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En el afo 1987 nace la primera promocion del Master

en Asesoria Fiscal impartido de forma presencial, a

solo unos metros de la historica Facultad de Derecho
H iStO ria de Gra.nada. Pode/mps presumir de haber formado a

profesionales de éxito durante las 27 promociones del
Master presencial, entre los que encontramos
abogados, empresarios, asesores fiscales,
funcionarios, directivos, altos cargos publicos,
profesores universitarios...

Ineaf Business School

El Instituto Europeo de Asesoria Fiscal INEAF ha
realizado una apuesta decidida por la innovacion y
nuevas tecnologias, convirtiéndose en una Escuela
de Negocios lider en formacion fiscal y juridica a
nivel nacional.

Ello ha sido posible gracias a los cinco pilares que
nos diferencian:

e Claustro formado por profesionales en
ejercicio.
Metodologia y contenidos orientados a la
practica profesional.
Ejemplos y casos practicos adaptados a la
realidad laboral.
Innovacién en formacién online.
Acuerdos con Universidades.
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DURACION 450 H Entidad impartidora:

INEAF - Instituto Europeo de Asesoria Fiscal
PRECIO 1299 € P

& INEAF

NYB%  BUSINESS SCHOOL

MODALIDAD Online

Programa de Becas / Financiacion 100% Sin Intereses

Titulacion Curso Experto

® Titulacion expedida por el Instituto Europeo de Asesoria Fiscal (INEAF), avalada
por el Instituto Europeo de Estudios Empresariales (INESEM) “Ensefianza no
oficial y no conducente a la obtencidn de un titulo con caracter oficial o
certificado de profesionalidad.”

INSTITUTO EUROPEO DE ASESORIA FISCAL

Esnucios Empresarisies (N E TG FROPIO

S0 EXFIOE ELPRESENT
NOMBRE DEL ALUMNO

Nombre de la Accién Formativa

Curso Experto de ——

Tecnicas de Ventas y Comercio Electronico .
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Resumen Objetivos

La propuesta comercial de una empresa determina su devenir de sus ventas tanto en los
entornos fisicos como digitales. A través de técnicas de ventas, el estudio del mercado, y la
planificacion de objetivos, estos profesionales contribuyen a comercializar sus productos o
servicios en el comercio electronico. El Curso de Técnicas de Ventas sera la clave con la que Electrénico usted alcanzara los siguientes objetivos:
convertirte en el profesional que es vital para garantizar la subsistencia o la expansion de las

empresas.

Con el Curso Experto de Técnicas de Ventas y Comercio

e Familiarizarse con las tendencias de la comercializaciény la
distribucién comercial a través de las fuentes de
informacion.

e Adquirir habilidades de liderazgo en la gestién de equipos
comerciales a través de la motivacion y la reanimacion.

® Analizar los tipos y las fases del proceso de venta, desde la
preparacion de la venta hasta el estudio del cliente tipo.

A CI u i é n Va d i ri gi d O e Aprender técnicas de venta como la argumentacion

comercial, la refutacién de objeciones, la persuasion a la

Los estudiantes o titulados universitarios en areas como Marketing, ADE o econémicas seran los compra, o la venta cruzada.

mayores interesados en el Curso de Técnicas de Ventas. También aquellos emprendedores que

desean aprender a confeccionar una estrategia comercial que aumente sus ventas en el canal ® Ejecutar e implantar un plan de marketing a través de
online. Ademas, puede interesarle a cualquier persona que desea desarrollar una idea de negocio internet como canal de venta y en el punto de venta.
online.

e Conocer los modelos de negocio online, las especialidades
del proceso de compra, y los medios de pago electrénicos.

e Entender la normativa que rige en el comercio electrénico y
en el marketing digital.
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¢:PARA QUE TE PREPARA?

El Curso de Técnicas de Ventas te prepara para
que puedas combinar y dominar las disciplinas
del comercio electréonico y el marketing online
adaptando el entorno de las ventas conforme a
la sociedad de la informacion y los medios
digitales. Aprenderas a adaptar la propuesta
comercial de la empresa al canal online
teniendo en cuenta sus particularidades para
que puedas desarrollar la estrategia de negocio
empresarial de una forma 6ptima.

¢ Y, despues?

