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1. COMPETENCIAS Y RESULTADOS DE APRENDIZAJE
1.1. Competencias
1.1.1. Basicas

CB7 Que los estudiantes sepan aplicar los conocimientos adquiridos y su capacidad de
resolucién de problemas en entornos nuevos o poco conocidos dentro de contextos mas amplios
(o multidisciplinares) relacionados con su area de estudio.

CB8 Que los estudiantes sean capaces de integrar conocimientos y enfrentarse a la complejidad
de formular juicios a partir de una informacion que, siendo incompleta o limitada, incluya
reflexiones sobre las responsabilidades sociales y éticas vinculadas a la aplicaciéon de sus
conocimientos y juicios.

CB9 Que los estudiantes sepan comunicar sus conclusiones y los conocimientos y razones
Gltimas que las sustentan a publicos especializados y no especializados de un modo claro y sin
ambigledades.

CB10 Que los estudiantes posean las habilidades de aprendizaje que les permitan continuar
estudiando de un modo que habra de ser en gran medida autodirigido o auténomo.

1.1.2. Generales

CGb5.- El alumno debe ser capaz de comunicarse correctamente, en un ambito profesional, tanto
oralmente como por escrito, utilizando la tecnologia méas actual, expresandose con exactitud y
precisién, con la terminologia especializada de su sector de actividad.

CG8.- El alumno debe ser capaz de reconocer la necesidad del cambio en el &mbito de su
desempefio profesional, y debe tener la habilidad necesaria para gestionarlo con éxito, logrando
los objetivos previstos.

CG9.- El alumno debe ser capaz de actuar de forma autbnoma en un marco de libertad
responsable, desarrollando las tareas profesionales que se le deleguen, respetando los reportes
definidos por la organizacion.
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CG10.- El alumno debe ser capaz de aportar valor a la empresa mediante su creatividad y
participacion.

1.1.3. Especificas

CE4. Capacidad para dirigir y motivar equipos de personas que realizan tareas comerciales y de
marketing.

CES5. Capacidad de utilizar herramientas para el desarrollo y crecimiento profesional de los
colaboradores y definir acciones para el desarrollo de sus competencias profesionales.

CES6. Habilidad para identificar pautas de comportamiento en el interlocutor de una negociacion
de ventas, usando las redes sociales y el marketing digital.

CE7. Capacidad para trasladar a los clientes, a través de herramientas de marketing digital , los
elementos diferenciales y ventajas competitivas que justifican la adecuacion del bien o servicio
ofrecido, a la necesidad del consumidor

CES8. Capacidad de ejercer el liderazgo, la toma de decisiones fundamentadas en la ética y la
responsabilidad social, y procurar motivacién al equipo en la labor de direccién de ventas y en
su trabajo en el area del Marketing.

CE9.- Capacidad de dominar y aplicar las nuevas tendencias, oportunidades y practicas
empresariales en el &mbito de la Economia Digital y Comercio Electrénico.

CE10. - Capacidad para analizar, disefiar e integrar tecnologias y modelos de negocio en
contextos multidisciplinares como el comercio electronico, la publicidad digital, las aplicaciones
moviles o las redes sociales.

CE12. Capacidad para tomar decisiones de gestidén y estrategia de Marketing Digital, a través
del uso de aplicaciones y herramientas de Business Intelligence (CRM, data mining, big data) y
analiticas de Marketing (métricas, sistemas de control)

1.2. Resultados de aprendizaje

Entender la validez actual del comercio electrénico

Comprender cdmo construir y gestionar la venta online

Comprender la relevancia del servicio al cliente online

Entender el servicio, las herramientas y el software para la construccion de laventa
online

Comprender los diferentes medios de pago electrdnicos

Entender la operativa de la tienda online

Entender la relevancia actual del “Social commerce”

Comprender el “Mobile commerce (m-commerce)”

Saber cdmo posicionarse en los buscadores: SEM y SEOQ

Comprender la relaciéon del Comercio electrénico con el Marketing digital
Comprender el “E-geomarketing” y el “"advergaming”

2. CONTENIDOS

2.1. Requisitos previos
Ninguno.

2.2. Descripcion de los contenidos

A lo largo de la asignatura se viaja desde el desarrollo de un marco tedrico avanzado en donde
se expone el concepto de las nuevas formas de venta y distribucion comercial describiendo los
agentes intervinientes incluyendo las herramientas técnicas que definen un concepto de éxito en
el denominado e-commerce.

