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RESUMEN 

Para lograr un incremento de ventas de una empresa pequeña o mediana se desarrolló 

una aplicación web móvil  utilizando el CMS Drupal, el cual permite tener un canal 

de venta eficiente, el mismo que permite la visualización de todos los productos y 

precios. Está información es muy valorada por el cliente cuando se encuentra en la 

búsqueda de algún producto. Como propósito principal se busca realizar una 

aplicación web para dispositivos móviles tomando en consideración que las pruebas 

serán realizadas en un Smartphone y para efecto de las mismas se creó una página 



XX 

 

que pueda ser visualizada desde un computador de escritorio. Adicional se desarrolló 

un portal para la gestión de las ventas el cual permitirá ingresar productos, actualizar 

precios, visualizar reportes del stock de productos, reportes de ventas, activar 

usuarios y añadir atributos al producto. Para la creación de la aplicación web móvil se 

realizó un análisis de las características de un canal de ventas que brinde todas las 

facilidades al cliente para realizar una compra. Luego de obtener las características 

ideales se seleccionan las principales para la realización del diseño de la aplicación 

web móvil. Las razones por la cual se realizó una  aplicación móvil es por la fácil 

portabilidad, tendencia a disponer de la información desde la web y porque la 

mayoría de usuarios disponen  de dispositivos móviles. Se utilizó a Drupal y Ubercart 

como las herramientas principales dentro del desarrollo, ya que Drupal es uno de los 

sistemas manejadores de contenido más robustos, flexibles y adaptables; y Ubercart 

que se encuentra construido sobre Drupal y totalmente integrado con los sistemas 

centrales, permiten crear una aplicación web móvil de comercio electrónico que 

abarque todas las características deseadas por los clientes. 
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ABSTRACT 

To achieve an increase in sales of a small or medium enterprise, we developed a 

mobile web application using the CMS Drupal, which allows efficient sales channel 

that allows viewing of all products and prices. This information is highly valued by 

the customer when in search of a product. As main purpose is looking for a web 

application for mobile devices, taking into consideration that testing should be 

performed on a Smartphone and for a testing effect was created a page that can be 

viewed  from a  desktop.   Additional a   portal for   sales management was developed  
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which allow  you to enter products, update  prices, view  product stock  reports, sales 

reports, enable users and add attributes to the product. To create a mobile web 

application it became from the analysis of the characteristics of a sales channel to 

provide all facilities to the customer to make a purchase. After obtaining the ideal 

characteristics are selected to carry the main design mobile web application. The 

reasons why there was a mobile application it’s for easy portability, tend to have the 

information from the web and because most users have mobile devices. We used to 

Drupal and Ubercart as the main tools in the development, since Drupal is a content 

management system systems more robust, flexible and adaptable, and Ubercart which 

is built on Drupal and fully integrated with core systems, can create mobile e-

commerce web application that includes all the features desired by customers. 
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INTRODUCCIÓN 

Debido a la exigencia en la calidad de servicio y la rapidez con la que se requiere la 

información, las empresas tienden a migrar a la web toda la información que 

requieren los clientes, con el objetivo de poder ser más accesible y llegar a tener un 

contacto directo con los clientes. Y con el desarrollo de la tecnología como medio 

para la visualización de información vuelve más competitivo al mundo empresarial. 

 

El proyecto está orientado a las pequeñas y medianas empresas del sector de 

comercio que pertenecen a la provincia del Guayas, según el INEC al año 2012 estás 

generan alrededor de 16,341 millones de dólares, y con el fortalecimiento de las 

ventas a través de la aplicación se espera obtener mayores ingresos.  

 

Por lo tanto el proyecto abarca análisis, diseño e implementación de una aplicación 

web móvil para Smartphone, la aplicación contará con información sobre los 

productos que ofrece la empresa, además trabajará con los estándares apropiados para 

aplicaciones web orientadas a móviles como por ejemplo imágenes pequeñas, texto 

apropiado e información necesaria. 

 

La aplicación permitirá la generación de pedidos, lo cual ofrecerá agilidad, rapidez y 

contacto directo con la empresa en cualquier momento, ya que para solicitar un 

producto el cliente no tendrá que esperar  llegar al trabajo o al hogar para encender la 
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computadora de escritorio sino que directamente desde el Smartphone lo podrá 

realizar. Todo esto forma una parte fundamental para el desarrollo de la empresa, ya 

que contiene información del stock de los productos, esto genera más confianza con 

el cliente ya que se siente en la capacidad de tomar decisiones inmediatas. Luego de 

reservar el producto se enviará el detalle de la orden vía correo electrónico al cliente y 

al personal encargado dentro de la empresa para proceder con el envío del producto al 

domicilio, y para generar una mayor confianza al cliente el pago será contra 

reembolso es decir el cliente realiza el pago al momento de la entrega del producto. 

 

Esta herramienta tiene como propósito expandir mediante el internet más información 

sobre la empresa, los productos que tiene, además de ser canal más rápido de venta 

para los clientes. “El presidente de la Cámara de Comercio de Guayaquil, 

Eduardo Peña, destaco el crecimiento del acceso a internet en el país. Citó como 

ejemplo el aumento de usuarios de la red al pasar de 5,4 millones en el 2008 a 8,9 

millones en el  2012”. (El eCommerce Day se desarrolla en Guayaquil, 2013, 

http://www.elcomercio.com/negocios/eCommerce-Day-comercio-electronico-

Guayaquil_0_949705154.html) 

 

La empresa contará con un portal web para  la gestión de ventas, el cual permitirá 

visualizar los pedidos, actualizar el stock, ingresar más productos, actualizar 
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cualquier información del producto, activar usuarios y además contará con varios 

reportes en los cuales tendrá una visión general de la gestión de ventas. 

 

Para el desarrollo de la aplicación web móvil orientada a Smartphone y el portal de 

gestión de ventas se utilizó las herramientas de código abierto como el CMS Drupal, 

el sistema de comercio electrónico Ubercart y MySQL como base de datos. La 

ventaja principal de la utilización de estas herramientas es que permite adaptarse a las 

necesidades crecientes del giro del negocio. 

 

El documento está divido en cinco secciones, en la primera sección se encuentra 

detallado el problema, en el segundo el marco teórico, la hipótesis y las variables de 

la investigación, en el tercero se encuentra la población y las encuestas, en la cuarta 

sección está el cronograma y en la quinta se detallan las conclusiones y 

recomendaciones. 
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CAPÍTULO I 

EL PROBLEMA 

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 

Ubicación del problema en un contexto 

Con el constante desarrollo de la tecnología y la urgencia por aprovechar el tiempo 

crea una oportunidad para las empresas de ofrecer un servicio que es muy valorado 

por la sociedad. Este servicio de comercio electrónico a través de dispositivos 

móviles ayuda a maximizar la utilización del tiempo, dándole la facilidad al usuario 

de obtener la información relevante y de manera rápida para tomar su decisión de 

compra. 

 

El constante deseo de crecer por parte de las empresas y  los beneficios del internet 

como facilitador de información lleva a que las organizaciones suban la información 

más importante a la web para que esta sea accedida y consultada por sus clientes. Esta 

situación motiva a que cada día más personas presenten su información vía web. 

 

Es de gran importancia como empresa contar con un canal de mercadeo y de ventas a 

través del internet,  ya que la competencia siempre procurará buscar la oportunidad de 

captar  más clientes y este es un medio para darse a conocer, para mantener a los 

clientes y a su vez poder seguir creciendo. Adicional, los clientes son más exigentes 
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al solicitar información real y en línea, y sí como empresa esta no cuenta con dichos 

beneficios, el cliente puede tomar la decisión de irse a la competencia. 

 

La información que se presenta debe también estar disponible para los dispositivos 

móviles, ya que la sociedad se está orientando a que todos sus recursos sean móviles, 

para mayor facilidad al momento de obtener la información. 

 

Situación conflicto nudos críticos 

En ciertas empresas por miedo o desconfianza no permiten que se utilice el internet 

como medio para crecimiento organizacional; las personas que toman este tipo de 

decisiones suelen ser personas de edad avanzada o personas que no han tenido 

experiencias satisfactorias con el internet o no saben cómo utilizarlo, estas son las 

limitantes por las que el internet no es considerado en algún momento. 

 

Ciertas empresas mantienen en reserva la información de sus productos por temor a 

que la competencia haga uso de esta información en contra de sus intereses. La 

información es de mucha importancia para el cliente ya  que le permite tomar la 

decisión de compra, la información que el cliente necesita es conocer la 

disponibilidad, el precio, características del producto, ofertas y productos nuevos. 

 



6 

 

Otro de las limitantes es el costo del mantenimiento que va ha tener la empresa tanto 

en software como en hardware y recurso humano, ya que eso representa un costo 

adicional, debido a los escasos recursos en los presupuesto suelen poner resistencia a 

la propuesta por eso es importante verificar el costo y beneficio ya que esta dado a 

largo plazo. 

 

Causas y consecuencias del problema 

 Causa: Poco conocimiento sobre los beneficios del uso del internet en las 

compañías. 

 

Consecuencia:  

Resistencia a considerar propuestas para utilizar la web. 

 

 Causa: Diariamente existen más empresas que poseen información en la web. 

 

Consecuencia:  

Una de las desventajas es la pérdida de clientes por la competencia que existen en 

el mercado. 

Falta de comunicación con el cliente. 

Falta de conocimiento sobre los productos que ofrece las empresas. 

Desconfianza a colocar información de la empresa a la web. 
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 Causa: Resistencia en crear una aplicación web para los clientes 

 

Consecuencia:  

Los clientes consideraran como opción a la competencia. 

Información desactualizada es la que se presenta. 

 

Delimitación del problema 

Cuando una empresa promueve cargar la información a la web y si está orientado a 

Smartphone lo hace por varios motivos tales como darse a conocer más en el 

mercado, expandirse, llamar la atención de más clientes y además crea la posibilidad 

de realizar pedidos esto es con el fin de poder brindar al cliente información en línea, 

es decir actualizada y real para que el cliente pueda utilizar esta información como 

mejor convenga según sus necesidades. 

 

Cuando una organización no cuenta con la facilidad de publicar su información en 

internet, su trabajo se vuelve más costoso y a la vez no puede alcanzar el porcentaje 

de clientes que desea ya que si no tiene portal web siempre el cliente estará llamando 

a la empresa para pedir información lo cual va de la mano con contratar a más 

personal para que pueda atender estas llamadas o consultas adicionales que tengan los 

clientes.  
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La aplicación web móvil para Smartphone se la realizó con el fin de que los clientes 

puedan ingresar pedidos, por lo tanto la página se convierte en otro canal de venta, 

esto ayuda al cliente de varias formas, ya que no es necesario que acuda el vendedor o 

el canal de televentas, en muchos casos estos medios no responden de forma 

inmediata, o en otras ocasiones el cliente no puede acercarse el cliente a mostrador. 

Por lo que una opción de resolver el problema es solicitar mercadería es a través de la 

aplicación web, esto es con el fin de que el cliente no encuentre motivos para irse a la 

competencia ya que se cuenta con todo lo necesario para ayudar al cliente y 

solucionar su problema. 

 

Formulación del problema 

La problemática identificada es la falta de información que se presenta en la página 

web de una empresa ya que muestra información de sí misma pero no de los 

productos que esta ofrece, por lo que no se está utilizando la página web de una 

empresa como un portal de ventas. 

 

Evaluación del problema 

Claro: Los principales objetivos que tiene una empresa es poder llegar más a sus 

clientes, expandirse, generarles confianza, información rápida y competitiva, uno de 

los factores que cumple con estas características es el internet, ya que tiene la 

capacidad de llegar a muchas personas en cualquier lugar donde se encuentren, y sí va 
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de la mano con los dispositivos móviles podrá abarcar más mercado lo que es más 

beneficioso para la empresa. 

 

Delimitado: Poca información de los productos que ofrecen en las páginas web de las 

empresas para ello se propone la creación de una aplicación web y que esté orientada 

a dispositivos móviles ya que la tecnología está orientada a los medios móviles. 

Evidente: En la actualidad la mayoría de clientes cuentan con dispositivos móviles 

de los cuales un gran porcentaje utilizan Smartphone y tienen acceso a internet, esto 

es provechoso ya que desde cualquier lugar donde el cliente se encuentre podrá 

acceder a la información sin necesidad de llegar a un lugar donde exista un 

computador de escritorio. 

 

Concreto: Con el proyecto se va ha realizar una aplicación web móvil para 

Smartphone la cual estará orientada al comercio electrónico con forma de pago contra 

reembolso. 

 

Factible: El cliente siempre desea contar con información inmediata y actualizada, la 

aplicación web móvil permitirá tomar decisiones rápidas en circunstancias 

importantes, será una solución en las actividades diarias que realiza el cliente. 
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Original: En Ecuador pocas empresas tienen páginas web que estén orientadas al 

comercio electrónico y que muestren  información relevante para el cliente.  

 

Identifica los productos esperados: La aplicación web estará orientada a ser otro 

canal de venta, ya que sí los canales comunes están saturados podrá realizarlo desde 

el Smartphone, por lo tanto contribuye a una solución para el cliente. 
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OBJETIVOS 

OBJETIVO GENERAL 

Crear una aplicación web móvil para la generación de pedidos orientado a 

Smartphone utilizando la plataforma Drupal. 

 

OBJETIVOS ESPECÍFICOS 

a) Evaluar  la herramienta de comercio electrónico a utilizar. 

b) Analizar la aplicación web móvil de la empresa orientada a Smartphone. 

c) Diseñar la aplicación web móvil de la empresa orientada a Smartphone. 

d) Analizar y Diseñar el portal web de gestión de ventas de la empresa. 

e) Implementar la aplicación web móvil orientada a Smartphone y el portal web 

de gestión de ventas de la empresa. 

 

 

ALCANCE DEL PROBLEMA 

a) Evaluar  la herramienta de comercio electrónico a utilizar. 

1) Investigar las diferentes las herramientas de comercio electrónico que 

son utilizados por Drupal.  

2) Seleccionar la herramienta de comercio electrónico que se ajuste a las 

necesidades del proyecto. 
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b) Analizar la aplicación web móvil de la empresa orientada a Smartphone. 

1) Realizar encuestas a los clientes para conocer las necesidades de una 

aplicación web móvil para Smartphone. 

2) Identificar los puntos claves que debe tener la aplicación para 

satisfacer la necesidad de los clientes. 

 

c) Diseñar la aplicación web móvil de la empresa orientada a Smartphone. 

1) Asignar un nombre al portal. 

2) El producto que se ofrecerá en la aplicación web diseñada son zapatos. 

3) Colocar imágenes de los productos que se ofrecen en la aplicación. 

4) Configurar que para realizar una compra se valide un usuario y 

contraseña. 

5) Ofrecer la opción de que el usuario pueda cambiar la contraseña 

cuando lo desee. 

6) Dar la opción de poder reiniciar la contraseña. 

7) Tendrá la opción de registro para clientes nuevos. 

8) La búsqueda del producto será por género y por categoría. 

9) Se mostrará una imagen del producto, precio, un combo donde se 

despliegue la opción para seleccionar la cantidad y otro la talla. 

10)  Al generar el pedido se detallará la descripción del producto, cantidad 

y precio. 
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11)  Solicitará los datos de envió, dirección, ciudad y provincia. 

12) Se enviará un correo al cliente y otro al administrador de la página 

cuando se genere el pedido. 

 

d) Analizar y Diseñar el portal web de gestión de ventas de la empresa. 

1) Visualizar un reporte de stock de productos. 

2) Visualizar un reporte general de ventas. 

3) Visualizar un reporte por cliente. 

4) Visualizar un reporte por producto. 

5) Activar solicitudes de nuevos usuarios. 

6) Agregar nuevos productos. 

7) Asignar talla y stock a los productos. 

8) Cambiar el estado en que se encuentra el pedido. 

 

e) Implementar la aplicación web móvil orientada a Smartphone y el portal web 

de gestión de ventas de la empresa. 

1) Migración de la información de la aplicación web móvil orientada a 

Smartphone y portal web de gestión de ventas. 

2) Importar la base de datos. 

3) Configuración de los permisos en la base de datos. 
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4) Configuración de los permisos para publicar la aplicación web móvil 

orientada a Smartphone y portal web de gestión de ventas. 

 

Detalle de la implementación: 

1) Drupal 7.12. 

2) Apache 2.2.17. 

3) MySQL 5.0.8. 

4) Compra de Dominio. 

5) Compra de Hosting. 

Las pruebas se realizaron en un Smartphone Samsung Galaxy Fit. 
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JUSTIFICACIÓN E  IMPORTANCIA 

El comercio electrónico en el Ecuador es un tema poco desarrollado y sobre todo 

visible o palpable para el usuario o cliente, el proyecto está orientado a poder exponer 

mediante una aplicación web móvil para Smartphone los productos que tiene una 

empresa, en el que los clientes van a poder reservar los productos que se desee 

comprar mediante la generación de un pedido, luego el pago de los productos se van a 

realizar contra reembolso.  

 

El hecho de que el pago sea contra reembolso permite que el comercio electrónico se 

expanda y de confianza al cliente ya que existen comercios que primero se cancela y 

luego se tiene el producto pero el medio no se encuentra preparado para esta forma de 

pago ya que por la falta de conocimiento o confianza el cliente no experimentará 

fácilmente esta nueva opción de ventas. 

 

Además la aplicación servirá como un canal de ventas, es decir cuando la empresa se 

encuentra en las horas picos de atender clientes por ejemplo que el mostrador este 

lleno, en televentas no contesten y por correo electrónico tampoco, la solución a esto 

es que muestre en línea la cantidad actual que se tiene de un ítem, y por lo tanto tan 

solo con generar el pedido ya reserva el producto, proporcionando una solución 

rápida y efectiva al cliente. 
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Una de las empresas líder en comercio en el país como Comandato, recibió un premio 

por ser una de las 6 empresas que incursionaron en el negocio on line, esta empresa 

en el 2010 y en el 2011 facturó $191 y  $212 millones de dólares respectivamente y 

en el 2012 incremento sus ventas a $235 millones de dólares, lo cual nos muestra que 

mantiene el posicionamiento en el medio considerando la gran variedad de 

competidores que existen. Está empresa en el año 2012 decidió transformar la página 

web, que hasta ese momento solo era informativa, en un sitio transaccional orientado 

al comercio electrónico, lo que ayudo a que este canal de venta sea un valor agregado 

que ayude a que la empresa se mantenga en constante crecimiento liderando en el 

sector en el que se desenvuelve.  
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CAPÍTULO II 

MARCO TEÓRICO 

ANTECEDENTES DEL ESTUDIO 

“El Internet se ha venido definiendo como un fenómeno tecnológico de nuestro 

tiempo. Su modo de uso, su rol en nuestro mundo y relación estructural se ha 

convertido en algo “natural”, aunque en realidad peculiar” (May, 2001). 

 

A medida que ha crecido la cantidad de personas que tiene acceso a internet hace esto 

mucho más fácil para que los dispositivos móviles también cuenten con este servicio. 

En la cual puede realizar infinidad de actividades desde cualquier situación y lugar. 

Sin necesidad de llegar a un lugar fijo como sería en el caso de una máquina de 

escritorio. Por otro lado la desktop todavía se considera importante en el medio pero 

poco a poco la tendencia es migrarse a dispositivo móvil. 

 

El comercio electrónico o e-commerce se refiere a una gran rama en las actividades 

de negocios electrónicos para productos o servicios. También se refiere a “cualquier 

forma de transacción de negocios en la que las partes interactúan electrónicamente en 

lugar de intercambios físicos o contacto directo. 
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En la actualidad poco a poco las empresas se orientan a que todas las transacciones 

sean vía electrónica ya que por los beneficios que esta presenta como es la obtención 

de información actualizada y a la mano sin necesidad de terceros o dependencia, los 

clientes tendrían más oportunidades de ofertas y facilita la creación de mercados. 

 

Se cuenta con tres CMS o manejadores de contenido que son Wordpress, Joomla y 

Drupal, los cuales nos servirá para poder diseñar una página o aplicación web tanto 

para equipo fijo y móvil, dichos manejadores cuentan con grandes ventajas al 

momento de diseñar.  

 

Wordpress es una plataforma fácil y sencilla la cual no permite realizar muchos 

cambios sino más bien la utilización de plantillas, por otro lado Joomla es una 

plataforma no muy flexible al momento de realizar un cambio puesto que su 

estructura es rígida y que al momento de querer innovarla parece que todas las 

páginas fuesen iguales. 

 

Drupal es un manejador de contenido un poco más complejo al momento de manejar 

los módulos pero a su vez permite desarrollar mayores funcionalidades, por lo tanto 

permite mayor variedad. 
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FUNDAMENTACIÓN TEÓRICA 

Dentro del proyecto se tratará sobre varios conceptos que se los detalla a continuación 

para conocimiento y total comprensión del mismo. 

 

World Wide Web 

“La World Wide Web ("WWW" o simplemente la "Web") es un medio global 

de la información que los usuarios pueden leer una escritura a través de 

ordenadores conectados a Internet. El término a menudo se utiliza cofundado 

como sinónimo de la propia Internet, pero la web es un servicio que opera a 

través de Internet, como el correo electrónico lo hace. La historia de Internet se 

remonta mucho más allá que la de la Word Wide Web. 

 

La porción de hipertexto de la web, en particular tiene una historia intelectual 

compleja: influencias notables y precursores que incluyen  Bannercar Bush's 

Memex, IBM´s Generalized Markup Language, and Ted Nelson's Project 

Xanadu”. (Wikepedians, 2010). 

 

Con un navegador web, un usuario visualiza sitios web compuestos de páginas 

web que pueden contener texto, imágenes, videos u otros contenidos multimedia, y 

navega a través de ellas usando hiperenlaces. 

 

http://es.wikipedia.org/wiki/Navegador_web
http://es.wikipedia.org/wiki/Sitios_web
http://es.wikipedia.org/wiki/P%C3%A1ginas_web
http://es.wikipedia.org/wiki/P%C3%A1ginas_web
http://es.wikipedia.org/wiki/Texto
http://es.wikipedia.org/wiki/Imagen_(%C3%B3ptica)
http://es.wikipedia.org/wiki/Videos
http://es.wikipedia.org/wiki/Multimedia
http://es.wikipedia.org/wiki/Hiperenlaces
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“El ingeniero y científico Tim Berners-Lee ahora el actual director del consorcio 

World Wide Web, escribe en marzo de 1989 que es en lo que se convertirá la 

world wide web. Luego se uno con el belga Robert Cailliau mientras trabajaban 

en el CERN (centro de Estudios para la Investigación 

Nuclear)  en Ginebra, Suiza”. (Wikepedians, 2010). 

 

Desde entonces, Berners-Lee ha jugado un papel activo guiando el desarrollo de 

estándares Web (como los lenguajes de marcado con los que se crean las páginas 

web), 

 

“El concepto de un sistema información mundial basado en el hogar pasa por lo 

menos tan lejos como "una lógica llamada Joe", un cuento de 1946 por Murray 

Leinster, en la cual ordenadores llamados "lógicas" estaban en todas los 

hogares. Aunque el sistema informático de la historia es centralizado, la historia 

capta algo de la tala de la explosión de la información ubicua impulsado por la 

web”. (Wikepedians, 2010). 

 

Antes de la web el internet solo tenía pantallas llenas de texto con un solo fondo y un 

mismo tamaño, por lo que no era muy amigable para intercambiar información, por 

eso con la aparición de la web fue de gran impacto para el internet ya que no solo 

cambia de apariencia sino que también se puede colocar sonidos e imágenes. 

http://es.wikipedia.org/wiki/Tim_Berners-Lee
http://es.wikipedia.org/wiki/B%C3%A9lgica
http://es.wikipedia.org/wiki/Robert_Cailliau
http://es.wikipedia.org/wiki/CERN
http://es.wikipedia.org/wiki/Ginebra_(ciudad)
http://es.wikipedia.org/wiki/Suiza
http://es.wikipedia.org/wiki/Lenguaje_de_marcado
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La manera de obtener los datos por la Internet era caótica: había un sinfín de maneras 

posibles y con ello había que conocer múltiples programas y sistemas operativos. La 

Web introduce un concepto fundamental: la posibilidad de lectura universal, que 

consiste en que una vez que la información esté disponible, se pueda acceder a ella 

desde cualquier ordenador, desde cualquier país, por cualquier persona autorizada, 

usando un único y simple programa. Para que esto fuese posible, se utilizan una serie 

de conceptos, el más conocido es el hipertexto. 

 

Con la Web los usuarios novatos podrían tener un tremendo poder para hallar y 

acceder a la riqueza de información localizada en sistemas de cómputos en todo el 

mundo. 

 

El surgimiento de la World Wide Web ha ayudado a un crecimiento considerable de 

Internet en la actualidad. Compañías pequeñas, empresas grandes, ayuntamientos, 

estados, gobiernos de distintos países, universidades, bibliotecas, están presentes en 

Internet. 

 

El uso de WWW en las direcciones de los sitios no es un estándar ni una obligación, 

pero debido a la costumbre de asociar este término a los sitios o páginas Web, es que 

se sigue usando en la mayoría de los casos para identificar las direcciones o URLs en 
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la Internet. Cuando no se usa, entonces es común usar este espacio para dar referencia 

a una sección en particular de un sitio. 

 

Otro motivo para la generalización del uso de WWW en los nombres de dominio, es 

que los servidores por lo general lo asignan automáticamente a la dirección; es decir 

los servidores reconocen generalmente la dirección se le agregue o no el prefijo al 

comienzo - o sea es en términos técnicos casi lo mismo, porque en muchos casos los 

propietarios de sitios modifican estas opciones para que se reconozca solo una 

versión del sitio, con o sin el prefijo, para no generar confusión entre los usuarios. 

 

Página Web 

Una página web es un documento electrónico diseñado para el World Wide Web 

(Internet) que contiene algún tipo de información como texto, imagen, video, 

animación u otros. Una de las principales características de las páginas web son los 

Hipervínculos — también conocidos como links o enlaces — y su función es la de 

vincular una página con otra. Las páginas web están desarrolladas con lenguajes de 

marcado como el HTML, que pueden ser interpretados por los navegadores.  

 

Una página web o más bien dicho un sitio web tiene múltiples beneficios y utilidades 

que van desde el uso personal — E-mail, Redes Sociales, Páginas Personales, Blogs, 
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etc., hasta el uso en los Negocios y Empresas y es aquí donde se resaltan los múltiples 

beneficios que tienen las páginas web en los Negocios y Empresas. 

