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Contenidos del curso 1

• Formas de rentabilizar la inversión de las empresas turísticas en 
Internet.

• Estrategias para aumentar las ventas a través de nuestra Web.
• Planificación del sitio Web

▫ Diseño eficiente.
▫ Presentaciones dinámicas.
▫ Servicios ofertados.
▫ Formas de rentabilizar la inversión de las empresas turísticas en Internet.

• Formas de pago en Internet.
▫ Contra reembolso
▫ Giro postal o telegráfico
▫ Depósito en Cuenta Corriente
▫ Western Union
▫ Pay Pal
▫ Tarjetas de crédito
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Contenidos del curso 2

• Compra segura en Internet.
▫ Como realizar una compra.
▫ Privacidad de datos.
▫ Lista de compras.
▫ Rastreo de pedidos.
▫ Devoluciones.
▫ Seguridad en las compras: Secure Socket Layer SSL.
▫ Garantía de compra.

• Captación de clientes. Fidelización Online 
▫ Clasificación de los Clientes
▫ Herramientas para la Fidelización Online. 
▫ Nivel de Fidelización de Clientes.
▫ Herramientas de Marketing para Fidelizar Online. 
▫ Programa de Fidelización de Clientes.

• Supuesto práctico de diseño de estructura de página web dirigida a 
una empresa del sector turístico.

• Módulo de sensibilización y formación medioambiental
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Algunos datos sobre NNTT y Turismo

• Un 74% de las empresas turísticas dispone de 
Internet

• Ese % llega al 92% si disponen de más de 50 
trabajadores.

• El 36% de las empresas vende a través de Internet.
• El 45% de los internautas compra billetes de 

avión, tren o autobús. (dato de 2005)
• El 13% utilizan CRM. 
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Usos generales y cotidianos de 

Internet
• Relaciona con la E-administración

▫ Impuestos

▫ Nóminas

▫ Consultas registros

▫ Consultas catastros

• Servicio comunes en las empresas
▫ Formación

▫ Consulta de información

▫ Compra de productos/servicios

▫ Banca

▫ Estudio mercados

▫ Promoción

▫ Contratos electrónicos

▫ Reclutamiento de personal

http://www.revistaformacion.com/
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Frases para la reflexión

• “En breve una persona que no conozca Internet 
será considerado como un analfabeto 
funcional”

• Internet es la puerta de entrada a nuestras 
organizaciones

• No es interesante vender por Internet para las 
empresas pequeñas.

• Como todo el mundo tiene presencia en la red, 
ya no es interesante.
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PROCESO PARA UN SITIO WEB 

LLEGUE A INTERNET
Y además que consiga el objetivo 
que queríamos de ella
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Pasos para tener sitio Web en Internet

• Aprobación de la inversión
• Registro del dominio
• Estudio de los contenidos y estructuración de los 

mismos
▫ Sólo presencia
▫ Vendemos o no
▫ Accesibilidad
▫ Interactividad
 Formularios
 Chats / Foros / Blogs

• Confección de la página Web
• Publicación en el Alojamiento Web
• Mantenimiento de la misma

http://www.revistaformacion.com/
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Pagina Web
• Una página web es una fuente de información adaptada para la World 

Wide Web (WWW) y accesible mediante un navegador de Internet. Esta 
información se presenta generalmente en formato HTML y puede contener 
hiperenlaces a otras páginas Web, constituyendo la red enlazada de la 
World Wide Web.

• Las páginas Web pueden ser cargadas de un ordenador o computador local 
o remoto, llamado Servidor Web, el cual servirá de HOST. El servidor Web 
puede restringir las páginas a una red privada, por ejemplo, una intranet, o 
puede publicar las páginas en el World Wide Web. Las páginas Web son 
solicitadas y transferidas de los servidores usando el Protocolo de 
Transferencia de Hipertexto (HTTP - Hypertext Transfer Protocol). La 
acción del Servidor HOST de guardar la página Web, se denomina 
"HOSTING".

• Las páginas Web pueden consistir en archivos de texto estático, o se pueden 
leer una serie de archivos con código que instruya al servidor cómo 
construir el HTML para cada página que es solicitada, a esto se le conoce 
como Página Web Dinámica.

http://www.revistaformacion.com/
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Dominios

• Concepto de dominio

• Tipos de dominio

▫ Nivel I

▫ Nivel II

▫ Nivel III

• Contratación de dominios

▫ Averiguar si un dominio está libre

▫ Contratarlo

• Normativa

• Marketing y dominios

• Ejercicios

• Webs de interés

10
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Concepto de dominio

• Un dominio de Internet es un nombre base que agrupa a un 
conjunto de equipos o dispositivos y que permite proporcionar 
nombres de equipo más fácilmente recordables en lugar de una 
dirección IP numérica. Permiten a cualquier servicio (de red) 
moverse a otro lugar diferente en la topología de Internet, que 
tendrá una dirección IP diferente.
▫ Se controlan a través del ICANN, que es: La Corporación de Internet 

para la Asignación de nombres y números de Dominios (del Inglés: 
Internet Corporation for Assigned Names and Numbers) es una 
organización sin fines de lucro que opera a nivel de asignar espacio 
de direcciones numéricas de protocolo de Internet (IP), 
identificadores de protocolo y de las administración del sistema de 
servidores raíz. Aunque en un principio estos servicios los 
desempeñaba Internet Assigned Numbers Authority (IANA) y otras 
entidades bajo contrato con el gobierno de EE.UU., actualmente son 
responsabilidad de ICANN 
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Tipos de dominios

12

Primer nivel

• .net, .org, .com, .mil, …

Segundo nivel

• .es, .fr, .it, .de, …

Tercer nivel

• .com.es, .org.es, nom.es…
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Dominios de 1º nivel

• .aero, para la Industria del transporte aéreo 
• .asia, la región de Asia 
• .biz, para los Negocios 
• .com, para fines comerciales 
• .coop, para Cooperativas 
• .edu, para Educación 
• .gov, para Gobierno y Entidades Públicas 
• .info, para Información 
• .int, para Entidades Internacionales, organizaciones como la 

ONU 
• .jobs, para Departamentos de empleo y recursos humanos en 

empresas 
• .mil, para el Departamento de Defensa de los Estados Unidos 

(Único país con dominio de primer nivel para el ejército) 
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Dominios de 1º nivel

• .mobi, para empresas de telefonía móvil o servicios para 
móvil. 

• .museum, para los Museos 
• .name, para Nombres de personas 
• .net, para Infraestructura de red 
• .org, para organizaciones 
• .pro, para Profesional ,requiere comprobación de una 

titulación universitaria previa a su concesión total. 
• .tel, para servicios de comunicación por internet 
• .travel, para páginas de la industria de viajes y turismo. 
• .root, Aparentemente sin uso actualmente, pero se sabe 

que existió una página bajo ese dominio, probablemente 
creado por VeriSign. 
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Criterio dominios segundo nivel

• Criterio general de asignación de nombres de dominio 
de segundo nivel.–Los nombres de dominio de segundo 
nivel bajo el «.es» se asignarán atendiendo a un criterio 
de prioridad temporal en la solicitud.

• No podrán ser objeto de solicitud nombres de dominio 
que ya hayan sido previamente asignados.