La asignatura avanza conceptualizado los modelos de acercamiento al cliente objetivo asi como
los factores concurrentes a la innata labor intervieniente de elementos de accion. Estos
elementos incluyen por ejemplo el software necesario para el desarrollo apropiado y exitoso de
la iniciativa como por supuesto los esquemas de medio de pago. Incorporando los sistemas mas
novedosos.
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Se complementa todo con una introduccién y desarrollo al delo social que sin duda impactara en
el éxito de las acciones y en las nuevas formas de alcance como el mcommerce que ya supone
en muchos casos el 85% del trafico neto de usuarios en venta online

El posicionamiento online es fundamental para el correcto desarrollo de la iniciativa de venta asi
como las interacciones con el usuario alli en donde se encuentre. El geomarketing y advergaming
se presentan como fundamentales.

Throughout the course it travels from the development of an advanced theoretical framework
where the concept of new forms of sales and commercial distribution is exposed describing the
intervening agents including the technical tools that define a concept Of success in the so-called
e-commerce.

The subject advances conceptualized models of approach to the target client as well as the factors
concurrent to the innate work intervieniente of elements of action. These elements include for
example the software necessary for the appropriate and successful development of the initiative
as of course the means of payment schemes. Incorporating the most innovative systems. It
complements everything with an introduction and development to the social case that will
undoubtedly impact on the success of the actions and the new forms of outreach as the
mcommerce that already in many cases represents 85% of the net traffic of users in online sale
The online positioning is fundamental for the correct development of the sales initiative as well as
the interactions with the user where it is located. Geomarketing and advergaming are presented
as fundamental.

2.3. Contenido detallado

Presentacion de la asignatura.
Explicacién de la Guia Docente.

- Obijetivos e introduccién al comercio electrénico

- Como construir y gestionar la venta online

- El servicio al cliente online y su impacto en el resultado a largo plazo

- Servicio, herramientas y software para la construccion de la venta online

- Medios de pago

- Operativa de la tienda online como alternativa necesaria al comercio presencial
- Social commerce: impacto en ventas

- Mobile commerce (m-commerce)

- Cbémo posicionarse en los buscadores: SEM y SEO para lograr maximizar las ventas
- Relacién Comercio electronico con Marketing digital

- E-geomarketing y advergaming como nuevas herramientas de venta

Presentation of the subject.
Explanation of the teaching guide.

- Objectives And Introduction To E-Commerce

- How To Build And Manage Online Sales

- Online Customer Service And Its Impact On The Long-Term Result

- Service, Tools And Software For The Construction Of The Online Sale

- Means Of Payment

- Operation of the online shop as a necessary alternative to the trade in person
- Social Commerce: Impact on sales

- Mobile Commerce M-Commerce

- How To Position Yourself In Search Engines: SEM And SEO To Maximize Sales
- E-Commerce Relationship With Digital Marketing

- E-Geomarketing And Advergaming As New Sales Tools
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2.4. Actividades Dirigidas
Durante el curso se podran desarrollar algunas de las actividades, practicas, memorias o
proyectos siguientes, u otras de objetivos o naturaleza similares:

Actividad Dirigida 1 (AD1): Ejercicio de busqueda de ventaja competitiva.
Los alumnos de manera grupal diseccionan los atributos de una firma de ecommerce y tratan
de encontrar el elemento diferencial.

Actividad Dirigida (AD2): Desarrollo de estrategias para optimizar el embudo de ventas en un
ecommerce

Los alumnos, analizardn el embudo de ventas de una tienda online especifica y desarrollaran
estrategias innovadoras para optimizar cada etapa del embudo. El objetivo es mejorar la
conversion, aportar valor al cliente y diferenciarse de la competencia.

Actividad Dirigida (AD3): Disefio de un Mobile Commerce
Los alumnos analizaran y disefiardn una plataforma de comercio movil (mobile commerce)
para una tienda online especifica.

Actividades formativas

AF1: Clase magistral y fundamentos teéricos: consiste basicamente en la
explicacién general por parte del profesor responsable y/o sus auxiliares del marco
tedrico conceptual de cada médulo o materia del Master, asi como también todas
aquellas orientaciones conceptuales que deben ser tenidas en cuenta por el
estudiante para la consecucion de un correcto aprendizaje conforme a lo
planificado.

En el Campus Virtual se almacenaran los materiales y lecturas correspondientes. Se
incluye como parte esencial de esta ensefianza personalizada, caracteristica de
nuestro modelo educativo, la plena disponibilidad del profesor responsable y de los
profesores auxiliares que en su caso se empleen para resolver cuestiones puntuales
0 prestar el asesoramiento académico necesario a través de las clasicas tutorias,
tanto individuales como grupales, a solicitud de los estudiantes que lo precisen, si
bien en el caso de la modalidad a distancia, las mismas se haran a través del correo
electronico, foros, teleconferencias y videoconferencias, medios todos ellos
presentes en nuestra plataforma electronica como se describe en el apartado
correspondiente de esta memoria.