SALIDAS LABORALES

Sector empresarial, Agencias de Publicidad,
Departamento comercial de Grandes empresas
y Pymes, Oficinas de comercio, Jefe de ventas,
Especialistas en Comercio Electronico,
Responsable de sites, Direccién de ventas,
Responsables de Sites.
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INEAF Plus.

Descubre las ventajas

SISTEMA DE CONVALIDACIONES INEAF

La organizacién modular de nuestra oferta
formativa permite formarse paso a paso; si ya has
estado matriculado con nosotros y quieres cursar
nuevos estudios solicita tu plan de convalidacion.
No tendras que pagar ni cursar los modulos que ya
tengas superados.

ACCESO DE POR VIDA A LOS CONTENIDOS
ONLINE

Aunque haya finalizado su formacion podra
consultar, volver a estudiar y mantenerse al dia, con
acceso de por vida a nuestro Campus y sus
contenidos sin restriccion alguna.

CONTENIDOS ACTUALIZADOS

Toda nuestra oferta formativa e informacion se
actualiza permanentemente. El acceso ilimitado a
los contenidos objetode estudio es la mejor
herramienta de actualizacion para nuestros
alumno/as en su trabajo diario.

DESCUENTOS EXCLUSIVOS

Los antiguos alumno/as acceden de manera
automatica al programa de condiciones y
descuentos exclusivos de INEAF Plus, que
supondra un importante ahorro econémico para
aquellos que decidan seguir estudiando y asf
mejorar su curriculum o carta de servicios como
profesional.

contenidos

aetualizados

sistema de , ,
convalidaerones

GeeEso online

red de
networking

ofertas de /

oo, deseuentos
empleo y prietieas

exclusivos

OFERTAS DE EMPLEO Y PRACTICAS

Desde INEAF impulsamos nuestra propia red profesional entre
nuestros alumno/as y profesionales colaboradores. La mejor
manera de encontrar sinergias, experiencias de otros compafieros y
colaboraciones profesionales.

NETWORKING

La bolsa de empleo y practicas de INEAF abre la puerta a nuevas
oportunidades laborales. Contamos con una amplia red de
despachos, asesorias y empresas colaboradoras en todo el
territorio nacional, con una importante demanda de profesionales
con formacion cualificada en las dreas legal, fiscal y administracion
de empresas.
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En INEAF ofrecemos oportunidades de
formacion sin importar horarios, movilidad,
distancia geografica o conciliacion.

Nuestro método de estudio online se basa en la
integracion de factores formativos y el uso de las nuevas
tecnologias. Nuestro equipo de trabajo se ha fijado el
objetivo de integrar ambas areas de forma que nuestro
alumnado interactie con un CAMPUS VIRTUAL &gil y
sencillo de utilizar. Una plataforma disefiada para facilitar
el estudio, donde el alumnado obtenga todo el apoyo
necesario, ponemos a disposicion del alumnado un sinfin
de posibilidades de comunicacion.

Nuestra metodologia de aprendizaje online, esta totalmente
orientada a la practica, disefiada para que el alumnado avance
a través de las unidades didacticas siempre practicas e
ilustradas con ejemplos de los distintos modulos y realice las
Tareas practicas (Actividades practicas, Cuestionarios,
Expedientes practicos y Supuestos de reflexion) que se le iran
proponiendo a lo largo del itinerario formativo.

Al finalizar el master, el alumnado serda capaz de transformar el
conocimiento académico en conocimiento profesional.

metodologfa INEAF

Profesorado y servicio de tutorias

Todos los profesionales del Claustro de INEAF compatibilizan su labor docente con una actividad profesional
(Inspectores de Hacienda, Asesores, Abogados ... ) que les permite conocer las necesidades reales de asesoramiento
que exigen empresas y particulares. Ademas, se encargan de actualizar continuamente los contenidos para adaptarlos
a todos los cambios legislativos, jurisprudenciales y doctrinales.

Durante el desarrollo del programa el alumnado contara con el apoyo permanente del departamento de tutorizacion.
Formado por especialistas de las distintas materias que ofrecen al alumnado una asistencia personalizada a través del
servicio de tutorias on-line, teléfono, chat, clases online, seminarios, foros ... todo ello desde nuestro CAMPUS Online.

