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- BIENVENIDO-

La Fundacion Caja Rural de Castilla-La Mancha presenta, dentro de su compromi-
so continuado por la competitividad empresarial, el Programa Integral de Comercio
Electrénico. Una innovadora iniciativa que pretende formar a profesionales para que
sean capaces de planificar y gestionar con plenas garantias el canal de venta online,
cada dia mas importante para las empresas.

El mercado digital esta llegando a una madurez en el ambito de los procesos, las
organizaciones y los sistemas. Esto ha provocado adicionalmente que las nuevas tec-
nologias, en su expansion, hayan dado la oportunidad al sector PYME de tener, por
primera vez, la ocasion de desarrollar comercios electrénicos con mayor garantia de
éxito y sostenibilidad.

De la mano de ESIC Business & Marketing School, una de las escuelas de negocios
mas prestigiosas de nuestro pais, y de su Instituto de la Economia Digital (ICEMD),
institucion puntera en formacién en negocio digital, los participantes del Programa
Integral de Comercio Electréonico aprenderan a trabajar su estrategia de comercio
electrdénico, adquiriendo las competencias necesarias para desenvolverse con éxito
en esta linea de negocio. La metodologia combina:

2 Formacion presencial

2 Consultoria y asesoramiento individualizado
2 Encuentros profesionales de networking

<> Masterclass

Los participantes del programa recibiran de forma paralela a la formacién, un servicio
de asesoramiento individual en materia de comercio electrénico que permitira a cada
empresa obtener su hoja de ruta y plan personalizado para la puesta en marcha de su
estrategia de venta online, que quedara recogida en un Plan de e-Commerce.

Un plan a la medida de sus necesidades y situacién actual, que contribuird a aumen-
tar sus ingresos y a maximizar su rentabilidad en el canal online.
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® Objetivos
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El programa se dirige a empresarios, directivos y emprendedores de pequeiias
y medianas empresas de Castilla-La Mancha pertenecientes a cualquier sector de
actividad, que necesiten integrar en sus negocios el canal de venta online, bien como
complemento a otros canales, bien como Unica estrategia de venta.

Asi mismo, también se dirige a profesionales de empresas que aunque ya cuentan con
estrategia de e-Commerce, pretenden analizarla e implementar mejoras que favorezcan un
aumento de la rentabilidad. Dirigido, en definitiva, a profesionales de empresas en las que
el canal online adquiere cada vez mayor importancia, asi como aquellas personas que ven
en el sector del e-Commerce una salida profesional o una posibilidad de emprendimiento.

¢Por que un programa de ECOMMERCE?
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@ Modulos

MODULO 1 ESTRATEGIA Y PLANIFICACION DEL E-COM

2> Duracion: 8 horas

> Contenidos:
« Definicion del plan estratégico
« Analisis introspectivo en busca de oportunidades y fortalezas que puedan ser
amplificadas en el medio digital
 Analisis del mercado y la competencia
« Obtencidn del target primario. Herramientas y variables de segmentacién
« El paso de un negocio offline al eCommerce
« Proposicién Unica de Venta (CANVAS)
« Definicion de riesgos y opciones para pivotar
« Ideas para la marca y su posicionamiento
« Portfolio de productos/servicios
« Analisis del impacto del pirateo o copia en el producto/servicio
« Analisis de la politica de precios, margenes, costes y beneficios esperados
« Ambito del servicio
« Crowdfunding, Kickstarter, Indiegogo...
> Practica:
o CANVAS con plan estratégico y previsiéon de demanda a 3 afios
« Sesion individual de asesoramiento para el desarrollo del Plan de e-Commerce