 

La página web es la empresa, y una empresa sin página web es poco fiable. Pero 

también la página web refleja lo que es la empresa. Si es desordenada o 

desactualizada impacta poderosamente en las personas de una forma negativa. La 

página web de una empresa debe ser su proyecto más importante; lamentablemente 

muchísimas empresas piensan que no es importante, perdiendo mucho dinero al no 

provocar una buena impresión en su mercado. 

 

La página web permite tener secciones libres y secciones privadas sólo para clientes, 

lo que permite tener como un club exclusivo, donde se compartirá servicios 

exclusivos, ofertas, información relevante. Esto le da valor a la marca. 

Un conjunto de páginas web, por lo tanto, forman un sitio web. Las páginas suelen 

estar reunidas bajo un dominio común para que el sitio en cuestión sea accesible 

desde una misma dirección en Internet. 

 

Navegador Web 

El navegador web también puede ser llamado  navegador de Internet o explorador 

web (browser) es un programa (aplicación de software) que permite al usuario 

recuperar y visualizar la información que contiene una página web desde servidores 
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web de todo el mundo a través de Internet. Cualquier navegador actual permite 

mostrar o ejecutar gráficos, secuencias de vídeo, sonido, animaciones y programas 

diversos además del texto y los hipervínculos o enlaces. 

 

El seguimiento de enlaces de una página a otra, ubicada en cualquier computadora 

conectada a la Internet, se llama navegación; que es de donde se origina el nombre de 

navegador. Por otro lado, hojeador es una traducción literal del original en inglés, 

browser, aunque su uso es minoritario. 

 

Posiblemente el navegador Internet Explorer sea el más conocido por todos al estar 

integrado en Windows, no obstante, también disponemos de otras alternativas como 

por ejemplo: Mozilla Firefox, Opera, Flock, Chrome, Maxthon, Avant Browser, 

Kmeleon, etc. 

 

Internet 

“En diciembre de 1969 ya existían cuatro nudos dentro de una pequeña red, la 

cual se encontraba distribuida en los Estados Unidos y a la que se asignó un 

nombre en honor al patrocinador público estatal de Pentágono - ARPANET 

(Advanced Research Projects Agency Network) había nacido. Gracias a la 

ARPANET, científicos e investigadores podían hacer uso de los ordenadores de 

otros institutos, incluso a larga distancia. Esto resulto de gran utilidad, ya que a 
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partir de entonces, tuvo lugar importante el intercambio de información entre 

universidades”. (Lackerbauer, 1999). 

 

Gracias a un único estándar para la transferencia de paquetes, se podían incorporar 

más redes a la ARPANET.  De la filosofía del proyecto surgió el nombre de 

"Internet", que se aplicó al sistema de redes interconectadas mediante los 

protocolos TCP e IP. 

 

Antes se utilizaba el internet para algo específico por lo general era búsqueda de 

información, pero ahora con la cantidad y variedad de páginas que existen es fácil 

estar todo el día navegando en la red. 

 

El método de acceso a Internet vigente hace algunos años, la telefonía básica, ha 

venido siendo sustituido gradualmente por conexiones más veloces y estables, entre 

ellas el ADSL, Cable Módems, o el RDSI. También han aparecido formas de acceso a 

través de la red eléctrica, e incluso por satélite. 

 

“Internet un nuevo espacio psicosocial en el que se espera obtener una adecuada 

síntesis de las mejores ideas, con una mirada desprejuiciada y un intento de 

apertura a nuevos saberes a continuar desarrollando por quienes se interesen 

por el futuro próximo.” (Balaguer, 2003). 
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Internet es un conjunto de redes, redes de ordenadores y equipos físicamente unidos 

mediante cables que conectan puntos de todo el mundo. Estos cables se presentan en 

muchas formas: desde cables de red local (varias máquinas conectadas en una oficina 

o campus) a cables telefónicos convencionales, digitales y canales de fibra óptica que 

forman las "carreteras" principales. Esta gigantesca Red se difumina en ocasiones 

porque los datos pueden transmitirse vía satélite, o a través de servicios como la 

telefonía celular, o porque a veces no se sabe muy bien a dónde está conectada. En 

cierto modo, no hay mucha diferencia entre Internet y la red telefónica que todos 

conocemos, dado que sus fundamentos son parecidos. Basta saber que cualquier cosa 

a la que se pueda acceder a través de algún tipo de "conexión," como un ordenador 

personal, una base de datos en una universidad, un servicio electrónico de pago 

(como CompuServe), un fax o un número de teléfono, pueden ser, y de hecho forman, 

parte de Internet. 

 

El acceso a los diferentes ordenadores y equipos que están conectados a Internet 

puede ser público o estar limitado. Una red de cajeros automáticos o terminales de 

banco, por ejemplo, pueden estar integrados en Internet pero no ser de acceso 

público, aunque formen parte teórica de la Red. Lo interesante es que cada vez más 

de estos recursos están disponibles a través de Internet: fax, teléfono, radio, 

televisión, imágenes de satélites o cámaras de tráfico son algunos ejemplos. 
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En cuanto a organización, Internet no tiene en realidad una cabeza central, ni un 

único organismo que la regule o al que pedirle cuentas si funciona mal. Gran parte de 

la infraestructura es pública, de los gobiernos mundiales, organismos y universidades. 

Muchos grupos de trabajo para que funcione correctamente y continúe 

evolucionando. Otra gran parte de Internet es privada, y la gestionan empresas de 

servicios de Internet (que dan acceso) o simplemente publican contenidos. 

 

Como Internet está formada por muchas redes independientes, que hablan el mismo 

lenguaje, estos no tienen claros sus límites. Para complicar un poco más el asunto, el 

acceso a Internet suele ser libre y gratuito para estudiantes y profesores (debido a su 

filosofía de origen) y también lo es el uso de la infraestructura para todo el mundo, 

aunque los particulares y proveedores del acceso a internet tienen que pagar para 

poder ingresar y realizar actividades comerciales o privadas. 

  

Intranet 

La intranet, es el internet interno, la que se postula como la gran revolución 

tecnológica de la información que se dio en el inicio de este siglo. La intranet es una 

red interna de grande corporaciones que se sirve de internet y de sus recursos y 

herramientas para comunicarse. La intranet es una red que permite, por ejemplo, a 

una empresa comunicar los puestos de trabajo entre diferentes sucursales utilizando 

los recursos poderosos de una misma red: Internet. Estos puestos de trabajo en 
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realidad están conectados a una única red, pero con características muy especiales que 

se detallaran. Es la potencia de Internet, pero usándola dentro de la empresa. 

 

Son redes que funcionan dentro de las corporaciones y a su vez tienen una puerta 

cerrada hacia Internet de manera tal que nadie, a no ser que tenga la correcta 

contraseña y esté habilitado pueda entrar a esas Intranets desde afuera es decir desde 

Internet. La intranet impactaría directamente a las operaciones de la empresa, 

eficiencia y  desarrollo. 

 

Ventas 

La venta es el intercambio de productos o servicios por unidades monetarias que se 

producen entre el vendedor y el cliente, buscando la satisfacción de las necesidades 

del cliente y el logro de los objetivos del vendedor. 

 

Cabe destacar de esta definición, la orientación al cliente que todo vendedor debe 

tener, es decir,   cumplir sus objetivos de ventas, partiendo de la averiguación, 

análisis y satisfacción de las necesidades del cliente. 

 

El término ventas tiene múltiples definiciones, dependiendo del contexto en el que se 

maneje. Una definición general es cambio de productos y servicios por dinero. Desde 

el punto de vista legal, se trata de la transferencia del derecho de posesión de un bien, 
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a cambio de dinero. Desde el punto de vista contable y financiero, la venta es el 

monto total cobrado por productos o servicios prestados. 

 

En cualquier caso, las ventas son el corazón de cualquier negocio, es la actividad 

fundamental de cualquier aventura comercial. Se trata de reunir a compradores y 

vendedores, y el trabajo de toda la organización es hacer lo necesario para que esta 

reunión sea exitosa. 

 

Para algunos, la venta es una especie de arte basada en la persuasión. Para otros es 

más una ciencia, basada en un enfoque metodológico, en el cual se siguen una serie 

de pasos hasta lograr que el cliente potencial se convenza de que el producto o 

servicio que se le ofrece le llevará a lograr sus objetivos en una forma económica. 

 

Una venta involucra al menos tres actividades: 1) cultivar un comprador potencial, 2) 

hacerle entender las características y ventajas del producto o servicio y 3) cerrar la 

venta, es decir, acordar los términos y el precio. Según el producto, el mercado, y 

otros aspectos, el proceso podrá variar o hacer mayor énfasis en una de las 

actividades. 

 

Una de las funciones más importantes de la organización de las ventas es establecer la 

forma de clasificar las actividades de los vendedores. La fuerza de ventas sirve para 
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que la empresa se relacione con clientes. Para muchos clientes, el vendedor es la 

empresa. 

 

“El vendedor es el que aporta información importante sobre el cliente, lo que 

implica que la empresa debe prestar un máximo de atención al momento de 

diseñar su equipo de ventas, desarrollar sus objetivos y definir su estructura”. 

(López y Lobato, 2006). 

 

Existen muchos tipos de ventas los cuales se detallan a continuación: 

1.- Venta Minorista o al Detalle.- incluye todas las actividades relacionadas 

con la venta directa de bienes y servicios al consumidor final para uso 

personal no comercial. 

Un minorista o establecido a detalle es toda empresa cuyo volumen  de venta 

produce, principalmente, de la venta al menudeo.  

Entre los principales tipos de minoristas están: 

Establecimientos especializados, almacenes departamentales, súper mercados, 

establecimiento de descuento, minoristas de precios bajos, supertiendas, 

tiendas catálogo, ventas, promociones, compras, almacenamiento, transporte, 
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financiamiento, asunción  de riesgos, información del mercado y servicios de 

administración y asesoría.  

2.- Venta Personal: es la venta que aplica una interacción cara o cara con el 

cliente. Dicho de otra forma, es el tipo de venta en el que existe una relación 

directa entre el vendedor y el comprador. 

La venta personal es la herramienta más eficaz en determinados etapas del 

proceso de compra, especialmente para llevar al consumidor a la fase de 

convicción y compra. Por otra parte la venta personal que requiere de 

vendedores para que realicen las siguientes tareas: 

 Atención o recepción de pedidos es decir venta interior: Consiste 

en receptar los pedidos que hacen los clientes  en le "mostrador" de 

la empresa. Por ejemplo las personas que atienden detrás del 

mostrador de almacenes, ferreterías, librerías realizan este tipo de 

tareas porque los comprendedores acuden a ellos para hacer sus 

pedidos, por tanto los productos lo son comprobados a ellos más  

que vendidos por ellos. 

 

 Búsqueda y obtención de pedidos  es decir venta exterior: Esta 

tarea incluye la venta creativa de productos y servicios de 
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electrodomésticos, maquinaria industrial y aviones hasta políticas 

de seguridad pública y servicios de tecnología de información. 

Por tanto consiste en identificar y clasificar abundantemente a los 

clientes potenciales determinar sus necesidades y deseos individuales, 

contratarlos para presentarles el producto o servicio obtener el pedido 

y brindar servicio posventa. 

 Apoyo a la venta personal: Esta tarea envolverá una serie de 

actividades que apoyan a los vendedores que obtienen pedidos, por 

ejemplo, realzando exhibiciones de producto o servicio en el 

negocio a cliente. 

3.- Venta por Teléfono o Telemercadeo: Este tipo de venta consiste en iniciar 

el contacto con el cliente potencial por teléfono y cerrar la venta por ese 

mismo medio. 

4.-  Venta Online o En Línea: este tipo de venta consiste en poner a la venta 

los productos o servicios de la empresa en un sitio web en internet, en una 

tienda virtual de tal forma que los clientes pueden conocer en que consiste el 

producto o servicio y en el caso que estén interesados pueden efectuar la 

compra "online" por ejemplo pagando el precio del producto con su tarjeta de 



33 

 

crédito por un luego recibir en su correo electrónica la factura, la fecha de 

entregar y las condiciones en las que escribe y en las que reciben el producto. 

5.- Venta por Correo o Correo Electrónico: Este tipo de venta consiste en el 

envío de cartas de venta, folletos, catálogos, videos, cds y o muestras de 

productos los clientes potenciales mediante el correo postal pero con 

la característica adicionales de que se incluye un " formulario de pedido" para 

que las personas interesadas puedan efectuar la compra, ya sea enviada en 

formulario "también enviada por correo" realizando una llamada telefónica o 

ingresando a una página web para hacer efectivo el pedido. 

6.- Venta por Maquinas Autorizadas. La principal desventaja de la venta por 

máquinas automáticas. Su implementación  tienen un costo elevado (por la 

inversión inicial), necesita de mantenimiento regular y requiere de 

abastecimiento de los productos por los que regulan sus costos operativos 

pueden ser altos y requieren una espacio físico, lo cual suele tener un costo 

adicional. 

 En todo caso se debe proporcionar los beneficios que brindan a la empresa (en 

volumen de ventas utilidades, presencia de marca y/o servicios a los clientes), contras 

sus costas totales para deducir si se emplea o no este tipo de venta. 
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Mercadotecnia 

Las personas han pasado por diferentes formas de organización político económica, 

una de ellas fue el feudalismo donde la gente tenía como principal sistema el de 

intercambiar algunos productos por otros, lo llevo a especializarse en aquellos que 

podía producir en gran escala. Sabía que la producción excedente la podía 

intercambiar por otra que necesitara. Así surge el comercio en pequeña escala, no 

existía el consumismo ni el mercado. Al pasar los años quienes hacían intercambio, 

para facilitarlo, se reunían en un lugar determinado, es así como nace el mercado. 

 

El nacimiento de talleres artesanales y la utilización del vapor como energía 

aceleraron el desarrollo del mercado. En el ámbito febril, los empresarios se 

preocuparon por producir en gran escala. Incrementaron la producción en un nivel 

máximo, contratando supervisores y especializando labores, creando departamentos 

de control financiero y de producción. El pensamiento de economistas, productores y 

supervisores, estaba en producir más y encontrar la mejor manera de distribuirlo. 

 

Ha sido un período constante de cambios en la estructura social del mundo. Todas 

estas circunstancias han provocado el nacimiento de una nueva era económica; la 

economía del mercado, ésta presentó una actitud nueva hacia los mercados 
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establecidos, dando importancia a actividades comerciales y realizando ciertas 

modificaciones en ellas. 

 

Así surgió una disciplina nueva, la Mercadotecnia; pronto esta actitud se expandió a 

todos los países. Muchos tienden a confundir las ventas con el marketing o mercadeo. 

El marketing, aunque no hay consenso en torno a una definición, se refiere a un 

proceso muy amplio que incluye todo lo necesario para atraer y persuadir a un cliente 

potencial. Las ventas, por otro lado, se refieren a lo que necesita hacer para cerrar el 

negocio, y firmar el contrato o acuerdo. Son dos disciplinas separadas, pero ambas 

son necesarias para el éxito de una organización, y si trabajan en conjunto, mucho 

mejor. 

 

La competencia es una forma de organizar los mercados esto permite determinar los 

precios y las cantidades de equilibrio. El criterio más frecuentemente utilizado para 

clasificar los distintos tipos de mercados es el que se refiere al número de 

participantes en él. La competencia que se produzca entre un gran número de 

vendedores o competencia perfecta será distinta de la que se genera en un mercado 

donde concurran un número reducido de vendedores u oligopolio. Como caso 

extremo, donde la competencia es inexistente, se destaca aquel en el que el mercado 

es controlado por un sólo productor o monopolio. En cualquiera de estas situaciones 
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cabe que los productores compartan el mercado con gran cantidad de compradores, 

con pocos o con uno solo.  

 

Los mercados de competencia imperfecta son aquellos en los que productores son los 

suficientemente grandes como para tener un efecto noble sobre el precio. La 

diferencia fundamental con los mercados de competencia perfecta reside en la 

capacidad que tienen las empresas oferentes de controlar en precio. En estos 

mercados, el precio no se acepta como un dato ajeno, sino que los oferentes 

intervienen activamente en su determinación. En general, puede afirmarse que cuanto 

más elevado resulte el número de participantes, más competitivo será el mercado.  

 

La competencia perfecta es una representación idealizada de los mercados de bienes y 

de servicios en la que la interacción recíproca de la oferta y la demanda determina el 

precio. Un mercado de competencia perfecta es aquel en el que existen muchos 

compradores y muchos vendedores, de forma que ningún comprador o vendedor 

individual ejerce influencia decisiva sobre el precio.  

 

Para que exista la competencia perfecta debe existir un elevado número de oferentes y 

demandantes. La decisión individual de cada uno de ellos ejercerá escasa influencia 

sobre el mercado global. Homogeneidad del producto, no debe existir diferencias 

entre los productos que venden los oferentes. Todos los participantes tienen pleno 
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conocimiento de las condiciones generales en que opera el mercado a esto nos 

referimos a la transparencia del mercado, también está la libertad de entrada y salida 

de empresas, todas las empresas, cuando lo deseen, podrán entrar y salir del mercado.  

 

La esencia de la competencia perfecta no está referida tanto a la rivalidad como a la 

dispersión de la capacidad de control que los agentes económicos pueden ejercer 

sobre la marca del mercado. El funcionamiento de los mercados en competencia 

perfecta es cuando la oferta y la demanda del producto determina un precio de 

equilibrio, y a dicho precio la empresas deciden libremente que cantidad producir. 

Por consiguiente, el mercado determina el precio y cada empresa acepta este precio 

como un dato fijo sobre el que no puede influir. A partir del precio de equilibrio cada 

empresa individual producirá la cantidad que le indique su curva de oferta para ese 

precio concreto. La curva de oferta de cada empresa está condicionada por su costo 

de producción. 

 

Los beneficios y la competencia perfecta podría ser el precio que se determine en el 

equilibrio de un mercado competitivo las empresas no tendrán, en general, los 

mismos beneficios. Esto se deberá a que, si bien suponemos que todas las empresas 

conocen la misma tecnología a corto plazo, las instalaciones fijas de cada empresa 

serán diferentes, de forma que los costos y beneficios serán distintos. 
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Aunque esta situación puede existir en el corto plazo mientras no sea posible alterar 

el tamaño de la empresa, no se mantendrá en cuanto las organizaciones logren 

readaptar sus procesos productivos. Además, los beneficios que obtengan las 

empresas más eficientes, serán tenidos en cuenta por las compañías de otros mercados 

o sectores. De nuevo en el corto plazo, éstas no podrán abandonar el sector en el que 

se encuentran, pero tan pronto como puedan liquidar sus instalaciones, lo harán. Así, 

en un mercado de competencia perfecta hay una tendencia a que se minimicen los 

costos y se equiparen los beneficios. 

 

En los mercados de competencia perfecta, las empresas que pretenden obtener 

mayores beneficios deben recurrir al máximo aprovechamiento de la tecnología. Por 

lo tanto, la búsqueda de mayores beneficios va asociada a la combinación más 

eficiente y rentable de los factores productivos y a la modernización de la tecnología. 

 

El monopolio no es frecuente que se de la competencia perfecta, pues existen fuertes 

incentivos para intentar quebrarla, ya que si la empresa tiene control sobre los 

precios, podrá utilizar la capacidad de influir sobre los mismos para mejorar su 

posición individual. El monopolio es aquel mercado en el que existe un solo oferente 

que tiene plena capacidad para determinar el precio. El empresario competitivo toma 

el precio como un dato y adapta su comportamiento a las condiciones del mercado. El 

empresario monopolista, en cambio, desempeña un papel determinante en el proceso 
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de fijación del precio del mercado. Ello se debe a que la curva de demanda del 

monopolista es la curva de demanda del mercado. Esta recoge los deseos de compra 

de los consumidores a los distintos niveles de precios y, al tener inclinación negativa, 

refleja el hecho de que la cantidad que el mercado está dispuesto a absorber aumenta 

al disminuir el precio. Por ello, el monopolista es consciente de que si desea colocar 

un determinado volumen de producción sólo lo logrará a un cierto precio y, si desea 

aumentar el volumen, deberá disminuir el precio de venta. 

 

La aparición del monopolio se debe al control exclusivo de un factor productivo por 

una empresa o el dominio de las fuentes más importantes de las materias primas 

indispensables para la producción de un determinado bien. La concesión de una 

patente también genera una situación monopólica, de carácter temporal. El control 

estatal de oferta de determinados servicios origina monopolios estatales. Estos 

servicios frecuentemente se prestan por medio de empresas concesionarias. 

 

La existencia de un tamaño de mercado y una estructura de costos de la industria 

especiales pueden dar lugar a un monopolio natural. Un monopolio natural es aquella 

empresa cuyo costo medio por unidad de producción disminuye acusadamente en 

toda la gama de producción, de forma que una única empresa puede ofrecer la 

producción de la industria más eficientemente que muchas empresas. 
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Cuando una industria se monopoliza, el precio de venta será mayor que el que el 

mercado fijaría libremente en competencia perfecta, y el nivel de producción inferior. 

Por lo tanto, la empresa monopólica obtendrá, en general, mayores beneficios, y los 

consumidores se verán perjudicados al pagar un precio superior al ver reducida la 

cantidad ofertada del bien. 

 

Las leyes de lucha contra el monopolio tienen por objeto dividir al monopolista en 

dos o más empresas, o bien tratar de impedir que se llegue a formar el monopolio. 

Este tipo de leyes pretenden proteger a los consumidores y a las empresas 

competidoras. En otras ocasiones, se acepta la existencia del monopolio y el papel del 

gobierno es regularlo, y las posibilidades son: 

 

Que el monopolio funcione libremente permitiéndole que obtenga beneficios 

extraordinarios y establecer, por parte del gobierno, un impuesto sobre el monopolista 

a fin de reducir esos beneficios extras y devolver a los consumidores, en forma de 

transferencias, el exceso del precio que pagaron. Obligar al monopolista a fijar un 

precio que elimine los beneficios extras. Establecer un precio que sitúe a la empresa 

monopólica en una posición donde su volumen de producción fuera equivalente al de 

competencia perfecta. Sin embargo, la aplicación de esta política es dificultosa, sobre 

todo si se trata de un monopolio natural. 
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Los mercados oligopólicos es una forma de organizar los mercados que se sitúa entre 

la competencia perfecta y el monopolio. Un mercado oligopólico es aquel en el que 

existe un número reducido de vendedores, frente a una gran cantidad de compradores, 

de forma que los vendedores pueden ejercer algún tipo de control sobre el precio. 

 

Una de las características es la interdependencia mutua. Dado que las empresas tratan 

de determinar sus precios en las estimaciones de sus funciones de demanda, teniendo 

en cuenta las reacciones de sus rivales, lo normal es una elevada dosis de 

incertidumbre. Caben diversas posibilidades: 

 Tratar de "adivinar" las reacciones de los competidores. 

 Ponerse de acuerdo en los precios y competir sólo a base de publicidad. 

 Formar un cártel es decir cooperar y repartirse el mercado. 

 El establecimiento de acuerdos entre empresas oligopólicas. 

 

El oligopolio moderno se caracteriza por cierta rigidez en los precios, que facilita la 

elaboración de pactos. Una posibilidad consiste en que las diversas empresas que 

forman el mercado, aunque mantengan separadas sus propias identidades 

corporativas, se reúnan formando un cártel, que es una agrupación de empresas que 

trata de limitar las fuerzas de la competencia para acordar los precios en común y/o 

alcanzar una maximización conjunta de los beneficios. 
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En forma general el Mercado es cualquier persona demanda por parte de clientes 

potenciales de un producto o servicio. En teoría económica un mercado implica un 

conjunto de condiciones y fuerzas que determinan los precios. También implica una 

demanda para un producto o servicio. La determinación del precio y la transferencia 

del título son actividades esenciales para la existencia de un mercado. 

 

Los tipos de mercado son los siguientes: 

 Mercado actual. Lo constituyen todos los consumidores actuales, es el 

resultado total de la oferta y la demanda para cierto artículo o grupo de 

artículos en un momento determinado. 

 Mercado autónomo. Se dice que un mercado es autónomo cuando los sujetos 

que intervienen en él llevan a cabo las transacciones en las condiciones que 

libremente acuerden entre sí. 

 Mercado de capital. Lugar en el que se negocian operaciones de crédito a 

largo plazo y se buscan los medios de financiación del capital fijo. 

 Mercado de competencia. Es la parte del mercado que está en manos de la 

competencia. 

 Mercado de demanda. En este tipo de mercado la acción se centra en el 

fabricante. 

 Mercado de dinero. Es en el que se negocian operaciones de crédito a corto y 

largo plazo y se buscan los medios de financiación del capital circulante. 
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 Mercado de la empresa. Es la parte del mercado que la empresa domina. 

 Mercado exterior. Ámbito en donde se desarrolla la actividad comercial y que 

corresponde a un país diferente de aquel donde la empresa se encuentra 

localizada. 

 Mercado gubernamental. Es el constituido por las instituciones estatales. 

 Mercado imperfecto. Se llama así a aquel en que las propiedades de la 

mercancía no están objetiva y completamente definidas. 

 

El ambiente de la mercadotecnia de una compañía está formado por los factores y las 

fuerzas que son externas a la función de la administración de mercadotecnia de la 

firma, y que influyen sobre la capacidad de la gerencia de la mercadotecnia para 

desarrollar y mantener transacciones exitosas en sus consumidores meta. 

 

El ambiente de la mercadotecnia está en movimiento constante y ofrece todo el 

tiempo oportunidades y amenazas nuevas. Dado que el ambiente de la mercadotecnia 

existe por igual oportunidades y amenazas, la compañía debe usar su capacidad de 

investigación de mercados y sistema de informes de mercadotecnia para monitorear el 

ambiente cambiante. El ambiente de la mercadotecnia comprende un microambiente 

y un macro ambiente. El microambiente está formado por los actores en el entorno 

inmediato de la compañía, firmas, intermediarios, mercados de consumo, 

competidores y públicos.  



44 

 

El macro ambiente está formado por las fuerzas sociales más grandes que afectan a 

todos los actores en el microambiente de la compañía: es decir, las fuerzas 

demográficas, económicas, naturales, tecnológicas, políticas y culturales. Lugar o 

área geográfica en que se encuentran y operan los compradores y vendedores, aquí se 

ofrece a la venta mercancías o servicios y se transfiere la propiedad de los mismos. El 

ambiente de la mercadotecnia de una compañía está formado por los factores y las 

fuerzas que son externas a la función de la administración de mercadotecnia de la 

firma, y que influyen sobre la capacidad de la gerencia de la mercadotecnia para 

desarrollar y mantener transacciones exitosas en sus consumidores meta. 