Materiales didacticos

Al inicio del programa el alumnado recibira todo el material asociado al master en papel. Estos contenidos han sido
elaborados por nuestro claustro de expertos bajo exigentes criterios de calidad y sometido a permanente
actualizacién. Nuestro sistema de Campus online permite el acceso ilimitado a los contenidos online y suministro
gratuito de novedades y actualizaciones que hacen de nuestros recursos una valiosa herramienta para el trabajo
diario.



En nuestro afan por adaptar el
aprendizajea la filosofia 3.0 y fomentar
el empleo de los nuevos recursos
tecnoloégicos en la empresa, hemos
desarrollado un Campus virtual
(Plataforma Online para la Formacién
3.0) exclusivo de Ultima generacién con
un disefio funcional e innovador.

Si desea conocer mejc 2S S
/ Virtual puede acceder c rso

de demostracion a trave ig ace:

alumnos.ineaf.es

Alilanzas

En INEAF, las relaciones institucionales desempefian un papel
fundamental para mantener el maximo grado de excelencia en

nuestra oferta formativa y situar a nuestros alumno/as en el mejor Entre las herramientas disponibles

escenario de oportunidades laborales y relaciones profesionales. encontraras: servicio de tutorizacion,

ASOCIACIONES Y COLEGIOS PROFESIONALES
Las alianzas con asociaciones, colegios
profesionales, etc. posibilitan el acceso a servicios
y beneficios adicionales a nuestra comunidad de
alumno/as.

PRACTICO

EMPRESAS Y DESPACHOS

Los acuerdos estratégicos con empresasy
despachos de referencia nos permiten nutrir con un
especial impacto todas las colaboraciones,
publicaciones y eventos de INEAF. Constituyendo
INEAF un cauce de puesta en comun de
experiencia.

ACTUALIZADO

pus virtual

chat, mensajeria y herramientas de
estudio virtuales (ejemplos, actividades
practicas — de calculo, reflexion,
desarrollo, etc.-, video-ejemplos y
videotutoriales, ademas de “supercasos”,
que abarcaran médulos completos y
ofreceran al alumnado una visién de
conjunto sobre determinadas materias).

El Campus Virtual permite establecer
contacto directo con el equipo de
tutorizacion a través del sistema de
comunicacién, permitiendo el
intercambio de archivos y generando
sinergias muy interesantes para el
aprendizaje.

El alumnado dispondra de acceso
ilimitado a los contenidos contando
ademas con manuales impresos de los
contenidos tedricos de cada mddulo, que
le serviran como apoyo para completar
su formacién.


https://alumnos.ineaf.es/

En INEAF apostamos por tu formacion y ofrecemos un Programa de becas y
ayudas al estudio. Somos conscientes de la importancia de las ayudas al
estudio como herramienta para garantizar la inclusion y permanencia en
programas formativos que permitan la especializacion y orientacion laboral.

BECA BECA BECA BECA

DESEMPLEADOS ANTIGUOS AUTONOMOS FORMATIVA DE
Y ESTUDIANTES ALUMNOS COLABORACION

Para aquellos que se Queremos que sigas Valoramos a aquellos Colaboradores y
encuentre en formandote con que inician su propia personal asociado.
situacion de nosotros, por ello aventura empresarial Tanto por ciento de
desempleo o estén INEAF te ofrece un y ven en la formacion beca acordado en
cursando estudios y 20% dto. en todo un valor afadido a funcién del convenio
decidan invertir su nuestro catalogo y te sus servicios. INEAF de colaboracion.
tiempo en actualizar garantiza la beca en ofrece a los

sus conocimientos o los programas auténomos una beca

reorientar su carrera Master. del 15% dto.

profesional.

20% 0
L -

Para mas informacion puedes contactar
con nosotros en el teléfono 958 050 207 y
también en el siguiente correo electronico:

formacion@ineaf.es

El Claustro Docente de INEAF sera el
encargado de analizar y estudiar cada
una de las solicitudes, vy en atencion a
los méritos académicos y profesionales
de cada solicitante decidira sobre la

concesion de beca.




Claustro
docente

Nuestro equipo docente esta formado por
Inspectores de Hacienda, Abogados, Economistas,
Graduados Sociales, Consultores, ... Todos ellos
profesionales y docentes en ejercicio, con
contrastada experiencia, provenientes de diversos
ambitos de la vida empresarial que aportan

”preparamos prOfeSionaleS con Casos praCtiCOS, aplicacion practica y directa de los contenidos

objeto de estudio, contando ademas con amplia

llevando la realidad del mercado laboral a experiencia en impartir formacion a través de las
TICs.

nuestros Cursos v Masters"

Se ocupara ademas de resolver dudas al alumnado,
aclarar cuestiones complejas y todas aquellas
otras que puedan surgir durante la formacion.