• Los nombres de dominio de segundo nivel bajo el «.es» 
se asignarán sin comprobación previa, salvo en lo 
relativo a las normas de sintaxis recogidas en el punto 1 
del apartado undécimo, la lista de términos prohibidos 
prevista en el punto 2 del apartado undécimo y las 
limitaciones específicas y las listas de nombres de 
dominio de segundo nivel prohibidos o reservados 
recogidas en el apartado séptimo.
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Quién puede pedir dominios de 3º 

nivel
• Legitimación para la asignación de nombres de dominio de tercer 

nivel.–Podrán solicitar la asignación de un nombre de dominio de 
tercer nivel:
a) Bajo el indicativo «.com.es», las personas físicas o jurídicas y las 

entidades sin personalidad que tengan intereses o mantengan vínculos 
con España.

b) Bajo el indicativo «.nom.es», las personas físicas que tengan intereses o 
mantengan vínculos con España.

c) Bajo el indicativo «.org.es», las entidades, instituciones o colectivos con 
o sin personalidad jurídica y sin ánimo de lucro que tengan intereses o 
mantengan vínculos con España.

d) Bajo el indicativo «.gob.es», las Administraciones Públicas españolas y 
las entidades de Derecho Público de ella dependientes, así como 
cualquiera de sus dependencias, órganos o unidades.

e) Bajo el indicativo «.edu.es», las entidades, instituciones o colectivos con 
o sin personalidad jurídica, que gocen de reconocimiento oficial y 
realicen funciones o actividades relacionadas con la enseñanza o la 
investigación en España.
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Registro de dominios
• El registro de dominios es el proceso por el 

cual una persona pasa a tener el control sobre un 
nombre de dominio, a cambio de pagar una 
cuota la página Web del registrador:
▫ Elige el dominio o dominios. 
▫ Da sus datos personales. 
▫ Elige el tiempo por el que los compra (1 o más años). 
▫ Al final los paga, normalmente con tarjeta de crédito 

(o también por transferencia bancaria) 
• Una vez comprado, da los datos de su 

configuración, y de qué quiere hacer con el 
dominio: URL a la cual redireccionar, IP del 
servidor al que resolver mediante DNS, servidor 
DNS usado, etc. 

http://www.revistaformacion.com/
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Registro de dominios
• El registrante tiene que esperar un tiempo hasta que los 

cambios surtan efecto. Para los .com y .net es entre 4 y 8 
horas, y para otros, entre 24 y 48 horas. En ese período: 
▫ El registrador contacta con InterNIC y acaba el proceso con 

ellos, de forma transparente para el registrante. 
▫ Se avisa al registrante de que se ha hecho el registro sin 

problemas. 
• El nuevo dominio funciona, y resuelve a la IP apropiada 

en el servidor DNS usado, pero no en el resto de 
servidores DNS del mundo. 

• Poco a poco se va propagando el cambio al resto de 
servidores (propagación DNS). Como cada uno tiene 
distintos tiempos de actualización y parámetros de caché 
distintos, pasan varias horas (es difícil predecir cuántas) 
hasta que todos los servidores DNS del mundo conocen 
cómo hacer la resolución del dominio. 

• La página ya es accesible mediante un nombre de 
dominio desde cualquier ordenador. 
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Agentes registradores (www.nic.es)
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Sitio Web del ICANN
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Dominios .es
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Alojamiento Web - Hosting

• El alojamiento web (en inglés web hosting) es 
el servicio que provee a los usuarios de Internet
un sistema para poder almacenar información, 
imágenes, vídeo, o cualquier contenido accesible 
vía Web. Los Web Host son compañías que 
proporcionan espacio de un servidor a sus 
clientes.
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Tipos de alojamiento Web 1

• El alojamiento web se divide en seis tipos: gratuitos, compartidos, 
revendedores, servidores virtuales, servidores dedicados y de co-
locación.

• Alojamiento gratuito: El alojamiento gratuito es extremadamente 
limitado cuando se lo compara con el alojamiento de pago. Estos 
servicios generalmente agregan publicidad en los sitios y tienen un 
espacio y tráfico limitado. 

• Alojamiento compartido (shared hosting): En este tipo de servicio 
se alojan clientes de varios sitios en un mismo servidor, gracias a la 
configuración del programa servidor web. Resulta una alternativa 
muy buena para pequeños y medianos clientes, es un servicio 
económico y tiene buen rendimiento. 

• Alojamiento de imágenes: Este tipo de hospedaje se ofrece para 
guardar tus imágenes en internet, la mayoría de estos servicios son 
gratuitos y las páginas se valen de la publicidad colocadas en su 
página al subir la imagen. 

http://www.revistaformacion.com/
http://es.wikipedia.org/wiki/Alojamiento_gratuito
http://es.wikipedia.org/wiki/Alojamiento_compartido
http://es.wikipedia.org/wiki/Sitio_web
http://es.wikipedia.org/wiki/Servidor_web
http://es.wikipedia.org/w/index.php?title=Alojamiento_de_im%C3%A1genes&action=edit&redlink=1


Documentación elaborada por www.revistaformacion.com

www.revistaformacion.com   (2009)

24

Tipos de alojamiento Web 2

• Alojamiento revendedor (reseller): Este servicio de alojamiento está 
diseñado para grandes usuarios o personas que venden el servicio 
de Hosting a otras personas. Estos paquetes cuentan con gran 
cantidad de espacio y de dominios disponibles para cada cuenta. 

• Servidores virtuales (VPS, Virtual Private Server): mediante el uso 
de una máquina virtual, la empresa ofrece el control de un 
ordenador aparentemente no compartido. Así se pueden 
administrar varios dominios de forma fácil y económica, además de 
elegir los programas que se ejecutan en el servidor. Por ello, es el 
tipo de producto recomendado para empresas de diseño y 
programación Web. 

• Servidores dedicados: El término servidor dedicado se refiere a una 
forma avanzada de alojamiento Web en la cual el cliente alquila o 
compra un ordenador completo, y por tanto tiene el control 
completo y la responsabilidad de administrarlo. El cuidado físico de 
la máquina y de la conectividad a Internet es tarea de la empresa de 
alojamiento, que suele tenerlo en un centro de datos. 

http://www.revistaformacion.com/
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Tipos de alojamiento Web 3

• Colocación (o housing): Este servicio consiste 
básicamente en vender o alquilar un espacio 
físico de un centro de datos para que el cliente 
coloque ahí su propio ordenador. La empresa le 
da la corriente y la conexión a Internet, pero el 
ordenador servidor lo elige completamente el 
usuario (hasta el hardware). 

http://www.revistaformacion.com/
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Mini Debates

• Internet es un medio publicitario muy caro.

• Las empresas tienen que registrar los dominios 
de Internet que poseen.
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Ejemplo de página Web 1
www.tourspain.es

http://www.revistaformacion.com/
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Ejemplo de página Web 2
www.turismo.com
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Ejemplo de página Web 3
www.toprural.com
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Ejemplo de página Web 4
www.hotelius.com
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Ejemplo de página Web 5
www.halconviajes.com

http://www.revistaformacion.com/
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Introducción al comercio electrónico 1

• El comercio aparece desde que comienzan las relaciones humanas y el hombre se da 
cuenta de que no es autosuficiente. Por lo tanto necesita intercambiar bienes o 
servicios con otros para asegurar su propia subsistencia.

• Lo que ocurre es que los métodos de "comerciar" han ido evolucionando a lo largo de 
la historia, a la vez que la propia humanidad ha progresado y evolucionado también. 
No vamos a perdernos en todas las evoluciones del comercio, puesto que nos 
ocuparía mucho. Veremos las recientes evoluciones, que han desembocado en el 
comercio electrónico.

• A principio de los años 1920 en Los Estados Unidos apareció la venta por catálogo, 
impulsado por las grandes tiendas de mayoreo. Este sistema de venta, revolucionario 
para la época, consiste en un catálogo con fotos ilustrativas de los productos a vender. 
Este permite tener mejor llegada a las personas, ya que no hay necesidad de tener 
que atraer a los clientes hasta los locales de venta. Esto posibilitó a las tiendas poder 
llegar a tener clientes en zonas rurales, que para la época que se desarrollo dicha 
modalidad existía una gran masa de personas afectadas al campo. Además, otro 
punto importante a tener en cuenta es que los potenciales compradores pueden 
escoger los productos en la tranquilidad de sus hogares, sin la asistencia o presión, 
según sea el caso, de un vendedor. La venta por catálogo tomó mayor impulso con la 
aparición de las tarjetas de crédito; además de determinar un tipo de relación de 
mayor anonimato entre el cliente y el vendedor.