 

Comercio 

“Actividad propia del intercambio. Representa la negociación que hacen las 

personas físicas y los Estados, comprando, vendiendo o permutando toda clase 

de bienes. Para que sea reputado mercantil es preciso que medie ánimo de 

lucro”. (Osorio, 2000). 

 

El comercio, en otras palabras, es una actividad social y económica que implica la 

adquisición y el traspaso de mercancías. Quien participa de un acto de comercio 

puede comprar el producto para hacer un uso directo de él, para revenderlo o para 

transformarlo. En general, esta operación mercantil implica la entrega de una cosa 
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para recibir, en contraprestación, otra de valor semejante. El medio de intercambio en 

el comercio suele ser el dinero. 

  

No obstante, hay que subrayar que hasta la aparición del dinero, las antiguas 

civilizaciones lo que hacían era llevar a cabo el comercio mediante lo que se 

denominaba trueque. Esta operación consistía en adquirir un producto en concreto de 

un vendedor al que se le pagaba otorgándole otro producto que este necesitara. 

 

De esta manera podríamos recalcar que dicha operación comercial se basaba 

fundamentalmente en el intercambio de productos de primera necesidad tales como 

podían ser los alimentos. Asimismo, y haciendo uso de la Historia, también hay que 

decir que existieron en el pasado lo que se dieron en llamar rutas comerciales. Estas 

no eran más que diversos trayectos o itinerarios que ejercían como enlaces entre lo 

que eran las zonas donde se producía un determinado producto y las que, sin 

embargo, lo demandaban. 

 

Entre las rutas comerciales más conocidas encontramos, por ejemplo, con la de la 

seda que unía China con Europa; la Ruta de la Nueva España que ejercía como 

vínculo entre Asia y América con Europa; o la famosa ruta de las especias que unía al 

viejo continente con lugares de Oceanía, China e India. 
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Itinerarios todos ellos que en muchas ocasiones fueron los “culpables” de que se 

llevara a cabo el descubrimiento de nuevos lugares y rincones del mundo y de que se 

impulsará la creación y la innovación en áreas como la científica o la tecnológica.  

 

Comerciante es aquella persona, ya sea jurídica o natural, que vive del comercio. Por 

lo tanto, la actividad comercial constituye su sustento de vida. 

 

Existen distintas clases de comercio según sus características. El comercio minorista 

(también conocido como comercio al por menor) se lleva a cabo entre el vendedor y 

el consumidor final (la persona que adquiere el producto para utilizarlo o 

consumirlo). 

 

En el comercio mayorista (o comercio al por mayor), en cambio, el comprador no es 

quien consume o usa el producto adquirido. Su intención es poder concretar una venta 

posterior del mismo producto, a un precio más alto del pagado. 

          

Comercio electrónico 

“La Internet donde el usuario es el centro de nuestras preocupaciones ha llegado 

a su fin. O debería. Y es que llevamos demasiado tiempo derrochando excesivas 

energías y esfuerzos en satisfacer a un desagradecido e infiel usuario. El foco no 
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puede seguir siendo el usuario. El foco debe desviarse desde él hacia su 

conversión. Conversión en cliente”. (Boronat y Pallarés, 2012). 

 

Para los clientes las ventajas son diversas como permite tener mayor acceso a la 

información actualizada, puede comparar con el mercado, en caso de tener dudas es 

más fácil obtener respuestas, se mejoran los precios de los materiales ya que la 

empresa siempre querrá ser competitiva el mercado.  

 

Para las empresas se mejoraría la distribución ya que la web les permite realizar el 

pago de diversas maneras y en algunos casos no es necesario realizar muchos 

procesos manuales, soporte constante al cliente, reducción de errores, desarrolla 

nuevos canales de mercadeo y ventas y permite expandirse hacia los demás clientes 

que se encuentran geográficamente lejos. 

 

La mayoría de los clientes no confía en la web como un canal de pago, e ingresar el 

número de la tarjeta de crédito para que puedan descontar el valor de un producto 

adquirido es exponer una información confidencial por lo tanto hay que estar 

totalmente seguro de a quien se proporciona esta información, además no se tiene 

seguridad de la identidad del vendedor.  
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Algunas de los usos que se realizan en el comercio electrónico son sistemas de 

reservas en donde todo se encuentra en una sola base de datos que es compartida, 

existencias comerciales como aceleración a nivel mundial de contactos entre 

mercados de diferentes lugares, la elaboración de pedidos sin importar el lugar donde 

se encuentre y las empresas que suministran a fabricantes les permite comunicar y 

presentar a sus clientes la información actualizada en menos tiempo.   

 

Respecto al pago en el comercio electrónico puede ser de diversas maneras: 

 La principal es realizar el pago por pasarela de pago o pago por internet es 

decir  las partes no se reúnen físicamente para realizar la transacción, sino que 

la compra es por catálogo o telefónica, para que se realice de esta manera el 

comprador debe tener garantía sobre calidad, cantidad y características de los 

bienes que adquiere, el vendedor debe tener garantía del pago y la transacción 

debe tener un aceptable nivel de confidencialidad. El costo por utilizar un 

determinado medio de pago debe ser aceptable para el comprador y el 

vendedor.  

 

 El pago Contra rembolso, es el único medio de pago utilizado en el comercio 

electrónico que implica la utilización de dinero en efectivo. Hoy día es uno de 

los medios de pago preferidos por el consumidor en general, pues garantiza la 

entrega de los bienes antes del pago. Desde el punto de vista del vendedor este 
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medio de pago conlleva dos inconvenientes fundamentales: el retraso del pago 

y la necesidad de recolectar físicamente el dinero por parte de quien realiza la 

entrega. 

 

 Los pagos Cargos en cuenta (domiciliación), Suele emplearse para cargos 

periódicos o suscripciones, por ejemplo, el Boletín Oficial del Estado. 

 

 Los pagos con Tarjeta de débito y de crédito, Son el medio más popular y 

tradicionalmente usado en el comercio electrónico. Para el comprador supone 

el pago al momento de realizar la transacción (débito) o a posterior, con o sin 

devengo de intereses (crédito). Para el vendedor, suponen un cobro rápido, a 

cambio de una comisión que le descuenta el banco. 

 

Existen varios tipos de comercio electrónico: 

 Compañía a Compañía, esto es cuando una empresa genera órdenes de 

compra a sus proveedores. 

 Compañía a Cliente, es la venta con el cliente en donde se ofrece toda clase de 

bienes de consumo. 

 Compañía a Administración, es cuando se realiza transacciones entre la 

empresa y las organizaciones del estado 
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 Cliente a Administración, es cuando el gobierno permite realizar 

transacciones electrónicas para que se paguen los impuestos y asistencia 

social. 

 

“El comercio electrónico es el uso de la comunicación electrónica y el 

procesamiento tecnológico de la información digital en las transacciones de 

negocio para crear, transformar y redefinir la relación por valor creado entre o 

a través de organizaciones, y entre organizaciones e individuales” (Andam, 

2011). 

 

Comercio Electrónico en el Ecuador 

 “Las empresas internacionales son las beneficiarias del repunte del comercio 

electrónico que se negocia en el Ecuador. De los USD 300 millones que se 

facturan al año, el 95% se va a las cuentas del exterior, que son manejadas por 

las compañías de turismo, de equipos electrónicos, ropa, entre otras. 

 

Además, los expertos señalaron que en el Ecuador hay poca oferta local para 

comercializar productos por Internet. Ricardo Intriago, gerente de Pacificard, 

sostuvo que los usuarios compran cada día más por Internet pero como no hay 

empresas locales con suficiente oferta, realizan compras en webs del exterior. 
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“Aún las empresas ecuatorianas no están convencidas de las ventas por Internet. 

Esto es un complemento en los canales de venta tradicional”. 

 

Intriago dijo que solo los tarjetahabientes de Pacificard realizaron 615 000 

transacciones de compras por Internet en el 2010 y que representó una factura 

de USD 65 millones. “Esto solo representa el 20% de lo que se factura en el 

mercado. Y cada año la tendencia aumenta, aunque sigue el miedo de los 

usuarios”.  

 

Marcos Pueyrredón, presidente del Instituto Latinoamericano de Comercio 

Electrónico (ILCE), contó que Ecuador tiene un gran potencial para aumentar 

las ventas electrónicamente ya que el 30% de su población está conectada en 

Internet. “El canal más seguro de usar la tarjeta de crédito es el Internet, que 

dársela a un mozo en un restaurante. Se recomienda seguir las buenas prácticas 

y tener cuidado en los lugares que no generen confianza””. (El ‘e-commerce’ 

mueve USD 300 millones en el país, 2011, http://www.elcomercio.com/negocios/ 

e-commerce-mueve-USD-millones-pais_0_503949748.html). 

 

Hoy en día las empresas en el Ecuador, ya evalúan el comportamiento del 

consumidor para iniciar a ofrecer sus productos y bienes utilizando otro modo de 

venta como es el internet, analizando las ventajas descritas anteriormente para aplicar 
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estrategias de marketing efectivas, donde el usuario sienta que está obteniendo un 

beneficio al realizar la decisión de compra por este medio. 

 

Los negocios que ya lo aplican, en el mercado de venta de electrodomésticos son 

Comandato y Créditos Económicos, entre otros, en el mercado textil De Prati y 

Marathon Sport, este último con la particularidad que se puede adquirir productos 

personalizados al comprar camisetas de los equipos deportivos nacionales. Esta 

estrategia hace más atractiva la compra para los consumidores, sin embargo no deben 

de olvidar que deben de usar un sitio sencillo para acceder a comprar para que la 

gente se familiarice con el proceso del carrito de compra. 

 

En conclusión las empresas no deben quedarse atrás y tienen adoptar el comercio 

electrónico como una estrategia de comercialización, ya que es un modo de compra 

de más rápido crecimiento, y además deben de tomar en cuenta que en pocos años la 

Generación del Milenio serán los que tengan un alto poder adquisitivo y ellos son 

quienes nacieron en un mundo invadido por la tecnología por lo tanto lo más 

probable, es que su comportamiento se incline a utilizar este medio en su 

comportamiento de compra. 
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Pasarela de pago 

A la hora de montar un comercio electrónico tenemos que decidir qué modalidades de 

pago vamos a ofrecer, y en las modalidades online decidir qué pasarelas de pago 

vamos a integrar. El más conocido es PayPal pero existen más pasarelas que nos 

ofrecen, así que no debemos cerrarnos las puertas a posibles alternativas. 

 

Se cree que si no utilizas PayPal el cliente podría no sentirse con la suficiente 

confianza como para terminar la compra. Lo cierto, es que cuando se compra en una 

tienda que tiene una pasarela que no es de PayPal ni de una entidad bancaria, se debe 

buscar el nombre de la misma para así informarse. Al final la mayoría son igual de 

confiables, y nos permiten terminar la compra de una manera satisfactoria y sin 

riesgos. De todas formas, no todas ofrecen las mismas características, y los precios de 

integración-mantenimiento-transacción suelen variar bastante, de manera que hay que 

analizar los puntos clave en los que se debe fijar a la hora de elegir una pasarela de 

pago que se adecue a nuestras necesidades. 

 

Puntos clave que se deben considerar al elegir una pasarela de pagos: 

1. Costes 

Los 3 precios clave que debemos mirar son: 

 Coste por instalación: es lo que nos va ha costar integrar la pasarela en 

nuestro comercio online. 
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 Coste por transacción: es la tasa que nos van a cobrar por cada transacción 

que se realiza a través de la pasarela de pago. 

 Coste de mantenimiento: lo que nos cobrarán al mes por mantener la 

pasarela de pago activa. 

 Existen otros cobros, como por ejemplo el de las funcionalidades extras, 

pero es en estos 3 donde suele variar más los precios. 

 

2. Tiempo de integración 

Cuando se decide montar una tienda online, el objetivo es tenerla activa 

cuanto antes, y si tenemos que esperar más por la integración de la pasarela de 

pago que por la instalación de la propia tienda, entonces se debería analizar 

otras alternativas. Actualmente casi todas se han preocupado por este aspecto 

y no resulta muy tedioso hacerlas funcionar en menos de 24 horas. 

 

3. Suscripciones 

Los modelos de negocio basados en servicios de suscripciones estuvieron, 

están y estarán presentes siempre, y más ahora que el SaaS (Software as a 

service) se ha convertido en un referente para ofrecer el software netamente. 

Esto permite llegar a los clientes de otra manera. 
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4. eChecks 

Para ofrecer otra alternativa de pago que no sea tarjeta de crédito, se debe 

valorar la posibilidad de que mi pasarela aceptase “eCheck”. Los “check” no 

son ni más ni menos que la posibilidad de que el usuario pague directamente 

con su cuenta bancaria. 

 

5. API 

Cuando requerimos de un control avanzado de los pagos y suscripciones, 

necesitaremos de una pasarela de pago que nos proporcione una API para que 

los desarrolladores tengan acceso a la información de la cuenta de la tienda y 

puedan sacarle el máximo provecho a las funcionalidades sobre la cuenta. La 

gestión de pagos y suscripciones da través de API es un avance grandioso, ya 

que se puede gestionar todo sin hacer que el usuario salga de la tienda, no 

todas las APIs lo permiten. 

 

6. SSL 

Muchas pasarelas ofrecen de por sí, y sin pago extra, un certificado de 

VeriSign, que es de los más fiables. Otras te ofrecen instalar el que ya se tenga 

contratado en la empresa. 
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7. Tarjetas de crédito disponibles 

La pasarela debe aceptar los formatos de tarjeta más populares en nuestra 

región. Por ejemplo en Ecuador Visa y MasterCard debe ser obligatorio, 

permitiendo además tarjetas de débito. Y un punto que hay que mirar es que 

obliguen a la comprobación del código de verificación CVV2, que es un 

número que no está en relieve y que se encuentra impreso en la tarjeta. 

 

8. Sistema antifraude 

En caso que se requiera llegar al máximo de  seguridad de la transacción sería 

necesario mirar si la pasarela posee un sistema antifraude, como el AVS 

(Address Verification Service). Estos servicios solicitan al comprador que 

introduzca la dirección fiscal de su tarjeta de crédito, y la pasarela lo 

comprueba con los datos del banco a la que pertenece, la cual supuestamente 

sólo sabe el propietario de la tarjeta. 

 

9. Atención al cliente 

Necesitamos una pasarela que nos ofrezca unas garantías de disponibilidad 

muy altas, pero es más importante el soporte técnico que te puedan ofrecer en 

caso de problemas. Por ello debe existir la posibilidad de comunicar por 

teléfono, email y chat 24/7 los problemas, ya que la tienda nunca cierra. 
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Listado de pasarelas de pago más utilizadas: 

 PayPal  

 Google Checkout  

 2Checkout.com 

 Amazon 

 Worldpay 

 PayTpv 

 TefPay 

 

Smartphone o Teléfono Inteligente 

“Una PDA es un dispositivo móvil que permite a los usuarios almacenar mails, 

administrar contactos e información del calendario, navegar por Internet, 

recibir mensajes de texto, jugar juegos y archivos multimedia. La PDA está 

diseñada de forma elegante y ligera es como si integrara una computadora 

portátil. Las PDAs son de pluma o el teclado centrado y puede sincronizar los 

datos del usuario con un ordenador de sobremesa o portátil. 

 

El Smartphone integra la funcionalidad de una PDA y se ha optimizado para la 

comunicación de voz y de texto. El Smartphone permite a los usuarios tener 

acceso a correo electrónico de forma inalámbrica, navegar por Internet y 

conectarse de forma segura a las redes corporativas, además permiten a los 
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usuarios iniciar y responder a la comunicación de una manera múltiple. El 

Smartphone da a los usuarios la opción de comunicarse a través de voz o de 

texto”. (Ilyas y Ahson, 2006). 

 

Páginas web para móvil 

Una página web está compuesta por información puede ser texto, imágenes o videos, 

se caracteriza por tener hipervínculos o hiperenlaces y esta publicada en la internet. 

Una página web para una empresa o persona se está convirtiendo en la carta de 

presentación que puede ser vista por todas las personas. Además de presentar 

información también es interactiva se puede hacer consultas, ingresar solicitudes, 

administrar cuentas de usuario y  preguntas en línea. 

 

Las páginas web para dispositivos móviles son todos los portales que se pueden 

visualizar y manipularlo desde estos dispositivos. Lo cual solo muestra información 

relevante ya que por motivo de la pantalla solo se puede poner lo esencial. Existen 

varias páginas que solo pueden visualizar desde computadoras de escritorios, pero 

cada vez existen más páginas que permiten la visualización desde un dispositivo 

móvil, adicional cada día se vuelve un poco más práctico este uso por motivo de que 

existe cada vez más información sobre cómo detectar un móvil y realizar páginas 

móviles. 
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Una página móvil es de gran importancia dentro de una compañía ya que el acceso 

web a la información cada día aumenta y a su vez crece el porcentaje de usuarios que 

lo hacen desde un dispositivo móvil, por eso la necesidad de crear una página con 

tales características. 

 

Existen varios sistemas operativos disponibles para Smartphone ellos son: Symbian 

OS, Windows Mobile, RIM BlackBerry, Linux, Palm OS, Mac OS X, Android. 

 

“El tamaño de la audiencia potencial para la web móvil se tambaleaba, la venta 

de los primeros mil millones de teléfonos celulares tomó 20 años, los próximos 

mil millones fueron vendidos en 4 años: y los terceros mil millones vendidos en 

sólo 2 años, los próximos mil millones serán vendidos en un años, por lo que 

para 2011, más gente en la tierra tendrán más teléfonos celulares que los que 

utilizan. 

 

La mayoría de estos últimos mil millones de teléfonos celulares serán comprados 

por personas que viven en las zonas rurales de los países en desarrollo y las 

personas que nunca han sido dueños de un teléfono en sus vidas. Esta parte de la 

audiencia probablemente experimentará la Web por primera vez en la pantalla 

de 3 pulgadas de un dispositivo móvil”. (Warner y LaFontaine, 2010)” 

 

http://www.alegsa.com.ar/Dic/sistema%20operativo.php
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Diferencia entre sitio web móvil y aplicaciones web móviles 

Sólo por ver un sitio web en un móvil, no significa que éste sea amigable. Los sitios 

móviles tienen un diseño adaptado a la pantalla de un Smartphone y tienen en cuenta 

las necesidades de los usuarios de telefonía móvil. 

 

La web móvil para las empresas es una forma novedosa de alcanzar sus objetivos y de 

influir en sus clientes, y para las agencias es una forma de ofrecer nuevos servicios 

que generen más ingresos. 

 

Se debe diferenciar entre sitios web para móviles y aplicaciones para móviles. Un 

sitio web para móviles es similar a uno normal, sólo que ha sido diseñado y adaptado 

para poder navegar cómodamente desde un móvil, y una aplicación para móvil (App) 

está programada para realizar tareas específicas para los usuarios móviles y debe ser 

descargada e instalada en el dispositivo, aunque también hay aplicaciones que pueden 

ser visualizadas desde un browser, el cual existen muchísimos como Internet 

Explorer, Firefox, Netscape, por nombrar sólo algunos.  

 

Existen dos grandes tipos de aplicaciones que son: Aplicaciones web móviles y 

Aplicaciones nativas, las cuales su gran diferencia radica el lugar donde se ejecutan 

para el primer caso en el navegador y el segundo en un sistema operativo. 
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Las aplicaciones nativas están orientadas más a juegos, acceso a sensores, cámara, 

etc. En cambio las aplicaciones web móviles tienen diversos objetivos como la 

accesibilidad y el objetivo principal es el consumo de la información.  

 

En unas páginas web básicas son estáticos, páginas de aplicación web interactúan con 

los usuarios solicitar y responder a los usuarios. El ejemplo más común es la 

aplicación de compras en línea,  suelen utilizar una base de datos para almacenar 

información permanente, como descripciones de los productos y los costos, y las 

órdenes de los clientes. Las Aplicaciones Web ofrecen muchas ventajas en 

comparación con las soluciones de negocio basadas en la oficina. 

 

Las aplicaciones web son populares debido a lo práctico del navegador 

web como cliente ligero, a la independencia del sistema operativo, así como a la 

facilidad para actualizar y mantener aplicaciones web sin distribuir e instalar software 

a miles de usuarios potenciales.  

 

Como ventajas y desventajas de un sitio web móvil podríamos mencionar las 

siguientes. 

Ventajas de un Sitio Web Móvil: 

 Requiere menos recursos que una aplicación. 

 Es más fácil y rápido poner en marcha un sitio web móvil. 

http://es.wikipedia.org/wiki/Navegador_web
http://es.wikipedia.org/wiki/Navegador_web
http://es.wikipedia.org/wiki/Cliente_ligero
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 Se puede reutilizar gran parte de la estructura de la Página Web. 

 Es accesible para todos los dispositivos con acceso a Internet. 

 Las actualizaciones pueden realizarse en cualquier momento y estar 

disponibles de inmediato. 

 

Desventajas de un Sitio Web Móvil: 

 Un sitio web adaptado debe adaptarse a las medidas de un dispositivo 

móvil, además, la mayoría de los navegadores móviles son 

extremadamente simples. 

 Un sitio web móvil será menos atractivo, además, nunca será tan complejo 

y dinámico como una aplicación. 

 

Por otro lado la aplicación web móvil tiene las siguientes ventajas y desventajas. 

Ventajas Aplicación Web Móvil: 

 Una aplicación puede utilizar toda la pantalla del dispositivo y 

proporcionar una mejor interfaz al usuario. 

 Puede abrirse desde cualquier dispositivo ya que se levanta sobre el 

explorador 

 Las actualizaciones pueden realizarse en cualquier momento. 

 Se puede reutilizar gran parte de la estructura de la estructura web. 

 Permite mayor funcionalidad y dinamismo que una página web. 
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Desventajas Aplicación Web Móvil: 

 Un sitio web adaptado debe adaptarse a las medidas de un dispositivo 

móvil. 

 

A continuación  se mencionan las ventajas y desventajas de una aplicación web móvil 

nativa. 

Ventajas Aplicación Web Móvil Nativa: 

 Dentro de una aplicación pueden existir algunas características que no son 

posibles en un sitio web móvil como el GPS, la cámara o el micrófono. 

 Aunque no se disponga de Wi-Fi o de 3G se puede utilizar la aplicación 

que se ha descargado en un dispositivo. 

 Una aplicación puede utilizar toda la pantalla del dispositivo y 

proporcionar una mejor interfaz al usuario. 

 La aplicación siempre estará visible en el escritorio del dispositivo, por lo 

que las oportunidades de que sea utilizada son mayores. 

 

Desventajas Aplicación Web Móvil Nativa: 

 Una aplicación tiene un desarrollo más costoso que un sitio web móvil ya 

que tienen que ser desarrolladas por separado. 
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Para el caso de las aplicaciones que se debe descargar: 

 Se requiere un mayor conocimiento y lealtad a la marca. 

 Las aplicaciones no están disponibles para ser descargadas en todos los 

dispositivos móviles. 

 Como las aplicaciones se instalan en los dispositivos de los usuarios no 

pueden realizarse actualizaciones, así que las versiones antiguas deben 

mantenerse. 

 

Como diferencias entre una aplicación web móvil y aplicación móvil nativa 

podríamos mencionar las siguientes: 

Las aplicaciones web móvil son optimizadas para ser visualizadas desde un 

dispositivo móvil o Tablet. Por definición, estas aplicaciones serán accedidas 

utilizando el navegador que viene por defecto dentro de los dispositivos: ya sea Safari 

(o algún otro) en iPhone o iPad y digamos Dolphin (entre otros) para Android. 

 

Características de aplicaciones móviles web 

 Serán accedidas desde un navegador desde el teléfono inteligente. 

 Para todos los dispositivos se desplegará casi que de la misma forma. 

 Es prácticamente lo mismo que desarrollar cualquier aplicación o sitio web: 

utilizan HTML, CSS y JavaScript. 
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Por otra parte, la aplicación móvil nativo son las aplicaciones instaladas en el sistema 

de archivos de cada dispositivo y serán distribuidas por los mercados de aplicaciones 

móviles, como el AppStore (iOS) o el Play Market (Android). 

 

Características de las aplicaciones móviles nativas 

 Serán descargadas desde el mercado de aplicaciones para el sistema operativo: 

Google Play o el AppStore. 

 Es una aplicación distinta por sistema operativo: una para Android y otra para 

iOS (y en muchos casos una para iPhone y otra para iPad). 

 Se desarrollan con lenguajes como Java (Android) u Objective-C (iOS), pero 

hay alternativas como Appcelerator que permiten desarrollarlas utilizando 

JavaScript puro, para ambas plataformas. 

 

Drupal  

De la página de Drupal.org afirma lo siguiente: 

Dries Buytaert es el creador original y líder del proyecto para la plataforma 

abierta de la publicación de código de Drupal, que se utiliza en un 2% de los 

sitios web en el mundo. Buytaert se desempeña como presidente de la 

Asociación Drupal, una organización sin ánimo de lucro creada para ayudar a 

Drupal florecer. El nombre de Drupal es el equivalente fonético en ingles a la 

palabra neerlandesa druppel que significa gota.  
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Buytaert es también co-fundador y director de tecnología de Acquia, una 

compañía de software con respaldo de riesgo que ofrece productos y servicios 

para Drupal. En 2011, Forbes Acquia elegido como uno de los Top 100 de las 

empresas más prometedoras. En 2012, Inc. declaró Acquia la empresa privada 

de software de más  rápido crecimiento en los Estados Unidos. 

Nacido en Bélgica, Buytaert tiene un doctorado en ciencias de la computación 

e ingeniería de la Universidad de Gante y Ciencias de la Computación 

Licenciatura (MSC) de la Universidad de Amberes. En 2008, fue elegido 

Buytaert Jóvenes Empresarios de tecnología por BusinessWeek como el MIT 

TR 35 Joven Innovador. En 2012, Ernst & Young dio Buytaert del Premio 

Emprendedor del Año de Nueva Inglaterra. En 2013, Buytaert fue elegido 

Joven Líder Global por el Foro Económico Mundial. 

Drupal es un sistema de manejador de contenido o CMS que se ha construido 

y se utiliza con el apoyo de una comunidad que constantemente ayuda a que 

se mantenga actualizado, se distribuye bajo los términos de la Licencia 

Pública General de GNU (o "GPL"), lo que significa que cualquiera es libre 

de descargar y compartir con otros. 