Si quieres saber mas sobre nuestros docentes accede
a la seccion Claustro docente de nuestra web desde

aqui



https://www.ineaf.es/claustro-docente

Temario

Curso Experto de Técnicas de Ventas y
Comercio Electrénico

Curso Experto de Técnicas de Ventas y Comercio Electronico

PROGRAMA ACADEMICO

Modulo 1. Técnico en marketing y jefe de ventas

Modulo 2. Comercio electrénico: modelo de negocio online, proceso de
compra y pago, promocion web, fidelizacion de clientes y entorno legal

Maodulo 3. Régimen juridico del marketing digital
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Modulo 1.

Técnico en marketing y jefe de ventas

Unidad formativa 1.

Técnicas de venta

UNIDAD DIDACTICA 1.
ORGANIZACION DEL ENTORNO COMERCIAL

1. Estructura del entorno comercial
2. Férmulas y formatos comerciales

3. Evolucidén y tendencias de la comercializacion y
distribucion comercial. Fuentes de informacién y
actualizacién comercial

4. Estructura y proceso comercial en la empresa

5. Posicionamiento e imagen de marca del producto,
servicio y los establecimientos comerciales

6. Normativa general sobre comercio

7. Derechos del consumidor

UNIDAD DIDACTICA 2.
GESTION DE LA VENTA PROFESIONAL

1. El vendedor profesional
2. Organizacion del trabajo del vendedor profesional

3. Manejo de las herramientas de gestion de tareas 'y
planificacién de visitas
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UNIDAD DIDACTICA 3.
LIDERAZGO DEL EQUIPO DE VENTAS

1. Dinamizacion y direccion de equipos comerciales.
2. Estilos de mando y liderazgo.
3. Las funciones de un lider.

4. La Motivacién y reanimacién del equipo comercial.

5. El lider como mentor.

UNIDAD DIDACTICA 4.
PROCESOS DE VENTA

. Tipos de venta.

. Fases del proceso de venta.
. Preparacion de la venta.

. Aproximacion al cliente.

. Andlisis del producto/servicio.

o ok WON =

. El argumentario de ventas.

UNIDAD DIDACTICA 5.
APLICACION DE TECNICAS DE VENTA

. Presentacion y demostracion del producto/servicio.
. Demostraciones ante un gran nimero de clientes.

. Argumentacion comercial.

. Técnicas para la refutacién de objeciones.

. Técnicas de persuasién a la compra.

. Ventas cruzadas.

. Técnicas de comunicacion aplicadas a la venta.

00 N O o b WN =

. Técnicas de comunicacioén no presenciales.

UNIDAD DIDACTICA 6.
SEGUIMIENTO Y FIDELIZACION DE CLIENTES

1. La confianza y las relaciones comerciales.
2. Estrategias de fidelizacién.

3. Externalizacion de las relaciones con clientes:
telemarketing.

4. Aplicaciones de gestidn de relaciones con el cliente
(CRM).
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UNIDAD DIDACTICA 7.

RESOLUCION DE CONFLICTOS Y RECLAMACIONES
PROPIOS DE VENTA

1. Conflictos y reclamaciones en la venta.

2. Gestion de quejas y reclamaciones.

3. Resolucién de reclamaciones.

4. Respuestas y usos habituales en el sector comercial.

5. Resolucién extrajudicial de reclamaciones: Ventajas y
procedimiento.

6. Juntas arbitrales de consumo.

UNIDAD DIDACTICA 8.
INTERNET COMO CANAL DE VENTA

1. Las relaciones comerciales a través de Internet.
2. Utilidades de los sistemas «on line».
3. Modelos de comercio a través de Internet.

4. Servidores «on line».

UNIDAD DIDACTICA 9.
DISENO COMERCIAL DE PAGINAS WEB

1. El internauta como cliente potencial y real.

2. Criterios comerciales en el disefio comercial de paginas
web.

3. Tiendas virtuales.
4. Medios de pago en Internet.
5. Conflictos y reclamaciones de clientes.

6. Aplicaciones a nivel usuario para el disefio de paginas
web comerciales: gestion de contenidos.
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Unidad formativa 2.

