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ÁREA: MARKETING Y PUBLICIDAD 
 

 ANÁLISIS DE MERCADO 
 
 40 horas 

 
 
OBJETIVOS: 
 

 Conocer las diversas posibilidades que el marketing digital ofrece a las empresas. 

 Conocer los instrumentos que presenta el marketing digital y el modo y situación 

adecuados para su empleo. 
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