 

Esta hecho en PHP y puede ser capaz de publicar artículos, imágenes, u otros 

archivos y servicios añadidos como foros, encuestas, blogs y aplicaciones 
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empresariales. Drupal está compuesto por dos cuerpos principales de trabajo: 

el código base del núcleo de Drupal, y miles módulos y temas contribuidos. 

 

Drupal tiene como característica principal que es flexible porque permite 

definir la estructura de contenido, temas y añadir campos personalizados a los 

usuarios. También es escalable ya que será rápida para responder y manejar 

grandes cantidades de tráfico gracias a la optimización mejorada de JavaScript 

y CSS que ayuda a mejorar la gestión de la caché.  

 

Drupal ha demostrado ser una solución segura y fuerte para las necesidades 

empresariales. El equipo de seguridad de Drupal publica regularmente 

recomendaciones de seguridad que describen vulnerabilidades en Drupal, 

módulos y temas aportados e indican soluciones en forma de parches, 

versiones actualizadas o instrucciones de mitigación. 

 

Actualmente publica tres corrientes de recomendaciones de seguridad: una 

para Drupal núcleo, uno de los proyectos aportados en drupal.org, y otro para 

anuncios de servicio público, que contiene información sobre las amenazas 

relacionadas con los sitios Drupal. 
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Adicional de las recomendaciones indicadas por el grupo se seguridad de 

Drupal las organizaciones que utilizan código personalizado deberían insistir 

en un entrenamiento de desarrolladores y emplear pruebas de seguridad antes 

de pasar a producción. Como un proceso, un enfoque seguro y este método 

deben ser utilizados para todas las capas del sitio y durante todo el desarrollo 

de software ciclo de vida. 

 

Drupal es un gestor de contenidos multipropósito que puede usarse para 

aplicaciones como por ejemplo: 

 Portales comunitarios 

 Foros de discusión 

 Sitios web corporativos 

 Aplicaciones de Intranet 

 Sitios personales o blogs 

 Aplicaciones de comercio electrónico 

 Directorio de recursos 

 Sitios de redes sociales 

 

Los conceptos generales de Drupal son los siguientes: 

 

 



69 

 

Módulo 

Es un software que extiende las funcionalidades y/o características de Drupal. 

Viene con módulos precargados según la versión, a los cuales se les puede 

añadir los que se necesite según la funcionalidad que tenga el sitio. 

 

Usuario, Permiso, Rol 

Cada visitante del sitio que tenga ingreso al mismo o solo como visitante 

anónimo es considerado un Usuario para Drupal. Se pueden definir los tipos 

de usuario los cuales se les asignara los permisos por medio de los roles, 

pudiendo crear diferentes tipos de roles además de los preestablecidos por 

defecto, para luego agregarle o quitarle permisos según la necesidad del sitio. 

 

Tipo de contenido 

En Drupal existen por defecto dos tipos de contenidos, los artículos y las 

páginas. La principal diferencia radica en que los artículos se publicarán como 

una sucesión de contenidos unos detrás de otros, similar a un blog y para el 

caso de las páginas, se trata de un contenido estático al cuál se recurrirá desde 

un enlace fijo en alguno de los menús que se incorporen en el sitio web. Se 

pueden crear más tipos de contenido como foro, encuesta, producto, etc.  
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Nodo 

El Nodo es un término genérico para cada pieza de contenido del sitio, es la 

unidad mínima de contenido. Algunos ejemplos de nodos pueden ser: páginas 

en libros, temas de discusión en foros, entradas en blogs, nuevos artículos, etc.  

 

Taxonomía 

La Taxonomía es el sistema mediante el cual Drupal clasifica el contenido y 

es uno de los módulos del núcleo de Drupal, está integrada por defecto en los 

artículos, también pueden ser incorporadas a las páginas estáticas y cualquier 

otro tipo de documento que se defina. Para efecto de esta tesis se define como 

taxonomía a los productos que se van a vender, los cuales son clasificados por 

género y categoría. 

 

Base de datos 

La información de Drupal depende de la base de datos, cada información se 

encuentra en una tabla dentro de la base de datos.  

Plantilla  

La Plantilla o Tema controlará cómo se visualizará el sitio, el diseño y los 

colores. Consiste en uno o más archivos en PHP que definen la salida HTML, 

con uno o más archivos en CSS definiendo las fuentes, colores y otros estilos. 
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Región, Bloque, Menú 

Drupal se encuentra dividido en Regiones que pueden incluir la cabecera, el 

pie, las barras laterales, la sección principal de contenido. Los Bloques es la 

información que se visualiza en las diferentes regiones, pudiendo tomar la 

forma de menús o información estática o dinámica que fue creada por un 

usuario. Existen tres menús estándar en Drupal: Enlaces primarios, Enlaces 

secundarios y Menú de navegación. Los primarios y secundarios son 

construidos a criterio de los administradores y mostrados automáticamente. 

También se pueden crear menús personalizados mediante la creación de 

bloques. 

 

Los principios de Drupal son los siguientes: 

Modular y extensible.  

Drupal tiene como objetivo proporcionar un delgado, potente núcleo que se 

puede ampliar fácilmente a través de módulos personalizados. 

 

Codificación de calidad.  

Calidad, elegante, documentación es una de las prioridades más maltratados 

en la funcionalidad. 
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Demandas de bajos recursos.  

Para asegurar un excelente rendimiento, Drupal premia la codificación de bajo 

perfil, es decir reduciendo al mínimo las consultas de base de datos. Drupal 

también debe tener los requisitos de software de servidor mínimos, 

ampliamente disponibles. Específicamente, Drupal debería estar en pleno 

funcionamiento en una plataforma con un servidor web, PHP y MySQL o 

PostgreSQL. 

 

El código abierto.  

Drupal se basa en la filosofía de código abierto de desarrollo de software libre 

en colaboración y está licenciado bajo la GPL. Drupal es propio de código 

abierto y se basa y apoya otros proyectos de código abierto. Específicamente, 

Drupal se codifica en el código abierto lenguaje de scripting PHP y soporta 

como fuentes primarias de datos de código abierto la base de datos de 

formatos de MySQL y PostgreSQL. 

 

La facilidad de uso.  

Drupal tiene un alto nivel de facilidad de uso para los desarrolladores, 

administradores y usuarios. 
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Colaboración.  

El desarrollo de Drupal, colaboración sistemas de intercambio de información 

abiertos y enfoques. 

 

Para instalar Drupal 7 se necesitan los siguientes requerimientos: 

 Un servidor web: Apache (recomendado), Nginx, Lighttpd, o 

Microsoft IIS 

 Base de datos: MySQL 5.0.15 o superior, PostgreSQL 8.3 o superior, 

o SQLite 3.x 

 PHP: 5.2.4 y superior 

 Memoria: 32MB (Un sitio con varios de los módulos más 

comúnmente habilitados puede requerir 64MB o más.) 

 

Existen muchas empresas especializadas en el mercado para ayudar con los 

proyectos Drupal, las cuales proporcionan conocimientos más profundos que 

pueden ayudar con el diseño, desarrollo, hosting, correo no deseado, 

tematización y más.  

 

Estas empresas especializadas tienen varias promociones ya que ofrecen 

servicio de infraestructura, almacenamiento y soporte, y los precios varían 

dependiendo del tipo de cliente y uso que se le va ha dar a la página. Entre los 
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tipos de clientes podríamos mencionar el desarrollar, el profesional, el pro 

plus y las empresas. Se detallan algunas empresas: 

 Acquia 

 2bits.com, Inc. 

 6 Mile Tech  

 Achieve Internet: Drupal Web Development Experts  

 Adaptive themes 

 Advomatic 

 Agaric 

 Agile ware 

 Amazee Labs 

 

Existen varias empresas que utilizan Drupal, las mismas que serán detalladas. 

Como indicación adicional para confirmar que la página está hecha en Drupal 

se lo puede realizar de dos formas: 

 Dentro del explorador dar clic derecho en “Ver código fuente de la 

página”  buscar la palabra Drupal. 

 Utilizando el explorador Firefox instalar el complemento “Live HTTP 

Headers”, luego en herramientas dar clic en el complemento y 

mostrará una ventana en blanco entonces colocamos la página y la 

ventana del complemento se llenara con información, lo cual 
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procedemos a buscar (Expira: Sun, 19 de noviembre 1978 05:00:00 

GMT) está es la fecha de nacimiento del fundador Dries Buytaert. 

 

Se detallan páginas web que utilizan el CMS Drupal. 

Gobierno 

White House http://www.whitehouse.gov/ 

  

Educación 

San Jose State University http://engineering.sjsu.edu/ 

Council on Writing Program Administrators http://wpacouncil.org/ 

 

Arte / Música / Multimedia 

MTV UK http://www.mtv.co.uk/ 

Sony Music http://www.myplay.com/direct/ 

Warner Brothers Records http://www.warnerbrosrecords.com/ 

 

Noticias 

DrupalSN http://drupalsn.com/ 

 

 

 

http://www.whitehouse.gov/
http://engineering.sjsu.edu/
http://wpacouncil.org/
http://www.mtv.co.uk/
http://www.myplay.com/direct/
http://www.warnerbrosrecords.com/
http://drupalsn.com/
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Benchmarking entre los CMS más conocidos Drupal, Joomla y Wordpress 

Drupal, Joomla y Wordpress son programas de código abierto, cada uno desarrollado 

y mantenido por una comunidad de miles de personas. No sólo son las tres cosas 

gratis para descargar y utilizar, pero el formato de código abierto significa que la 

plataforma está siendo continuamente mejorada para soportar nuevas tecnologías de 

Internet. Con todos estos sistemas, las funciones básicas se pueden mejorar hasta el 

infinito con una variedad cada vez mayor de complementos, ha contribuido desde sus 

respectivas comunidades. 

 

Todo depende de sus objetivos, los conocimientos técnicos, el presupuesto y lo que 

necesita el sitio web. Para un simple sitio de blogs o de tipo folleto, Wordpress podría 

ser la mejor opción (ya que es muy amigable para los no desarrolladores, es una 

plataforma flexible capaz también de sitios muy complejos). Para un sitio complejo y 

altamente personalizado que requieren escalabilidad y organización de contenido 

complejo, Drupal puede ser la mejor opción. Por algo en el medio que tiene una curva 

de aprendizaje más fácil, Joomla puede ser la respuesta. 

 

Si se tienen preguntas o se necesita ayuda será fácil encontrarlo, ya que cada uno 

tiene comunidades de usuario y un desarrollador dedicado, lo que hace que sea fácil 

encontrar soporte gratuito directamente a través de sus sitios web o a través de otros 

foros en línea o incluso libros. Además, el apoyo prestado está disponible a partir de 

http://translate.googleusercontent.com/translate_c?depth=1&hl=en&rurl=translate.google.es&sl=en&tl=es&u=http://www.rackspace.com/cloud/sites/web-hosting/wordpress/&usg=ALkJrhhaU5dqyN4ML_KN8eFlP8rKSUYm_A
http://translate.googleusercontent.com/translate_c?depth=1&hl=en&rurl=translate.google.es&sl=en&tl=es&u=http://www.rackspace.com/cloud/sites/web-hosting/drupal/&usg=ALkJrhi_xcTTb277EyO9w4nYDp074nhHww
http://translate.googleusercontent.com/translate_c?depth=1&hl=en&rurl=translate.google.es&sl=en&tl=es&u=http://www.rackspace.com/cloud/sites/web-hosting/joomla/&usg=ALkJrhgD40620RQq6Wp576EOMLSjOtIMZg
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fuentes de terceros, tales como consultores, desarrolladores y diseñadores. Cada uno 

de estos sistemas muestra la sostenibilidad y durabilidad a largo plazo, el apoyo para 

ellos seguirá siendo fácilmente disponible para el futuro previsible. Cuanto más 

tiempo y esfuerzo se dispone y de cuanto se es capaz de invertir en el aprendizaje de 

un sistema. Tanto con Wordpress y Joomla, se puede pedir una amplia gama de 

servicios y opciones fuera del menú para satisfacer cualquier necesidad con Drupal, el 

desarrollar va ha estar cocinando y preparando lo que necesite, con todos los 

privilegios de personalización que conlleva. 

 

Hay personas que toman la decisión en función de la popularidad de la plataforma, 

pero para valorar si esta popularidad es de garantía de calidad hace falta saber a qué 

público está enfocada cada plataforma. Sin duda Wordpress y Joomla constituyen las 

herramientas principales para crear webs para los “Site builders", por lo tanto 

Wordpress como Joomla están más enfocados al público mayoritario que constituyen 

los "Site builders", por otro lado Drupal está enfocado a un público más minoritario, 

ya que está enfocado a programadores puros. 

 

Los módulos en Drupal tienen más granularidad, es decir si se quiere montar, por 

ejemplo, un catálogo de productos con Drupal se tiene distintos módulos para 

realizarlo, uno que sube las imágenes, uno que permite crear distintos campos, uno 

que permite mostrar distintas vistas del producto, etc… es decir se necesitan varios 
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módulos para construir un catálogo, hay más trabajo pero el resultado es muy 

manejable. En cambio con Wordpress o Joomla es distinto con un solo módulo tienes 

un catálogo, que se puede configurar y modificar un poco pero es más difícil de 

adaptar a casos de necesidades específicas. 

 

Características comunes entre Drupal, Joomla y Wordpress: 

 Son Gestores de contenidos. 

 Están escritos en PHP. 

 Son de código abierto. 

 Están compuestos de un núcleo y  módulos básicos de gestor de 

contenido. 

 

Comparaciones entre los principales sistemas de gestión de contenidos (Drupal, 

Joomla y Wordpress): 

 

General  

Drupal 

Es una herramienta potente y amistosa con el desarrollador para la 

creación de sitios complejos. Como herramientas más poderosas, se 

requiere un poco de conocimientos y experiencia para operar. 
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Joomla 

Ofrece un término medio entre los desarrolladores orientados, extensas 

capacidades de Drupal y las opciones de desarrollo de sitios fáciles de 

usar, pero a su vez más complejo que ofrece Wordpress. 

 

Wordpress 

Comenzó como un innovador, fácil de usar plataforma de blogs. Con 

un repertorio cada vez mayor de temas, plugins y widgets, este CMS 

es ampliamente utilizado para otros formatos de sitios web también. 

 

Facilidad de uso  

Drupal 

Requiere la experiencia más técnica de los tres CMS (content 

management system). Sin embargo, también es capaz de producir los 

sitios más avanzadas y con cada lanzamiento es más fácil utilizarlo. En 

caso de que el usuario no se va ha sentir comprometido con el 

aprendizaje del software o la empresa no cuenta con los suficientes 

recursos para contratar a alguien que tenga el conocimiento de Drupal, 

tal vez no sea la mejor opción.  
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Joomla 

Instalación y configuración relativamente sencilla. Con una inversión 

relativamente pequeña de esfuerzo en la comprensión de la estructura 

y la terminología de Joomla, se tendrá la capacidad de crear sitios muy 

complejos.  

 

Wordpress 

La experiencia técnica no es necesaria, es intuitivo y fácil de conseguir 

un sitio sencillo para configurarlo rápidamente. Es fácil pegar texto de 

un documento de Microsoft Word en un sitio de Wordpress. 

 

Características  

Drupal 

Conocido por su potente taxonomía (clasificación del contenido) y la 

posibilidad de etiquetar, clasificar y organizar el contenido complejo 

que se desea subir a la página. 

  

Joomla 

Diseñado para funcionar como una plataforma comunitaria, con 

fuertes características de redes sociales.  
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Wordpress 

La facilidad de uso es un beneficio clave para los expertos y novatos 

por igual. Es lo suficientemente potente como para los desarrolladores 

web y diseñadores para construir de manera eficiente los sitios de los 

clientes, y luego, con un mínimo de instrucción, los clientes pueden 

hacerse cargo de la administración del sitio. Conocido por una amplia 

selección de temas. Muy fácil de usar, con un gran apoyo y tutorías, lo 

que es ideal para los usuarios no técnicos para desplegar rápidamente 

sitios bastante simples. 

 

Mejores Casos de Uso  

Drupal 

Está orientado para sitios complejos, avanzados y versátiles, sitios que 

requieren la organización de datos complejos, es decir sitios que 

tengan múltiples usuarios. Por ejemplo para las tiendas en línea. 

 

Joomla  

Le permite construir un sitio con más contenido y la estructura de 

flexibilidad que ofrece Wordpress, pero aún con bastante facilidad 

para el uso intuitivo. Soporta E-commerce, redes sociales y mucho 

más.  
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Wordpress 

Ideal para los sitios web bastante simples, tales como blogs y sitios de 

noticias y todos aquellos que buscan una forma fácil de administrar el 

sitio. Complementos que sea fácil de ampliar la funcionalidad del sitio. 

 

Cantidad de plugins / módulos / extensiones 

 Drupal consta con 8,039 plugins / módulos / extensiones 

 Joomla consta con 7,609 plugins / módulos / extensiones 

 Wordpress consta con 14,629 plugins / módulos / extensiones 

 

Cantidad de los sitios web utilizados (se considera los un millón de sitios más 

visitados) 

 Drupal tiene un 1,6% 

 Joomla tiene 2,7% 

 Wordpress tiene un 14,3% 

 

Sitios populares 

 Drupal: 

o The White House 

o The Economist 

o London.gov.uk 
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o The Onion (America´s Finest News Source) 

 

 Joomla 

o Linux.com 

o Porsche 

o Naciones Unidas 

 

 Wordpress 

o Time 

o The Ford Story 

o MTV Newsroom 

 

Ubercart 

De la página web de Ubercart.org podemos extraer lo siguiente: 

Es una solución de código abierto para comercio electrónico que se encuentra 

construido sobre Drupal y totalmente integrado con los sistemas centrales de 

Drupal es decir que el desempeño de ambas herramientas juntas hace que 

cumplan todos los objetivos deseados. Ubercart aprovecha las ventajas del 

núcleo de Drupal y sistemas contribuido, proporcionando a los usuarios la 

funcionalidad de carrito de compras que se integra con otras partes de su 

empresa o sitio web.  
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Los desarrolladores pueden añadir o modificar funciones en Ubercart para dar 

cabida a prácticamente cualquier necesidad de comercio electrónico. Esto 

significa que nunca se tendrá que cambiar el código fuente para agregar 

nuevas características, por lo se tendrá una ruta de actualización fácil, como 

Ubercart continúa evolucionando para satisfacer las demandas de una 

comunidad en crecimiento.  

 

Muchas tiendas online actuales están aprovechando Ubercart para satisfacer 

las siguientes necesidades de comercio electrónico: 

 Venta de bienes físicos de varios catálogos de productos de tamaño. 

 Ventas de artículos en una economía virtual. (tiendas virtuales) 

 Venta de descarga de archivos (música, videos, software). 

 Venta de registros de eventos. (venta de tickets para concierto) 

 Venta de acceso al sitio para los miembros sólo sitios web, incluyendo 

renovaciones automáticas y caducidad de acceso de los usuarios. 

 Venta de artículos en sitios multi-dominio 

 

Ubercart  está construido como un paquete de módulo para Drupal CMS, lo 

que significa que se puede integrar completamente una tienda con el resto de 

su sitio o de la comunidad, está diseñado para ser mejorado y modificado. Los 

sistemas centrales de Ubercart, incluyendo productos, cajas, pedidos, pagos y 



85 

 

cumplimiento de pedidos, además están diseñados para incorporar módulos de 

terceros, solamente es necesario activar un módulo, configurar los ajustes, y 

ponerse a trabajar. 

 

Existe un fuerte deseo de usabilidad, que se refleja en las pruebas, cambiar las 

cosas, probando una vez más, esto lo que le permite es personalizar la forma 

en que todas las piezas encajen. También existe el fuerte deseo de flexibilidad, 

cada sitio de comercio electrónico tiene un conjunto diferente de necesidades, 

por lo que constantemente se encuentra mejorando los sistemas básicos para 

hacer más fácil para los desarrolladores para satisfacer esas necesidades.  

 

A continuación se detallan algunas características: 

 Catálogo de productos configurables.- incluye páginas del catálogo y 

un bloque para mostrar las categorías de productos. 

 Sistema de creación de producto flexible.- Crear productos normales 

de forma predeterminada. Agregar campos para almacenar 

información adicional del producto. 

 Sistema flexible de los atributos del producto.- Crear usuarios 

atributos seleccionables para los productos que modifican el precio, 

SKU / modelo y / o el peso de los elementos que el cliente los agrega a 
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su cesta. Establecer grupos de atributos / opción por defecto para cada 

clase de productos para crear fácilmente muchos productos similares. 

 Una página de pago.- Toda la información checkout reunida en una 

sola pantalla compuesta de paneles de pago y envío configurables. 

Módulos de terceros pueden definir paneles de comprobación para 

sustituir o añadir a la configuración por defecto, por lo que es fácil de 

personalizar la experiencia de pago. 

 Generación de cuentas (anónimo checkout).- Cuentas y correos 

electrónicos automáticos se generan automáticamente a partir de e-

mail del cliente. (Configuración opcional permite a los clientes 

especificar los nombres de cuenta y contraseñas en caja.) Para los 

clientes que regresan, las direcciones utilizadas anteriormente 

aparecerán en la página de pago para facilitar el acceso. 

 Procesamiento de pedidos simple.- Las pantallas de administración de 

pedidos han sido diseñadas por y para vendedores. Se tiene la 

confianza que siempre hay espacio para mejorar y tratar de hacer que 

suceda, solicitar pantallas utilizan el modelo "panel", por lo que las 

pantallas son configurable y extensible para adaptarse a una amplia 

variedad de aplicaciones de comercio electrónico. 

 Creación sencilla de una orden y su edición.- Fácil de crear órdenes de 

forma manual para los clientes, la adición de productos, los precios de 
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envío, etc. desde una única pantalla. Sistema de elementos de línea 

hace que sea fácil agregar los honorarios, descuentos y cupones a las 

órdenes. 

 Sistema de pagos integrado.- que actúan como un puente entre los 

métodos aceptables de pago (cheque, tarjeta de crédito, etc.) y 

pasarelas de pago (Fuente Cibernética, Authorize.net, PayPal, etc.) 

Procesamiento de pago configurable y de seguimiento, y fácil de usar 

un terminal de tarjeta de crédito con niveles de acceso diferentes. 

 Registrar la actividad.- Habilitar el registro para ver todos los cambios 

realizados en un objeto, como el procesamiento de pagos. 

 Importación / exportación XML.- que permite la importación o 

exportación de los productos, los atributos, las órdenes, y la 

información de los clientes de la tienda. 

 

Drupal con Ubercart para el comercio electrónico 

De la página web de Ubercart.org podemos extraer lo siguiente: 

Ubercart se encuentran integrado totalmente con Drupal, lo cual nos permitirá 

obtener todos los objetivos que se necesitan, se detalla a continuación alguna 

de estos: 

Drupal es un framework de aplicaciones seguras, siempre se ha trabajado duro 

para eliminar los riesgos de seguridad y hacer más fácil para los 
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desarrolladores para escribir código seguro. Esto asegura que su tienda y de la 

información de sus clientes se mantiene de forma segura fuera del alcance de 

los hackers y las miradas indiscretas. 

 

Drupal es un sistema de gestión de contenidos potente y versátil. Un sitio de 

comercio electrónico tiene que hacer algo más que tomar los pedidos. Los 

clientes están cada vez más acostumbrados a los sitios comunitarios 

completos construidos en torno a productos o mercados de productos. Blogs, 

foros, comentarios de productos y artículos se están convirtiendo en esencial 

para atraer y mantener a los clientes en su tienda. Estas características son 

fáciles de agregar y administrar a un sitio de comercio electrónico que se 

integra con un sistema como Drupal fuera de la caja. 

 

Drupal y Ubercart el proyecto tienen una comunidad cada vez mayor de 

desarrolladores. Esto significa que cualquier persona que quiera poner en 

marcha un sitio de comercio electrónico utilizando Drupal solo necesita un 

código personalizado será capaz de encontrar ayuda. Hay un creciente 

mercado para este tipo de trabajo, y las empresas están incluso empezando a 

ofrecer servicios de Ubercart específicas para clientes. 
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Drupal tiene una creciente lista de temas disponibles para descargar y 

consultores que ofrecen servicios de tematización. Si se tiene un diseño en 

mano que necesita para convertirse en un tema tienda o se necesita uno hecho 

desde cero, se podrá encontrar la ayuda que necesita. Además, hay una larga 

lista de temas ya hechos y disponibles. 

 

Los clientes encontraran el sitio como una experiencia de una compra 

amigable y segura, y como propietario de una tienda, pueden estar seguro de 

que si alguien no ha desarrollado un módulo, habrá alguien por ahí con el 

conocimiento para hacerlo. 

 

Benchmarking entre las plataformas e-commerce más conocidos Prestashop, 

Magento y OpenCart 

Magento es el líder en los sistemas de comercio electrónico, además es un sistema de 

código abierto que proporciona a los vendedores la opción de tener en línea la 

flexibilidad y control sobre el aspecto y la sensación, el contenido y toda la 

funcionalidad de la tienda. Magento es un software extremadamente rico en 

características, y algunas de las principales características son: 

 Contiene herramientas de sugerencia de productos, con calificación y 

comentarios. 

 Tiene como objetivo la promoción y merchandising. 
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 Permite la segmentación de clientes. 

 Motor de búsqueda optimizado. 

 Múltiples opciones de pago y envío. 

 Además de muchas más características. 

 

Prestashop es una plataforma de comercio electrónico galardonado con una gran 

comunidad online y una amplia lista de características. Se detallan las mejores 

características de Prestashop: 

 Administración del sitio. 

 Optimización de motores de búsqueda. 

 Análisis e informes. 

 Localización / impuestos. 

 Envío y pago. 

 Además de muchas más características. 

 

Opercart es una plataforma de comercio electrónico de código abierto libre para los 

comerciantes en línea, que buscan establecer una tienda con un toque profesional y 

con mucha funcionalidad. Algunas características de Opencart son: 

 Open-Source. 

 Multi-lenguaje, multi-moneda, multi-tienda. 

 Permite comentario y evaluaciones. 
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 Optimización de motores de búsqueda. 

 Una copia de seguridad de herramientas de restauración. 

 Informes de ventas y el registro de errores. 