Marketing

UNIDAD DIDACTICA 10.
EJECUCION E IMPLANTACION DEL PLAN DE
MARKETING

1. Fases del plan de marketing:
2. - Disefio.
3. - Implementacién.

N

. - Control.
. - Mejora Continua.
. Negociacién del plan de marketing en la empresa.

5
6
7. - Formulacion de la estrategia de marketing.
8. - Definicién de objetivos.

9

. - Modelos de organizacion empresarial e implantacion del
plan.

10. Recursos econdémicos para el plan de marketing.
11. - El presupuesto del plan de marketing.
12. - Célculo de desviaciones de gastos.

UNIDAD DIDACTICA 11.

SEGUIMIENTO Y CONTROL DEL PLAN DE
MARKETING

1. Técnicas de seguimiento y control de las politicas de
marketing.

2. - Control del plan anual.

3. - Control de rentabilidad.

4. - Control de eficiencia.

5. - Control estratégico.

6. Ratios de control del plan de marketing.

7. - Beneficios.

8. - Rentabilidad y participacién en el mercado.
9. Andlisis de retorno del plan de marketing.
10. - Criterios a considerar.

11. Elaboracién de informes de seguimiento.
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UNIDAD DIDACTICA 12.
MARKETING EN EL PUNTO DE VENTA

1. Concepto de marketing en el punto de venta:

2. - Determinacion de los objetivos de venta en el punto de
venta.

3. - Lanzamiento de nuevos productos y otras promociones.

4. Métodos fisicos y psicoldgicos para incentivar la venta:
5. - Analisis del consumidor en el punto de venta.

6. Analisis del punto de venta:

7. - Superficie de venta: espacio y lineales.

8. - Ubicacion del producto: optimizacion del lineal y
superficie de venta.

9. Gestion del surtido:

10. - Conceptos de surtido.

11. - Amplitud y profundidad del surtido.

12. - Planogramas.

13. Animacion del punto de venta:

14. - Publicidad en el punto de venta (PLV): carteles.
15. - El escaparate.

UNIDAD DIDACTICA 13.
MARKETING PROMOCIONAL

1. Concepto y fines de la promocién:

2. - Instrumentos de la promocion.

3. - Objetivos de las acciones promocionales.
4. - Tipos de promociones.

5. Formas de promocidn dirigidas al consumidor: 2x1, 3x2,
otras.

6. Formas de promocion a distribuidores, intermediarios y
establecimiento:

7. - Clases de incentivos y promociones a los distribuidores
y consumidores.

8. Promociones especiales.

9. Tipos de acciones de marketing y promocidn segun el
punto de venta.

10. Acciones de marketing directo:
11. - Posibilidades y caracteristicas.

12. - Evaluacién y criterios de clasificacion de clientes
potenciales.

13. - Legislacién sobre proteccion de datos.
14. Acciones de promocién «on line»:

15. - Internet como canal de informacién y comunicacion de
la empresa.

16. - Herramientas de promocién «on line», sitios y estilos
web para la promocién de espacios virtuales.

-26 -

UNIDAD DIDACTICA 14.

CONTROL Y EVALUACION DE ACCIONES
PROMOCIONALES

1. Eficacia y eficiencia de la accion promocional:
2. - Concepto de eficacia y eficiencia.

3. - Indicadores para la evaluacién de la eficacia y eficiencia
de las acciones de marketing y promociones.

4. Indices y ratios econémico-financieros de evaluacién de
promociones:

5. - margen bruto.

6. - tasa de marca.

7. - stock medio.

8. - rotacion de stock.
9. - rentabilidad bruta.

10. Aplicaciones para el calculo y andlisis de las
desviaciones en las acciones promocionales.

11. Aplicaciones de gestion de proyectos y tareas y hojas de
calculo.

12. - Cronograma de la promocién e implantacion de
productos.

13. Informes de seguimiento de promociones comerciales:
14. - Resultados.
15. - Medidas correctoras de las desviaciones.
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Modulo 2.