32
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Introducción al comercio electrónico 2

• A principio de los años 1970, aparecieron las primeras relaciones 
comerciales que utilizaban una computadora para transmitir datos. 
Este tipo de intercambio de información, sin ningún tipo de 
estándar, trajo aparejado mejoras de los procesos de fabricación en 
el ámbito privado, entre empresas de un mismo sector.

• A mediados de 1980, con la ayuda de la televisión, surgió una nueva 
forma de venta por catálogo, también llamada venta directa. De 
esta manera, los productos son mostrados con mayor realismo, y 
con la dinámica de que pueden ser exhibidos resaltando sus 
características. La venta directa es concretada mediante un teléfono 
y usualmente con pagos de tarjetas de crédito.

• En 1995 los países integrantes del G7/G8 crearon la iniciativa Un 
Mercado Global para PYMEs, con el propósito de acelerar el uso del 
comercio electrónico entre las empresas de todo el mundo durante 
el cual se creó el portal pionero en idioma español Comercio 
Electrónico Global.
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Ventas comercio electrónico 1
• Comunicaciones de mercadeo: Actualmente, la mayoría de las empresas utiliza el Web para 

informar a los clientes sobre la compañía, aparte de sus productos o servicios, tanto mediante 
comunicaciones internas como con otras empresas y clientes. Sin embargo, la naturaleza 
interactiva del Web ofrece otro tipo de beneficios conducentes a desarrollar las relaciones con los 
clientes. Este potencial para la interacción facilita las relaciones de mercadeo así como el soporte 
al cliente, hasta un punto que nunca hubiera sido posible con los medios tradicionales. Un sitio 
Web se encuentra disponible las 24 horas del día bajo demanda de los clientes. Las personas que 
realizan el mercadeo pueden usar el Web para retener a los clientes mediante un diálogo 
asincrónico que sucede a la conveniencia de ambas partes. Esta capacidad ofrece oportunidades 
sin precedentes para ajustar con precisión las comunicaciones a los clientes individuales, 
facilitando que éstos soliciten tanta información como deseen. Además, esto permite que los 
responsables del área de mercadeo obtengan información relevante de los clientes con el 
propósito de servirles de manera eficaz en las futuras relaciones comerciales. Los sitios Web más 
sencillos involucran a los clientes mediante botones para enviar mensajes de correo electrónico a 
la empresa. En otros centros más sofisticados, los clientes rellenan formularios, con el objeto de 
que desarrollen una relación continua con la compañía, cuyo fin es informar tanto sobre los 
productos y servicios como obtener información sobre las necesidades que los clientes tienen 
sobre los mismos. De esta manera, se obtiene publicidad, promoción y servicio al cliente a la 
medida. El Web también ofrece la oportunidad de competir sobre la base de la especialidad, en 
lugar de hacerlo mediante el precio, ya que desde el punto de vista del mercadeo, rara vez es 
deseable competir tan sólo en función del precio. El mercadeo intenta satisfacer las necesidades 
de los clientes en base a los beneficios que buscan, lo que quiere decir que el precio depende de la 
valorización del cliente, y no de los costos; tales oportunidades surgen cuando lo ofrecido se 
diferencia por elementos de mercadeo distintos al precio, lo cual produce beneficios cargados de 
valor, como por ejemplo, la comodidad producida por el reparto directo mediante la distribución 
electrónica de software. 
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Ventas comercio electrónico 1
• Mejoras en la distribución: El Web ofrece a ciertos tipos de proveedores (industria 

del libro, servicios de información, productos digitales) la posibilidad de participar en 
un mercado interactivo, en el que los costos de distribución o ventas tienden a cero. 
Por poner un ejemplo, los productos digitales (software) pueden entregarse de 
inmediato, dando fin de manera progresiva al intermediarismo. También 
compradores y vendedores se contactan entre sí de manera directa, eliminando así 
restricciones que se presentan en tales interacciones. De alguna forma esta situación 
puede llegar a reducir los canales de comercialización, permitiendo que la 
distribución sea eficiente al reducir sobrecosto derivado de la uniformidad, 
automatización e integración a gran escala de sus procesos de administración. De 
igual forma se puede disminuir el tiempo que se tardan en realizar las transacciones 
comerciales, incrementando la eficiencia de las empresas. 

• Beneficios operacionales: El uso empresarial del Web reduce errores, tiempo y 
sobrecostos en el tratamiento de la información. Los proveedores disminuyen sus 
costos al acceder de manera interactiva a las bases de datos de oportunidades de 
ofertas, enviar éstas por el mismo medio, y por último, revisar de igual forma las 
concesiones; además, se facilita la creación de mercados y segmentos nuevos, el 
incremento en la generación de ventajas en las ventas, la mayor facilidad para entrar 
en mercados nuevos, especialmente en los geográficamente remotos, y alcanzarlos 
con mayor rapidez. Todo esto se debe a la capacidad de contactar de manera sencilla 
y a un costo menor a los clientes potenciales, eliminando demoras entre las diferentes 
etapas de los subprocesos empresariales. 
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Usos comercio electrónico 1
• El comercio electrónico puede utilizarse en cualquier entorno en el que se 

intercambien documentos entre empresas: compras o adquisiciones, 
finanzas, industria, transporte, salud, legislación y recolección de ingresos o 
impuestos. Ya existen compañías que utilizan el comercio electrónico para 
desarrollar los aspectos siguientes:

• Creación de canales nuevos de mercadeo y ventas. 
• Acceso interactivo a catálogos de productos, listas de precios y folletos 

publicitarios. 
• Venta directa e interactiva de productos a los clientes. 
• Soporte técnico ininterrumpido, permitiendo que los clientes encuentren 

por sí mismos, y fácilmente, respuestas a sus problemas mediante la 
obtención de los archivos y programas necesarios para resolverlos. 

• Mediante el comercio electrónico se intercambian los documentos de las 
actividades empresariales entre socios comerciales. Los beneficios que se 
obtienen en ello son: reducción del trabajo administrativo, transacciones 
comerciales más rápidas y precisas, acceso más fácil y rápido a la 
información, y reducción de la necesidad de reescribir la información en las 
computadoras.
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Usos comercio electrónico 2

• Los tipos de actividad empresarial que podrían beneficiarse 
mayormente de la incorporación del comercio electrónico, son:

• Sistemas de reservas. Centenares de agencias dispersas utilizan 
una base de datos compartida para acordar transacciones. 

• Existencias comerciales. Aceleración a nivel mundial de los 
contactos entre mercados de existencias. 

• Elaboración de pedidos. Posibilidad de referencia a distancia o 
verificación por parte de una entidad neutral. 

• Seguros. Facilita la captura de datos. 

• Empresas que suministran a fabricantes. Ahorro de grandes 
cantidades de tiempo al comunicar y presentar inmediatamente la 
información que intercambian. 
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B2C

• B2C es la abreviatura de la expresión business to consumer
("empresas a consumidor"), es decir, el comercio electrónico que 
realizan las empresas con los particulares. Potencialmente, tiene un 
gran recorrido a largo plazo y en la actualidad se va asentando en 
sectores como la distribución alimentaria. Así, las grandes cadenas 
de supermercados e hipermercados ya disponen en sus portales de 
aplicaciones de venta a través de la Internet. Otro ejemplo en B2C es 
el mayorista estadounidense de libros, música y otros productos 
Amazon.com.