MODULO 2 COMO MONTAR UNA TIENDA ONLINE

2 Duracion: 8 horas

> Contenidos:
« Benchmarking online y offline
« Analisis inicial sobre el que construir la tienda. Percepcion de los nuevos clientes
y valor diferencial frente al negocio tradicional y la competencia
« Objetivos online y offline
« Recursos disponibles: humanos, técnicos, inmovilizados y nuevos recursos necesarios
» Oportunidades de integracién de la tienda fisica y online en el proceso de venta
« Identificacion e implicacion de los participantes del proyecto. Plan de reuniones
de seguimiento y formato
« La gestién de proveedores y pedidos
« Integracién de marcas
« Exploracion de las posibilidades de dominios
« Aspectos a tener en cuenta en la implementacién y mantenimiento
« Digitalizacion del punto de vista fisica e integracidon con el eCommerce
« Multiidioma, monedas e impuestos
« KPIs fundamentales
> Practica:
« Case Study: identificacion y definicion de las distintas propuestas de valor del e-Com
« Sesion individual de asesoramiento para el desarrollo del Plan de e-Commerce

DIR-commerce_ 7



MODULO 3 GESTION DEL PRODUCTO EN E-COM

2 Duracion: 8 horas

> Contenidos:

« El momento y lugar concreto para los clientes

« Importancia del embudo de compra

« Definicidn del catdlogo de productos/servicios

« Gestidn, estructuracidn y ordenacion del catdlogo

« Gestidn de subproductos y sus atributos

« Importancia de la ficha de producto

« Elementos de cross-selling que se deben integrar en una ficha de producto

« Presentacién de la propuesta de valor a través del disefio

« Consideraciones fundamentales de disefio para hacer una web SEO friendly

« El disefio y la usabilidad para méviles y tabletas

« Landing pages: qué son y para qué sirven

« Los tests A/B: su importancia y cuando hacerlos

« Medicion con Analytics y otras herramientas

« Gestidon de proveedores

o Venta de productos de otros fabricantes y negociacion con fabricantes o

distribuidores B2B

« Fabricacidn de productos ya existentes en el mercado y productos novedosos
> Practica:

« Elaboracién de una ficha de producto y sus atributos

« Sesion individual de asesoramiento para el desarrollo del Plan de e-Commerce

MODULO 4 PLATAFORMAS PARA CREAR UNATIENDA ONLINE

2 Duracion: 16 horas

> Contenidos:
« Aspectos tecnoldgicos necesarios para montar una tienda online
« Hospedaje: alternativas, niveles de servicio y soporte
« Outsourcing: KPIs de la monitorizacidn, proveedores, medicion del rendimiento web
« Plataforma tecnoldgica: propia vs open source
« Plataformas tecnoldgicas mas relevantes: Magento, Prestashop, WordPress +
WooCommerce
« Opciones disponibles en el mercado: pros y contras de cada solucién
« COmo elegir la mejor opcion para el negocio: necesidades y limitaciones
« Aspectos a tener en cuenta en la implementacién y mantenimiento
« App o responsive web design
« Multiidioma, monedas e impuestos
> Practica:
« WooCommerce sobre WoordPress
« Prestashop
« Sesion individual de asesoramiento para el desarrollo del Plan de e-Commerce
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MODULO 5 ASPECTOS FINANCIEROS Y JURIDICOS DEL E-COM

< Duracion: 8 horas
> Contenidos:
« El plan de negocio como punto de partida de rendimiento econémico
« La importancia del presupuesto: desde el budget al seguimiento de objetivos
o Cémo disefiar una buena estructura de costes e ingresos
o Cémo medir la rentabilidad y el rendimiento de la tienda online
o Los KPIs necesarios para la gestion de un negocio online
 Busqueda de inversores y capital
« Salida a mercados secundarios
« Salida a bolsa
« Aspectos juridico-practicos en comercio electrénico
« Normativa aplicable en materia publicitaria en el ambito estatal
« Implicaciones legales en comercio electronico
« Responsabilidades legales en comercio electrénico
« Responsabilidades subsidiarias en la subcontratacion de fases de la cadena de valor
« Implicaciones legales en la comunicacion de caracteristicas y precios
> Practica:
« Caso de negocio a 3 afios con principales partidas de coste
« Sesidn individual de asesoramiento para el desarrollo del Plan de e-Commerce

DIR-commerce_9




MODULO 6 ESTRUCTURA Y ORGANIZACION DE LA VENTA

2 Duracion: 16 horas

> Contenidos:

« Carrito de compra
_Cémo debe ser el carrito de compra
_Carritos de compra abandonados: anélisis
_El upselling en el carrito de la compra, whish list e integracion

« Medios de pago
_TPV virtual y TPV integrado
_Otros medios de pago: PayPal, pago con movil...
_La multicanalidad y el pago
_Medios de pago e internacionalizacion

« Logistica
_Logistica/logistica inversa, picking y packaging
_Diferentes servicios logisticos y diferentes estructuras de empresas de Courier
_Empresas logisticas y andlisis de una oferta de logistica.
_El packaging de la compra y el e-albaran
_Cémo medir la calidad de un servicio de logistica
_Medicién de la calidad de logistica: incidencias y su tratamiento
_Gestion de stock y su implicacidon con al tienda fisica con eCommerce

> Practica:
« Case Study: Gestion de la logistica inversa
« Sesion individual de asesoramiento para el desarrollo del Plan de e-Commerce
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MODULO 7 MARKETING 3602 E-COM

2 Duracion: 24 horas

> Contenidos:
« Usabilidad y experiencia de compra
« Gestion de puntos de entrada y abandono en el e-Commerce
« Analisis de navegacion y zonas calientes
« Andlisis y reduccién de la tasa de rebote
« Captacion de trafico cualificado
« El marketing de contenidos
« Advertising, behavorial targeting y retargeting con display
« CoOmo crear emails que logren seducir y vender
« Marketing de afiliacién y RTB
« SEM y SEO aplicados a comercio electrénico
« Social Commerce: como integrar las redes sociales en la tienda
« Integracion de ventas en Google Analytics
« Definicién de KPIs de un eCommerce y tabla de mando
> Practica:
« Alta y configuracioén basica de Google Adword
« Sesidn individual de asesoramiento para el desarrollo del Plan de e-Commerce

MODULO 8 CRM Y ATENCION AL CLIENTE

> Duracion: 16 horas

> Contenidos:
« eCRM
« La ficha de cliente
« Analisis de informacion y Big Data orientado a la venta
« Politica de reclamaciones y devoluciones: comentarios de los clientes
« Satisfaccion del cliente
« Logistica de atencidn al cliente
« Call center del cliente en preventa, venta y postventa
« Resolucidn de conflictos en redes sociales y en canales digitales
« Carritos abandonados: causas y remarketing
o Cémo aumentar el promedio del carrito de compra: upselling, cross-selling y
behavioural marketing
« Estrategia de descuentos y ofertas personalizadas
o Club de venta privada
e Club de puntos
o Activacion de campaiias de venta exprés
» Automatizacion y gestion de las campanfas
> Practica:
« Herramienta de comentarios de recomendacion (upsell) o recuperacién del carrito
« Sesidn individual de asesoramiento para el desarrollo del Plan de e-Commerce
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Metodologia

DIR-commerce no es un programa de formacion convencional, sino un completo plan de
entrenamiento en el que el participante nunca estara solo. La metodologia de ESIC Business
& Marketing School centra su accién en la filosofia “aprender haciendo”. Por ello, el programa
combina la formacidn presencial con sesiones de asesoramiento, masterclass y encuentros
de networking. El objetivo metodoldgico busca el desarrollo de actividades dinamicas que
estimulen la participacion, la reflexién y el compromiso de actuar. Esta metodologia permite
al alumno desarrollar su proyecto en base al rol que desee asumir: desarrollar un proyecto
e-Commerce sobre una empresa actual (con canal online), o bien desarrollar un proyecto
sobre una empresa que aun no cuenta con estrategia de e-Commerce.

