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Venta Online
Modalidad:

e-learning con una duracion 28 horas

Objetivos:

Adoptar criterios comerciaes en € disefio de paginas en internet para la comercializacion aplicando las
técnicas de venta adecuadas, asi como aplicar procedimientos de seguimiento y atencion al cliente
siguiendo criterios y procedimientos establ ecidos en | as situaciones comerciales online.

Contenidos:

1. INTERNET COMO CANAL DE VENTA.

1.1. Lasrelaciones comerciales através de Internet.
1.1.1. B2B.

1.1.2. B2C.

1.1.3. B2A.

1.2. Utilidades de los sistemas online.

1.2.1. Navegadores: Uso de los principal es navegadores.
1.2.2. Correo electronico.

1.2.3. Mensgjeria instantanea.

1.2.4. Teletrabgjo.

1.2.5. Listas de distribucion y otras utilidades: gestion de larelacion con €l cliente online.
1.3. Modelos de comercio através de Internet.

1.3.1. Ventgjas.

1.3.2. Tipos.

1.3.3. Eficienciay eficacia.

1.4. Servidores online.

1.4.1. Servidores gratuitos.

1.4.2. Coste y rentabilidad de la comercializacion online.

2. DISENO COMERCIAL DE PAGINAS WEB.
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2.1. El internauta como cliente potencial y real.

2.1.1. Perfil del internauta.

2.1.2. Comportamiento del cliente internauta.

2.1.3. Marketing viral: aplicacionesy buenas conductas.

2.2. Criterios comerciales en el disefio comercia de paginas web.

2.2.1. Partesy elementos del disefio de paginas web.
2.2.2. Criterios comerciales en el disefio de paginas web.
2.2.3. Usahilidad de la pagina web.

2.3. Tiendas virtuales.

2.3.1. Tipologia de tiendas virtuales.

2.3.2. El escaparate virtual.

2.3.3. Visitas guiadas.

2.3.4. Acciones promocionalesy banners.

2.4. Medios de pago en Internet. Seguridad y confidencialidad.
2.4.1. TPV virtual.

2.4.2. Transferencias.

2.4.3. Cobros contrareembol so.

2.5. Conflictosy reclamaciones de clientes.

2.5.1. Gestion online de reclamaciones.

2.5.2. Garantias de la comercializacion online.

2.5.3. Buenas practicas en la comercializacion online.
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2.6. Aplicaciones anivel usuario para € disefio de paginas web comerciales. gestion de contenidos.
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