• El éxito del B2C pasa por el aseguramiento de los sistemas de pago a 
través de tarjeta de crédito, en otros casos se posibilitan otras 
formas de pago como contra reembolso, en efectivo o la utilización 
de servicios proporcionados por otras empresas como PayPal. En 
Colombia una forma de pago adicional a las tarjetas de crédito es el 
débito online de las cuentas de ahorro y corrientes directamente en 
las entidades bancarias. Este sistema se llama PSE
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B2B

• B2B es la abreviatura comercial de la expresión anglosajona 
business to business: comercio electrónico entre empresas.

• El significado del término "comercio electrónico" ha cambiado a lo 
largo del tiempo. Originariamente, "comercio electrónico" 
significaba la facilidad de transacciones comerciales 
electrónicamente, normalmente utilizando tecnología como la 
Electronic Data Interchange (EDI, presentada finales de los años 
1970) para enviar electrónicamente documentos como pedidos de 
compra o facturas.

• Más tarde pasó a incluir actividades más precisamente 
denominadas "Comercio en la red" -- la compra de bienes y servicios 
a través de la World Wide Web vía servidores seguros (véase 
HTTPS, un protocolo de servidor especial que cifra la realización 
confidencial de pedidos para la protección de los consumidores y los 
datos de la organización) con tarjetas de compra electrónica y con 
servicios de pago electrónico como autorizaciones para tarjeta de 
crédito. JLRR
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Ventajas B2B
• El comercio electrónico es una utilidad más que aporta Internet y que ha 

experimentado un gran auge en los últimos años. El B2B ha venido 
impulsado fundamentalmente por la creación de portales para agrupar 
compradores. Así, encontramos, por ejemplo portales de empresas de 
automoción, alimentación, químicas u hostelería, entre otros. Las 
compañías se agrupan para crear dichas páginas aglutinando fuerzas lo que 
les permite negociar en mejores condiciones. El mantenimiento de las 
páginas se produce pidiendo un canon por cotizar o cobrando a los socios 
una comisión del negocio realizado en el portal.

• Algunas de las ventajas que aporta el B2B para los compradores son:
• Posibilidad de recibir mayor número de ofertas. 
• Despersonalización de la compra con lo que se evitan posibles tratos de 

favor. 
• Abaratamiento del proceso: menos visitas comerciales, proceso de 

negociación más rápido, etc. Por tanto, los compradores pueden pedir una 
reducción de precios en virtud del menor coste de gestión. 
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Medios de Pago
• Contra reembolso: El cliente paga cuando recibe la mercadería. El 

comerciante debe verificar fehacientemente la dirección física del 
comprador y su disposición a la compra, para evitar costosos 
malentendidos. 

• Giro postal o telegráfico: utilizando el correo, el cliente gira el dinero al 
comerciante. Es la forma más simple de implementar y la que utilizan todos 
los Sitios Web al iniciar sus actividades.

• Depósito en Cuenta Corriente: Otra forma muy sencilla de empezar a 
cobrar por Internet. A veces suelen ser prohibitivos los costos cuando se 
realizan transferencias bancarias entre países, por lo que es aconsejable 
utilizarlo solamente para transacciones dentro de un mismo país, o por 
montos importantes.

• Western Union: Esta empresa está implementando en varios países un 
novedoso sistema, denominado Quick Pay, que acredita directamente en la 
cuenta corriente del comerciante, el pago efectuado por su cliente en 
cualquier sucursal de Western Union en el mundo.

• Pay Pal: El cliente nos puede enviar dinero deduciéndolo de su tarjeta de 
crédito. Una desventaja es que Pay Pal sistema sólo está habilitado 
actualmente en Brasil, España y México.

• Tarjetas de crédito: lo vamos a ver en forma separada por ser un tópico 
fundamental de este tema. 
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B2E
• B2E, abreviatura de la expresión business to employee (Empresa a empleado). Es 

la relación comercial que se establece entre una empresa y sus propios empleados. 
Por ejemplo, una compañía aérea puede ofrecer paquetes turísticos a sus empleados a 
través de su propia intranet y, además de sus ofertas puede incluir las de compañías 
aéreas asociadas.

• El B2E es una nueva demostración de las muchas aplicaciones que ofrece el 
comercio electrónico.

• Pero no sólo eso, además el concepto se amplia a la propia gestión remota por parte 
del empleado de parte de sus responsabilidades dentro de los procesos de negocio de 
la empresa. Esto podría incluir facturación de comisiones de ventas, introducción de 
gastos de desplazamiento, etc. Es en definitiva un pequeño portal para la utilización 
de algunos recursos de la empresa por parte de los empleados de la misma, tanto en 
su quehacer cotidiano, como en la vida privada.

• Ademas existen diferentes políticas que se pueden adecuar a este modelo de negocio.
• Ventajas del B2E

▫ Reducción de costes y tiempo en actividades burocráticas.
▫ Formación on line.
▫ Mejora de la información interna.
▫ Equipos de colaboración en un entorno web.
▫ Agilización de la integración del nuevo profesional en la empresa.
▫ Servicios intuitivos de gestión de la información.
▫ Soporte para gestión del conocimiento.
▫ Comercio electrónico interno.
▫ Motivador, potenciador de la implicación del profesional. Fidelización del empleado.
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Seguridad informática. Introducción

• La seguridad informática consiste en asegurar que los recursos del sistema de 
información (material informático o programas) de una organización sean utilizados 
de la manera que se decidió y que el acceso a la información allí contenida así como 
su modificación sólo sea posible a las personas que se encuentren acreditadas y 
dentro de los límites de su autorización.

• Podemos entender como seguridad un estado de cualquier sistema (informático o no) 
que nos indica que ese sistema está libre de peligro, daño o riesgo. Se entiende como 
peligro o daño todo aquello que pueda afectar su funcionamiento directo o los 
resultados que se obtienen del mismo. Para la mayoría de los expertos el concepto de 
seguridad en la informática es utópico porque no existe un sistema 100% seguro. 
Para que un sistema se pueda definir como seguro debe tener estas cuatro 
características:
▫ Integridad: La información sólo puede ser modificada por quien está autorizado. 
▫ Confidencialidad: La información sólo debe ser legible para los autorizados. 
▫ Disponibilidad: Debe estar disponible cuando se necesita. 
▫ Irrefutabilidad: (No-Rechazo o No Repudio) Que no se pueda negar la autoría. 

• Dependiendo de las fuentes de amenaza, la seguridad puede dividirse en seguridad 
lógica y seguridad física.

• En estos momentos la seguridad informática es un tema de dominio obligado por 
cualquier usuario de la Internet, para no permitir que su información sea robada.
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Enlaces comercio electrónico

• www.e-global.es

• www.aecem.org

• www.fecemd.org
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Mini Debates Comercio Electrónico

• El Comercio electrónico es inseguro.

• Los clientes miran en Internet, pero donde 
realmente compran es en la “tienda de toda la 
vida”.

• El comercio electrónico lleva estancado muchos 
años.
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Notas
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Rentabilizar tu Web 1

(de travelmarketing)
• Si eres una empresa turística, ya sea un hotel, compañía aérea, operador 

de tours o casa rural y tienes un sitio web, puedes comenzar a sacar 
provecho a tu presencia online, ganando clientes y aumentando tus 
beneficios a través de Internet. 

• Te sugerimos 7 formas altamente efectivas para que inicies ahora: 
• Aparece en los primeros lugares en los buscadores: ¿Sabes que la 

mayoría de los usuarios buscan prácticamente todo en Google y que además 
ahora lo compran o hacen sus reservas en línea? ¡No te quedes atrás! 
Contacta con agencias SEO para que te asesoren, aparezcas en el TOP 10 y 
que los usuarios que busquen tus servicios o productos, te encuentren a ti. 