FORMACION PRESENCIAL

Se trata de una formacién eminentemente practica. Los profesionales que imparten
las sesiones aprovechan la formacidn para hacer pensar, discutir, reflexionar y trabajar
sobre los aspectos mas importantes del contenido de cada sesién, con ejercicios y
practicas en grupos basados en las experiencias reales de empresas espafiolas, de
otros paises europeos o latinoamericanos. Contempla mddulos que permiten tener
un conocimiento de E2E del e-Com, con contenidos que se ajustan a la realidad del
mercado y, especialmente, a las empresas posicionadas en Castilla-La Mancha. Las
sesiones se llevaran a cabo en una jornada completa de 8 horas (mafiana y tarde’).
MASTERCLASS

Seminario practico en el que un profesional experto, de reconocido prestigio en
el dmbito de la economia digital, compartird con los alumnos reflexiones ideas y
opiniones sobre su experiencia en la transformacion digital de la empresa.
NETWORKING

Una sesion dirigida e impartida por un experto en la materia, en la que se daran
encuentro profesionales con las mismas inquietudes: apasionados del entorno digital
y con necesidad y alta motivacion de capacitarse para poder desarrollar importantes
responsabilidades de gestién empresarial digital.

ASESORAMIENTO INDIVIDUAL

Asesoramiento a cada participante para el diseiio e implementacion de un Plan de
e-Commerce dirigido a su empresa, haciendo el seguimiento necesario para una
correcta planificacidn de estrategias que le permitan ser mas competitivos en su sector
gracias al comercio electrénico. Las sesiones de asesoramiento siguen la metodologia
de Transformacién Digital i-3, estan lideradas por profesionales acreditados en dicho
sistema de transformacidn digital, son individualizadas y se distribuyen a lo largo del
programa, combinando el formato presencial con el formato online.

i.3, el primer sistema de Transformacidn Digital Inteligente, se construye sobre la
base de una metodologia robusta y probada en la que se certifican profesionales y
empresas proveedoras de servicios digitales.

1. Desayunos y comidas en las sesiones presenciales ya incluidos en el importe del programa.
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@ Claustro

>>ENRIQUE
BENAYAS ALONSO

« Director Técnico del Programa DIR-Com

« Director General del Instituto
de Economia Digital de ESIC

Enrique Benayas, actual Director General y Académico de ICEMD, ha desempefado
diferentes responsabilidades de direccion en multinacionales del sector del marketing,
comunicacion y tecnologias, siendo Director de Cuentas Saatchi & Saatchi Advertising,
Subdirector General McCann Relationship Marketing (Grupo McCann Erickson) y
European Director Customer Relationship Marketing Boungiorno MyAlert.

Es miembro del Consejo Formacion de ADIGITALy Miembro del Consejo Académico de
ESIC Business & Marketing School. Es Consejero de empresas de nuevas tecnologiasy
comunicacion y Consultor independiente de marketing relacional & interactivo para
clientes relevantes, y ponente internacional en numerosos congresos.

35 JORGE LUCIO
SANCHEZ GALAN

« Coordinador del Programa DIR-Com

. Jefe de Operaciones para la Transformacion
Digital Inteligente i-3

Jorge Lucio Sanchez Galdn es actualmente Jefe de Operaciones de la Certificacion
de la Metodologia i-3, metodologia orientada a la Transformacién Digital Inteligente
de las empresas, es responsable de la ejecucién de los productos y servicios i-3,
orientados a la gestion digital de extremo a extremo. Ha desarrollado gran parte
de su carrera dentro de Telefénica Espafia, desde el afio 2006, como consultor
experto en Integracion de Procesos y, posteriormente como consultor de Eficiencia 'y
Transformacion Estratégica hasta 2015.

Anteriormente fue Gerente CRM en Terra networks, donde se responsabilizd de
Estrategia e implantacion del CRM. Gestiond la implantacion de la Inteligencia de
Marketing de Terra Espaia a Terra Chile.

Ha sido jefe de producto del site www.hispamer.es, jefe de investigacidon de mercados,
comercial de grandes cuentas y analista comercial en HISPAMER/PATAGON. También
ha trabajado como consultor estratégico para Arroba Networks, DKV seguros, Rusticae
o Interesa.com, en el ambito de reingenieria de procesos digitales y adaptacién de los
modelos organizativos.
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Profesores

>->MARCOS
BLANCO

« Directivo en agencias digitales y de publicidad

« Socio fundador y Director Ejecutivo de la
agencia digital Gestazion.com

Conferenciante habitual en eventos del mundo digital y formador en materias
como marketing on line, comunicacion digital y social media. Autor del libro “Cémo
conseguir 10.000 seguidores en Twitter”. Miembro activo de IAB Spain donde trabajé
para medir la efectividad del marketing en medios sociales.