AF2: Explicacion técnica para la resolucién de casos relacionados con las
asignaturas o materias: se trata aqui de una explicacion general aplicada al caso
en la que el profesor responsable y/o sus auxiliares centran las cuestiones objeto
de estudio, discusion, debate o conflicto, orientando la aplicacion en la practica de
los conocimientos tedricos con los que el alumno cuenta, bien basicos por su
formacién previa en el Grado, bien avanzados por su profundizacién en el
postgrado.

AF3: Tutoria: se trata en este caso de la explicacién personalizada o en grupos
mucho mas reducidos tendente a asegurar la adquisicién de conocimientos y
competencias concretas, la resolucion de dudas teéricas o practicas, la orientacion
de los enfoques y el seguimiento de los procedimientos empleados por los
estudiantes en la asignatura.

Tutorias a distancia:

. Los foros académicos de cada asign%}ura, en el Campus Virtual, moderados
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por el profesor, con participacién de todos los alumnos, donde se pueden consultar
y poner en comun dudas de los alumnos y respuestas por parte del profesor, amén
de efectuar discusiones sobre los temas de trabajo en cada asignatura.

. El correo electrénico individual o colectivo entre estudiantes y profesor, para
aclaraciones, orientaciones y presentacién de trabajos, dudas o sugerencias para
el mejor aprendizaje.

. La tutoria telefénica o por teleconferencia, tanto individual como en su caso
en grupo, en el horario prefijado para cada moédulo.
. La tutoria telepresencial por videoconferencia utilizando herramientas tipo

SKYPE o ILLUMINATE, implementadas en la Universidad e integradas en las
herramientas informaticas de las que dispone el profesorado, que permiten la
visualizacién directa entre profesor y estudiante, la visualizacién de documentos y
la retransmisién de eventos, conferencias, presentaciones y/o sesiones
magistrales con intervencion bilateral de estudiantes y profesores o invitados.

. Obviamente, el alumno que lo desee y pueda desplazarse, podra concertar
ademas una tutoria presencial con el profesor correspondiente en el Campus de
la Universidad Nebrija o en el lugar que se determine para ello.

Debe considerarse ademas que siendo un programa fundamentalmente practico,
através de los medios telematicos citados, es perfectamente posible la adquisicion
de las competencias, habilidades y conocimientos mediante la discusion de
aspectos especificos de determinados casos practicos en los foros, en los que los
alumnos debaten sobre los mismos, entre si y/o con el profesor, asi como aquellos
temas relacionados que el profesor crea conveniente plantear para que el alumno
pueda adquirir y asimilar el itinerario formativo propuesto. Y desde luego también
dichos medios hacen posible la exposicion, individual o en grupo, tanto escrita
como oral, de los casos y practicas mencionados que, tras su evaluacion, seran
puestos en comun con la correspondiente explicacién de los pormenores, para
asegurar con certeza la plena comprension por parte de los estudiantes.

AF4: Trabajo individual del estudiante: el trabajo individual es aquella actividad que
han de elaborar los alumnos y que han de entregar al término de cada uno de las
asignaturas. Los alumnos tendrdn que hacer asimismo trabajos breves
individuales por indicacién del profesor que imparte La asignatura o parte de la
misma, basados en casos. Ello implica la adquisicibn de habilidades y
competencias adicionales.

Cabe destacar que los trabajos y casos objeto del esfuerzo individual para el
aprendizaje variaran igualmente afio tras afio y versaran sobre los contenidos de la
materia y su aplicaciéon a problemas y ejemplos relacionados con la asignatura.
Algunos de ellos se expondran oralmente a lo largo del curso por parte de los
alumnos y muchos de dichos trabajos requerirdn el manejo de programas
informéticos que estaran disponibles tanto en los ordenadores de la Universidad
como a distancia (bases de datos juridicas o programas de gestién de despachos,
por citar un ejemplo). Ademas, la red Internet cuenta ya con numerosas aplicaciones
y materiales disponibles gratuitamente, no sélo en la sede virtual de la Universidad,
sino también en otras fuentes accesibles al publico. Igualmente, otros esfuerzos
personales y colectivos de los estudiantes requerirdn un trabajo de investigacion
sobre los contenidos de la materia o similares y aplicaciones préacticas y tedricas de
toda clase, acudiendo para ello a las fuentes disponibles en Red.

