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TECNICO EN DESARROLLO DE NEGOCIOS ONLINE (E-
BUSINESS)

Duracion:
100 horas lectivas
Metodologia:

» A través de un enlace a la plataforma se introduce un usuario y un
password para poder acceder al curso de referencia.

» El alumno debera superar las distintas unidades o capitulos de los
gue se componen los médulos, realizando los test, casos practicos o
ejercicios que se le vayan presentando.

» Cada curso tiene un tutor / a asignado, el cual podra enviar a los
alumnos aquellos ejercicios adicionales y pruebas de aptitud que
considere necesarias.

» La comunicacidn con el tutor se realizard siempre a través de la
herramienta de correo habilitada en la plataforma a tal efecto.

» Una vez cumplimentados los ejercicios, se deben enviar al tutor
para su correccion. El tutor respondera las consultas que le plantee
el alumno en un plazo maximo de 24 horas.

» A los alumnos que resulten APTOS se les enviard un CERTIFICADO
DE APTITUD a la direccion indicada en la solicitud.

Objetivos:

El objetivo general de este curso es lograr que los alumnos adquieran los
conocimientos y habilidades suficientes como para saber llevar a cabo el
desarrollo de un negocio a través de Internet



OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Comprender y desarrollar el conocimiento del entorno en que operan
las empresas y como los cambios en el entorno influyen en el
comportamiento de los consumidores y productores.

e Desarrollar habilidades y conocer la naturaleza y las implicaciones de la
innovacion.

e Desarrollar un conocimiento critico de los negocios, los mercados en los
que servimos y competir aumentando continuamente el proceso de
creacién de valor para los clientes y accionistas.

e Ser consciente de las oportunidades del mundo cambiante en que
vivimos.

e Desarrollar habilidades y competencias en el montaje de un disefo
coherente.

e Habilidad en el uso de modelos y herramientas de analisis

Unidad 1

Conocer los elementos que intervienen en el comercio electrdnico.

Estar al tanto de las ventajas e inconvenientes del e-commerce.

Saber las categorias y etapas dentro del comercio electrénico.

Conocer qué buscan y las ventajas de clientes y vendedores en los
mercados electronicos.

- Entender la infraestructura de los mercados electrénicos.

- Saber de otros servicios en Internet de interés para el comercio
electrdnico.

Unidad 2

- Conocer las diversas opciones de servicios de alojamiento web que
nos ofrece el mercado electrénico.

- Saber establecer las necesidades de hospedaje de nuestra empresa.



- Asimilar los criterios necesarios para una adecuada toma de
decisiones respecto a qué servicio de hospedaje es el mas adecuado para
nuestras caracteristicas.

- Estar al tanto de las distintas alternativas de conectividad existentes
en el mercado, asi como de los criterios para determinar cual es la opcion
gue mas nos conviene.

- Conocer los principales aspectos de las Intranets y las Extranets, asi
como las dreas de aplicacion de las mismas al mundo de la empresay los
criterios que debemos tener presentes a la hora de desarrollar una
solucidn de estas caracteristicas en nuestra empresa.

Unidad 3
- Conocer el concepto B2B (Business to Business)

- Estar al tanto de los tipos de mercados B2B y de las actividades
comercializadas por este comercio.

- Asimilar las caracteristicas de los mercados B2B verticales y de los
mercados B2B horizontales.

- Saber qué son y de donde vienen los e-marketplace, sus ventajas y
tipos.

Unidad 4

- Asimilar el proceso de comercializacidén de productos on-line entre
empresa y consumidor.

- Distinguir el tamano y crecimiento del mercado B2C (business to
consumer) y los modelos de e-tailing.

- Estar al tanto de los tipos de puntos de venta B2C.
- Conocer los malls electrénicos.

- Entender qué son los infomediarios y cuando son utiles.