Comercio electronico: modelo de negocio online, proceso de compra 'y pago,
promocion web, fidelizacion de clientes y entorno legal

UNIDAD DIDACTICA 1.
EL COMERCIO ELECTRONICO: APROXIMACION

1. El Comercio Electrénico como instrumento para crear
valor

2. Marketing electronico y Comercio Electrénico. Diferencias
entre los términos

3. El Comercio Electrénico: Origen y antecedentes
4. Internet y sus ventajas en la estrategia de Marketing
5. El Comercio Electrénico en datos: Informes

6. Ejercicios complementarios: Aproximacion al Comercio
Electrénico

UNIDAD DIDACTICA 2.

PLANIFICACION PARA GENERAR INGRESOS:
MODELOS DE NEGOCIO ONLINE

1. Modelos de Negocio Online: Contextualizacion

2. Modelos de negocio online segun los participantes en las
transacciones comerciales electronicas: B2B, B2C, C2C y
otras

3. Tipos de Negocio Online segun Hoffman, Novak y
Chatterjee: Tiendas electrénicas, presencia en internet,
sitios web de contenido, email, agentes de bisqueda y
control del trafico

4. Modelos de negocio basados en internet segin Michael
Rappa: BroKers, Publicidad, Infomediarios, mayoristas y
detallistas, canal directo del fabricante, afiliacion,
Comunidad, suscripcién y bajo demanda

5. Basados en las redes inter-organizacionales: Informativo,
Transaccional y Operacional

6. Otros modelos de negocio: subastas online, plataformas
de colaboracion, Comunidades virtuales y mercado de
productos usados

7. Ejercicios complementarios: Planificacion para generar
ingresos

-28 -

UNIDAD DIDACTICA 3.

PROCESO DE COMPRA EN COMERCIO
ELECTRONICO: FASES, CADENA DE VALOR Y
BENEFICIOS

1. Fases del proceso de compra: informacion,
argumentacion, producto y dinero, e Informacién y soporte
al consumidor

2. Carro de la compra: medidas para favorecer el proceso de
compra

3. Cadena de valor en comercio electrénico: Mejoras

4. Beneficios de Internet y del Comercio Electronico desde
el punto de vista del consumidor y de la empresa

5. Ejercicios complementarios: Proceso de Compra en
Comercio Electrénico

UNIDAD DIDACTICA 4.
EL INTERCAMBIO DE PRODUCTOS ONLINE

1. La inmediatez en el intercambio de productos:
Intercambio de productos y/o servicios a través de Internet

2. Factores que influyen en la experiencia web para que se
produzca el intercambio de productos y/o servicios:
usabilidad, interactividad, confianza, estética web y
marketing mix

3. Criterios empresariales para la fijacion de precios en
internet

4. Atencion al cliente antes y después de la venta en el
intercambio de productos via internet

5. Ejercicios complementarios: Intercambio de productos
online

UNIDAD DIDACTICA 5.

INTERNET COMO CANAL DE COMUNICACION EN
COMERCIO ELECTRONICO: PROMOCION WEB

1. Comunicacion transversal entre empresa y consumidor:
Internet como canal de comunicacion

2. Herramientas en Comunicacion: Publicidad, Promocion,
Marketing directo, Relaciones publicas y Fuerza de Ventas

3. Venta en internet: conseguir la venta y fidelizacion

4. Proceso de planificacion publicitaria: La campafia
publicitaria

5. Campafias online: SEM, SEO, promocion de ventas online,
marketing directo online y redes sociales

6. Ejercicios complementarios: Internet como canal de
comunicacién en Comercio Electrénico
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UNIDAD DIDACTICA 6.

FIDELIZACION DE CLIENTES EN EL COMERCIO
ELECTRONICO

1. Introduccidn: ¢ Captar al cliente o fidelizar al cliente?
2. Proceso de fidelizacién: claves

3. Fidelizacién en comercio electrénico: ventajas

4. Mantenimiento de cartera de clientes

5. Acciones a tener en cuenta para llevar a cabo la
fidelizacién: férmula IDIP

6. Estrategias en fidelizacién: Cross Selling, Up Selling y
Diversificacién a otros sectores

7. Nivel de fidelizacion de los clientes

8. Ejercicios complementarios: Fidelizacion de clientes en el
Comercio Electronico

UNIDAD DIDACTICA 7.
MEDIOS DE PAGO EN EL COMERCIO ELECTRONICO

1. Medios de pago en las transacciones electrénicas

2. Clasificacion de los medios de pago: tradicionales y
puramente online

3. El medio de pago por excelencia: Las tarjetas bancarias
4. Pago contra-reembolso: Ventajas e inconvenientes
5. Transferencia bancaria directa