Para facilitar el estudio y la realizacion de los trabajos escritos, el alumno puede
acceder, sin horario predeterminado, a los recursos electrénicos de la biblioteca con
todos los programas informéticos que cada asignatura precise y que estaran a su
disposicion en acceso libre.
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Debe tenerse pues en cuenta que desde el principio del curso se encontraran a
disposicion del estudiante todos los elementos de material didactico asociados y
necesarios a cada uno de Las asignaturas del Programa de este Master,
garantizando con ello la adquisicion de los conocimientos, habilidades y
competencias descritas en el programa formativo, que podemos resumir en los
siguientes:

1.- Contenidos teérico-practicos del Master, tales como notas técnicas y el programa
del mismo, que incluyen bibliografia complementaria de consulta y enlaces web de
interés.

2.- Resumen escrito o apuntes sobre los conceptos principales.

3.- Test de autoevaluacion. El alumno podra repetirlos y ver la puntuacion obtenida
cuantas veces desee, por mas que debe quedar claro que el contenido y resultados
de dichos test de autoevaluacién no forman parte de la evaluacion de la asignatura,
aunque si del itinerario formativo.

4.- Prueba de conocimientos. De mayor extension que los test y que tampoco forman
parte de la evaluacion de la asignatura, aunque si del itinerario formativo.

5.- Presentacion resumen en Power Point de cada una de las partes de Las
asignaturas o materias.

6.- Colecciones de problemas y ejercicios que el alumno debe realizar y entregar al
profesor por via telematica y que este corregira y evaluara.

AF5: Trabajo en grupo del estudiante: el trabajo en grupo es aquella actividad que
han de elaborar los alumnos y que han de entregar al término de cada uno de las
asignaturas. Los alumnos tendran que hacer asimismo trabajos breves por
indicacion del profesor que imparte La asignatura o parte de la misma, basados
en casos. Ello implica la adquisicién de habilidades y competencias adicionales.
Cabe destacar que los trabajos y casos objeto del esfuerzo para el aprendizaje
variaran igualmente afio tras afio y versaran sobre los contenidos de la materia y
su aplicacién a problemas y ejemplos relacionados con la asighatura. Algunos de
ellos se expondran oralmente a lo largo del curso por parte de los alumnos y
muchos de dichos trabajos requeriran el manejo de programas informaticos que
estaran disponibles tanto en los ordenadores de la Universidad como a distancia
(bases de datos juridicas o programas de gestion de despachos, por citar un
ejemplo). Ademas, la red Internet cuenta ya con numerosas aplicaciones y
materiales disponibles gratuitamente, no sélo en la sede virtual de la Universidad,
sino también en otras fuentes accesibles al publico. Igualmente, otros esfuerzos
colectivos de los estudiantes requeriran un trabajo de investigacion sobre los
contenidos de la materia o similares y aplicaciones préacticas y teéricas de toda
clase, acudiendo para ello a las fuentes disponibles en Red.

AF6: Puesta en comun de resultados y procedimientos: se trata en este caso de
la actividad de puesta en comudn de los avances efectuados por cada estudiante o
equipo, bien por grupos de varios equipos, bien con caracter general para todo el
grupo de alumnos que constituya una clase.

Actividades formativas:

Modalidad Presencial:

Actividad formativa | Horas |Porcentaje de presencialidad de la AF
AF1 35 100%

AF2 10 100%

AF3 10 25%

AF4 65 0%

AF5 20 0%
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AF6

| 10

| 100%

Modalidad Semipresencial:

Actividad formativa | Horas |Porcentaje de presencialidad de la AF
AF1 35 0%
AF2 10 0%
AF3 30 25%
AF4 45 0%
AF5 20 0%
AF6 10 50%
Modalidad a distancia:
Actividad formativa | Horas | Porcentaje de presencialidad de la AF
AF1 35 0%
AF2 20 0%
AF3 20 0%
AF4 30 0%
AF5 35 0%
AF6 10 20%

2.5.Metodologias docentes

METODOLOGIAS DOCENTES DEL TITULO PROPUESTO
Cédigo METODOLOGIA DOCENTE
MD1 Método del Caso
MD2 Aprendizaje Cooperativo
MD3 Aprendizaje Basado en Problemas (ABP)
MD4 Clase magistral

Modalidad presencial: MD1; MD2; MD3; MD4
Modalidad semipresencial: MD1; MD2; MD3; MD4
Modalidad a distancia: MD1; MD2; MD3; MD4

3. SISTEMA DE EVALUACION

3.1. Sistema de calificaciones

El sistema de calificaciones finales se expresara numéricamente del siguiente modo:
0 - 4,9 Suspenso (SS)

5,0 - 6,9 Aprobado (AP)