Marcos lleva mas de quince afios dedicados al mundo digital colaborando con marcas
nacionales e internacionales. Ademas, desde Junio de 2012, inmerso en una nueva
aventura: la red social de recetas de cocina: www.recetizate.com

Cuenta con amplia experiencia en acciones de publicidad online, promocidn digital,
fidelizacion, redes sociales, y gamification para multitud de marcas como: Axe, Banco
Cetelem, Bimbo, Boehringer Ingelheim, Colhogar, Dove, Dexeus Salud de la Mujer,
Flora, Frigo, Fundacion Biodiversidad, LeasePlanGo, Lilly, Lipton, Magnum, MSN,
Pond’s Institute, Prosegur, Rexona, Sener, Sony, Skip...

> ALVARO
GIL-NAGEL

. Especialista en eCommerce, marketing digital y
y en gestion y transformacion digital de Empresas

Desde septiembre 2015 trabaja como Consultor de marketing y transformacion digital
en KANLLI. Alvaro también es actualmente consultor y formador en el desarrollo de
negocio digital y estrategias de marketing digital.

Anteriormente hatrabajado como Ecommerce Manager en Famosa, como responsable
del desarrollo de negocio: ecommerce B2C y marketing digital. También ha trabajado
en empresas lideres en sus sectores como Unidad Editorial y Alcatel.

En el afio 2006 fundé Ventura Producciones, dedicada a la creacién de portales y
sitios de comercio electrénico: Elbebe.com, Tienda.elbebe.com y CanalPadres.com

También trabajé como Primer Director Comercial y Director Gerente para Elmundo.
es (Unidad Editorial), y como Director de Distribucién para Servicom.
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>->MANUEL
BALSERA

« VP Sales & Marketing AMC Networks and
Founder-CEO Start Digital Media, iTRAIN,
iMENTOR, P1P

Manuel Balsera ocupa actualmente el cargo de Vicepresident Sales and Marketing de
AMC Networks donde dirige todas las areas de marketing, affiliates, comunication,
Ad, sales y business development para los mas de 20 canales de televisidn del grupo.

Ademas, como inversor y emprendedor, creé el fondo de Seed Capital, Start Digital
Media Capital, y mas recientemente SEED Digital and Media Capital, asi como iTrain-
global, que fueron seleccionadas entre las 100 mejores ideas empresariales en 2011
y 2013 por Actualidad Econémica. Otros proyectos empresariales son n-Screens,
Primera Plana (p1p), Worktel, Nativead, Bugaloop, etc.

Anteriormente ocupa el puesto de CEO de CP Proximity BBDO, y entre 2007 y 2011
ha desempefiado varios puestos directivos en ONO, Chellomedia Multicanal o GGA-
Vivendi, entre otras compaiiias.

> JOSE LUIS
FERRERO

« Senior Manager eCommerce & Business
Development, Philips

José Luis comenzd su carrera en Philips en 1995. Ha pasado por diversos puestos en
Marketing y Ventas que le han dado una amplia experiencia en todo tipo de Canales de
Distribucion. Ademas, ha sido responsable de Desarrollo de Negocio de programas de
Fidelizacion en Supermercados a nivel Internacional, con experiencia en acciones en toda
Europa. Actualmente lidera el equipo de eCommerce y Desarrollo de Negocio en Espafia.

Miembro fundador del Club de Dirigentes de Comercio Electrénico. En 2013 participd
en la fundacién del Club de Dirigentes de Comercio Electrénico de Espafia, CDCE,
del cual es Vicepresidente. Participa en la Asociacién Nacional de Gamifi cacidn,
ANAGAM, como vocal de su junta directiva.