• Hazte popular en las redes sociales y atrae más clientes:
Promociónate en las redes sociales altamente relevantes a tu sector. ¿Eres 
un operador de viajes aventura? ¡Da a conocer tus servicios en aquellas 
redes sociales y comunidades que los jóvenes visitan! 

• Capacítate y toma un control total de tu negocio en Internet:
¿Escuchastes en la última feria de turismo que el otro gerente hablaba de 
"pago por clic", "conversión", "CRM Online" y tu no tienes idea de qué se 
trata? Contacta con empresas altamente cualificada que te darán la 
formación que necesitas de forma personalizada. 
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Rentabilizar tu Web 2

(de travelmarketing)
• Aprende de tu competencia online y supérala: ¿Haz visto que 

cuando buscas a tu ciudad en Google aparece un anuncio del otro hotel y tu 
ni siquiera apareces en los resultados? ¡Investiga qué les funciona a los 
otros, aprende de estas experiencias, aplícalo a tu empresa y dale un giro 
innovador que te haga superar los resultados de los demás!

• Haz networking online en tu sector: ¿Sabes que ya existe una 
comunidad de turismo 2.0 y que existen decenas de blogs dedicados al 
turismo en Internet? ¡Puedes contactar con socios potenciales, proveedores 
y desarrollar tu negocio online! 

• Utiliza tu Email como herramienta de marketing: ¿Nadie te manda 
correos electrónicos y tu sólo lo ocupas para escribirte con tu familia en el 
extranjero? ¡Conoce las posiblidades que ofrece el Email Marketing y haz 
que los emails comiencen a llegar! 

• Controla tus ventas en Internet: ¿No sabes cuál fue el retorno de la 
inversión generado por las reservas realizadas el mes pasado? Ahora existen 
herramientas muy fáciles de utilizar y a las que puedes acceder por Internet, 
llamadas CRM Online que te permiten llevar un control total de tus ventas y 
actividades comerciales.
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ENTORNO LEGAL DE INTERNET Y 

PÁGINAS WEB
El no conocimiento de la Ley, no 
exime de su cumplimiento.
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Marco legal de Internet

• Ley de Firma Electrónica (Ley 59/2003).
• Ley para el Acceso Electrónico de los ciudadanos a las 

Servicios Públicos (Ley 11/2007).
• Ley de General de Telecomunicaciones (Ley 34/2002).
• Ley Orgánica de Protección de Datos Personales Ley orgánica 

15/1999).
• Reglamento de protección de datos de carácter personal (Real 

Decreto 1720/2007)
• Notificaciones telemáticas (Real Decreto 209/2003).
• DNI Electrónico (Real Decreto 1553/2005)
• Ley de servicios de la sociedad de la información y del 

comercio electrónico LSSI (Ley 34/2002)
• Ley de medidas de impulso de la Sociedad de la Información 

(Ley 56/2007)
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LSSI

• Marco jurídico:

• Directiva 2002/58/CE sobre la Privacidad y las Comunicaciones Electrónicas

(publicación DOCE L 201 31/07/2002)

• Directiva 2000/31/CE del Parlamento Europeo y del Consejo, de 8 de junio de 2000,

relativa a determinados aspectos jurídicos de los servicios de la sociedad de la

información, en particular el comercio electrónico en el mercado interior (publicación

DOCE L 178 17/07/2000)

• Directiva 98/27/CE, del Parlamento Europeo y del Consejo, de 19 de mayo, relativa a

las acciones de cesación en materia de protección de los intereses de los consumidores

(publicación DOCE L 166 11/06/1998)

• Ley 34/2002, de 11 de julio, de servicios de la sociedad de la información y de comercio

electrónico (publicación BOE 12/07/2002; corrección de errores BOE 06/08/2002).

Ha sufrido dos modificaciones, en virtud de la Disposición Final Primera de la Ley

32/2003 y de la Disposición Adicional Octava de la Ley 59/2003.
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LSSI

ÁMBITO DE APLICACIÓN:
La Ley se aplica a todas las actividades que se realicen por medios electrónicos y
tengan carácter comercial o persigan un fin económico.

AUSENCIA DE AUTORIZACIÓN PREVIA:
Las empresas no necesitan pedir una autorización previa ni inscribirse en ningún
Registro para prestar servicios por vía telemática.

COMUNICACIÓN DE NOMBRES DE DOMINIO A LOS REGISTROS PÚBLICOS
Los prestadores de servicios deberán comunicar al Registro Público en que estén
inscritos, el nombre de dominio o dirección de Internet que empleen para su
identificación en Internet.

OBLIGACIONES DE INFORMACIÓN DE LOS PRESTADORES DE SERVICIOS
Los prestadores de servicios deben indicar en su página web:

• nombre y datos de contacto (domicilio, dirección de correo electrónico...),
• NIF y
• si ejercen una profesión regulada o necesitan alguna autorización para el desempeño

de su actividad, otra serie de datos específicos (títulos académicos, colegiación,
autorizaciones...).
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LSSI
CONTRATACIÓN ELECTRÓNICA

Los contratos celebrados por vía electrónica producirán todos los efectos

previstos por el ordenamiento jurídico, cuando concurran el consentimiento y

los demás requisitos necesarios para su validez = Contrato manual.

OBLIGACIONES PREVIAS AL INICIO DEL PROCEDIMIENTO DE 

CONTRATACIÓN:

El prestador de servicios de la sociedad de la información tendrá la obligación

de informar al destinatario antes de iniciar el procedimiento de contratación,

sobre los siguientes extremos:

•Los distintos trámites que deben seguirse para celebrar el contrato.

•Si el prestador va a archivar el documento electrónico en que se formalice el contrato y si

éste va a ser accesible.

•Los medios técnicos que pone a su disposición para identificar y corregir errores en la

introducción de los datos, y

•La lengua o lenguas en que podrá formalizarse el contrato.
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LSSI

INFORMACIÓN POSTERIOR A LA CELEBRACIÓN DEL CONTRATO.

El oferente está obligado a confirmar la recepción de la aceptación al que la 

hizo por alguno de los siguientes medios:

• El envío de un acuse de recibo por correo electrónico u otro medio de

comunicación electrónica equivalente a la dirección que el aceptante

haya señalado, en el plazo de las veinticuatro horas siguientes a la

recepción de la aceptación, o

• La confirmación, por un medio equivalente al utilizado en el

procedimiento de contratación, de la aceptación recibida, tan pronto

como el aceptante haya completado dicho procedimiento, siempre que

la confirmación pueda ser archivada por su destinatario.
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LSSI

COMUNICACIONES COMERCIALES

•Claramente identificables como tales y deberán indicar la persona física o

jurídica en nombre de la cual se realizan.

•En el caso en el que tengan lugar a través de correo electrónico u otro medio de

comunicación electrónica equivalente incluirán al comienzo del mensaje la

palabra «publicidad».

•Obligación de contar con la autorización previa del destinatario de la

comunicación comercial, cuando ésta se realice mediante correo electrónico o

medios de comunicación equivalentes.

EXCEPCIÓN: Cuando exista una relación contractual previa, siempre que el

prestador hubiera obtenido de forma lícita los datos de contacto del destinatario y

los empleara para el envío de comunicaciones comerciales referentes a

productos o servicios de su propia empresa que sean similares a los que

inicialmente fueron objeto de contratación con el cliente.
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LSSI

- Ofrecer al destinatario la posibilidad de oponerse al tratamiento de sus

datos con fines promocionales mediante un procedimiento sencillo y

gratuito, tanto en el momento de recogida de los datos como en cada una

de las comunicaciones comerciales que le dirija.