Unidad 5

- Saber qué es un certificado digital, cual su papel en los procesos de
compraventa online y cudles son los pasos a seguir para obtenerlo dentro
del territorio espaiiol.



- Conocer los distintos sistemas de pago que se utilizan en el comercio
electrdnico, siendo conscientes del tipo de soporte tecnoldgico que
comporta cada uno, asi como de los beneficios y riesgos que implica su
utilizacién.

- Estar al tanto de los peligros que comporta la utilizacion de sitios web
con finalidades comerciales. Disponer criterios claros para establecer un
plan de seguridad que reduzca al maximo los perjuicios que pueden
derivarse de un ataque desde el exterior, asi como de la entrada en
nuestro sistema de personas no autorizadas.

- Conocer los distintos estandares de seguridad que se aplican a una
zona de especial sensibilidad en el comercio electronico: el uso de las
tarjetas de crédito.

Unidad 6
- Conocer las variables que conforman el marketing mix.

- Aprender el uso y funcionamiento de los buscadores con la intencidn
de obtener el mejor provecho.

- Estar al tanto de la nueva forma de publicidad en formato digital, asi
como detallar sus caracteristicas y ventajas.

- Conocer el e-mail marketing y su uso.

- Detallar las estrategias del marketing relacional y conocer el papel de
los medios sociales.

Unidad 7

- Ser conscientes de las dificultades que plantea la organizacion de la
logistica de un sitio web y de las dificultades que le plantean al comercio
online los costes de distribucidn que es necesario repercutir en el cliente
final.

- Disponer de los criterios necesarios para establecer el tipo de sistema
logistico que queremos implantar en nuestro sitio web.

- Tener clarificados los “factores de éxito” que determinan si se ha
logrado una adecuada integracién de los aspectos on-line y off-line que
estan involucrados en la administracién de pedidos.



- Saber realizar una adecuada eleccién del tipo de transportista que
mas se adecua a nuestro sistema de tramitacion de pedidos.

- Estar al tanto de los pardametros de calidad que determina si nuestro
sistema de cumplimentacion de pedidos puede merecer el calificativo de
“Optimo”.

- Estar al tanto de los diferentes sistemas de cumplimentacién de
pedidos online existentes en el mercado.

Unidad 8

- Conocer qué es un dato personal e identificar su tratamiento, los
derechos de sus titulares y su aplicacién practica.

- Aprender los principios por los que se rige la recogida de datos, en
especial la obtencion del consentimiento y el deber de informacion.

- Conocer las particularidades a aplicar a los ficheros que contengan
tratamientos con fines publicitarios.

- Relacionar los datos personales con las exigencias de la Ley de
Servicios de la Sociedad de la Informacidon y el Comercio Electrénico y con
la Ley General de Telecomunicaciones.

- Conocer las distintas modalidades de contratacion informatica, asi
como los elementos constituyente

Unidad 9
- Conocer los principios generales del mobile marketing.

- Analizar el funcionamiento, ventajas y elementos que contribuyen a
potenciar el desarrollo del m-marketing.

- Detallar las principales aplicaciones y ambitos en que se desarrolla el
m-marketing.

- Estar al tanto de las posibilidades que ofrece la geolocalizacién
aplicada al comercio a través del m-marketing.



Programa:

Unidad Didactica 1: Programa de comercio electrénico
Introduccién y objetivos
1. Elementos fundamentales del comercio electréonico. Modalidades
1.1. Introduccion
1.2. Los tres niveles del comercio electrdnico
1.3. Ventajas e inconvenientes del e-commerce

1.4. Categorias de comercio electrénico segun el tipo de vendedor y
comprador

1.5. Etapas en el desarrollo del comercio electrénico
2. Los mercados electronicos
2.1. Componentes del mercado electrénico
2.2. Los clientes en los mercados electrénicos
2.3. Los vendedores en los mercados electrénicos
2.4. La infraestructura de los mercados electronicos
3. Oportunidades y retos en el mercado electrdénico
3.1. Lared de la eleccidn individual
3.2. El crecimiento exponencial de los usuarios y las ventas
3.3. Los anunciantes invierten en el mercado electrénico

