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Comercio electrénico

Comercio electrénico

Duracién: 60 horas
Precio: 350 euros.

Modalidad: e-learning

Objetivos:

OBJETIVOS: E-comerce o comercio electronico engloba las ventas generadas en Internet, cable o TV interactiva
y que se realizan con pagos on-line. Cada dia son mas los negocios que sustentan en parte e incluso
integramente, sus ventas a través del e-comerce. El curso trata sobre aspectos tecnoldgicos del comercio
electrénico, el e-comerce entre empresas y empresa-cliente, técnicas de marketing e Internet, seguridad en las
transacciones, logistica y distribuciones, consideraciones legales...en definitiva, aspectos claves tratados de
forma dindmica y desarrollando casos préacticos.

Metodologia:

El Curso sera desarrollado con una metodologia a Distancia/on line. El sistema de ensefianza a distancia esta
organizado de tal forma que el alumno pueda compatibilizar el estudio con sus ocupaciones laborales o
profesionales, también se realiza en esta modalidad para permitir el acceso al curso a aquellos alumnos que
viven en zonas rurales lejos de los lugares habituales donde suelen realizarse los cursos y que tienen interés en
continuar formandose. En este sistema de ensefianza el alumno tiene que seguir un aprendizaje sistematico y un
ritmo de estudio, adaptado a sus circunstancias personales de tiempo

El alumno dispondra de un extenso material sobre los aspectos tedricos del Curso que deberéa estudiar para la
realizacion de pruebas objetivas tipo test. Para el aprobado se exigird un minimo de 75% del total de las
respuestas acertadas.

El Alumno tendra siempre que quiera a su disposicion la atencion de los profesionales tutores del curso. Asi
como consultas telefénicas y a través de la plataforma de teleformacién si el curso es on line. Entre el material
entregado en este curso se adjunta un documento llamado Guia del Alumno donde aparece un horario de
tutorias telefonicas y una direccion de e-mail dénde podra enviar sus consultas, dudas y ejercicios El alumno
cuenta con un periodo maximo de tiempo para la finalizacion del curso, que dependera del tipo de curso elegido
y de las horas del mismo.
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Profesorado:

Nuestro Centro fundado en 1996 dispone de 1000 m2 dedicados a formacion y de 7 campus virtuales.

Tenemos una extensa plantilla de profesores especializados en las diferentes areas formativas con amplia
experiencia docentes: Médicos, Diplomados/as en enfermeria, Licenciados/as en psicologia, Licencidos/as en
odontologia, Licenciados/as en Veterinaria, Especialistas en Administracion de empresas, Economistas,
Ingenieros en informatica, Educadodores/as sociales etc...

El alumno podra contactar con los profesores y formular todo tipo de dudas y consultas de las siguientes formas:

-Por el aula virtual, si su curso es on line
-Por e-mail
-Por teléfono

Medios y materiales docentes

-Temario desarrollado.
-Pruebas objetivas de autoevaluacion y evaluacion.

-Consultas y Tutorias personalizadas a través de teléfono, correo, fax, Internet y de la Plataforma propia de
Teleformacion de la que dispone el Centro.
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Bolsa de empleo:

El alumno en desemple puede incluir su curriculum en nuestra bolsa de empleo y practicas. Le pondremos en
contacto con nuestras empresas colaboradoras en todo el territorio nacional

Comunidad:

Participa de nuestra comunidad y disfruta de muchas ventajas: descuentos, becas, promociones,etc....

Formas de pago:

-Mediante transferencia

-Por cargo bancario

-Mediante tarjeta

-Por Pay pal

-Consulta nuestras facilidades de pago y la posibilidad de fraccionar tus pagos sin intereses

Titulacioén:

Una vez finalizado el curso, el alumno recibird por correo o mensajeria la titulacion que acredita el haber
superado con éxito todas las pruebas de conocimientos propuestas en el mismo.
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Programa del curso:

1 Introduccién al comercio electrénico

1.1 Definicién

1.2 Situacion actual

1.3 Comercio electrénico contra comercio tradicional
1.4 Ventajas e inconvenientes

1.5 Cuestionario: Introduccién al comercio electrénico

2 La cadena de valor en el comercio electrénico

2.1 Definicién

2.2 Impacto de Internet en la cadena de valor

2.3 Herramientas para el intercambio de informacion

2.4 Cadena de valor electrénica

2.5 Cuestionario: La cadena de valor en el comercio electrénico

3 Aspectos tecnoldgicos del comercio electrénico

3.1 IPS - Internet Service Providers

3.2 Estructuras

3.3 Contenidos

3.4 Distribucion

3.5 Otros servicios para intercambiar informacion

3.6 Descarga de archivos - FTP

3.7 Cuestionario: Aspectos tecnoldgicos del comercio electronico

4 El comercio electrénico entre empresas B2B

4.1 Introduccion

4.2 Mercados B2B

4.3 Pasos basicos de la transaccion comercial

4.4 Ejemplos de mercado B2B

4.5 Servicios que ofrecen las plataformas B2B

4.6 Cuestionario: El comercio electronico entre empresas B2B

5 El comercio electronico empresas-cliente B2C

5.1 Introduccién

5.2 Mercados B2C

5.3 Crear una tienda virtual

5.4 Cuestionario: El comercio electrénico empresa-cliente B2C

6 E-comercio al servicio de la gestion empresarial

6.1 Introduccion

6.2 Evolucion del comercio electronico en las empresas

6.3 Gestion en los diferentes departamentos

6.4 Cuestionario: E-comercio al servicio de la gestion empresarial

7 Técnicas de Marketing en Internet
7.1 Introduccién
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7.2 Planificacion del e-marketing

7.3 Técnicas para la personalizacion

7.4 Técnicas para la publicidad

7.5 Técnicas para la fidelizacion

7.6 El éxito online es cuantificable - indicadores de éxito
7.7 Las expectativas de tus clientes

7.8 El factor clave del éxito - la diferencia es lo que cuenta
7.9 Usabilidad

7.10 Confianza y seguridad

7.11 Marketing y ventas

7.12 Servicio al cliente

7.13 Cuestionario: Técnicas de marketing en Internet

8 Atencion al cliente

8.1 Introduccién

8.2 Atencién al cliente en la etapa de precompra
8.3 Atencién al cliente en la etapa de compra
8.4 Atencién al cliente - servicio posventa

8.5 Ejemplo de atencién al cliente

8.6 Cuestionario: Atencion al cliente

9 Seguridad en las transacciones

9.1 Introduccién

9.2 Protocolo TLS

9.3 Funcionamiento del protocolo TLS

9.4 Aplicaciones del protocolo TLS

9.5 Implementacion del protocolo TLS

9.6 Protocolo SET - Secure Electronic Transaction
9.7 Pasos de una transaccion SET

9.8 Criptografia

9.9 Otros sistemas de proteccion

9.10 Cuestionario: Seguridad en las transacciones

10 Medios de pago y procesos de cobro

10.1 Introduccién

10.2 Pago con tarjeta - TPV Virtual

10.3 Pago directo con tarjeta

10.4 Dinero electrénico o eCash

10.5 CYBERCASH

10.6 MILLICENT

10.7 Otras formas de pago

10.8 Cuestionario: Medios de pago y procesos de cobro.

11 Logisticay distribucién

11.1 Introduccién

11.2 Nuevos servicios

11.3 Cuestionario: Logistica y distribucion

12 Consideraciones juridicas y legales

12.1 Introduccién

12.2 Ley de proteccion de datos de caracter personal
12.3 Legislacion sobre propiedad intelectual

12.4 Contratacion electrénica - la LSSICE

12.5 Aspectos mas relevantes de la LSSICE

12.6 La firma electrénica

12.7 Cuestionario: Consideraciones juridicas y legales
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13 Perspectivas del comercio electronico

13.1 Situacién actual

13.2 Perspectivas

13.3 Amenazas existentes en el comercio electronico

13.4 Sellos de confianza

13.5 DAnde y cémo reclamar si la compra no es satisfactoria
13.6 Caso practico - Ejemplo de éxito

13.7 Cuestionario: Perspectivas para el comercio electrénico.
13.8 Cuestionario: Cuestionario final
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