 

Características Comunes entre Prestashop, Magento y Opencart 

 Son open-source 

 Ofrecen solución de alojamiento  

o Compartido 

o Dedicado 

o En la nube 

 

Características distintas entre Prestashop, Magento y Opencart 

Costo de mantenimiento mensual: 

 Prestashop es bajo 

 Magento es Medio 

 Opencart es bajo 

 

Búsquedas exactas mensuales en Google: 

 Prestashop tiene 165,000 búsquedas 

 Magento tiene 201,000 búsquedas 

 Opencart tiene 90,500 búsquedas 
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Tipo de instalación y personalización: 

 Prestashop es Fácil 

 Magento es Medio 

 Opencart es Fácil 
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FUNDAMENTACIÓN LEGAL 

REGLAMENTO GENERAL A LA LEY DE COMERCIO ELECTRÓNICO, 

FIRMAS ELECTRÓNICAS Y MENSAJES DE DATOS 

Art.2.-Accesibilidad de la información.- Se considerará que un mensaje de datos, 

sus anexos y remitidos, son accesibles para consulta posterior cuando se puede 

recuperar su contenido en forma íntegra en cualquier momento empleando los 

mecanismos y procedimientos previstos para el efecto, los cuales deberán detallarse y 

proporcionarse independientemente del mensaje de datos a fin de garantizar el 

posterior acceso al mismo. 

 

Art. 6.- Integridad de un mensaje de datos.- La consideración de integridad de un 

mensaje de datos, establecida en el inciso segundo del artículo 7 de la Ley 67, se 

cumple si dicho mensaje de datos está firmado electrónicamente. El encabezado o la 

información adicional en un mensaje de datos que contenga exclusivamente 

información técnica relativa al envío o recepción del mensaje de datos, y que no 

altere en forma alguna su contenido, no constituye parte sustancial de la información. 

 

Para efectos del presente artículo, se considerará que la información consignada en un 

mensaje de datos es íntegra, si ésta ha permanecido completa e inalterada, salvo la 

adición de algún cambio que sea inherente al proceso de comunicación, archivo o 

presentación. 
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PREGUNTAS A CONTESTARSE 

 ¿Por qué buscar un canal de ventas a través de la tecnología móvil?  

 ¿Por qué se consideran a Drupal y Ubercart como herramientas principales 

para el desarrollo del proyecto? 

 

VARIABLES DE LA INVESTIGACIÓN 

En esta tesis se plantea las siguientes variables de investigación. 

Dependientes 

 Incremento de Ventas. 

 

Independientes 

 Aplicación web móvil orientada a Smartphone. 

 Utilización del CMS Drupal. 

 

DEFINICIONES CONCEPTUALES 

 Smartphone 

También llamado teléfono inteligente, son equipos pequeños parecidos a un 

teléfono móvil pero con mayor capacidad de almacenamiento de datos y además 

permite realizar varias actividades similares a las de una computadora. 
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 Internet 

Conjunto de redes de comunicación interconectadas, es decir, una red que no sólo 

interconecta computadoras, sino que interconecta redes de computadoras entre sí.  

 

 Internet en Smartphone 

Smartphone que cuente con el servicio de internet. 

 

 Aplicación web móvil orientada a Smartphone. 

Es una aplicación desarrollada para poder ser visualizada desde un Smartphone. 

 

 Canal de Tradicional de Venta 

Venta que se realiza de a través de los medios tradicionales, es decir acercándose 

a las sucursales o telefónicamente. 

 

 Canal Tradicional de Venta Saturado 

Cuando los medios tradicionales se encuentran llenos  

 

 Drupal 

Es una plataforma de página web y aplicaciones, es un sistema de manejador de 

contenido o CMS que se ha construido 
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 Ubercart 

Herramientas de comercio electrónico que se instalan sobre Drupal. 

 

 E-Commerce 

Hace referencia a las transacciones comerciales en las cuales el pedido en firma 

de un producto o servicio por medios electrónicos. 

 

 APACHE 

Es uno de los servidores web más populares y estables del mercado, 

 

 PHP 

Viene de las palabras Hypertext Preprocessor. Es un lenguaje interpretado de alto 

nivel embebido en páginas HTML y ejecutado en el servidor 

 

 HTML 

Es el lenguaje de marcado predominante para la elaboración de páginas web. 

 

 MySQL 

Las siglas en inglés se traducen a My Structured Query Language o Lenguaje de 

Consulta Estructurado. Programadores de IBM lo desarrollaron para contar con 
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un código de programación que permitiera generar múltiples y extendidas bases 

de datos para empresas y organizaciones de diferente tipo 

 

 TCP/IP 

Protocolo de Control de Transmisión/Protocolo de Internet, es un conjunto de 

protocolos diseñados para las redes. El TCP, está orientado a la conexión y el IP, 

realiza el ruteo y direcciona paquetes de información. 
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CAPÍTULO III 

METODOLOGÍA 

DISEÑO DE LA INVESTIGACIÓN 

Modalidad de la investigación 

Para alcanzar los objetivos planteados en la tesis se siguieron los siguientes 

lineamientos: 

30% de investigación: En esta etapa se analizó las características de las herramientas 

para identificar su potencial y usabilidad. 

30% de Campo: A través de las encuestas se desea conocer la acogida de la 

aplicación en las empresas y en los clientes. 

40% de propuesta: Aprovechar las bondades de las herramientas para desarrollar 

una aplicación web móvil y un portal web que ayude a las empresas a generar más 

ingresos a través de las ventas y a la vez ayudar a los clientes a tener un canal de 

compras que se ajuste a sus necesidades. 

 

La modalidad de la tesis  se basa en un proyecto factible, ya que se demostrará que 

una aplicación web móvil para Smartphone se puede utilizar para la generación de 

pedidos y para mantener contacto directo con los clientes, dando a conocer  todos los 

beneficios o productos que se tiene en una empresa, además como parte de una 

estrategia que ayudara a crear confianza y satisfacción de eficiencia al cliente. 
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El tipo de investigación a utilizar es la Descriptiva, ya que especifica casos, describe 

hechos como aparecen en la realidad, se realizan encuestas y seguimiento, las cuales 

son características fundamentales para poder realizar el análisis de hechos a través de 

la recolección de datos para que la investigación sea más precisa y correcta. 

 

Se realizaron las siguientes actividades, la primera fue la investigación de las 

herramientas Drupal y Ubercart con el objetivo de determinar sus características 

principales que ayudarán a crear la aplicación y portal web, segundo se identificó las 

características que debe tener una aplicación web móvil de comercio electrónico y 

portal web, con esto se procede al diseño e implementación en el ambiente de 

desarrollo y para luego continuar en el ambiente de producción. 

 

El desarrollo de este proyecto es con el propósito de satisfacer una necesidad, para 

dar solución al problema, comprendiendo su instalación y configuración, generando 

actividades más productivas. 
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POBLACIÓN Y MUESTRA 

Población 

La investigación se plantea a las pequeñas o medianas empresas según el volumen de 

venta, que estén ubicadas en la ciudad de Guayaquil y pertenezcan al sector de 

comercio. 

 

“En el Ecuador existen 179,830 empresas de las cuales 58,740 pertenecen a la 

provincia del Guayas que representa el 32.67% de las empresas ecuatorianas, de 

las cuales el 70% son las empresas dentro de la ciudad de Guayaquil y no en sus 

periferias que da un número de 41,118 empresas.  

 

De las 41,118 empresas el 25.41% pertenece al sector de comercio, por lo tanto 

se puede indicar que 10,448 es la cantidad de empresas o población a la que está 

orientado el proyecto. (Instituto Nacional de Estadísticas y Censo – INEC: 

2012)”. 

 

“De las 10,448 empresas de la provincia del Guayas que pertenecen al sector de 

comercio se considera al 23,9% como empresas pequeñas y al 33,4% como 

empresas medianas, lo cual da como resultado 5,987 empresas. (SRI: 2011)”. 
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Fuente: Directorio de Empresas y Establecimientos 

Elaborado por: Instituto Nacional de Estadísticas y Censo - INEC 

 

Gráfico No.1 

Empresas por Actividad Económica 
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Muestra 

La población es obtenida de las empresas en Ecuador de la provincia del Guayas que 

pertenecen a la ciudad de Guayaquil y que se dedican al comercio, separando las que 

son categorizadas como pequeñas y medianas empresas. 

 

Se realizó dos tipos de encuesta una que esté orientada a empresas y otra a clientes o 

usuarios finales, con el fin de poder abarcar la mayor información posible en la 

investigación.  

Fuente: Directorio de Empresas y Establecimientos 

Elaborado por: Instituto Nacional de Estadísticas y Censo - INEC 

 

Gráfico No.2 

Empresas por Provincia 
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EL TAMAÑO DE LA MUESTRA 

La población es de 5,987 empresas y mediante la fórmula de cálculo del tamaño de 

muestra  se obtiene un resultado de 69 la cual será el número de empresas que se 

encuestaran.  

 

Adicional se tomó una muestra de 100 posibles clientes para poder conocer la 

aceptación y las características que deben tener una aplicación web móvil de 

comercio electrónico. 

 

Fórmula: 

 

 

 

 

 

 
Datos: 

 

P = Probabilidad de éxito     (0.50) 

Q = Probabilidad de fracaso (0.50) 

N= Tamaño de la población  (5,987) 

E= error de estimación           (6%) 

K= # de desviac. Típicas “Z” (1: 68) 

n = Tamaño de la muestra    (69) 

n
P Q N

N E K P Q


 
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OPERACIONALIZACIÓN DE VARIABLES 

Cuadro No. 1 

Variables de la investigación 

VARIABLES DIMENSIONES INDICADORES 

TÉCNICAS Y/O 

INSTRUMENTOS 

V.D. 

Incremento de 

Ventas. 

Cantidad de      

pedidos. 

Porcentaje de 

crecimiento de 

ventas. 

Textos 

seleccionados. 

Referencias 

bibliográficas. 

V.I. 

Aplicación web 

móvil orientada 

a Smartphone. 

Cantidad de 

clientes 

registrados. 

Cantidad de 

clientes que 

utilicen una 

aplicación web 

móvil para 

realizar compras. 

Textos 

seleccionados. 

Referencias 

bibliográficas. 

V.I 

Utilización del 

CMS Drupal. 

Características 

brindadas por el 

CMS.  

Porcentaje de 

portales web que 

utilicen Drupal. 

Textos 

seleccionados. 

Referencias 

bibliográficas. 

Elaboración: Mariuxi Cecibel Zambrano Honores 

Fuente: Mariuxi Cecibel Zambrano Honores  
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Instrumentos de recolección de datos 

Las técnicas que se utilizaron para este proyecto, son: 

     Documentales: 

o  Análisis de Contenido. 

 

     De Campo: 

o  Encuesta. 

 

La utilización de estas técnicas nos permitirá que proceso de investigación sea más lo 

más preciso posible. Son la recolección de varios datos en la que se puede medir las 

opiniones del medio. 

 

Instrumentos de la investigación 

El procedimiento de la investigación a realizar es el siguiente: 

 

 El Problema: 

Causas y Consecuencias del Problema. 

Delimitación del Problema. 

Formulación del Problema – Planteamiento. 

Evaluación del Problema. 

Objetivos de la Investigación. 
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Planteamiento del Problema. 

Ubicación del Problema en un Contexto. 

Justificación e Importancia de la Investigación. 

Cuáles serán los Beneficiarios. 

 

 Marco Teórico: 

Antecedentes del Estudio. 

Fundamentación Teórica. 

Fundamentación Legal. 

Hipótesis de la Investigación. 

Variables de la Investigación e Indicadores. 

Definiciones Conceptuales. 

 

 Metodología: 

Diseño de la Investigación. 

Modalidad de la Investigación. 

Población y Muestra. 

Operacionalización de Variables. 

Instrumento de la Investigación. 

Procedimientos de la Investigación. 

Recolección de Información. 
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Procesamiento y Análisis. 

Criterios para la Elaboración de la Propuesta. 

Criterios de Validación de la Propuesta. 

 

Recolección de la información 

Mediante la ejecución de encuestas se pudo identificar el problema, se lo realizo a 

varios usuarios y empresas lo cual sirvió para tener una visión más concreta de lo que 

se requiere. No obstante otra de las fuentes importantes para la realización de esta 

tesis fue la recolección de información que existe en internet. Las encuestas proveen 

información importante para la comprensión del problema y nos ayuda a concretar lo 

que se requiere tomando en cuenta el medio que estamos. 

 

PROCESAMIENTO Y ANÁLISIS 

Una vez concluida la etapa de recolección de datos se procedió a tabular y cuantificar 

para procesar la información, se utilizó un tipo de análisis descriptivo.  

 

Los resultados recogidos de la muestra en todo este proceso se detallan en una serie 

de tablas a continuación. 
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Técnicas para el procesamiento y análisis de datos 

Análisis Descriptivo: ayudará a observar el comportamiento de la muestra en 

estudio, a través de tablas. 

 

Tablas de frecuencias absoluta y relativa 

Empresas y emprendedores 

A continuación se mostrara los resultados de cada pregunta realizada a las empresas. 

 

De la pregunta 1 se determinó la forma en que las empresas utilizan la web para darse 

a conocer, con el objetivo de analizar cuál es el canal más utilizado y poder 

determinar la acogida que tendrá la aplicación.  

 

 
 

Variable 
Frecuencia 
Absoluto 

Frecuencia 
Relativo 

Porcentaje 

Medio publicitario 6 0.09 8.70% 

Portal de la empresa 19 0.28 27.54% 

Portal de la empresa, Canal de venta 12 0.17 17.39% 

Portal de la empresa, medio publicitario 8 0.12 11.59% 

Portal de la empresa, Medio publicitario, 
Canal de venta 

7 0.10 10.14% 

Portal de la empresa, redes sociales 10 0.14 14.49% 

Redes sociales 7 0.10 10.14% 

Total general 69 1.00 100.00% 

 
 Fuente: Resultado de Pregunta 1 de la Encuesta para Empresas 

Elaborado por: Mariuxi Zambrano Honores 

Cuadro No.2 

Frecuencias – Pregunta No.1 
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Vemos que el canal web de las empresa objeto de análisis, son más utilizados como 

portal en un 27% y como portal y canal de venta en un 17%. Esto da la idea de que se 

puede potenciar el uso del canal web para mostrar información relevante de la 

empresa a los colaboradores y potenciar el uso a canal de venta, mostrando las 

fortalezas de la empresa como soporte de venta. Además se pudo determinar que el 

canal web es muy poco utilizado como red social.  

 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
     
 
 
 
 

Gráfico No.3 

Pregunta No.1 

Fuente: Resultado de Pregunta 1 de la Encuesta para Empresas 

Elaborado por: Mariuxi Zambrano Honores 
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La pregunta 2 nos da una referencia del potencial de empresas que utilizarían el canal 

de ventas por internet. 

 
 

Variable 
Frecuencia 
Absoluto 

Frecuencia 
Relativo 

Porcentaje 

Si 61 0.88 88.41% 

No 8 0.12 11.59% 

Total general 69 1.00 100.00% 

 
 
 
 
 
 

 

El 88% de la muestra encuestada utilizaria el canal de venta por internet, se puede 

estimar que 36,183 es el potencial de empresas que utilizarian el canal de ventas por 

internet en la ciudad de guayaquil.   

 

 

 
 
 

Fuente: Resultado de Pregunta 2 de la Encuesta para Empresas 

Elaborado por: Mariuxi Zambrano Honores 

Cuadro No.3 

Frecuencias – Pregunta No.2 

Gráfico No.4 

Pregunta No.2 

Fuente: Resultado de Pregunta 2 de la Encuesta para Empresas 

Elaborado por: Mariuxi Zambrano Honores 
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En la pregunta 3 se busca identificar cual es el medio de venta que poseen las 

empresas ecuatorianas en la actualidad. 

 
 
 
 
 
 

Variable 
Frecuencia 
Absoluto 

Frecuencia 
Relativo 

Porcentaje 

Agentes Vendedores 10 0.14 14.49% 

Agentes Vendedores, Sucursales o 
Tienda 

19 0.28 27.54% 

Agentes Vendedores, Televentas 3 0.04 4.35% 

Agentes Vendedores, Televentas, 
Sucursales o Tienda 

7 0.10 10.14% 

Agentes Vendedores, Web 2 0.03 2.90% 

Agentes Vendedores, Web, Sucursales 
o Tienda 

6 0.09 8.70% 

Agentes Vendedores, Web, Televentas 1 0.01 1.45% 

Agentes Vendedores, Web, Televentas, 
Sucursales o Tienda 

10 0.14 14.49% 

Sucursales o Tienda 3 0.04 4.35% 

Web 8 0.12 11.59% 

Total general 69 1.00 100.00% 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

De las empresas encuestadas el 27% utilizan los canales de ventas tradicionales que 

son sucursales y agentes vendedores, pero existe un 14% de empresas que 

complementan estos canales tradicionales de ventas con un medios web y televentas.  

 

Fuente: Resultado de Pregunta 3 de la Encuesta para Empresas 

Elaborado por: Mariuxi Zambrano Honores 

Cuadro No.4 

Frecuencias – Pregunta No.3 



112 

 

Adicional existe un 11% de empresas que solo cuentan con el medio web como canal 

de venta, este tipo de empresas son un potencial cliente ya que son empresas 

enfocadas a utilizar muchos recursos tecnológicos como soporte de ventas.  

 

No obstante los demás grupos tienen como medio de venta utilizar la web pero en una 

pequeña porción, de todas formas esto es un buen precedente ya que se tiene la 

apertura a los medios tecnológicos. 

 
 
 
 
 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Gráfico No.5 

Pregunta No.3 

Fuente: Resultado de Pregunta 3 de la Encuesta para Empresas 

Elaborado por: Mariuxi Zambrano Honores 
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La pregunta 4 tiene como objetivo determinar si las empresas están dispuestas a 

mostrar sus productos con precios y disponibilidad.  

 
 
 

Variable 
Frecuencia 
Absoluto 

Frecuencia 
Relativo 

Porcentaje 

Si 57 0.83 83% 

No 12 0.17 17% 

Total general 69 1.00 100% 

 
 
 
 
 
 

El 83% de las empresas están dispuestas a mostrar los precios y disponibilidad de los 

productos ofrecidos, el 17% de empresas estiman que esta información es muy 

importante y no debería mostrarse a los clientes.  

 

 

 
 

 

Fuente: Resultado de Pregunta 4 de la Encuesta para Empresas 

Elaborado por: Mariuxi Zambrano Honores 

Cuadro No.5 

Frecuencias – Pregunta No.4 

Gráfico No.6 

Pregunta No.4 

Fuente: Resultado de Pregunta 4 de la Encuesta para Empresas 

Elaborado por: Mariuxi Zambrano Honores 
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En la pregunta 5, se está consultando si las empresas tienen la certeza de que sus 

clientes conocen la cartera de productos que ofrecen, las empresas determinan 

mediante estudios de posicionamiento de marca, de rotación o análisis de ventas 

cruzadas si sus clientes conocen toda la gama de productos que se dispone para la venta.   

 
 
 
 
 

Variable 
Frecuencia 
Absoluto 

Frecuencia 
Relativo 

Porcentaje 

1. Poco 12 0.17 17.39% 

2. Regular 21 0.30 30.43% 

3. Mucho 30 0.43 43.48% 

4. Totalmente 6 0.09 8.70% 

Total general 69 1.00 100.00% 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

En el grafico siguiente, se puede observar que solo el 8.7% de empresas están 

totalmente seguros de que sus clientes conocen toda la cartera de productos que se les 

ofrece, el 43% de las empresas estiman que sus clientes conocen sus productos pero 

no totalmente. A este 8% de clientes se les puede reforzar la idea de que con una 

página web bien administrada sus clientes conocerán totalmente sus productos lo que 

incrementaran sus ventas cumpliendo con los objetivos deseados.  

 
 

Fuente: Resultado de Pregunta 5 de la Encuesta para Empresas 

Elaborado por: Mariuxi Zambrano Honores 

Cuadro No.6 

Frecuencias – Pregunta No.5 
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En la pregunta 6 se trata sobre la importancia de que las empresas cuenten con un 

proceso logístico como sistemas de reaprovisionamiento o de distribución eficientes 

que se ajuste al incremento de ventas que se tendría con una aplicación web móvil 

para Smartphone de ventas por internet, lo que se trata de evitar es que la empresa 

tenga cuellos de botella que causen insatisfacción en los clientes.  

 

Además es de gran importancia conocer la facilidad con que la empresa se acoplara a 

este cambio, ya que en ocasiones por motivo de falta presupuesto no tienen la 

apertura a nuevos proyectos. 

 

Gráfico No.7 

Pregunta No.5 

Fuente: Resultado de Pregunta 5 de la Encuesta para Empresas 

Elaborado por: Mariuxi Zambrano Honores 
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Variable 
Frecuencia 
Absoluto 

Frecuencia 
Relativo 

Porcentaje 

1. Poco 15 0.22 22% 

2. Regular 28 0.41 41% 

3. Mucho 24 0.35 35% 

4. Totalmente 2 0.03 3% 

Total general 69 1.00 100% 

 
 
 
 
 
 
 

En el grafico siguiente se puede observar que solo el 3% de las empresas encuestadas 

están preparadas para la operación con incrementos de ventas considerables, el 41% 

de las empresas están conscientes que cuentas  con sistemas logísticos ajustados a sus 

necesidades actuales. 

 
 

 

Fuente: Resultado de Pregunta 6 de la Encuesta para Empresas 

Elaborado por: Mariuxi Zambrano Honores 

Cuadro No.7 

Frecuencias – Pregunta No.6 

Gráfico No.8 

Pregunta No.6 
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En la pregunta 7, adicional a los sistemas logísticos, también se debe determinar si la 

empresa cuenta con los recursos necesarios, recursos como financieros, colaboradores 

y demás involucrados en el proceso de implementación y de administración de una 

herramienta web. 

 
 
 
 
 

Variable 
Frecuencia 
Absoluto 

Frecuencia 
Relativo 

Porcentaje 

1. Poco 20 0.29 28.99% 

2. Regular 22 0.32 31.88% 

3. Mucho 23 0.33 33.33% 

4. Totalmente 4 0.06 5.80% 

Total general 69 1.00 100.00% 

 
 
 
 
 
 

 

Del siguiente grafico se observa que solo el 5.8% de las empresas encuestadas cuenta 

con los recursos necesarios para la implementación, he aquí una debilidad de la 

implementación ya que se debe sustentar efectivamente la decisión de la 

implementación. 

 

Fuente: Resultado de Pregunta 7 de la Encuesta para Empresas 

Elaborado por: Mariuxi Zambrano Honores 

Cuadro No.8 

Frecuencias – Pregunta No.7 

Fuente: Resultado de Pregunta 6 de la Encuesta para Empresas 

Elaborado por: Mariuxi Zambrano Honores 
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En la pregunta 8, se quiere determinar si la empresas están listas para el trabajo luego 

de la implementación, debido a que si las ventas se incrementan se debe tener el 

soporte necesario para seguir el ritmo del crecimiento de ventas.   

 
 
 
 

Variable 
Frecuencia 
Absoluto 

Frecuencia 
Relativo 

Porcentaje 

1. Poco 21 0.30 30.43% 

2. Regular 17 0.25 24.64% 

3. Mucho 26 0.38 37.68% 

4. Totalmente 5 0.07 7.25% 

Total general 69 1.00 100.00% 

 
 

Cuadro No.9 

Frecuencias – Pregunta No.8 

Gráfico No.9 

Pregunta No.7 

Fuente: Resultado de Pregunta 7 de la Encuesta para Empresas 

Elaborado por: Mariuxi Zambrano Honores 
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Analizando el grafico siguiente se puede observar que las empresas no se sienten 

capaces de soportar un crecimiento de ventas, las empresas se van ajustando al ritmo 

del crecimiento pero nunca tienen una capacidad mayor a la requerida. 

 
 
 
 
 

 

 

 

En la pregunta 9, se estimara el segmento de potenciales clientes para la aplicación 

web móvil para Smartphone, directamente se pregunta si estarían dispuestos a invertir 

en esta aplicación que ayudara a incrementar las ventas. 

 

Fuente: Resultado de Pregunta 8 de la Encuesta para Empresas 

Elaborado por: Mariuxi Zambrano Honores 

Gráfico No.10 

Pregunta No.8 

Fuente: Resultado de Pregunta 8 de la Encuesta para Empresas 

Elaborado por: Mariuxi Zambrano Honores 
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Variable 
Frecuencia 
Absoluto 

Frecuencia 
Relativo 

Porcentaje 

Si 64 0.93 92.75% 

No 5 0.07 7.25% 

Total general 69 1.00 100.00% 

 
 
 
 
 
 

 

El 92% de las empresas encuestadas están dispuestas a invertir en la herramienta web, 

se tiene un gran potencial de acogida de la herramienta sustentándola con un 

potencial incremento de venta.  

 

Del 7% de las empresas que no están dispuestas a invertir en la herramienta web 

sustentaron su decisión en que sus productos requieren soporte técnico, con la 

herramienta web se puede tener un técnico en línea que sustente cualquier pregunta 

de los clientes finales. Las empresas pueden usar la opción del técnico en línea como 

un elemento diferenciador de la competencia, ya que el cliente se va ha ver soportado 

en línea de cualquier inquietud que tenga.    

 

 

 

 

Fuente: Resultado de Pregunta 9 de la Encuesta para Empresas 

Elaborado por: Mariuxi Zambrano Honores 

Cuadro No.10 

Frecuencias – Pregunta No.9 
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En la pregunta 10 se pudo determinar que la aplicación web para Smartphone tiene un 

gran potencial, pero adicional se determinó cual es el porcentaje de empresas que 

recomendarían la aplicación, esto para certificar la aceptación de la herramienta.  

 
 
 
 

Variable 
Frecuencia 
Absoluto 

Frecuencia 
Relativo 

Porcentaje 

Si 59 0.86 85.51% 

No 10 0.14 14.49% 

Total general 69 1.00 100.00% 

 
 Fuente: Resultado de Pregunta 10 de la Encuesta para Empresas 

Elaborado por: Mariuxi Zambrano Honores 

Cuadro No.11 

Frecuencias – Pregunta No.10 

Fuente: Resultado de Pregunta 9 de la Encuesta para Empresas 

Elaborado por: Mariuxi Zambrano Honores 

Gráfico No.11 

Pregunta No.9 
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El 85% de las empresas recomendarían la aplicación, se tiene la certeza de la 

aceptación de las empresas. Una vez que las empresas implementen la herramienta se 

tiene una gran probabilidad de que ellos recomienden la utilización debido al impacto 

positivo en sus ventas.  

 
 
 
 
 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Gráfico No.12 

Pregunta No.10 

Fuente: Resultado de Pregunta 10 de la Encuesta para Empresas 

Elaborado por: Mariuxi Zambrano Honores 
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Cliente o usuario final 
 

Una vez analizado el potencial de la herramienta web para las empresas, se debe 

analizar la aceptación a nivel de usuario de la herramienta como el cliente que va ha 

realizar las compras. 