- Derecho de revocar el consentimiento en cualquier momento, por medio

de una simple notificación. Además, establece el régimen jurídico de las

cookies

COMUNICACIONES COMERCIALES
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Página de la LSSI
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La LOPD y el Turismo 1

• En general en los establecimientos turísticos usan 
datos personales, por ello están sometidos a la 
LOPD.

• Esta ley orgánica, de manera resumida dice:
▫ Que cuando se recojan datos, hay que declarar los ficheros 

ante la agencia de protección de datos (www.agpd.es).

▫ Que se debe informar al usuario, de que se toman sus 
datos de acuerdo a la LOPD y para qué se van a utilizar)

▫ Existen datos de tres tipos (en función de su importancia).

▫ Si se utilizan equipos informáticos para los datos, hay que 
dotarles de medidas de seguridad adecuados y sólo 
accederán a los mismos lo trabajadores que por su trabajo 
lo necesiten.
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La LOPD y el Turismo 2

▫ Existen tres tipos de infracciones, leves, graves y muy 
graves, que llevan asociadas sanciones hasta 100 
millones de las antiguas pesetas.

▫ Algunas infracciones son:
 No dar de alta los ficheros

 Recoger los datos sin informar a los usuarios de sus 
derechos

 Usar los datos para fines no indicados

 No cancelar o modificar los datos cuando un usuario lo 
requiere

▫ Hay que recordar que muchas páginas web de 
empresas de turismo recogen datos y están sujetas a la 
ley.
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Algunas ideas equivocadas sobre la 

LOPD
• Como todo el mundo la incumple, no pasa nada (basta 

con que un cliente descontento te denuncie y tenga 
razón, a una empresa pequeña puede llevarla a la 
quiebra)

• No solo se regulan por esta ley los datos almacenados en 
soporte informático (una agenda, o unos post-it con 
datos personales serían un fichero a declarar en la 
agencia de protección de datos)
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Elementos de una página Web
• Una página web tiene contenido que puede ser visto o escuchado por el usuario final. 

Estos elementos incluyen, pero no exclusivamente:
• Texto. El texto editable se muestra en pantalla con alguna de las fuentes que el 

usuario tiene instaladas 
• Imágenes. Son ficheros enlazados desde el fichero de la página propiamente dicho. Se 

puede hablar de tres formatos casi exclusivamente: GIF, JPG y PNG. Hablamos en 
detalle de este tema en la sección de Gráficos para la Web. 

• Audio, generalmente en MIDI, WAV y MP3. 
• Adobe Flash. 
• Adobe Shockwave. 
• Gráficas Vectoriales (SVG - Scalable Vector Graphics). 
• Hipervínculos, Vínculos y Marcadores. 
• La página web también puede traer contenido que es interpretado de forma diferente 

dependiendo del navegador y generalmente no es mostrado al usuario final. Estos 
elementos incluyen, pero no exclusivamente:

• Scripts, generalmente JavaScript. 
• Meta tags. 
• Hojas de Estilo (CSS - Cascading Style Sheets). 
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Posicionamiento Web
• Lo más importante a la hora de crear una página web es su optimización web y el posicionamiento

conseguido en los motores de búsqueda, como Google. Para alcanzar las primeras posiciones en 
los resultados de una consulta con un buscador, existen gran cantidad de trucos no legales para la 
optimización de una página Web que la mayoría de los buscadores penalizan por ser ilegales. 
Confunden a los usuarios y no ofrecen información útil sobre las consultas.

• Los trucos no legales más utilizados son los siguientes:
• Cloaking: devolver contenidos distintos, dependiendo de si visita la página el robot de Google o un 

usuario en busca de información que no va a encontrar en sitios web con esta técnica de engaño a 
los buscadores.

• Enlaces Ocultos: son una variante del texto oculto realizada por webmasters que quieren 
promocionar otros sitios Web y, al no poder conseguir enlaces externos, utilizan sus propias 
páginas.

• Popularidad Artificial:es una técnica que aumenta, de forma artificial, el posicionamiento en la 
recuperación de búsquedas de motores Web. Hay diferentes modalidades: Spam en weblogs y 
libros de firmas; FFA y Granjas de Enlaces; Cross-linking.

• Texto oculto: consiste en la inserción de multitud de palabras clave en sus páginas web 
ocultándolas con el mismo color del fondo, con etiquetas meta o dentro del código fuente.

• Abuso de palabras claves: situar palabras clave en un montón de elementos de una página web.
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Accesibilidad Web
• La accesibilidad web se refiere a la capacidad de acceso a la Web y a sus contenidos por todas 

las personas independientemente de la discapacidad (física, intelectual o técnica) que presenten o 
de las que se deriven del contexto de uso (tecnológicas o ambientales). Esta cualidad está 
íntimamente relacionada con la usabilidad.

• Cuando los sitios web están diseñados pensando en la accesibilidad, todos los usuarios pueden 
acceder en condiciones de igualdad a los contenidos. Por ejemplo, cuando un sitio tiene un código 
XHTML semánticamente correcto, se proporciona un texto equivalente alternativo a las imágenes 
y a los enlaces se les da un nombre significativo, esto permite a los usuarios ciegos utilizar lectores 
de pantalla o líneas Braille para acceder a los contenidos. Cuando los vídeos disponen de 
subtítulos, los usuarios con dificultades auditivas podrán entenderlos plenamente. Si los 
contenidos están escritos en un lenguaje sencillo e ilustrados con diagramas y animaciones, los 
usuarios con dislexia o problemas de aprendizaje están en mejores condiciones de entenderlos.

• Si el tamaño del texto es lo suficientemente grande, los usuarios con problemas visuales puedan 
leerlo sin dificultad. De igual modo, el tamaño de los botones o las áreas activas adecuado puede 
facilitar su uso a los usuarios que no pueden controlar el ratón con precisión. Si se evitan las 
acciones que dependan de un dispositivo concreto (pulsar una tecla, hacer click con el ratón) el 
usuario podrá escoger el dispositivo que más lo convenga.
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Beneficios de la accesibilidad Web

• Los principales beneficios1 que ofrece la accesibilidad web.
• Aumenta el número de potenciales visitantes de la página web: esta es una 

razón muy importante para una empresa que pretenda captar nuevos clientes. 
Cuando una página web es accesible no presenta barreras que dificulten su acceso, 
independientemente de las condiciones del usuario. Una página web que cumple los 
estándares es más probable que se visualice correctamente en cualquier dispositivo 
con cualquier navegador. 

• Disminuye los costes de desarrollo y mantenimiento: aunque inicialmente 
aprender a hacer una página web accesible supone un coste (igual que supone un 
coste aprender a utilizar cualquier tecnología nueva), una vez se tienen los 
conocimientos, el coste de desarrollar y mantener una página web accesible es menor 
que frente a una no accesible, ya que una página web accesible es una página bien 
hecha, menos propensa a contener errores y más sencilla de actualizar. 

