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“E-commerce”

1. PROPUESTA CURRICULAR
A) OBJETIVOS
Que los asistentes:

e Comprendan la importancia del Comercio Electrénico.

e Aprendan a disefiar un canal de venta digital, utilizando un plan de
negocios, planificando las estrategias y acciones que le permitan generar
ventas en la web.

e Conozcan las posibilidades que el Marketing Digital ofrece para la
promocion de sus productos y/o servicios y el posicionamiento de sus
marcas.

e Comprendan el funcionamiento de los medios de pago electrénicos.

e Aprendan a integrar los procesos logisticos para la entrega de los
productos vendidos.

e Aprendan a utilizar las Redes Sociales como canal de fidelizacion y
retencion de sus clientes.

e Aprendan sobre las regulaciones legales del Comercio Electrénico.

e Adquieran el conocimiento para interactuar exitosamente con los distintos
profesionales que los asesoren en sus negocios digitales.

B) CONDICIONES DE ADMISION

Comerciantes, Industriales, Profesionales o Emprendedores.
Con ciclo secundario completo.

C) MODALIDAD Y CARGA HORARIA TOTAL

El dictado de la Diplomatura se realizara en forma conjunta entre UTN y
CAMECE y serd en modalidad a distancia, los alumnos contaran con una
plataforma de e-learning (Moodle UTN) y video conferencia para el dictado de
clases (Webex CAMECE). El trayecto se estructura en cuatro modulos, la carga
horaria total del programa sera de 80 (Ochenta) horas (1 clase semanal de 4
horas c/una, durante cuatro meses, mas 4 horas de evaluacién por médulo).

Dictado Lunes de 18 a 22 horas
Fecha de Inicio Lunes 14 de Agosto de 2017
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D) INVERSION
= Inscripcion $ 1.500.
= 4 cuotas de $ 1.500.
= 20% Socios CAMECE y Graduados de la UTN.
= 50% Docentes de la UTN.

E) INFORMES E INSCRIPCIONES
= Secretaria de Extension Universitaria UTN Fac. Reg. Cba.
= Dias habilesde 9a 13y de 17 a 21.
= Tel: (0351) 5986016 Int. 30.
= Mail: capacitacion@sistemas.frc.utn.edu.ar

F) COORDINACION Y CUERPO ACADEMICO
Coordinador Académico: Lic. Guillermo Montenegro

Cuerpo Docente Propuesto:
- Ing. Verdnica Morenigo *
- Dr. Matias Altamira
- As Mario Luna *
- Lic. Guillermo Montenegro *
- AS Nicolas Montenegro (Auxiliar Docente) *
- CM Carmen Mostaza (Auxiliar Docente) *

(*) Estos docentes son Diplomados en Comercio Electronico, Marketing Digital y
Redes Sociales, formados en la UTN Fac Reg Cba.

G) MODULOS

Médulo 1: Introduccion al Comercio Electrénico (16 horas)
e Del comercio tradicional al comercio online.
e Diferentes tipologias del e-commerce BtoB, BtoC, CtoC, GtoC.
e Estadisticas y proyecciones del comercio electrénico.
e Aspectos legales del comercio electrénico.

Evaluacion Primer Modulo (4 horas)

Modulo 2: Modelo y Plan de Negocios (16 horas)
e Como evaluar el estado del arte de mi canal digital (FODA).
e Modelado del Negocio mediante CANVAS.
e Consideraciones al contratar un operador logistico.
e Definicion de los medios de pago a utilizar en mi comercio online.

Evaluacion Segundo Modulo (4 horas)
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Modulo 3: Negocio Online (16 horas)
e Armado de la Tienda Online sobre una plataforma de ecommerce.
e Relacionando la Tienda Online con Marketplace’s.
e Ventas Multicanal vs Ventas Omnicanal.
e Armado de las redes sociales de mi negocio.

Evaluacion Tercer Modulo (4 horas)

Mdédulo 4: Captacion y Retencién de Clientes (16 horas)
e Disefiando un Plan de Marketing Digital para generar ventas online.
e Posicionamiento organico (SEO) y marketing en buscadores (SEM)
¢ Publicitando nuestro negocio en Google.
e Utilizacion de las redes sociales como medio de captacion y retencion de
clientes, Concursos y Promociones.
e Publicitando nuestro negocio en las redes sociales.

Evaluacion Cuarto Médulo (4 horas)
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