Ha sido ponente en eventos internacionales como eDeal Summit (Londres) y SoLoMo
Summit (Madrid).
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> CALENDARIO »

El programa de comercio electrénico DIR-commerce comenzard a impartirse el 21 de
abril. Las actividades se desarrollan a lo largo de 137 horas divididas en:

« Formacion presencial y asesoramiento personalizado (115 h)

« Networking de emprendimiento y Masterclass de transformacion digital (7 h)

« Presentaciones individuales de los Planes de e-Commerce y andlisis por parte de
equipo de expertos (15 h)

. FORMACION PRESENCIAL
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>LUGAR »

La sede de FECIR en Ciudad real acogera las jornadas de formacidn presencial,
las sesiones de asesoramiento personalizado y los encuentros de networking

> INSCRIPCION »

A través de formulario en o contactando
con Rafael Alvarez en o en el teléfono 649 826 131.

> DERECHOS DE INSCRIPCION »

El programa tiene un precio de 8.000 euros por alumno y esta becado por la Fundacion,
teniendo un precio final de 3.990 euros'; con posibilidad de financiarlo con Caja Rural
Castilla-La Mancha en dos afios sin intereses’. Los derechos de inscripcién incluyen:
docencia, desayunos, almuerzos de trabajo, documentacion y formar parte del Club
de Alumnos de la Fundacidn, pudiendo disfrutar de las condiciones ventajosas que la
Fundacion tiene con diferentes partners. En concepto de reserva de plaza se abonaran
400¢€. Esta cantidad se hara efectiva una vez que el comité de admisiones comunique al
candidato que su solicitud de admision ha sido aceptada. El resto del importe se abonara
antes del inicio del programa o podra ser financiado hasta en dos afios sin intereses’.

> TITULACION »

La titulacion sera otorgada por ESIC Business & Marketing School e ICEMD.
Los participantes entraran a formar parte como antiguos alumnos del Banco de
Profesionales de ICEMD y de ESIC Alumni.

> ADMISION »

Comité de seleccion:
__ESIC Business & Marketing School
_ Instituto de Innovacién y Competitividad Fundacién Caja Rural Castilla-La Mancha
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INSTITUTO DE INNOVACION Y
COMPETITIVIDAD | FUNDACION
CAJA RURAL DE CASTILLA-LA MANCHA

El Instituto de Innovacion y Competitividad de la Fundacién Caja Rural Castilla-
La Mancha nace con la vocaciéon de impulsar el desarrollo socioeconédmico de los
territorios donde la entidad ejerce su actividad financiera, con énfasis en lainnovacion,
la competitividad y el emprendimiento. Los pilares sobre los que se asienta la accién
del Instituto son el cooperativismo, el sector empresarial, la administracién publica 'y
la apuesta por el talento.

Conunainnovadora forma de concebir el crecimiento rural, el Instituto es el instrumento
gue aglutina y desarrolla todos los programas de formacidn, investigacion, consultoriay
creacion de nuevas empresas de la Fundacion Caja Rural Castilla-La Mancha.

La creacion en 2014 del Instituto supone una apuesta firme por el progreso y la

creacion de nuevos negocios, sin olvidar los programas de apoyo a la cultura y de
accion social, enmarcados en el Area Social de la Fundacidn.

7Y I
Ne ot

INSTITUTO ECONOMIA
BUSINESS&MARKETINGSCHOOL DIGITAL I BESIC

La historia de ESIC, Business&Marketing School estd intimamente ligada al mundo
empresarial, desde su creacion en 1965, ha invertido todos sus esfuerzos en formar a los
mejores profesionales para las empresas. Hoy, 50 aifos después, ESIC estd posicionada
como la escuela lider en marketing, reconocida, dentro y fuera de nuestras fronteras,
como uno de los mejores centros formativos en esta drea. Con mas de 40.000 antiguos
alumnos, ESIC es centro de referencia para empresas y profesionales.

ICEMD, el Instituto de la Economia Digital es la apuesta de ESIC por el estudio, el
analisis y la incorporacién de disciplinas innovadoras en los nuevos modelos digitales
de negocioy de comunicacién, con el objetivo principal de preparar a los profesionales
del hoy y del mafiana en estrategias digitales.

Se distingue por su cercania al mundo empresarial y su enfoque practico, impulsando
la competitividad de las empresas espafiolas y el desarrollo profesional de sus
directivos, para ayudarles a competir con éxito en la Economia Digital.
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ORGANIZA
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