• Reduce el tiempo de carga de las páginas web y la carga del servidor web: 
al separar el contenido de la información sobre la presentación de una página web 
mediante CSS se logra reducir el tamaño de las páginas web y, por tanto, se reduce el 
tiempo de carga de las páginas web. 
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Enlaces de interés 1

• www.albertbarra.com/marketing-hotelero
• jgarciacuenca.blogspot.com
• www.iet.tourspain.es
• www.mcx.es/turismo
• www.stignasi.es/cdt/
• www.hosteltur.com
• www.cde.ua.es/dsi/ds/tu
• www.alimarket.es/revistas/hostelmarket/hostelmarket.

html
• www.revistaviajar.es
• www.educateca.com/manuales_cursos/turismo_general

.asp

65

http://www.revistaformacion.com/
http://www.albertbarra.com/marketing-hotelero
http://www.albertbarra.com/marketing-hotelero
http://www.albertbarra.com/marketing-hotelero
http://jgarciacuenca.blogspot.com/
http://www.iet.tourspain.es/
http://www.mcx.es/turismo
http://www.stignasi.es/cdt/
http://www.hosteltur.com/
http://www.cde.ua.es/dsi/ds/tu
http://www.alimarket.es/revistas/hostelmarket/hostelmarket.html
http://www.alimarket.es/revistas/hostelmarket/hostelmarket.html
http://www.revistaviajar.es/
http://www.educateca.com/manuales_cursos/turismo_general.asp
http://www.educateca.com/manuales_cursos/turismo_general.asp


Documentación elaborada por www.revistaformacion.com

www.revistaformacion.com   (2009)

66

Enlaces de interés 2

• www.fituronline.com
• www.boletin-turistico.com
• www.turismo20.com
• www.travelmarketing.biz
• www.turismotv.com
• www.hotelblog.es
• www.hoteljuice.com
• observatorio.red.es/estudios/
• www.aimc.es
• www.ojd.es
• www.sofresam.com
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Enlaces de interés 3

• www.instisec.com

• www.paypal.es

• seguridad.internautas.org

• www.seguridadpymes.es

• www.seguridadenlared.org

• bibemp2.us.es/turismobibemp/index.php

• juansobejano.blogspot.com
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Conceptos básicos sobre Webs
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La página Web de la empresa, la puerta de 

entrada a nuestra organización
• Si preguntáramos a nuestros clientes como han 

llegado hasta nuestro establecimiento, las repuestas 
podrían ser:
▫ Por unos amigos
▫ Por una guía turística
▫ Por la página Web
▫ Por un portal institucional
▫ Por…..

• La página de nuestra empresa, es sin duda una 
puerta de entrada a nuestro establecimiento, 
hagamos que sea fácil llegar a ella y que la puerta 
sea lo más agradable posible, …
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Características que debe tener una página 

Web del sector turístico

• Que sea fácil llegar a ella, directamente o a 
través de buscadores.

• Que ofrezca de manera sencilla, la información 
de productos y servicios que vendemos.

• Incluir informaciones como:

▫ Como llegar

▫ Información de contacto

▫ Imágenes del establecimiento

▫ Tarifas de productos y servicios
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Ideas sobre Internet y turismo

• El volumen de personas que compran, toman su 
decisión total o parcialmente en temas turísticos 
en Internet crece de manera exponencial.

http://www.revistaformacion.com/


Documentación elaborada por www.revistaformacion.com

www.revistaformacion.com   (2009)

Introducción

• Cuando en una empresa u organización se plantea la necesidad de disponer 
de un sitio web, hay que tener en cuenta una gran cantidad de factores que 
en la mayoría de los casos se obvian.

• Para que tomen en consideración todos los factores necesarios vamos a 
empezar por comentar sucesos que han ocurrido por una mala 
administración del web:

• Es de todos conocida la frase "morir de éxito", y eso es lo que precisamente 
ha ocurrido y puede ocurrir, si no se dimensiona adecuadamente la 
respuesta que nos puede dar la publicación de la página. Hay muchas 
empresas que no toman en consideración la gran difusión que tiene 
Internet y por lo tanto ponen en su web

• la posibilidad de comprar, por lo se podría producir un incremento de la 
demanda tan grande que seria imposible el crecimiento tan fuerte de la 
empresa y llevar esta a su desaparición.
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Introducción

• Otra manera de concebir mal un sitio web es crearlo como si fuera un folleto publicitario, 
ya que el medio es totalmente diferente y requiere una solución distinta. A todo el mundo le 
parece normal que un anuncio en un diario o revista no puede tener la misma concepción 
que un anuncio en televisión de ese mismo producto o empresa. Internet posee una serie de 
valores que hacen que su uso sea completamente distinto, empezando porque es un medio 
que utiliza la tecnología publicitaria "push", es decir, que la publicidad no va al público, 
sino que el público va a la publicidad (tecnología "pull" utilizado por casi todos los medios), 
continuando por que Internet es un medio totalmente interactivo y terminando en que el 
alcance de la red es mundial, lo que no tiene parangón en ningún otro medio.

• Un factor que hace que muchas empresas fracasen en la creación de su sitio web es la falta 
de formación en los responsables de tomar las decisiones o en su equipo asesor. Internet es 
un medio nuevo que hace pensar a la mayoría de las personas que es muy fácil todo lo que 
le rodea, sólo por que saben como

• navegar y buscar información (mal en la mayoría de los casos) y no se dan cuenta por 
ejemplo, que por el mero hecho de saber dibujar y escribir, no estamos plenamente 
capacitados para realizar una campaña publicitaria a gran escala. En general en España 
tenemos un déficit elevado de formación y las nuevas tecnologías e Internet no son una 
excepción.
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No todo es gratis

• Cuando una empresa se acerca a Internet un aspecto nada 
desdeñable que debe conocer, son los costes que va a suponer su 
implantación. No se puede hablar de unas cifras generales, ya que 
las necesidades de cada empresa son distintas, sería lo mismo 
intentar dar una cifra general de una instalación eléctrica.

• Lo que sí se puede hacer es indicar que elementos suponen coste y el 
rango de costes en los que podemos movernos, así dentro del 
mundo Internet tenemos gasto en:
▫ Medios necesarios: la mayoría de los medios como ordenadores, líneas telefónicas y 

software son normales en las empresas, por lo que no suponen un coste a mayores.

▫ Conexión: dependiendo de si deseamos una conexión con línea básica, con RDSI, o con 
ADSL.
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No todo es gratis

▫ El coste telefónico: el coste depende del tiempo de conexión y del operador de 
telefonía que tengamos contratado, en general el coste es el mismo que el de una 
llamada local. Hoy en día resulta para empresas con un tiempo de conexión medio 
la contratación de tarifas planas como la ofrecida por Telefónica con ADSL que 
para una conexión de 4 Mb supone unos 40 €.  al mes, independientemente del 
tiempo que se esté conectado y de la cantidad de información que se reciba o 
envíe. Para consumos menores existe la posibilidad de bonos que mejoran los 
precios de la conexión por un número determinado de horas.

▫ Costes de e-mail: el coste de las direcciones de correo electrónico depende del proveedor 
que se contrate, así como del número de cuentas que se necesiten.

▫ Costes de la página web: dentro de este apartado hemos de considerar varios coste como 
del registro del dominio (unos 25 €. al año), el diseño de la página, cuyo precio puede oscilar 
entre los 150 €. de una muy pequeña página, hasta cifras inimaginables, por ejemplo, Michelin 
ha destinado más de 100 millones de euros en tres años, para su nueva página web (incluida 
intranet). También hay costes de alojamiento, mantenimiento y otros que iremos desgranando 
más adelante.
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Fases de creación de un Web

• Cuando una empresa se plantea la necesidad de poner una página web en Internet 
hay que seguir unas etapas, que aunque no son fijas hay que tener muy en cuenta. 
Entre las fases más importantes tenemos:

▫ Definición de los objetivos: hay que tener muy claro cual van a ser los objetivos que va a 
perseguir nuestro web, que por supuesto irán en relación con la política general de la empresa. 
Éstos pueden ser muy variados y pueden ser simplemente la presencia corporativa, 
publicitarios e incluso el comercio electrónico. El coste de esta fase normalmente es interno, e 
irá en función del tiempo que los trabajadores de la empresa dediquen a ello.

▫ Registro del dominio: es un tramite administrativo, equivalente al de elegir el nombre de 
la empresa y darlo de alta en el registro mercantil. Los dominios más utilizados son .com, .es y 
.net. El coste es anual y puede oscilar entre 25 y 30 € al año. Hay empresa que registran varios 
dominios, aunque no usen todos, para evitar que otros los puedan utilizar, causando así 
equívocos.