Se determinara la aceptación y usabilidad de la herramienta en el usuario final y se 

preguntara al cliente final si estima conveniente el uso de este tipo de herramienta en 

las empresas para mostrar sus productos.  

 

En la pregunta 1 se trata sobre la utilización de las herramientas web para que las 

empresas den a conocer sus productos. 

 
 
 
 
 
 

Variable 
Frecuencia  
Absoluta 

Frecuencia 
Relativa Porcentaje 

Si 100 1.00 100% 

Total general 100 1.00 100% 

 
 
 
 
 
 
 

Se obtuvo como respuesta unánime que las empresas deben utilizar herramientas web 

para mostrar sus productos, este es un canal de ventas que el cliente final estima que 

es útil para sus actividades de compra. 

 

Fuente: Resultado de Pregunta 1 de la Encuesta para Clientes 

Elaborado por: Mariuxi Zambrano Honores 

Cuadro No.12 

Frecuencias – Pregunta No.1 
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De la pregunta 2, en la actualidad los desarrolladores de aplicaciones están orientando 

las aplicaciones para dispositivos móviles, y la accesibilidad al internet permite el uso 

de aplicaciones en Smartphone se incremente.  

 

En esta pregunta se desea analizar si los usuarios finales consideran que la mejor 

opción para presentar información sea en la web y que este aplicado para dispositivos 

móviles en general y sobre todo Smartphone.  

 

 

 

Gráfico No.13 

Pregunta No.1 

Fuente: Resultado de Pregunta 1 de la Encuesta para Clientes 

Elaborado por: Mariuxi Zambrano Honores 
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Variable 
Frecuencia  
Absoluto 

Frecuencia 
Relativo Porcentaje 

Si 71 0.71 71% 

No 29 0.29 29% 

Total general 100 1.00 100% 

 
 
 
 

 

El 71% de las personas encuestadas están de acuerdo en que lo que se ve en la web 

este orientado a Smartphone. 

 
 
 
 

 
 
 
 

Fuente: Resultado de Pregunta 2 de la Encuesta para Clientes 

Elaborado por: Mariuxi Zambrano Honores 

Cuadro No. 13 

Frecuencias – Pregunta No.2 

Gráfico No.14 

Pregunta No.2 

Fuente: Resultado de Pregunta 2 de la Encuesta para Clientes 

Elaborado por: Mariuxi Zambrano Honores 
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Con la pregunta 3, se estimara si la muestra seleccionada tiene acceso al servicio de 

datos en sus Smartphone. 

 
 
 

Variable 
Frecuencia 
 Absoluto 

Frecuencia  
Relativo Porcentaje 

Si 78 0.78 78% 

No 22 0.22 22% 

Total general 100 1.00 100% 

 
 
 

 

El 78% de la muestra analizada tiene acceso a la tecnología de datos en sus 

Smartphone, ello quiere decir que se tiene un gran potencial de acogida a esta 

tecnología, depende de la empresa que le confianza al usuario para poder canalizar las 

ventas por este medio. 

 
 
 

  

Fuente: Resultado de Pregunta 3 de la Encuesta para Clientes 

Elaborado por: Mariuxi Zambrano Honores 

Cuadro No.14 

Frecuencias – Pregunta No.3 

Gráfico No.15 

Pregunta No.3 
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En la pregunta 4, para determinar una mayor precisión del mercado al que está 

dirigido las herramientas web, analizamos cuantas personas realizan compras por 

internet de la muestra seleccionada. 

 
 
 
 
 
 

Variable 
Frecuencia 
 Absoluto 

Frecuencia  
Relativo Porcentaje 

    

A veces 48 0.48 48% 

Frecuentemente 9 0.09 9% 
No he realizado,  
pero estoy interesado 28 0.28 28% 

Nunca 15 0.15 15% 

Total general 100 1.00 100% 

 
 
 
 
 
 
 
 

Del análisis de esta pregunta se puede decir que son pocas las personas que le dan uso 

a la mayoría de las compras que realizan, un 48% que es un número considerable de 

personas usan el internet para realizar sus compras, con este segmento de personas se 

puede trabajar para repotenciar la utilidad de una herramienta web para realizar 

compras.  

 
 

Fuente: Resultado de Pregunta 4 de la Encuesta para Clientes 

Elaborado por: Mariuxi Zambrano Honores 

Cuadro No.15 

Frecuencias – Pregunta No.4 

Fuente: Resultado de Pregunta 3 de la Encuesta para Clientes 

Elaborado por: Mariuxi Zambrano Honores 
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En la pregunta 5, se analizó si las personas realizan sus compras por volumen o por 

unidad para determinar el potencial incremento de ventas en  las empresas, además 

para sustento del crecimiento del sistema logístico que se tendrá. 

 
 
 
 
 

Variable 
Frecuencia  
Absoluto 

Frecuencia  
Relativo Porcentaje 

Unidad 82 0.82 82% 

Volumen 18 0.18 18% 

Total general 100 1.00 100% 

 
 
 
 
 

Fuente: Resultado de Pregunta 5 de la Encuesta para Clientes 

Elaborado por: Mariuxi Zambrano Honores 

Cuadro No.16 

Frecuencias – Pregunta No.5 

Gráfico No.16 

Pregunta No.4 

Fuente: Resultado de Pregunta 4 de la Encuesta para Clientes 

Elaborado por: Mariuxi Zambrano Honores 
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El gráfico siguiente se puede visualizar que la mayoría de las personas compran por 

unidad por medio de la web. Esto se debe a que por este medio se compra lo 

necesario, en las compras por internet no se ven descuento aplicado a la compra por 

volumen, otro motivo puede ser la confianza que se tenga con el medio de pago. 

 

Es importante conocer está característica ya que nos permite analizar hacia qué 

mercado se orienta el proyecto y como se puede obtener beneficio de esto.  

 
 
 
 
 
 

 

 

 

 

Gráfico No.17 

Pregunta No.5 

Fuente: Resultado de Pregunta 5 de la Encuesta para Clientes 

Elaborado por: Mariuxi Zambrano Honores 
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En la pregunta 6 se encuesto si para el usuario final es importante conocer los precios 

y disponibilidad de los productos que desea comprar. Esto es un indicador para la 

empresa que desea utilizar la aplicación web, muchas empresas manejan en secreto 

este tipo de información. 

 
 
 
 
 
 

Variable 
Frecuencia  
Absoluto 

Frecuencia  
Relativo Porcentaje 

1. Poco 6 0.06 6.00% 

2. Regular 9 0.09 9.00% 

3. Mucho 35 0.35 35.00% 

4. Totalmente 50 0.50 50.00% 

Total general 100 1.00 100.00% 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

Para los clientes finales es importante visualizar el precio y disponibilidad de los 

productos que desea adquirir, si en una aplicación web de compra no se visualizan 

estos datos no es de utilidad para el cliente la aplicación. En algunas páginas de 

compra no confirman la disponibilidad aunque si el precio, esto le desagrada al 

cliente por lo que desestima la compra por el canal web. 

 
 
 
 
 

Fuente: Resultado de Pregunta 6 de la Encuesta para Clientes 

Elaborado por: Mariuxi Zambrano Honores 

Cuadro No.17 

Frecuencias – Pregunta No.6 
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En la pregunta 7 se preguntó sobre cuál de las siguientes características son valoradas 

como decisoras al momento de utilizar una aplicación web de comercio electrónico. 

 
 
 
 
 
 
 

Seguridad en transacciones 
Frecuencia 
Absoluto 

Frecuencia  
Relativo Porcentaje 

1. Poco 6 0.06 6.00% 

2. Regular 12 0.12 12.00% 

3. Mucho 12 0.12 12.00% 

4. Totalmente 70 0.70 70.00% 

Cuadro No.18 

Frecuencias – Pregunta No.7 

Gráfico No.18 

Pregunta No.6 

Fuente: Resultado de Pregunta 6 de la Encuesta para Clientes 

Elaborado por: Mariuxi Zambrano Honores 
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Facilidad del proceso de compra 
Frecuencia 
Absoluto 

Frecuencia  
Relativo Porcentaje 

1. Poco 4 0.04 4.00% 

2. Regular 12 0.12 12.00% 

3. Mucho 38 0.38 38.00% 

4. Totalmente 46 0.46 46.00% 

Variedad de productos 
Frecuencia 
Absoluto 

Frecuencia  
Relativo Porcentaje 

1. Poco 5 0.05 5.00% 

2. Regular 13 0.13 13.00% 

3. Mucho 40 0.40 40.00% 

4. Totalmente 42 0.42 42.00% 

Visualización de productos 
Frecuencia 
Absoluto 

Frecuencia 
 Relativo Porcentaje 

1. Poco 6 0.06 6.00% 

2. Regular 13 0.13 13.00% 

3. Mucho 30 0.30 30.00% 

4. Totalmente 51 0.51 51.00% 

Disponibilidad 
Frecuencia 
Absoluto 

Frecuencia  
Relativo Porcentaje 

1. Poco 4 0.04 4.00% 

2. Regular 15 0.15 15.00% 

3. Mucho 36 0.36 36.00% 

4. Totalmente 45 0.45 45.00% 

Tiempo de entrega 
Frecuencia 
Absoluto 

Frecuencia  
Relativo Porcentaje 

1. Poco 2 0.02 2% 

2. Regular 18 0.18 18% 

3. Mucho 30 0.30 30% 

4. Totalmente 50 0.50 50% 

Entrega a domicilios 
Frecuencia 
Absoluto 

Frecuencia  
Relativo Porcentaje 

1. Poco 8 0.08 8% 

2. Regular 20 0.20 20% 

3. Mucho 29 0.29 29% 

4. Totalmente 43 0.43 43% 
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Disponibilidad de ofertas 
Frecuencia 
Absoluto 

Frecuencia  
Relativo Porcentaje 

1. Poco 4 0.04 4.00% 

2. Regular 18 0.18 18.00% 

3. Mucho 40 0.40 40.00% 

4. Totalmente 38 0.38 38.00% 

Asesoría durante la compra 
Frecuencia 
Absoluto 

Frecuencia  
Relativo Porcentaje 

1. Poco 10 0.10 10.00% 

2. Regular 22 0.22 22.00% 

3. Mucho 32 0.32 32.00% 

4. Totalmente 36 0.36 36.00% 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

De estas características la de seguridad en las transacciones es la más valorada, ya 

que el cliente final no se quiere ver estafado, las siguientes características como 

facilidad del proceso de compra, variedad de productos, visualización de productos, 

disponibilidad,  tiempo de entrega, entrega a domicilios, disponibilidad de ofertas son 

calificadas con promedio 50% de importancia lo que significa que influyen en la 

aceptación de una herramienta web de compra, el diseñador debe prestar atención a 

estas características. Asesoría durante la compra no es muy valorada ya que el usuario 

tiene en mente que no va ha recibir asesoría inmediata además que las compras que 

realiza son puntuales de bienes comunes que no necesitan asesoría. 

 

 

Fuente: Resultado de Pregunta 7 de la Encuesta para Clientes 

Elaborado por: Mariuxi Zambrano Honores 
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Gráfico No.19 

Pregunta No.7.1 

Gráfico No.20 

Pregunta No.7.2 

Fuente: Resultado de Pregunta 7.1 de la Encuesta para Clientes 

Elaborado por: Mariuxi Zambrano Honores 

Fuente: Resultado de Pregunta 7.2 de la Encuesta para Clientes 

Elaborado por: Mariuxi Zambrano Honores 
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Gráfico No.21 

Pregunta No.7.3 

Gráfico No.22 

Pregunta No.7.4 

Fuente: Resultado de Pregunta 7.3 de la Encuesta para Clientes 

Elaborado por: Mariuxi Zambrano Honores 

Fuente: Resultado de Pregunta 7.4 de la Encuesta para Clientes 

Elaborado por: Mariuxi Zambrano Honores 
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Gráfico No.23 

Pregunta No.7.5 

Gráfico No.24 

Pregunta No.7.6 

Fuente: Resultado de Pregunta 7.6 de la Encuesta para Clientes 

Elaborado por: Mariuxi Zambrano Honores 

Fuente: Resultado de Pregunta 7.5 de la Encuesta para Clientes 

Elaborado por: Mariuxi Zambrano Honores 
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Gráfico No.25 

Pregunta No.7.7 

Fuente: Resultado de Pregunta 7.7 de la Encuesta para Clientes 

Elaborado por: Mariuxi Zambrano Honores 

Gráfico No.26 

Pregunta No.7.8 

Fuente: Resultado de Pregunta 7.8 de la Encuesta para Clientes 

Elaborado por: Mariuxi Zambrano Honores 



138 

 

 

 

 

 
 
 

De la pregunta 8, se base en que para realizar un diseño robusto y amigable con el 

usuario final se le pregunto cuáles de los siguientes aspectos considera como puntos 

negativos en la visualización de una aplicación web para Smartphone. 

 

 
 
 

Variable 
Frecuencia 
Absoluto Frecuencia Relativo Porcentaje 

Distribución de información 38 0.38 38.00% 

No tengo problemas 29 0.29 29.00% 

Tamaño de imágenes 18 0.18 18.00% 

Tamaño de Letras 15 0.15 15.00% 

Total general 100 1.00 100.00% 

 
 
 

 

Fuente: Resultado de Pregunta 8 de la Encuesta para Clientes 

Elaborado por: Mariuxi Zambrano Honores 

Cuadro No.19 

Frecuencias – Pregunta No.8 

Fuente: Resultado de Pregunta 7.9 de la Encuesta para Clientes 

Elaborado por: Mariuxi Zambrano Honores 

Gráfico No.27 

Pregunta No.7.9 
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La distribución de la información es una característica de peso para el cliente, luego 

el tamaño de las letras mostrados también es de importancia, entonces en el diseño se 

debe tener mucho cuidado con estas características, los dispositivos Smartphone 

tienen una pantalla reducida por lo que el usuario valora mucho como se le he 

mostrada la información. Adicional existe un 29% de los encuestados que no tienen 

problema con el modo de visualización de la información en los dispositivos móviles, 

esto se debe a que estas personas son los que ya están familiarizados con los 

dispositivos Smartphone.  

 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 

Gráfico No.29 

Pregunta No.8 

Fuente: Resultado de Pregunta 8 de la Encuesta para Clientes 

Elaborado por: Mariuxi Zambrano Honores 
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Para la pregunta 9, el medio de pago es un parámetro decisor al momento de 

seleccionar el medio de compra, debido a esto se preguntó cuál es el medio de pago 

preferido por los clientes. 

 
 
 
 
 

Variable 
Frecuencia 
 Absoluto Frecuencia Relativo Porcentaje 

Cheque 4 0.04 4% 

Efectivo (cobro en la 
entrega) 46 0.46 46% 

Tarjeta de crédito 50 0.50 50% 

Total general 100 1.00 100% 

 
 
 
 
 
 
 
 

El 50% de la muestra encuestada prefiere el medio de pago con tarjeta de crédito, esta 

es la tendencia de pago en este canal de venta, pero un 46% de los encuestados 

prefiere el pago contra entrega, esto se debe a la desconfianza que se tiene de este 

medio.  

 

Adicional está desconfianza se ve reflejada porque existe un pequeño porcentaje de 

empresas que ofrecen el servicio de comercio electrónico en sus portales entonces 

esto hace que las personas propongan un poco de resistencia a que el mercado local 

realice el cobro mediante tarjeta de crédito. 

Fuente: Resultado de Pregunta 9 de la Encuesta para Clientes 

Elaborado por: Mariuxi Zambrano Honores 

Cuadro No.20 

Frecuencias – Pregunta No.9 
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En la pregunta 10, para verificar la aceptación a nivel de usuario de este medio de 

compra, se preguntó si se recomendaría el uso de un medio web para las compras. 

 
 
 
 
 

Variable 
Frecuencia  
Absoluto Frecuencia Relativo Porcentaje 

Si 82 0.82 82% 

No 18 0.18 18% 

Total general 100 1.00 100% 

 
 
 
 
 

Fuente: Resultado de Pregunta 10 de la Encuesta para Clientes 

Elaborado por: Mariuxi Zambrano Honores 

Cuadro No.21 

Frecuencias – Pregunta No.10 

Gráfico No.29 

Pregunta No.9 

Fuente: Resultado de Pregunta 9 de la Encuesta para Clientes 

Elaborado por: Mariuxi Zambrano Honores 
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El 82% de los encuestados recomendaría este medio de compra, por lo que se estima 

que existe una aceptación y un prometedor futuro para las aplicaciones web como 

medio de compra. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gráfico No.30 

Pregunta No.10 

Fuente: Resultado de Pregunta 10 de la Encuesta para Clientes 

Elaborado por: Mariuxi Zambrano Honores 
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ANALISIS DE RESULTADOS 

Al desarrollar la encuesta se obtuvieron datos de gran importancia, ya que permite 

conocer lo que el cliente, usuario, empresa o emprendedor conoce o el enfoque que 

tiene de este medio de compra y venta. 

 

Por parte de los clientes o usuarios se puede indicar lo siguiente respecto a su 

respuesta de recomendar el uso de las aplicaciones web móvil para Smartphone con el 

objetivo de realizar compras por internet. 

Aspectos Positivos: 

 Acceder más rápido a la información que se necesita. 

 Ahorro de tiempo ya que se puede realizar el proceso en cualquier lugar. 

 La compra es directa sin tener que realizar trámites. 

 Es más fácil porque no es necesario movilizarse al lugar de la compra. 

 Genera más opciones para el cliente, ya que permite conocer la disponibilidad 

y precios de los productos. 

 Se considera una herramienta interesante y novedosa. 

 Facilidad en la gestión de compra. 

 Agilidad al realizar la compra. 

 Comodidad en la compra. 

 Para la empresa los clientes potenciales pueden estar alrededor del mundo. 

 



144 

 

Aspectos Negativos: 

 Existen páginas que no se pueden visualizar correctamente desde un 

Smartphone, lo cual genera problemas al realizar la compra como por ejemplo 

tener que ampliar la página para poder visualizar mejor la información, ya que 

las letras e imágenes son muy pequeñas. 

 Desconfianza al colocar información personal en un equipo móvil, ya que este 

puede ser robado y a su vez su vez ser utilizado los datos para delitos web. 

 Desconfianza a realizar comprar por internet, ya que el usuario puede ser 

estafado y se tiene el medio de reclamo. 

 Páginas móviles suelen ser muy lentas. 

 

Luego de analizar las respuestas detalladas en la parte superior y los cuadros se puede 

deducir que la mayoría de usuarios se encuentran predispuesto a la idea de realizar 

compras a través de un Smartphone, considerando que la página pueda ser visualizada 

sin ningún problema, ya que los clientes tienen bien claro cuáles serían los beneficios 

de realizar compras por internet y sobre todo por un Smartphone. Los aspectos 

negativos que más enfatizan es la seguridad al colocar información personal esto 

sucede porque en nuestro medio la compra vía internet se está desarrollando y a su 

vez existen varias personas que se encuentran  interesadas, es por eso que existe un 

gran porcentaje de personas que consideran que el pago del producto sea al momento 

de la entrega.  
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Por parte de las empresas y/o empresarios se puede mencionar que una gran parte 

cuentan con el servicio de publicar su empresa en un portal web, esto hace que la 

oportunidad a administrar una página web para Smartphone sea más fácil y rápida ya 

que si cuenta con el personal de sistemas que tengan conocimientos, las empresas con 

el paso del tiempo van orientando a que el canal web sea uno de sus mayores canales 

de venta ya que el potencial de clientes no tiene límites, con los medios de entrega 

actuales los clientes pueden estar a nivel mundial. 

 

 

CAPÍTULO IV 

MARCO ADMINISTRATIVO 

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES 

En el siguiente cronograma se muestra el detalle de todas las actividades realizadas 

para alcanzar los objetivos propuestos en el proyecto. 

 

 

 

 

Cuadro No.22 

Cronograma de Actividades 
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Fuente: Análisis de Actividades a Desarrollar 

Elaborado por: Mariuxi Zambrano Honores 
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PRESUPUESTO 

      Detalle de egresos del proyecto 

EGRESOS DÓLARES 

Laptop $ 750.00 

Dispositivo Móvil $ 260.00 

Servicio de Internet $ 120.00 

Impresiones $ 100.00 

Empastado, anillado de tesis de grado $ 50.00 

Dominio y Hosting $ 45.00 

Transporte $ 30.00 

TOTAL……………………………………… $ 1,355.00 

 

Ingreso Detalle 

Los ingresos que se emplearan en la elaboración de la tesis son recursos propios. 

 Sueldo Propio - Personal 

Egresos 

 Se necesitara un Smartphone en donde realizar las pruebas  

 Servicio de datos  
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CAPÍTULO V 

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 

CONCLUSIONES 

Una vez realizado el proyecto de investigación se puede concluir que las empresas 

están tomando la tendencia en colocar toda su información en la web para ser 

mostrada a sus clientes y así poder llegar a más personas como un canal de ventas que 

no ha sido explotado en el medio, lo cual conlleva al desarrollo de páginas web que 

puedan ser visualizadas desde un Smartphone, ya que es el medio de acceso más 

rápido a la información.  

 

Las tecnologías investigadas en la presente tesis son de código abierto dando 

facilidades a cualquier desarrollador que quiera implementar este proyecto, además 

podrá ser capaz de modificar cualquiera de sus diferentes funcionalidades y opciones.  

Las razones por la cual se consideró desarrollar una aplicación web móvil son:  

 Fácil portabilidad. 

 Tendencia colocar la información en la web. 

 La mayoría de los usuarios disponen  de dispositivos móviles. 

 Entorno gráfico amigable hacia el usuario. 

 

Se utilizó el CMS Drupal y el sistema de comercio electrónico Ubercart como las 

herramientas principales dentro del desarrollo de la tesis. Drupal por ser uno de los 
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sistemas manejadores de contenido más robustos, flexibles y adaptables; y Ubercart 

que se encuentra construido sobre Drupal y totalmente integrado con los sistemas 

centrales, ambas herramientas juntas hace que cumplan todos los objetivos deseados. 

 

El estudio estadístico y el levantamiento de información dieron como resultado la 

viabilidad del proyecto, ya que el 90% de los encuestados mostraron interés por el 

servicio que ofrecería una aplicación de este tipo. Además se concluye que el 80% de 

los usuarios están de acuerdo con que las compras por internet también puedan ser 

realizadas desde un Smartphone y el otro 20% manifestaron interés por la aplicación 

ya que ofrece diferentes beneficios. 

 

“Según el INEC, el comercio electrónico en el país mueve cerca de USD 540 

millones al año. Aunque para Leonardo Ottati, presidente del Comité de 

Tecnologías de la Cámara de Comercio, la cifra es superior: bordea los USD 700 

millones. Uno de los motivos por los que lanza está cifra es porque, "existe un 

porcentaje de la población que usa sus tarjetas de crédito emitidas en el exterior 

para comprar internacionalmente sin pagar el impuesto de salida de capitales"”. 

(Más empresas le sacan provecho a la Internet, 2013, 

http://www.elcomercio.ec/negocios/Comercio-electronico-eCommercDay-

Guayaquil-internet-negocios-empresas_0_950305023.html). 
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Por lo tanto se propone que las empresas del Ecuador utilicen herramientas de 

comercio electrónico para mostrar sus productos y así generar mayor ingresos de 

ventas, según el artículo anterior  existen personas que toman como opción realizar 

compras por internet pero la realizan en el exterior, esto nos muestra que los clientes 

están a la expectativa de una oferta local. 
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RECOMENDACIONES 

En un pequeño porcentaje de clientes que por desconocimiento de la herramienta 

tienen miedo a realizar compras a través de un Smartphone, pero a su vez se 

encuentran interesados. Se podría realizar una campaña mostrando los beneficios que 

está opción tendría y descartar dudas sobre la herramienta. 

 

Para modificar cualquiera de sus funciones se recomienda tener conocimientos en 

leguajes de programación como PHP y CSS, y las herramientas Drupal y Ubercart, 

además es de suma importancia que la aplicación y el portal se encuentren siempre 

actualizados ya que la comunidad Drupal envía parches de seguridad constantemente 

y esto ayude a que el sitio sea seguro.  

 

Por otro lado las personas que administran el portal y aplicación web móvil deben de 

estar constantemente capacitándose para poder proponer mejoras y realizar cambios 

con mayor rapidez. 
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MANUAL DE USUARIO DE ZAMPATO 

El manual de usuario se encuentra dividido en 2 partes: 

 Aplicación web móvil (clientes) 

 Portal web de gestión de ventas (empresa) 

Links: 

 home.zampato.com   Aplicación para computadora de escritorio 

 zampato.com     Aplicación para Smartphone 

 ventas.zampato.com   Portal web de gestión de ventas 

 

Las pruebas se la realizaran en un Samsung Galaxy Fit con el explorador Firefox. 

 

APLICACIÓN WEB MÓVIL (CLIENTES) 

1. Se ingresa al link home.zampato.com   

 

http://home.zampato.com/
http://home.zampato.com/
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2. Se re direccionará a la aplicación para Smartphone, que se encuentra en el link 

zampato.com  

 

3. Se podrá visualizar los productos de 2 formas  

a) Por el menú principal (parte superior) 

b) En el cuerpo de la página 

 

A 

B 
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4. Se escoge el género para el ejemplo se tomara Mujeres, luego se mostrara las 

categorías de zapatos que existen. 

 

 

5. Para el ejemplo se tomara la categoría “Tacón Alto” y se mostraran todos los 

modelos. 
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6. Se selecciona un modelo y se mostrara el precio y permitirá escoger la talla 

del zapato y la cantidad. 

 

 

7. Seleccionar Talla 
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8. Seleccionar Cantidad 

 

 

9. Luego de escoger la talla y cantidad se selecciona “Añadir al carrito” y 

mostrara un mensaje de que se realiza está acción 
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10. Luego se ingresa a la pestaña “Carrito”, en esta opción se podrá visualizar lo 

que va añadiendo para comprar adicional permitirá eliminar algún producto 

que ya no desee.  

Se puede tomar 2 opciones 

a) Seguir comprando.- muestra la opción de escoger el producto por 

genero  

b) Realizar pedido.- continuar con el pedido 

 

 

11. Se procede con el pedido escogiendo la opción  “Realizar pedido” y solicitara 

que ingrese usuario y contraseña caso contrario que cree una cuenta. En caso 

de que la cuenta recién se la desee crear deberá ser activada por la empresa ya 

que en este momento solo se envió la solicitud. 