3.4. Factores que pueden frenar el crecimiento del comercio
electroénico

4. Otros servicios en Internet de interés para el comercio electrénico

Unidad Didactica 2: El escenario tecnoldgico
Introduccién y objetivos
1. Evolucién y servicios en Internet
1.1. Servicios de hospedaje web
1.2. Modelos de servicios de hospedaje web

1.3. Las diferentes necesidades de hospedaje



1.3.1. El pequeio y mediano sitio web
1.3.2. El gran sitio web de tipo empresa
1.4. Cuestiones que debemos aclarar antes de tomar una decision
2. Conectividad
2.1. Definicion
2.2. ISDN o RDSI
2.3.DSL
24.T1yT3
2.5. Portador 6ptico (OC)
3. Intranets y extranets
3.1. éQué es una intranet?

3.2. Aspectos que debemos considerar a la hora de desarrollar una
intranet

3.3. Aplicacion de las intranets para las distintas funciones
empresariales

3.4. Cuestiones de seguridad

3.5. Las extranets. Concepto. Utilidad en el nuevo contexto
empresarial

3.6. Informacion a incluir en una extranet

3.7. Ejemplo de intranet/extranet

Unidad Didactica 3: Comercio electronico entre empresas (B2B)
Introduccidn y objetivos
1. El concepto de B2B
1.1. Ventajas
1.2. Las claves del B2B
2. Tipos de mercados electrénicos B2B

3. Clases de actividades comercializadas en el comercio electrénico
B2B

4. Mercados verticales y horizontales



5. Larelacién en la cadena de suministracidon (supply chain) en el B2B

5.1. Definicidn

5.2. Supply Chain Management (SCM)

5.3. Beneficios de Internet y el B2B para |la cadena de suministro
6. Los e-marketplace

6.1. Origen y definicion

6.2. Concepto

6.3. Caracteristicas generales

6.4. Ventajas de participar en un e-marketplace

6.5. Clasificacion

6.6. Ventajas del e-marketplace

6.7. Los e-marketplaces privados sell-side (one to many)

6.8. Los distribuidores y el comercio electrénico B2B

6.9. Los e-marketplaces privados buy-side: e-procurement

6.10. E-marketplaces publicos (many to many)

6.11. Casos de éxito

Unidad Didactica 4: Comercio electronico de empresa a consumidor
Introduccién y objetivos
1. El comercio electrénico B2C (business to consumer)
1.1. Proceso de comercializacidon de productos on-line
1.2. Tamano y crecimiento del mercado B2C (business to consumer)
1.3. Modelos de e-tailing
2. Tipos de puntos de venta B2C (business to consumer)
2.1. Las tiendas virtuales (tiendas electrénicas)
2.1.1. Caracteristicas
2.1.2. Elementos que componen una tienda online

2.2. Malls electroénicos



2.2.1. Definicidon
2.2.2. (Generalistas o especializadas?
2.2.3. iGlobales o regionales?
2.2.4. ¢Virtuales o click and mortar?
3. Los infomediarios

3.1. Introduccion

3.2. Tipos de infomediarios

3.3. Utilidad de los infomediarios

3.4. Actividades

3.5. Modelos de negocio

3.6. Ejemplos de infomediarios

3.7. Metamediario

Unidad Didactica 5: Mecanismos de pago y aspectos de seguridad en el
comercio electronico

Introduccién y objetivos
1. Cuestiones generales sobre el pago a través de Internet
1.1. El certificado digital
1.2. La cuenta de comerciante
1.3. Autorizacién de tarjetas de crédito en tiempo real
2. Sistemas de pago por Internet
2.1. Tarjetas de crédito
2.2. Pagos por cheque
2.3. Pagos a través del movil
2.4. Otras formas de pago
3. La seguridad en el comercio electrénico