7,0 - 8,9 Notable (NT)
9,0 - 10 Sobresaliente (SB)
La mencion de "matricula de honor" podra ser otorgada a alumnos que hayan obtenido
una calificacion igual o superior a 9,0.
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3.2. Criterios de evaluacién

Convocatoria ordinaria

Modalidad: Presencial

Sistemas de evaluacién Porcentaje
Trabajo individual 25%
Trabajo grupal 25%
Prueba final: La prueba final consistird en un examen final presencial e individual 50%
Convocatoria extraordinaria
Modalidad: Presencial
Sistemas de evaluacién Porcentaje
Trabajo individual 50%
Trabajo grupal 0%
Prueba final: La prueba final consistira en un examen final presencial e individual 50%
Convocatoria ordinaria
Modalidad: Semipresencial
Sistemas de evaluacién Porcentaje
Trabajo individual 35%
Trabajo grupal 15%
Prueba final: La prueba final consistira en un examen final presencial e individual 50%
Convocatoria extraordinaria
Modalidad: Semipresencial
Sistemas de evaluacién Porcentaje
Trabajo individual 50%
Trabajo grupal 0%
Prueba final: La prueba final consistir4 en un examen final presencial e individual 50%
Convocatoria ordinaria
Modalidad: A distancia
Sistemas de evaluacién Porcentaje
Trabajo individual 40%
Trabajo grupal 10%
Prueba final: La prueba final consistir4 en un examen final presencial e individual 50%

Bl
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Convocatoria extraordinaria

Modalidad: A distancia

Sistemas de evaluacién Porcentaje
Trabajo individual 50%
Trabajo grupal 0%
Prueba final: La prueba final consistira en un examen final presencial e individual 50%

3.3. Restricciones

Calificacién minima

Para poder hacer media con las ponderaciones anteriores es necesario obtener al menos una
calificacién de 5 en el trabajo final.

Asistencia
El alumno que, injustificadamente, deje de asistir a mas de un 25% de las clases presenciales
podra verse privado del derecho a examinarse en la convocatoria ordinaria.

Normas de escritura

Se prestara especial atencion en los trabajos, practicas y proyectos escritos, asi como en los
examenes tanto a la presentacién como al contenido, cuidando los aspectos gramaticales y
ortograficos. El no cumplimiento de los minimos aceptables puede ocasionar que se resten
puntos en dicho trabajo.

3.4. Advertencia sobre plagio

La Universidad Antonio de Nebrija no tolerard en ningin caso el plagio o copia. Se considerara
plagio la reproduccion de parrafos a partir de textos de auditoria distinta a la del estudiante
(Internet, libros, articulos, trabajos de companieros...), cuando no se cite la fuente original de la
que provienen. El uso de las citas no puede ser indiscriminado. El plagio es un delito.

En caso de detectarse este tipo de practicas, se considerara Falta Grave y se podra aplicar la
sancion prevista en el Reglamento del Alumno.
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Otros recursos

https://sell.amazon.es/aprender/quia-basica-sobre-ecommerce

https://www.shopify.com/es/blog/topics/ecommerce

https://iabspain.es/estudio/estudio-de-ecommerce-2024/

https://iabspain.es/estudio/estudio-de-redes-sociales-2024/

5. DATOS DEL PROFESOR

Nombre y Apellidos

Maria Garcia de Blanes

Departamento

Empresa

Titulaciéon académica

Doctora en Economia de la Empresa

Correo electrénico

mgarcise@nebrija.es

Localizacion

Campus de Princesa. Sala de Profesores edificio A y online

Tutoria

Contactar con el profesor previa peticion de hora por e-mail

Experiencia docente,
investigadora y/o
profesional, asi como
investigacion del
profesor aplicada a la
asignatura, y/o
proyectos profesionales
de aplicacion.

Doctora en Economia de la Empresa. Profesora e Investigadora.

Mas de 20 afios de experiencia en las areas de direccion de marketing,
ventas y operaciones, definiendo la estrategia e implementando los
planes de accion para el cumplimiento de los objetivos.

Con gran capacidad comercial, de negociacién vy liderazgo,
impulsando con las diferentes areas el lanzamiento de productos,
analizando su rentabilidad y elaborando el presupuesto. Gran
capacidad analitica, definiendo cuadros de mando para el seguimiento
del negocio, asi como planes de accion para el incremento de ingresos
y optimizaciéon de costes a través de reingenieria de procesos vy
direccion de proyectos.

Experiencia en diferentes sectores y compafias, adaptdndome al
cambio y a nuevos proyectos con gran capacidad de innovacion,
trabajo, aprendizaje y empatia
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