En esta pantalla permitirá 3 opciones: 
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a) Crear Cuenta 

b) Obtener Nueva Contraseña 

c) Ingresar como usuario 

 

 

 

 

11. a. Crear Cuenta 

Se da clic en “Crear Cuenta”  y enviara a otra pantalla en el que 

solicitará algunos datos para la creación. 

A B 

C 
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Campos a completar: 

Nombre de usuario.- es el nombre con el que desea que Zampato lo 

identifique en caso de que el usuario ingresado ya existe mostrara un 

mensaje indicando. 

 

Dirección de correo electrónico.- Solicita un e-mail, esto servirá para 

cuando realice un pedido se envié un mail detallando los productos 

escogidos, en caso de que el correo ya este registrado con otro nombre 

de usuario le indicara que ingrese otro correo. 

 

Contraseña.- tiene un indicador en el que muestra que tan fuerte es la 

contraseña hace validaciones con que cuente más de 8 caracteres, que 
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tenga entre mayúsculas y minúsculas, que contenga símbolos 

especiales 

 

 

En la parte inferior de la misma pantalla existe el campo “Confirmar 

contraseña” el cual debe coincidir con la ingresada en la parte superior. 
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Luego de completar todos los campos se da clic en “Crear Cuenta” 

 

11. b. Obtener Nueva Contraseña 
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Se coloca el usuario o correo registrado, en caso de no existir mostrara 

un mensaje indicando. 

 

 

 

Luego de eso mostrara un mensaje indicando que ya se envió el correo. 
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11. c. Ingresar como usuario 

Se coloca “Nombre de usuario” y “Contraseña” y dar clic en “Iniciar” 

 

 

 

12. Luego de Iniciar Sesión se procede a mostrar los datos del producto y del 

usuario. 
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13. Se solicita que escoja una dirección almacenada o ingrese una nueva 

 

 

14. En caso de tener direcciones guardadas mostrara el listado y escogemos una. 
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15. Colocará la dirección y se da clic en “Realizar el pedido” 

 

 

 

16. Luego mostrara una pantalla con los datos de los productos, mail a enviar el 

listado de productos y dirección de envió y se da clic en “Confirmar pedido”. 
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17. Mostrará un mensaje indicando que la orden está completa, el número de la 

orden y adicional enviara un correo.  

Estos son todos los pasos para realizar un pedido en zampato. 

 

18. En la pestaña Usuario adicional tiene 2 opciones 

a) Ver el estado del pedido  

b) Actualizar información del usuario 

 



174 

 

 

18. a. Ver el estado del pedido 

Se da clic en “Pedidos” 

 

Detalle de la fecha, número de orden o pedido, estado y valor de la orden. Con 

esto se puede saber si el pedido sigue pendiente o si ya está próximo de envió. 
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18. b. Actualizar información del usuario 

En esta opción podrá cambiar la contraseña, cambiar el e-mail. 

 

 

 

Además permite cambiar la contraseña. 
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PORTAL WEB DE GESTIÓN DE VENTAS (EMPRESA) 

1. INGRESAR AL PORTAL WEB 

Se ingresa al link ventas.zampato.com y se ingresa “Nombre de usuario” y 

“Contraseña” 

 

2. SECTORES DEL PORTAL WEB 

Mostrará la página inicial en el cual permitirá varias opciones que se detallan. 

 

http://home.zampato.com/
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2.1. En la parte superior izquierda tiene el siguiente menú: 

 Ventas.- Permite visualizar Reportes  

 Contenido.- Permite visualizar la información de los productos 

 Personas.- Detalle de usuarios 

 

 

2.2. En la parte inferior posee 2 opciones 

A. Visualizar los productos ingresados recientemente 

B. Ingresar un producto 

 

 

 

 

 

A 

A 

B 
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3. AGREGAR UN PRODUCTO 

Se debe ir a la pantalla principal y dar clic en “Añadir nuevo contenido” 

 

 

 

Se le mostrara una nueva pantalla en la cual va a poder colocar el nombre del 

producto, la imagen, el precio, la talla. 

 

       

 

Colocar 

el 

nombre 
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Escoger 

el 

catálogo 

Seleccionar 

la imagen 

Como reconocer al producto 

Precio 

Orden en que va a mostrarse el producto 
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Luego se da clic en “Guardar y Continuar” esto es para continuar colocando la 

talla y el stock que existe por talla, para esto mostrara un nuevo menú.  

 

Se ingresa donde dice “Atributos” para escoger que atributos utilizaremos 

para este producto, en el proyecto solo tenemos el atributo talla pero se puede 

considerar muchos más. 

 

En la pestaña de “Opciones” puedo personalizar por talla. 

 

En la pestaña “Ajustes” se puede personalizar el nombre de los productos por 

talla para poderlo identificar cuando este revisando el stock, 
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En la pestaña “Stock” se coloca el stock por cada talla y el punto de 

reabastecimiento. 

 

 

4. VISUALIZAR REPORTES 

Para poder visualizar los reportes se debe ingresar en la opción “Ventas” que se 

encuentra en la parte superior izquierda de la página. 

 

 

     Se detallan los reportes con los que cuenta el portal web: 

Pedidos 

4.1. Visualizar Órdenes 

4.2. Buscar Ordenes 

 

Productos 

4.3. Ver Productos 

4.4. Atributos 



182 

 

 

Informes 

4.5. Reportes de stock 

4.6. Reporte de Ventas 

4.7. Reporte por Cliente 

4.8. Reportes por producto 

 

 

 

A continuación se detallara que información posee cada reporte. 

Pedidos 

4.1. Visualizar Órdenes 

Con este reporte se puede visualizar, eliminar, añadir comentarios, cambiar 

los estados, imprimir una factura y enviar por mail el detalle de la orden que 

ha sido ingresada, además se podrá realizar la búsqueda por el número del 

pedido y por el estado de pedido. 

Como primera pantalla se mostrara el número de orden, dirección, valor, 

fecha de creación y estado de la orden.  
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4.2. Buscar Ordenes 

Es similar al anterior reporte mencionado con la diferencia de que este posee 

más campos con los cuales se puede buscar una orden como nombre 

facturado, apellido, dirección de envió. 

 

 

Productos 

4.3. Ver Productos 

Puede visualizar la imagen de producto, el título y el precio. 
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4.4. Atributos 

Se puede visualizar, editar, eliminar y agregar atributos, para este proyecto 

existe el atributo de talla para hombre y mujer. 

 

 

Informes 

4.5. Reportes de stock 

Muestra los productos por talla el stock y el punto de reabastecimiento, 

adicional permite colocar el nuevo stock en la opción “Editar”. 

 

 

4.6. Reporte de Ventas 

Se puede visualizar 3 diferentes reportes y además pueden ser exportados a 

Excel: 

4.6.1. Uno a nivel general de las ventas realiza comparaciones con el día de 

hoy y el día de ayer y el mes actual. 

4.6.2. Detalle de las ventas por mes del año actual. 

4.6.3. Permite personalizar los reportes. 
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4.6.1. Uno a nivel general de las ventas realiza comparaciones con el día de 

hoy y el día de ayer y el mes actual. 

 

 

4.6.2. Detalle de las ventas por mes del año actual. 
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4.6.3. Permite personalizar los reportes. 

 

 

4.7. Reporte por Cliente 

Permite visualizar por cliente la cantidad de pedidos, la cantidad de 

productos, valor total y promedio. Adicional este reporte se puede exportar 

en Excel. 
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4.8. Reportes por producto 

Permite visualizar por producto y talla la cantidad vendido y el ingreso. 

Adicional este reporte se puede exportar en Excel. 

 

 

5. ACTUALIZAR INFORMACIÓN DE LOS PRODUCTOS 

Para poder actualizar los datos de los productos se debe ingresar en la opción 

“Contenido” que se encuentra en la parte superior izquierda de la página. 

 

 

En esta pantalla se detallan todos los productos se puede editar o eliminar el, 

respecto a editar se refiere a cambiar la imagen del producto, cambiar el costo, 
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cambiar la talla, agregar un nuevo atributo, etc. Está pantalla tiene relación 

con la pantalla en donde se ingresa los productos ya que en esta sección lo que 

se permite es actualizar cualquier información del producto antes ingresada. 

 

 

6. ACTUALIZAR EL ESTADO DE UNA ORDEN 

Luego de que el cliente realiza la orden, este entra en un proceso administrativo 

como por ejemplo que la orden este pendiente de despachar, en proceso de 

despachar, pago recibió y completado. Para tener un seguimiento de la orden se 

ha habilitado la opción de los Estados, adicional el cambio de estos estados ayuda 

al cliente a conocer en qué fase se encuentra su requerimiento ya que en la 

aplicación existe un detalle en el que se puede visualizar las órdenes en qué fase 

se encuentran. 

 

Por lo tanto se debe ir al menú “Ventas” escoger el reporte “Visualizar Pedidos” 
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Se busca la orden a actualizar el estado y se da clic sobre el número de la orden.  

 

 

Se mostrará los datos del cliente y el detalle de los productos. 

 

 

Adicional los datos del cliente y productos en la misma pantalla se observara un 

detalle de comentarios generados por la aplicación como el nivel del stock del 

producto solicitado, en la parte de comentarios se va a colocar todos los cambios 

de estados realizados, por otro lado también se puede colocar un comentario.  
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Se detallan todos los estados que pueden utilizarse para las órdenes,  para este 

proyecto se lo está utilizando de la siguiente manera: 

 

 

 Abandonado.- cuando un cliente ingresa como anónimo y selecciona 

productos para su carrito pero por no tener un usuario registrado no le 

permite terminar el proceso. 
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 Verificación.- se lo va a utilizar para cuando el cliente tiene algún 

problema y está en verificación. 

 Cancelado.- Cuando el administrador del portal decide que el pedido 

no sea despachado. 

 Pendiente.- Es el estado inicial de un pedido. 

 En proceso.- Que se realizó el despacho. 

 Pago recibido.- Que ya se entregó el producto y fue cobrado. 

 Completo.- El proceso de la orden finalizo.  

 

El estado de la orden siempre inicia en Pendiente o en Abandonado, el resto 

de estados es colocado por el administrador del portal de ventas. 

 

7. AÑADIR UN USUARIO 

Para poder visualizar cualquier información sobre los usuarios se debe ingresar en 

la opción “Personas” que se encuentra en la parte superior izquierda de la página. 

 

 

Se da clic en la opción “Agregar Usuario” y se tendrá que ingresar nombre de 

usuario, dirección de correo electrónico, contraseña, estado y clic en crear cuenta. 
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8. EDITAR UN USUARIO 

Dentro de esta opción podrá realizar consulta por rol, permiso o estado. 

Adicional podrá visualizar desde cuando es miembro y el último acceso. 
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Cuenta con un botón “Editar” con el cual podrá cambiar los datos del cliente y lo 

más importante que es Activar, Bloquear y Eliminar la cuenta. 
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MANUAL TÉCNICO DE ZAMPATO 

El manual técnico se encuentra dividido en las siguientes partes: 

 Requerimientos del Sistema 

 Creación de la base de datos 

 Creación del archivo settings.php file 

 Instalación de Drupal 

 Instalación Ubercart 

 Instalación de módulos 

 Instalación de temas  

 Configuración de Ubercart 

 Base de Datos 

 

1. REQUERIMIENTOS DEL SISTEMA 

Para instalar y ejecutar Drupal el servidor web debe cumplir con ciertos requisitos 

mínimos. La mayoría de empresas de alojamiento web cumplen con estos requisitos. 

Sin embargo, algunos se destacan también por apoyar activamente la comunidad de 

Drupal. 

 

Espacio en disco 

Una instalación mínima requiere 15 megabytes y 60 megabytes es necesario para un 

sitio web con muchos módulos y temas aportados instalados. Tener en cuenta que se 
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necesita mucho más para la base de datos, los archivos subidos por los usuarios, los 

medios de comunicación, copias de seguridad y otros archivos. 

Servidor web 

Apache, Nginx, o Microsoft IIS 

 

Base de datos 

Drupal 6: MySQL 4.1 o superior, PostgreSQL 7.1, 

Drupal 7: MySQL 5.0.15 o superior, con DOP, PostgreSQL 8.3 o superior con DOP, 

SQLite 3.3.7 o superior 

Microsoft SQL Server y Oracle son compatibles con módulos adicionales. 

 

PHP 

Drupal 6: PHP 4.4.0 o superior (se recomienda 5.2). 

Drupal 7: PHP 5.2.5 o superior (se recomienda 5.3). 

Drupal 8: PHP 5.3.10 o superior. 

Más detalles sobre los requisitos de PHP. 

 

2. CREACIÓN DE LA BASE DE DATOS 

Antes de ejecutar el script de instalación, se debe crear una base de datos vacía y el 

usuario de base de datos (el nombre de usuario asignado debe tener los derechos de 

uso de la base de datos de Drupal). 
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Crear una base de datos y el usuario usando phpMyAdmin 

2.1. Iniciar sesión en phpMyAdmin como usuario root. 

2.2. Hacer clic en los privilegios y agregar un nuevo usuario o puede utilizar 

credenciales de usuario root. 

2.3. En el campo Nombre de usuario, introducir el nombre de usuario que desea 

utilizar. 

2.4. En el campo Host, seleccione Local que ofrece mayor seguridad, a menos 

que va a acceder a la base de datos de otro servidor con este usuario. 

2.5. Introduzca o genere una contraseña para el usuario. 

2.6. En la lista de usuarios para la base de datos, seleccione crear base de datos 

con el mismo nombre y conceder todos los privilegios y haga clic en Ok. 

 

Ahora se ha creado un usuario que tiene todos los privilegios sólo en la base de datos 

con el mismo nombre. Esto es más seguro que usar un nombre de usuario general y 

contraseña para todos los sitios en el mismo servidor, ya que limita el acceso a sus 

bases de datos en caso de que alguien se apodera de los nombres de usuario de base 

de datos. 
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Si se desea tener un nombre diferente para la base de datos y el usuario, sólo se tiene 

que seleccionar la base de datos creada e ir a las pestaña operaciones. Usted 

encontrará la base de datos podrá escoger la opción Renombrar. 

 

Tomar nota del nombre de usuario, contraseña, nombre de base de datos y el nombre 

de host (por ejemplo, está instalando en http://example.com o en 

http://drupal.example.com o http://example.com/blog etc.) ya que se van a necesitar 

cuando se realice el script de instalación. 

 

Se debe tener en cuenta que en muchos casos al crear bases de datos y los usuarios 

mediante una interfaz web, el nombre de usuario que utiliza para acceder a su panel 

de control se agrega como prefijo al nombre de base de datos y, posiblemente, el 

nombre de usuario de base de datos también. Por ejemplo, si inicia sesión en el panel 

de control de su sitio como "webadmin" y crear una base de datos llamada 

"drupal7db" y un usuario para esa base de datos llamada "d7user" , al ejecutar el 

script de instalación, la base de datos y el usuario podrá necesitar que sea escrito en 

como "webadmin_drupal7db" y "webadmin_d7user" . Esto se debe a que muchas 

cuentas de alojamiento están en servidores compartidos, y en un servidor de cada 

base de datos y nombre de usuario debe ser único en todas las cuentas en el servidor. 
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3. CREACIÓN DEL ARCHIVO SETTINGS.PHP FILE 

Antes de ejecutar el script de instalación, se deberá crear un archivo settings.php y 

fijar algunos permisos. Se descarga Drupal de la página https://drupal.org/ para el 

proyecto la versión de Drupal a descargar es la número 7 dentro de este archivo viene 

con un archivo de configuración de ejemplo en sites / default / default.settings.php. El 

archivo predeterminado se debe copiar y el nuevo archivo se debe dar el nombre 

correcto, settings.php. 

 

3.1. Copiar el default.settings.php a settings.php. 

Para ello, desde la línea de comandos (que trabaja desde la raíz del directorio 

que contiene la instalación de Drupal) escribiendo lo siguiente: 

sitios cp / default / default.settings.php sites / default / settings.php . 

 

Tener en cuenta: No se limite a cambiar el nombre del archivo. El programa 

de instalación de Drupal tiene ambos archivos. 

 

3.2. Ahora deberá tener un default.settings.php y un archivo settings.php en sus 

sitios / directorio por defecto. 
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3.3. Crear archivo en donde se pueda escribir la configuración, de forma que el 

instalador pueda editarlo, tipo 

chmod a páginas w / default / settings.php o 

chmod 666 sites / default / settings.php 

Ambos comandos tienen el mismo efecto. 

 

Existen varias herramientas de FTP como Filezilla, transmitir y Fetch permite 

cambiar los permisos de archivos, utilizando un "atributo de archivo" u 

"obtener información" de comandos. En este caso, el permiso de archivo debe 

establecerse en 666. Si su cliente FTP tiene casillas de verificación de la 

configuración de permisos, comprobar tanto la lectura y escritura cajas de 

"Propietario"  "Grupo" y "Otros". 

 

3.4. No se debe olvidar de cambiar los permisos de nuevo después de ejecutar el 

script de instalación. Estos permisos deben ser: 

chmod 644 settings.php 

chmod 755 .. / Default 

3.5. Para permitir que el directorio de archivos se creará automáticamente, dar 

los privilegios de escritura del servidor web para los sitios / directorio por 

defecto. 

      chmod a páginas w / default 
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4. INSTALACIÓN DE DRUPAL 

Para ejecutar el script de instalación de Drupal, hay que ir al navegador a la URL base 

del sitio web. 

La "URL de base" es la raíz del documento o el directorio donde ha colocado los 

archivos de Drupal y se define en el archivo de configuración del servidor web. Si ha 

instalado Drupal en un proveedor de alojamiento web es probable que esto sea un 

nombre de dominio como http://www.example.com. Si ha instalado Drupal en una 

subcarpeta entonces, tiene que introducir su navegador a la subcarpeta (por ejemplo 

http://example.com/subcarpeta) y si ha instalado Drupal en su máquina de escritorio 

esta URL podría ser http://localhost/drupal. 

 

Si el proceso de instalación no aparece simplemente introduciendo la URL base del 

sitio, agregue el nombre de archivo "install.php" (por ejemplo 

http://www.example.com/install.php). 

 

Luego seguir los pasos detallados a continuación: 

 

4.1. Elegir el perfil que desea utilizar para la instalación (estándar o mínimo o la 

distribución elegida). 

La mayoría de la gente debe seleccionar la opción "estándar". La opción estándar 

viene con los tipos de contenido predeterminados ya habilitados, como el artículo 



201 

 

y la página, y con  opciones de publicación apropiadas ya establecidos. Por 

supuesto, más tarde editar estos tipos de contenido predeterminados y sus valores, 

o añadir otros nuevos, el perfil estándar también cuenta con una útil colección de 

módulos pre – habilitado. 

 

La opción "mínima " está dirigida a más experimentados creadores de sitios en 

Drupal que deseen crear sus propios tipos de contenido con opciones de 

publicación asociados. El perfil mínimo sólo tiene tres módulos activados: 

Bloque, registro de base de datos y el estado de actualización. 
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4.2. Seleccionar un idioma 

En este caso el idioma predeterminado es Ingles, pero se pueden instalar más 

idiomas pero como módulos.  

 

 

 

En caso de que desea instalar un idioma que no sea el predeterminado se lo 

puede realizar de las siguientes maneras: 
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Instalación de idioma antes de instalar Drupal 

4.2.1. Descargar el archivo de idioma del servidor de traducción. 

4.2.2. Se encontrará un directorio llamado traducciones dentro del directorio 

del perfil que va a utilizar. Normalmente se utiliza el perfil estándar para 

que pueda utilizar los perfiles / estándar / traducciones mover el archivo 

y luego de descargado colocarlo dentro de esta carpeta. 

4.2.3. Instalar Drupal normalmente. 

 

Instalación de idioma después de instalar Drupal 

4.2.1. Descargar el archivo de idioma del servidor de traducción. 

4.2.2. Se encontrará un directorio llamado traducciones dentro del directorio 

del perfil que va a utilizar. Normalmente, se utiliza el perfil estándar para 

que pueda utilizar los perfiles / estándar / traducciones mover el archivo 

y luego de descargado colocarlo dentro de esta carpeta. 

4.2.3. Ir a los módulos y asegúrese 'Local' está activado. 

4.2.4. Ir a Configuración y seleccione las Lenguas. 

4.2.5. Hacer clic en 'Add' idiomas, elige tu idioma, y guardar la configuración. 

4.2.6. Después se añade el idioma, puede que sea por defecto haciendo clic en 

el botón de radio en la lista y guardar la configuración. 

 

 



204 

 

4.3. Verifique los requisitos 

Si el directorio de instalación no está configurado correctamente, se le 

informará en este paso. Puede corregir la configuración de forma individual 

y/o bien actualizar la pantalla del navegador o haga clic en "Inténtalo de 

nuevo" para ver si hay errores de la izquierda. 

 

 

Los posibles errores son: 
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Falta directorios y / o permisos incorrectos 

El instalador intentará configurar automáticamente una serie de directorios, 

pero puede fallar debido a la configuración de permisos. En este caso se 

encuentran los directorios que faltan en la lista. 

 sites / default / files 

 sites / default / privado 

 sites / default / privadas / files 

Estos directorios deben ajustarse a los siguientes permisos chmod o + w sites / 

default / files O chmod 777 sitios / default / files 

Falta settings.php o permisos incorrectos 

Si settings.php se encuentra o no se puede acceder. Tener en cuenta que 

necesitará tanto los archivos settings.php default.settings.php. 

 

4.4. Configure la base de datos 

Introducir el nombre de la base, así como el nombre de usuario y la contraseña 

para la base de datos que creó hace dos pasos atrás. Crear la base de datos este 

nombre de usuario y contraseña Drupal permite acceder a su base de datos, por lo 

que el script de instalación puede crear tablas. Tener en cuenta que esto no es el 

nombre de usuario y la contraseña para la administración de Drupal; éstos se 

crearán en el siguiente paso. 
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Las opciones avanzadas le permiten cambiar el host de base de datos ( 'localhost' 

se usa por lo general en esta entrada wamp/bin/apache/Apache2.2.11/bin/php.ini 

como un ejemplo de la ubicación en un cuadro de Windows que se ejecuta 

WAMP ) . También se puede cambiar el puerto y el prefijo de la tabla. Sólo se 

tiene que cambiar el puerto si se utiliza un número de puerto no estándar. El 

prefijo de tabla es útil si va a instalar varias instancias de tablas de Drupal que 

comparten la misma base de datos. 
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4.5. Instale el perfil 

Una barra de progreso aparecerá y mostrará las notas de la instalación en relación 

con el progreso de la instalación. Si no se encuentran errores, la siguiente página 

se cargará automáticamente en tu navegador. 

 

 

 

4.6. Configurar página 

Introducir la información de la primera cuenta de usuario que será asignado 

automáticamente permisos de administración completos y proporcionar la 

configuración básica del sitio web. 
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 En el campo Nombre del sitio introduzca el nombre que desea utilizar para el 

sitio, también puede editar más tarde a través de la interfaz de administración. 

En el campo de dirección de correo electrónico del sitio, introduzca la 

dirección de correo electrónico que será utilizado por Drupal cuando envía 

notificaciones tales como información de registro. 

 

 En el campo de la cuenta de mantenimiento del sitio, escriba el nombre de 

usuario, dirección de correo electrónico y la contraseña para la cuenta de 

administración principal. Tener en cuenta que hay una diferencia, a partir de 

Drupal 7 entre la cuenta principal de la administración que configure en esta 

página, y el "Administrador" el rol de usuario de administrador que usted verá 

cuando usted visita los "roles" y las páginas de "permisos" en la interfaz de 

administración. La cuenta que ha configurado en la sección de mantenimiento 

de la cuenta del sitio durante la instalación es un super - usuario que tiene el 

control total sobre todos los aspectos de la gestión y configuración del sitio. 
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 En el campo de la configuración del servidor, seleccione su país y de la zona 

horaria predeterminada. 

 

 En el campo actualizar notificaciones dejar ambas casillas marcadas si desea 

que el servidor Drupal para que le avise cuando se requieren cambios. A 

menudo, las actualizaciones se refieren a cuestiones de seguridad y son 

importantes para llevar a cabo. Sin embargo, si se ha restringido la conexión a 
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Internet (por ejemplo, si se está detrás de un firewall de la empresa), es 

posible que desee dejar estos ajustes sin control y prueba de ellos más tarde. 

 

 

 

Haga clic en " Guardar y continuar”. En caso de éxito, se visualizara en la 

pantalla instalación completa de Drupal. Si hay algún mensaje de error, revisar y 

corregir ahora. 
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4.7. Asegure su sitio 

Después de la instalación se haya completado, tendrá que cambiar los permisos en 

el archivo settings.php atrás de modo que quede protegido: 

 

chmod u = rw , o = R, A = r sites / default / settings.php O chmod 644 sites / 

default / settings.php 

 

Si realiza cambios manuales en el archivo settings.php después, asegúrese de 

proteger de nuevo después de hacer las modificaciones. 
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5. INSTALACIÓN UBERCART 

Descargar la versión más reciente de Ubercart que es compatible con su versión 

de Drupal, para este proyecto se está utilizando Drupal 7 lo cual es compatible 

con Ubercart 3.0, luego de que se descargue ubercart se procederá a subir la 

carpeta descomprimido en el directorio de módulos y ir a Administrar> 

Construcción del sitio> Módulos es decir en admin / build / modules. 

 

El último paso es instalar Ubercart, lo cual no es sólo un módulo, pero un paquete 

de módulos, como no todos los sitios de comercio electrónico tienen las mismas 

necesidades, Ubercart se divide en varios módulos que aportan cada uno 

diferentes partes de una tienda de comercio electrónico 

 

Módulos básicos necesarios: 

Estos son los módulos que Ubercart utiliza para la funcionalidad básica del núcleo 

como un sitio de comercio electrónico. Sin ellos, simplemente no se puede 

ejecutar un sitio de comercio electrónico. La excepción es que sería posible que 

usted no habilitará la compra sólo sería una forma de que los administradores 

ingresan órdenes a sí mismos. 

 

Compra (ubercart / uc_cart) 

Le da un carrito de compras para un sitio de comercio electrónico Ubercart. 
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Orden (ubercart / uc_order) 

Permite recibir y gestionar pedidos a través de su sitio web. 

 

Producto (ubercart / uc_product) 

Permite la creación de productos para su tienda. Imagecache y el campo de 

imagen CCK se recomiendan para la visualización de imágenes de los 

productos. 

 

Store (ubercart / uc_store) 

Le permite configurar los ajustes de almacenar y administrar su sitio Ubercart. 