▫ Elección del desarrollo interno I externo: si el web se va a desarrollar con personal de la 
empresa o externo, depende de muchos factores, el principal es si la empresa cuenta con 
personal capacitado y con los medios necesarios (sobre todo software de diseño gráfico, 
retoque fotográfico, bases de datos y maquetación).
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Fases de creación de un Web

• Fase de diseño de la página: esta es la fase más larga y compleja del proceso, la 
podemos subdividir en:

▫ Recogida de documentación: una vez definidos los objetivos y contenidos que van 
a presentarse en la página, hay que documentar las informaciones que se van a 
ofrecer, parte de ellas podrán ser obtenidas de los folletos publicitarios de la 
empresa, de informes internos, de fotografías realizadas para eventos, de la 
carpeta del diseño de la imagen corporativa, en fin, de todos aquellos lugares que 
posean los datos necesarios. Dicha información habrá que organizarla y adaptarla 
al medio Internet, tanto la información de texto, como la gráfica, ya que en la red 
las imágenes necesitan unas calidades y formatos distintos a los de el papel.

▫ Diseño de la estructura: cuando tenemos fijados los contenidos, hemos de 
organizar la información de tal manera que sea fácilmente localizable, y que tenga 
una lógica. Para ello se utilizan recursos como el uso de marcos, menús 
emergentes, y en general todos aquellos que los programas informáticos poseen. 
Aunque la organización de la información no se debe ajustar al programa, sino 
que el programa debe ajustarse a la organización en que se haya pensado.
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Fases de creación de un Web

▫ Características técnicas: en este apartado se han de definir todas las herramientas y técnicas 
que se van a emplear en el diseño de la página. Lo ideal es que se haga por parte de los 
técnicos especializados en la materia (internos o externos).

 Entre los temas a definir nos encontramos con el software a utilizar en la maquetación (programas como 
Frontpage, Dreamweaver o Golive), si se van a utilizar datos multimedia (para poder ser visionados 
mediante Windows Media Player o Real Player), si además del lenguaje de las páginas (HTML) se van a 
utilizar inserciones de Java, ASP, CGI u otras técnicas que mejoran la presentación de la página.

▫ Diseño gráfico: es la parte complementaria a la de los contenidos, unos buenos contenidos con 
una buena presentación sería lo ideal. Aunque no hay que perder lo importante, en primer 
lugar hay que dar prioridad a los contenidos, después a su presentación.

 En este apartado hay que considerar muchos aspectos que desarrollaremos en el siguiente apartado.

 Este punto puede ser uno de los que mayor coste represente, incluso hay muchas empresas que 
aprovechan para cambiar la imagen corporativa de ésta.

▫ Maquetación: en este proceso se organiza y monta toda la información recopilada en los 
puntos anteriores, ajustándose a la estructura previamente fijada.

▫ Es importante conseguir una homogeneidad en la página, así como unos estándares de calidad 
suficientes y una navegabilidad cómoda.
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Fases de creación de un Web

▫ Hosting o alojamiento: para que un sitio web pueda ser visitado durante las 24 
horas del día, todo el año, dicho web no puede estar alojado en cualquier sitio, hay 
que hacerlo en servidores de Internet. Lo que se conoce con el nombre de hosting 
es la contratación de dicho alojamiento. En páginas medias y pequeñas lo normal 
es que se contrate fuera, pero para páginas más grandes lo ideal es disponer de un 
servidor propio de Internet.

▫ Este servicio se paga por periodos de tiempo (lo normal es mensual o anualmente) 
y los costes son muy dispares en función de las necesidades y servicios requeridos 
por cada uno, lo que no debemos plantearnos es buscar un servicio de alojamiento 
gratuito, ya que la mayoría de ellos se basan en insertar su publicidad en nuestras 
páginas. Los tres principales parámetros que fijan el precio del alojamiento son el 
tamaño de nuestra página (cuantos megas tiene), el tráfico esperado (cuantas 
visitas va a recibir) y cuantos servicios necesitamos además del hosting 
(necesidades técnicas, alta en buscadores, estadísticas, contadores de visitas, ...)

▫ Mantenimiento: esta parte contempla una de las máximas de Internet, que es 
que una página que no se actualiza constantemente es una página muerta (de ahí 
que muchas páginas nos informen de manera constante y evidente de en que 
fecha han sido actualizadas por última vez).
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Fases de creación de un Web

▫ Enlace con la intranet: si en la empresa se dispone de una intranet, lo 
lógico es que nuestra página de Internet esté unida con la de la intranet, 
con los sistemas de seguridad adecuados. Ya que en la mayoría de los 
casos la página de Internet se nutre en muchos contenidos de los datos 
que se generan en la intranet.

▫ Seguridad: hay que dotar al site de los sistemas de seguridad 
necesarios que eviten los ataques de hackers, e intentar evitar que 
nuestro web sea la vía de entrada a nuestra red, con lo que esto podría 
suponer.

▫ Promoción: podemos tener la mejor página del mundo, que si nadie la 
conoce nos servirá de poco. Es evidente que hay que darla a conocer, por 
lo menos a nuestro público objetivo. Ello se hace a través de publicidad 
clásica y sobre todo por la inserción de la página en los principales 
buscadores de la red. Este servicio si se desea actualizado tiene unos 
costes mensuales de entre 30 y 120 €.
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Fases de creación de un Web

▫ Medición del impacto: es necesario saber el 
impacto causado por nuestra página, mensurable en 
algunos casos por la propia empresa, en aumento de 
consultas o ventas, pero también hay que conocer 
cuantas personas nos visitan, de donde, su perfil, para 
conocer si nos estamos dirigiendo al público objetivo 
deseado y poder reorientar el web en caso contrario.

▫ Este servicio nos lo puede suministrar el proveedor del 
hosting, aunque hay empresas como Mediametrix o 
Nedstat, que se dedican específicamente a ello.

81

http://www.revistaformacion.com/


Documentación elaborada por www.revistaformacion.com

www.revistaformacion.com   (2009)

Aspectos a cuidar en un Web
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Aspectos a cuidar en un Web
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Aspectos a cuidar en un Web
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85

Mini debates sobre Internet y Turismo

• ¿Para qué utilizas Internet en tu empresa desde 
todos los puntos de vista?

• ¿Consideras que Internet es bueno para el 
Turismo?

• ¿Has buscado alguna vez opiniones de tu 
establecimiento en Internet? ¿Qué decían? ¿Te 
ha molestado?...

• ¿Cómo crees que Internet tiene todavía que 
modificar la gestión del turismo?
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Frase para debatir
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Artículo para debate
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Normativa reguladora
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www.hosteltur.com,  e-comunicación para el turismo del futuro
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Apuntes turismo
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AdWords
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Agencia protección de datos

http://www11.mityc.es/prestadores/busquedaPrestadores.jsp
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Página de la LSSI
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CERES
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CAMERFIRMA
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TELECOMUNICACIONES
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SOCIEDAD DE A INFORMACIÓN
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060.es
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TRAMITES ONLINE
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Administración electrónica de la 

Junta de Castilla y León
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Prestadores de servicios de 

certificación
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DNI Electrónico
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Agencia notarial de certificación
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Notificaciones telemáticas
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e-factura
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Oficina virtual de la Seguridad 

Social

109

http://www.revistaformacion.com/
http://www.seg-social.es/inicio/?MIval=cw_usr_view_Folder&LANG=1&ID=10432


Documentación elaborada por www.revistaformacion.com

www.revistaformacion.com   (2009)

110

Oficina virtual de la Agencia 

Tributaria
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Junta de Castilla y León
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Oficina virtual del ECYL
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Ayuntamiento de Valladolid
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Muchas gracias por su 

asistencia

GRACIAS POR SU ATENCIÓN
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