3.1. Aspectos generales



3.2. Los ataques de denegacion de servicio
3.3. Defender el sitio web

3.3.1. Lineas de defensa

3.3.2. Cortafuegos

3.3.3. Autentificacion y autorizacion

3.3.4. Contrasefa e ID de usuario

3.3.5. Confidencialidad

3.3.6. Supervisidon y proactividad

3.3.7. Ejemplos

3.4. La seguridad en el caso de las tarjetas de crédito

Unidad Didactica 6: Marketing en internet
Introduccién y objetivos
1. Posicionamiento en buscadores
1.1. Definicidn
1.2. ¢Como actuan los buscadores?
1.3. Palabras clave (keywords)
1.3.1. Caracteristicas
1.3.2. Titles (Titulos)
1.3.3. META description (descripcion)
1.3.4. URL
1.4. HTML body structure
1.5. Algunos consejos adicionales
2. Publicidad on-line
2.1. Categorias de publicidad on-line
2.2. Banners
2.3. ¢Cémo se contrata la publicidad on-line?

2.4. Algunos conceptos relacionados con la publicidad on-line



2.5. Ventajas de la publicidad on-line
3. Programas de afiliacion
4. E-mail marketing
5. Estrategias off-line
6. Marketing Relacional 2.0
6.1. El Marketing Relacional como eje de las ventas
6.2. El fin de las estrategias off-line vs. on-line: el marketing integral
6.3. Captacion y fidelizacion de clientes en la red
6.4. El papel de los social media
6.4.1. Concepto de mass media
6.4.2. Categorias de los socials media
6.5. La Social Media Optimization (SMO)
6.5.1. Las 12 reglas del SMO
6.5.2. Blogs
6.5.2.1. ¢ Para qué sirve?
6.5.2.2. Blogs corporativos

6.5.3. Redes sociales

Unidad Didactica 7: Importancia de la logistica en el correo electrénico
Introduccién y objetivos

1. La funcién logistica en el comercio electrdnico: entre los
condicionantes de la red y las exigencias del mercado

1.1. Consideraciones previas

1.2. El dilema del paquete pequeiio

1.3. La funcién logistica en el comercio electrdnico
1.3.1. Introduccion
1.3.2. Cuestiones a plantearse
1.3.3. La integracion del soporte administrativo

1.3.4. Envios



1.3.5. Cumplimentacion de pedidos
1.4. Mantener informado al cliente
1.5. Modelos de cumplimentacidn de pedidos
1.5.1. Tipos de modelos
1.5.2. El modelo de pedido a un solo sitio web
1.5.3. El modelo de suministrador (drog-shipping)
1.5.4. El modelo de entrega en casa el mismo dia
1.5.5. El modelo de proveedor de servicios de cumplimentacion
1.5.6. El modelo de cumplimentacién en tienda
2. Las soluciones tecnoldgica
2.1. Sitios web grandes y de clase-empresa
2.1.1. Introduccion
2.1.2. Opciones para la plataforma de comercio electrénico
2.2. Los sitios web medianos y pequefios

2.3. Software para la administraciéon de existencias

Unidad Didactica 8: Aspectos juridicos en el comercio electronico
Introduccién y objetivos
1. Proteccidén de datos
1.1. Introduccién
1.2. Antecedentes
1.3. Real Decreto 1720/2007, de 21 de diciembre
1.3.1. Aspectos generales
1.3.2. Ambito general de aplicacién
1.3.3. Reglamento no aplicable
1.3.4. Circunstancias para su aplicacion
1.3.5. Ficheros a los que no se aplica