 

Otros módulos principales: 

Los siguientes módulos básicos que proporcionan otros sistemas básicos y la 

funcionalidad, pero no pueden ser requeridas para cada tienda. Tener en cuenta 

cuáles son sus necesidades, revisar esta lista. 

Atributo (ubercart / uc_attribute) 

Permite seleccionar las opciones de los clientes sobre los productos. Por 

ejemplo, si usted vende las camisas que le da al cliente una opción 

seleccionable por el tamaño. 
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Catálogo (ubercart / uc_catalog) 

Crea una cuadra y visualización de la página de los productos por categoría. 

Descarga de archivos (ubercart / uc_file) 

Permite a los productos que se asocian a archivos descargables. 

 

Notify (ubercart / uc_notify) 

Enviar notificaciones por correo electrónico a los clientes al momento de 

pagar y cuando la modificación de sus órdenes. 

 

Pago (ubercart / pago / uc_payment) 

Activa la API pagos de recepción y seguimiento de pagos a través de su sitio. 

Todos los módulos relacionados con los pagos se encuentran en el ubercart / 

directorio de pago. 

 

Informes (Ubercart / uc_reports) 

Ver los informes sobre las ventas de su tienda, clientes y productos. 

 

Roles (ubercart / uc_roles) 

Asignar funciones permanentes o expirable basado en las compras de 

productos. 
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Cotizaciones de envío (ubercart / envío / uc_quote) 

Muestra información de la cotización del envío a los clientes a la salida.  

Todos los módulos relacionados con el transporte se encuentran en el directorio 

ubercart / envío. 

 

Shipping (ubercart / envío / uc_shipping) 

Configura los envíos de las compañías navieras con servicios web integrados. 

 

Impuestos (Ubercart / uc_taxes) 

Calcula el impuesto a las órdenes 

 

Módulos adicionales: 

Estos módulos proporcionan características que no son necesariamente las 

extensiones de los sistemas centrales y no merecen ser incluidos en la categoría 

central. Es posible que las encuentre útiles, pero no son esenciales. 

Cesta Links (ubercart / uc_cart_links) 

Crear enlaces especializados de comprar productos de otros nodos. 

 

Google Analytics para Ubercart (ubercart / uc_googleanalytics) 

Envíe los datos de comercio electrónico de Google Analytics para los 

informes y de seguimiento. 
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Importador (ubercart / uc_importer) 

Proporciona una interfaz para importar y exportar representaciones XML de los 

contenidos de la tienda. 

 

Kit Producto (ubercart / uc_product_kit) 

Crear productos que representan colecciones de otros productos. Por ejemplo, 

si usted vende televisores, puede crear una colección de CRT, LCD y Plasma 

TV los productos. 

 

Repeater (ubercart / uc_repeater) 

Permite una configuración de varios sitios para compartir los cambios en el 

catálogo. 

 

Stock (ubercart / uc_stock) 

Administrar los niveles de existencias de sus productos Ubercart 

 

Módulos de Cumplimiento: 

Estos módulos amplían la funcionalidad de los sistemas de cumplimiento de 

pedidos y cotización de envío. Se basan en una o más de los módulos principales, 

con muchos diseñados específicamente para trabajar para cotizar y preparar 

diferentes tipos de envíos. 
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Tarifa Plana (ubercart / envío / uc_flatrate) 

Cobrar una tarifa plana por producto o por pedido para su envío. 

 

UPS Shipping (ubercart / envío / uc_ups) 

Integra UPS herramientas en línea para cotizar tarifas, envío y seguimiento. 

 

USPS (ubercart / envío / uc_usps) 

Devoluciones cotizaciones del Servicio Postal de los Estados Unidos. 

 

Cita Peso (ubercart / envío / uc_weightquote) 

Cotizaciones con una tarifa de envío en función del peso total de un pedido. 

 

Los módulos de pago: 

Estos módulos se extienden la funcionalidad de la API de pagos y así basan en el 

módulo de pago núcleo está habilitado. Los módulos de esta categoría ofrecen 

diferentes métodos de pago y diferentes pasarelas de pago diseñados para recibir 

y registrar los pagos de los diferentes métodos. 

2Checkout (ubercart/payment/uc_2checkout) 

Se integra con la comprobación 2Checkout.com. 
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Authorize.net (ubercart / pago / uc_authorizenet) 

Procesos pagos con tarjeta de crédito a través de Authorize.net. 

Tarjeta de crédito (ubercart / pago / uc_credit) 

Recibe pagos con tarjeta de crédito a través de la salida. 

 

CyberSource (ubercart / pago / uc_cybersource) 

Capaz de procesar pagos con CyberSource Order Silent. 

 

Paquete Forma de pago (ubercart / pago / uc_payment_pack) 

Proporciona el cheque / giro postal, reembolso y "otras" formas de pago. 

Pagos periódicos 

 

PayPal (ubercart / pago / uc_paypal) 

Se integra diversos servicios de PayPal con Ubercart; leer más aquí. 

 

Pagos periódicos (ubercart / pago / uc_recurring) 

Asignar cuotas periódicas a los productos y gestionarlos. 

 

Puerta de enlace de prueba (ubercart / pago / uc_payment) 

Añade una entrada de tarjeta de crédito que simula un pago con éxito para la 

prueba de pago. 
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6. INSTALACIÓN DE MÓDULOS 

6.1. Descargar el módulo y extraerlo en la carpeta sitios / all / modules / contrib. 

Se recomienda colocar los módulos de terceros en una subcarpeta llamada 

contrib. 

 

6.2. Ir a la página de los módulos en Administrar> Módulos 

(http://example.com/admin/modules) y activarlo.  

 

6.3.  Lea la documentación del módulo (archivo readme o en línea aquí en 

drupal.org) para obtener instrucciones de configuración. 

 

SELECCIONAR EL ARCHIVO DEL MÓDULO 

Una vez que haya elegido un módulo para añadir a su sitio, la versión debe ser 

compatible con su versión de Drupal. Tener en cuenta que "las versiones de 

desarrollo" son las versiones del módulo que se encuentran en una fase activa de 

desarrollo. Pueden ser escritos de una versión anterior / actual / futuro de Drupal, 

se consideran inestables, y deben ser manejados con cuidado. Los cierres 

recomendados son estables y listos para usar. 
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SUBIR EL MÓDULO 

Hay dos formas básicas para subir archivos de módulo de un sitio Drupal 7: 

 A través de la interfaz de usuario de Drupal 

 Manualmente en el servidor 

La primera opción no funciona en muchos tipos de servidores, pero puede ser 

una opción más fácil de usar en los servidores donde se hace el trabajo. La 

segunda opción está siempre disponible. 
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 Opción 1: Cargar el módulo a través de la interfaz de Drupal 

Ir a la página de instalación. Ir a Módulos> List (tab) o 

http://example.com/admin/modules y haga clic en el enlace Instalar nuevo 

módulo. Debe tener el módulo Administrador de actualizaciones habilitado 

para ver este enlace. 

 

Seguir las instrucciones. Se le pedirá que proporcione la dirección URL de la 

descarga o para subir el archivo. Tar.gz o. Zip de su equipo local. Hacer clic 

en 'Install', y el gestor de actualizaciones se copiarán los archivos en sus sitios 

/ todas carpeta / modules. La siguiente pantalla le da dos enlaces. Haga clic en 

"Activar módulos recién añadidos" y pase directamente a la "Habilitar y 

configurar" sección. 
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 Opción 2: Cargar el módulo manualmente 

Extraiga el paquete El módulo descargado va a estar en un formato de archivo 

comprimido, como 'tar.gz'. En Windows, utilice un programa como 7-zip para 

extraer los archivos. En los sistemas modernos de Mac, haga doble clic en el 

archivo. Tar.gz. Para los sistemas * nix, utilice la línea de comandos: 

tar-zxvf modulename-drupalversionnumber.tar.gz 

Usted debe ver una lista de los archivos extraídos en una carpeta. 

 

Subir la carpeta. Transferir los archivos con SFTP o FTP a la carpeta de 

módulos que desee en su instalación de Drupal. La carpeta de módulos en el 

nivel superior de su instalación de Drupal está reservada para los módulos del 

núcleo de Drupal es decir los que vienen con la descarga original de Drupal.  
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Los Módulos contribuidos pertenecen a sites / all / modules y los módulos que 

se van a compartir entre todos los sitios deben ser colocados en sites / all / 

modules. 

 

A tener en cuenta: En especial para los sitios con una gran cantidad de 

módulos adicionales, muchas personas han comenzado a dividir aún más la 

carpeta de módulos, para mantenerse organizado. Una forma típica de hacer 

esto sería: 

 

sites / all / modules / contrib para todos los módulos aportados. 

sites / all / modules / personalizados para todos los módulos personalizados. 

sites / all / modules / funciones si tiene módulos adicionales que se crearon 

utilizando características. 

 

HABILITAR Y CONFIGURAR 

Leer las instrucciones. Sí el módulo tiene un archivo de instalación 

(normalmente INSTALL.txt y / o README.txt) , léalo para obtener 

instrucciones específicas. Hay módulos que requieren un tratamiento especial, 



224 

 

e incluso módulos que dependen de otros archivos descargados para funcionar 

correctamente. 

 

Habilitar el módulo. Ir a Administrar > Módulos o 

http://example.com/admin/modules. Marque la casilla "Activado" al lado del 

módulo y luego haga clic en el botón "Guardar configuración" en la parte 

inferior. Si va a actualizar un módulo existente, tendrá que hacer clic en 

actualizar script en la parte superior de la página o 

http://www.example.com/update.php carga, haga clic en “Continuar” después 

de hacer una copia de seguridad tanto de su base de datos y la carpeta “Sitios”. 

Establecer permisos. Algunos módulos requieren que usted cambie los 

permisos para hacerlos funcionar. Permisos de información puede estar en las 

instrucciones que vienen con el módulo. Ir a Administrar > Módulos y haga 

clic en el botón "Permisos" para el módulo deseado. Colocación de botones y 

configure permisos para los módulos en Drupal 7, usted también puede 

hacerlo en la página Permisos Administrar > Gente > Permisos. Desplácese 

hacia abajo para ver si el módulo aparece en la lista y si lo hace, dar los 

permisos adecuados a las funciones deseadas. 
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Ajuste la configuración. La mayoría de los módulos tendrán algún tipo de 

página de configuración. Esto puede variar de un módulo a otro, pero si no se 

describe en el archivo README.txt, por lo general puede ser localizado 

navegando a Administrar > Módulos  y haciendo clic en el enlace 

"Configurar" para ese módulo. No todos los módulos tienen páginas de 

configuración. 

 

Para este proyecto luego de realizar la instalación de Drupal y Ubercart se instalan 

varios módulos por defecto, adicional a estos se instalan otros módulos a 

continuación todos los módulos que deben estar instalados y activados: 

Ubercart Core.- Tiene la información del carrito, la reserva, el catálogo y los 

productos. 

Ubercart Core Optional.- Tiene información de los atributos, pago e impuestos. 

Ubercart Extra.- Tiene información de kit de productos, notificaciones y stock. 

Fusion Accelerator.- Es un acelerador de páginas que permite que se cargue más 

rápido la información. 
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SMTP.- Permite el envío de correos electrónicos, esto se lo va a utilizar cuando los 

clientes realicen un pedido y se procederá a enviar un correo al cliente y al 

administrador de la página con el detalle de la orden. 

Uc Ajax Cart.- Habilita las opciones ajax dentro del carrito de compras. 

Mobile Tools.- Habilita herramientas para dispositivos móviles. 

Browscap.- Proporciona cierta información del explorador móvil. 

Domain.- Permite crear varias páginas a partir de una misma base de datos. 

Ctools.- Esta suite es sobre todo un conjunto de APIs y herramientas para mejorar la 

experiencia del desarrollador. También contiene un módulo llamado el Administrador 

de páginas cuyo trabajo consiste en gestionar páginas. 

Rules.- Permite administrar las reglas y permisos de los usuarios. 

 

 

7. INSTALACIÓN DE TEMAS  

Descargar el tema. 

Los temas se encuentran en http://drupal.org/project/themes, así como algunos sitios 

web externos. Asegúrese de que la versión del tema coincide con su versión de 

Drupal. Tener en cuenta que los temas con la etiqueta " DEV " están en una etapa de 

desarrollo. Pueden ser escritos de una versión anterior / actual / futuro de Drupal, y se 

consideran inestables y deben ser manejados con cuidado. 

 



227 

 

Extraiga los archivos. 

El tema aparecerá en un formato de archivo comprimido, como 'tar.gz'. En Windows, 

debe utilizar un programa como 7 -Zip para extraerlo. En el Mac, puede utilizar 

Stuffit Expander. Para extraer el archivo utilizando la línea de comandos de Unix: tar- 

zxvf themename - drupalversionnumber.tar.gz, Usted debe ver una lista de los 

archivos extraídos en una carpeta. 

 

Subir la carpeta. 

Copiar los archivos en la carpeta de temas que desee en su instalación de Drupal, 

desde la carpeta de temas en el nivel superior de Drupal es típicamente reservado para 

los temas del núcleo de Drupal, debe crear una carpeta en sites / all / themes / 

directorio de temas no básicos aportados y poner los temas subidos allí.  

 

 

Lea las instrucciones. 

Si el tema tiene un archivo de instalación (normalmente INSTALL.txt y / o 

README.txt), léalo para obtener instrucciones específicas. Hay temas que requieren 

un tratamiento especial para que funcione correctamente. 
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Habilitar el tema. 

Ir a administrar > Construcción del sitio > temas . Marque la casilla "Activado" junto 

al tema. 

 

Hacer que el tema por defecto. 

Marque la casilla 'default ' para hacer de este el tema elegido para su sitio. Habilitado 

sólo permitirá a los usuarios seleccionar el tema, si ha permitido que el permiso. 

Haga clic en el botón "Guardar configuración" en la parte inferior. 

 

Para este proyecto se instaló los siguientes temas: 

http://home.zampato.com/  AT Commerce 

http://zampato.com/   Tb Methys 

http://ventas.zampato.com/  Premium 

 

 

8. CONFIGURACIÓN UBERCART 

Ubercart es un paquete muy grande formado por muchos módulos, y esto hace 

muy difícil resumir cada una de sus posibilidades. A continuación se describen de 

forma muy general los pasos a seguir para crear una tienda virtual con Ubercart: 

8.1.1. Configurar parámetros generales 

8.1.2. Crear y vincular clases y atributos 
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8.1.3. Ingresar los productos 

8.1.4. Configurar el catálogo 

8.1.5. Configurar  carrito de la compra 

 

8.1. Configurar parámetros generales: 

Una de las primeras tareas a realizar tras instalar y activar Ubercart es establecer 

los datos de contacto del vendedor, dirección de la tienda, nombre etc. Para ello 

debemos ir a "Administer > Store administration>Configruation>Store 

settings>Contact settings" y rellenar el formulario que nos ofrece. 

Por defecto Ubercart viene configurado para ser utilizado en Estados Unidos, es 

decir que los sistemas de medidas y de moneda están configurados para ese país, 

pero esto se puede cambiar en "Administer>Store 

administration>Configruation>Store settings>Format" 

 

8.2. Crear y vincular clases y atributos: 

Uno de los puntos iniciales a los que hay que prestar más atención durante el 

diseño de una tienda virtual con Drupal es la correcta definición de los 

“contenedores” en los que almacenará la información de los productos. A 

continuación se explica una forma de hacerlo que requiere tener instalados los 

“Contributed Modules” CCK, FileField, ImageCache, ImageField, Token, 

Ubercart e ImageAPI. 
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Aunque se puede hacer directamente mediante “Content Types”, es recomendable 

definir los productos a partir de clases. Las clases se pueden entender como una 

ampliación del concepto de  “Content Type” y su principal ventaja es la 

flexibilidad que ofrecen en la gestión de los atributos, campos que heredan a 

partir de una clase base. 

Para crear una clase se deberá ir a “Administer >Site administration > Products > 

Manage clases” rellenar el formulario y pulsar en Submit. 

 

Para crear un atributo se deberá ir a “Adminster > Store administration > 

Attributes” y pulsar en “Add attributes”, lo que desplegará un formulario en el 

que se podrá crear y configurar el nuevo atributo. Tras pulsar “Submit” se volverá 

a la página Overivew donde podremos dar los últimos retoques a los atributos que 

acabamos de crear. La pestaña Options que aparece junto a cada uno de los 

atributos permite ajustar variables del producto (por ejemplo: precio, peso) que 

dependan del valor que tome el atributo. P.ej podemos hacer que cuando un 

atributo tome un determinado valor, variables como el peso, o el precio del 

producto se modifiquen en una determinada dirección. 

 

Una vez que se tenga los atributos y las clases creadas se deberá vincularlas según 

convenga. Para ello hay que ir a “Administer>Store 

administration>Products>Manage clases” y pulsar sobre la clase a la que se 
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requiere añadir los atributos. Luego aparecerá una nueva página en la que se 

pulsará sobre “Add attributes to this class”. Nos llevará a una nueva página en la 

que podremos seleccionar que atributos queremos añadir a la nueva clase, los 

seleccionaremos y guardaremos.  La combinación de atributos con las clases 

genera nuevos Content Types. Queda así a relucir la flexibilidad del uso de clases 

y atributos, ya que, como se puede ver, estos se pueden asociar a una o varias 

clases sin tener que replicar y redefinir una propiedad para cada uno de los 

productos. Es decir que una vez definido un atributo, este se puede aplicar a 

diferentes clases de productos. 

 

Es posible que muchos de los valores que puede tomar el atributo no apliquen en 

determinadas clases. Es decir, que si p.ej. se tiene un atributo de color que puede 

tomar muchos colores diferentes, es muy probable que no todos los productos que 

tengan color como atributo puedan tomar todos esos colores. Para especificar qué 

valores de un atributo aplican a una determinada clase deberemos ir a 

“Administer > Store administration > Products > Manage clases”, seleccionar la 

clase a la cual pertenece el atributo y luego en la web de información general de 

la clase se presiona en Options. Esto llevará a una página en la que se muestran 

todos los atributos asociados a la clase y los valores que pueden tomar. En ésta 

página se podrá seleccionar que valores de los atributos son válidos para esta 

clase. 
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8.3. Ingresar los productos: 

Ingresar los productos de la tienda es tan simple como crear cualquier otro tipo de 

contenido, y para ello debemos ir a “Create content” y seleccionar la clase 

correspondiente al producto que queremos entrar. 

 

8.4. Configurar el catálogo: 

Para crear el catálogo se deberá ir a “Administer> Store administration > 

Configuration > Catalog settings”, y pulsar en Edit. Se mostrará una nueva página 

en la que se podrá especificar el catálogo así como también algunos parámetros 

relacionados con la forma en que se ha de mostrar el nuevo catálogo. 

En “Administer>Store administration>Configuration>Product settings” podemos 

establecer otros parámetros básicos relacionados con el modo en que los 

productos se mostrarn en los listados. Por ejemplo se podrá establecer cuantos 

productos se listaran como máximo en cada página de los catálogos, o el modo en 

que se mostrarán los vínculos de “Añadir al carrito”, o si se desea que aparezca un 

cuadro de texto en el que poder establecer la cantidad de elementos a comprar etc. 

En “Administer > Store administration > Configuration > Product settings” se 

podrá establecer que campos del “Content Type”  Product se desea que sean 

visibles. 
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Tras haber configurado el catálogo podemos visualizarlo en forma de Block, para 

ello simplemente se debe recurrir a “Administer>Site building>Blocks” y allí 

situarlo en la región que más nos convenga. 

 

8.5. Configurar  carrito de la compra: 

Activando el “submódulo” Cart obtendremos la mayor parte de las 

funcionalidades necesarias para implementar el carrito de la compra. Para 

configurarlo deberemos ir a “Administer > Store administration > Configuration > 

Cart settings”. Una de las primeras cosas a modificar en “Cart settings” es la URL 

a la que se redirijirá al usuario cada vez que haya añadido un elemento al carrito, 

ya que por defecto este se redirigirá a la página principal, lo que no tiene mucho 

sentido, siendo lo más lógico que le redirija de nuevo al catálogo para que pueda 

seguir comprando. Para corregir esto en “Default continúe shopping link URL:” 

deberemos entrar “http: // localhost / drupalcatalog”. 

Como sucede con otros módulos el carrito de la compra se puede establecer en un 

Block, para que aparezca siempre visible, para hacerlo simplemente debemos 

recurrir a “Administer>Site building>Blocks” y allí situarlo en la región que más 

nos convenga. 
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Otras consideraciones sobre Ubercart: 

Ubercart ofrece diferentes opciones para gestionar los pedidos, y facilitar el 

control de estos, es decir para saber que pedidos hay pendientes de envió, cuales 

se han enviado ya etc. Para ello se deberá ir a “Administer > Store administration 

> Orders”  donde se mostrará una lista con la información más significativa de 

todos los pedidos que han realizado los clientes del sitio. Esta información es por 

ejemplo el montante del pedido, el estado de éste, la fecha en que se realizó etc. Sí 

se pulsa sobre alguno de los pedidos se podra visualizar sus detalles, la 

información del cliente, dirección de envió, listado de productos comprados etc.  

 

Otra herramienta de gestión muy interesante de Ubercart son los Reports. 

Mediante estos se podrá tener una visión general del rendimiento de la tienda 

virtual. Para visualizar los diferentes reportes se debe ir a “Administer > Store 

administration > Reports” y allí seleccionar el tipo de Report que se desea 

consultar: el “Customer report” ,el “Product report”, el “Sales reoport” o el “Sales 

tax report”. 
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9. BASE DE DATOS 

Las tablas se crean al momento de realizar la instalación de Drupal y de Ubercart, a 

continuación se detallan las tablas principales. 

 uc_orders.- Es la tabla en donde se almacena la información de la reserva 

por ejemplo nombre del clientes, dirección, día, estado de la orden, el total 

de la orden. 

 uc_order_products.- Se encuentra detallado los productos y monto del 

producto según la orden generada. 

 uc_order_statuses.- Es el estado en que se encuentra la orden. 

 uc_products.- Es la información de los productos por ejemplos el precio, 

el modelo, la cantidad por defecto a presentarse. 

 uc_attributes.- Contiene el listado atributos por ejemplo la talla. 

 uc_product_attributes.- Es el detalle de los productos con sus atributos. 

 uc_ product_stock.- Contiene la información de los productos y su stock. 

 uc_countries.- Contiene el listado de los países, para este proyecto solo es 

Ecuador. 
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FORMULARIO DE LAS ENCUESTAS 

La encuesta estará dirigida a los siguientes segmentos de clientes 

 Empresas 

 Emprendedores 

 Clientes o Usuarios Finales 

 

El objetivo de hacer la encuesta: 

- Empresas y Emprendedores: Rentabilidad del canal de ventas 

- Clientes: Usabilidad, comodidad y seguridad 

 

Resultado de la encuesta: 

- Cuantificar el número de potenciales clientes y usuarios finales 

 

Significado de calificación 

25 % =  Poco 

50 % =  Regular 

75 % =  Mucho 

100 % = Totalmente   
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EMPRESAS Y EMPRENDEDORES 

1. ¿Qué aplicación le da al canal web para promocionar su empresa y productos? 

Portal de la empresa 

Medio publicitario 

Canal de venta 

Otros: _____________  

 

2. ¿Estarían dispuestos a utilizar el canal de ventas por internet? 

Si 

No 

 

Y si es No ¿por qué?  

Finaliza encuesta 

 

3. ¿Cuáles son los medios de venta que posee su empresa? 

Agentes Vendedores 

Web 

Televentas 

Sucursales o Tienda 

Otras______________________ 
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4. ¿Estaría usted dispuesto a mostrar sus productos con precios y disponibilidad? 

Si 

No 

 

5. ¿Considera usted que sus clientes conocen la cartera de productos de su 

empresa? 

25 % 

50 % 

75 % 

100 % 

 

6. ¿Cuenta con un proceso logístico que se ajuste al incremento de ventas que 

obtendría con esta nueva aplicación web móvil de ventas por internet 

orientada a Smartphone? 

25 % 

50 % 

75 % 

100 % 

 

7. ¿Cuenta con los recursos necesarios para la implementación? (internet y 

colaborador para administrar el portal) 
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25 % 

50 % 

75 % 

100 % 

 

8. ¿Cuenta con los colaboradores para las actividades de apoyo? 

25 % 

50 % 

75 % 

100 % 

 

9. ¿Estaría usted dispuesto a invertir en una aplicación web móvil para 

Smartphone que ayudará a incrementar sus ventas? 

Si 

No 

 

10.  ¿Recomendaría el uso de aplicaciones web móvil para Smartphone para 

incrementar las ventas? 

Si 

No 
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CLIENTE O USUARIO FINAL 

1. ¿Cree usted que las empresas deberían utilizar herramientas web para 

promocionar sus productos y así darse a conocer?  

Si 

No 

 

2. ¿Usted está de acuerdo en que todo lo que se presenta en la web debe 

orientarse a Smartphone? 

Si 

No 

 

3. ¿Tiene acceso a un Smartphone con servicio de datos? 

Si 

No 

 

4. ¿Realiza compras por internet? 

Nunca 

No he realizado, pero estoy interesado 

A veces 

Frecuentemente 
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5. ¿Compra usted productos por volumen o por unidad? 

Volumen 

Unidad 

 

6. ¿Valora conocer los precios y disponibilidad de los productos que usted 

compra en una compañía? 

25 % 

50 % 

75 % 

100 % 

 

7. Califique según su opinión cuales son los factores de mayor importancia en 

una propuesta de realizar compras utilizando dispositivos móviles 

Factores 25 % 50 % 75% 100% 

Seguridad en 

transacciones 

    

Facilidad del proceso 

de compra 

    

Variedad de 

productos 

    

Visualización de     
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8. ¿Cuáles de los siguientes puntos usted considera como aspectos negativos en 

la utilización de una aplicación móvil orientada a Smartphone? 

Tamaño de imágenes 

Tamaño de Letras 

Distribución de información 

No tengo problemas 

 

9. ¿Cuál sería el medio de pago más conveniente para usted al momento de 

realizar una compra por internet? 

Tarjeta de crédito 

Efectivo (cobro en la entrega) 

Cheque 

productos 

Disponibilidad     

Tiempo de entrega     

Entrega a domicilios     

Disponibilidad de 

ofertas 

    

Asesoría durante la 

compra  
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10.  ¿Recomendaría usted a sus conocidos utilizar una aplicación web móvil para 

Smartphone para realizar compras por internet? 

Si 

No 

Porque  
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