6. Medios de Pago puramente online: paypal, pago por
teléfono movil, tarjetas virtuales, monedas virtuales y
mobipay

7. Seguridad en los pagos online: Secure Sockets Layer,
Secure Electronic Transaction, 3D - Secure, Certificados
digitales - Firma electrénica

8. Fraude para los consumidores online

9. Ejercicios complementarios: Medios de pago en el
Comercio Electrénico
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UNIDAD DIDACTICA 8.
NORMATIVA REGULADORA DEL COMERCIO
ELECTRONICO

1. Principales normas de ordenacion del Comercio
Electrénico

2. Ley Organica 3/2018, de 5 de diciembre, de Proteccién de
Datos Personales y garantia de los Derechos Digitales

3. Ley de Servicios de la Sociedad de la Informacién y de
Comercio Electrénico (LSSI): Ley 34/2002, de 11 de julio

4. Proteccion de Datos en Marketing

5. Ejercicios complementarios: Normativa reguladora del
Comercio Electrénico
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Modulo 3.

Régimen juridico del marketing digital

UNIDAD DIDACTICA 1.
EL SISTEMA DE FUENTES EN MARKETING DIGITAL

1. Consideraciones previas. Amparo constitucional

2. Las fuentes del marketing digital

3. - Ley General de Publicidad de 11 de noviembre de 1988
4. - Ley de Competencia desleal de 10 de enero de 1991

5. - Otros textos de referencia

UNIDAD DIDACTICA 2.
COMUNICACIONES COMERCIALES ELECTRONICAS

1. Las comunicaciones electrénicas en el comercio
electrénico

2. - Referencia al Reglamento (UE) 2016/679 (RGPD)
3. Requisitos de informacion para los consumidores
4. - Informacion de nuestra web

5. Seguridad de la informacién y las comunicaciones
electrénicas

6. - Seguridad en Internet
7. - Firmas digitales

8. - Certificado digital

9. - La factura electrénica

10. Responsabilidad de las comunicaciones electrénicas
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UNIDAD DIDACTICA 3.
PRIVACIDAD Y SEGURIDAD DE LA INFORMACION

1. Marco legal y juridico de la seguridad de la informacién

2. - Normativa comunitaria sobre seguridad de la
informacién

3. - Normas sobre gestion de la seguridad de la informacién:

Familia de Normas ISO 27000

4. - Legislacion espafiola sobre seguridad de la informacién
5. Bases de datos: cloud computing

6. Direcciones de correo electrénico

7. El uso de Cookies-

UNIDAD DIDACTICA 4.

PROPIEDAD INTELECTUAL E INDUSTRIAL
APLICADA AL MARKETING DIGITAL

1. Propiedad intelectual y marketing digital

2. Propiedad industrial y marketing digital

3. - Las marcas y el marketing

4. Uso de contenidos de terceros. Agencias y clientes
5. - Derechos de propiedad intelectual de terceros

6. - Relacion Agencia Cliente

UNIDAD DIDACTICA 5.

LEY DE SERVICIOS DE SOCIEDAD DE LA
INFORMACION Y COMERCIO ELECTRONICO

. Objeto de la LSSI-CE y ambito de aplicacion
. - Objeto de la LSSI-CE

. - Ambito de aplicacién de la LSSI-CE

. Obligaciones y régimen de responsabilidad
. Infracciones y sanciones

. - Infracciones

N o g~ N =2

.- Sanciones

UNIDAD DIDACTICA 6.
MARKETING Y WEB 30

1. Acciones de marketing en la web 3.0

2. - Creacion de espacios 3.0

3. - La proteccion de los menores en entornos 3.0
4. Publicidad en entornos 3.0

5. Concursos y sorteos online
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UNIDAD DIDACTICA 7.
LA REPUTACION ONLINE

1. Gestidn de la Reputacion Online

2. - Investigacién y monitorizacién de la reputacion online
3. - Practicas de la gestién online

4. Riesgos de la reputacion online. El efecto Streisand

5. - Los riesgos de la reputacion online

6. - El efecto Streisand

7. Marco legal de la reputacién online

8. - La imagen corporativa

9. - El derecho al olvido
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