1.4. Conceptos basicos



1.5. Datos especialmente protegidos
1.6. Calidad de los datos
1.6.1. Obligaciones

1.6.2. Consentimiento para el tratamiento de los datos y deber
de informacién

1.6.2.1. Obtencidn del consentimiento
1.6.2.2. Forma de recabar el consentimiento del afectado
1.6.2.3. Excepciones
1.6.2.4. Deber de informacion al interesado
1.6.3. Encargado del tratamiento
1.7. Derechos del afectado
1.7.1. Introduccidn
1.7.2. Condiciones generales para el ejercicio de los derechos
1.7.3. Procedimiento
1.7.4. Ejercicio de los derechos ante el Encargado del tratamiento
1.7.5. Derecho de acceso
1.7.5.1. Concepto
1.7.5.2. Coste, plazo e informacidén
1.7.5.3. Denegacidén del acceso
1.7.6. Derechos de rectificacidon y cancelacién
1.7.6.1. Solicitudes y plazos

1.7.6.2. Denegacioén de los derechos de rectificacidon y
cancelacion

1.7.7. Derecho de oposicidon
1.7.7.1. Concepto

1.7.7.2. Derecho de oposicidn a las decisiones basadas
Unicamente en un tratamiento automatizado de los datos

1.7.8. Ficheros especiales

1.7.8.1. Tipos de ficheros especiales



1.7.8.2. Ficheros de informacidn sobre solvencia patrimonial y
crédito

1.7.8.3. Conservacion de los datos

1.7.8.4. Tratamientos para actividades de publicidad y
prospeccion comercial

1.7.9. Excepciones a los derechos de acceso, rectificacion y
cancelacion

1.7.10. Tutela de los derechos
1.7.11. Derecho a indemnizaciéon

2. Ley de Servicios de la Sociedad de la Informacién y Comercio
Electronico

2.1. Introduccion
2.2. Obligaciones de la LSSI
2.3. Infracciones
2.4. Sanciones
2.5. Medidas de caracter provisional
2.6. Multa coercitiva
2.7. Prescripcion
3. Ley General de Telecomunicaciones
3.1. Normas comunitarias
3.2. Introduccion
3.3. Ambito de aplicacién
3.4. Simplificacion del régimen de acceso al mercado
3.5. Evaluacion periodica de la competencia en el mercado
3.6. Interconexidn y acceso
3.7. Obligaciones de servicio publico
3.8. Derechos de ocupacién del dominio publico y privado
3.9. LGTy LOPD
3.9.1. Normas basicas

3.9.2. Regulacion



3.9.3. Derechos de los abonados
4. Mecanismos de contratacion electronica
4.1. Contratacion informatica
4.2. Partes de un contrato informatico
4.2.1. Introduccién
4.2.2. Los contratantes
4.2.3. Parte expositiva
4.2.4. Clausulas o pactos
4.2.5. Los anexos
4.3. Tipos de contratos informaticos
4.3.1. Introduccidn
4.3.2. Por el objeto
4.3.3. Por el negocio juridico
4.3.3.1. Tipos de contratos

4.3.3.2. Conclusiones

Unidad Didactica 9: Otros modelos de negocio en Internet
Introduccién y objetivos
1. Principios generales del mobile marketing
1.1. Del 1G al 4G: las generaciones de comunicaciones moéviles
1.2. ¢Cémo funciona una red de telefonia movil?
1.3. Ventajas de un dmbito inaldmbrico para el e-marketing

1.4. Elementos que contribuyen a potenciar el desarrollo del m-
marketing

2. M-marketing: principales aplicaciones
2.1. Introduccion
2.2. Banca movil
2.3. Pagos con el movil

2.4. Compras inaldmbricas



2.5. Publicidad dirigida
2.6. Juegos moviles o advergaming
2.7. Servicios personalizados
2.8. Aplicaciones moviles para B2B
3. Mobile marketing basado en la localizacién
3.1. Geolocalizacién
3.2. Publicidad basada en la localizacidn
3.3. Barreras a las soluciones basadas en la localizacion

3.4. La tecnologia RFID (Radio Frecuency ldentification) y el control
de la cadena de suministracion



