La negociación en China  

8.2. La negociación en India  

8.3. La negociación en Japón  

8.4. La negociación en Singapur  

9.      Negociar en Oceanía  

9.1. La negociación en Australia  

10.  Negociar en África  

10.1 La negociación en Marruecos  

10.2 La negociación en Sudáfrica  

11.  Conclusión  

12.  Introducción al caso práctico  

13.  Caso práctico 1  

14.  Solución al caso práctico 1     



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


