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ABSTRACT

joyas

The following study is part of the final assignment for the Bachelor in Information Systems of the
University "Universidad Empresarial Siglo 21". Mainly, it is about Electronic Mobile Commerce (M-
Commerce), specifically regarding the creation and implementation of a mobile order management
system runned from a mobile cellphone.

The project is based on the creation and implementation of a Mobile Order Management System for the
company "Onella&Rebeca Joyas". Its core business of this enterprise focuses on the sales and
distribution of bijouterie. This project seeks to increase the profit, by making more efficient the sales
system, reducing costs and reception times of the order forms.

The main problem that can be detected on commercial enterprises and specifically on the one of this
study is the lack of optimization in the Orders Systems. A lot of companies, in order to supply growing
demand, just hire more sellers; nonetheless, this is not the most correct answer. The analysis that
should be made is to make more efficient the sales system, in order to reduce all the paper work that
may result in the failure of the operation, because the information could not be present when required.
This project, using the Mobile E-Commerce (M-Commerce), seeks to solve al the inconvenient when
taking orders, through the utilization of Mobile Devices (Smart Phones, PDA's such as Palm's,
Blackberry's, Nokia's, Sony Ericsson's and Motorola's, among others). The reason is that many of the
population in Argentina and all over the globe have any of these devices. With a minimum investment, a
better customer support and higher profits can be achieved through a more efficient and integral sales
system.

The solution proposed to the company's problem is of the type Smart Client. This solution provides the
advantage of a Desktop application; in other words, it is installed and distributed in the devices, but can
be connected to the Internet, to consult data via remotely.

In conclusion, the project's is advanced in an 85%, and it's scheduled to be fully completed in November

2010.

Keywords: 12ME, E-Commerce, M-Commerce, Mobile applications, resource management systems,
RUP, CMM.
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RESUMEN

El proyecto estd basado en la creacion e implementacién de un Sistema de Gestidn de Pedidos Mdviles
para la empresa “Ornella&Rebeca Joyas”, que se dedica a la venta y distribuciéon de bijouterie. Este
proyecto busca incrementar las utilidades haciendo mas eficiente el sistema de ventas reduciendo
gastos en la generacion de notas de pedido y disminuyendo los tiempos de la recepcidon de las mismas.

El problema que se puede detectar en las empresas comerciales, y especificamente en la empresa en
estudio, es la falta de una optimizacion del sistema de pedidos. Muchas empresas, para hacer frente a
una demanda creciente, simplemente optan por agregar vendedores, no siendo la respuesta indicada,
ya que el analisis que se debe hacer es como volver mas eficiente el sistema de ventas, ya que se
encuentran con un exceso de documentacidn a procesar lo que a su vez trae aparejado no contar con la
informacién a tiempo, poniendo en riesgo incluso la operacion en curso.

Con este proyecto, a través del Comercio Electronico Mdvil (M-Commerce), se buscé resolver los
inconvenientes planteados en el momento de la toma de pedidos, mediante la utilizacion de dispositivos
moviles (Smart Phones, agendas electrénicas (PDAs) de diversas marcas tales como Palm, Blackberry,
Nokia, Sony Ericsson y Motorola entre otras, ya que gran parte de la poblacién Argentina y mundial
poseen alguno de estos dispositivos. Con una minima inversién se puede lograr darle un mejor servicio
al cliente e incrementar los ingresos con mayores ventas, teniendo un sistema de ventas integral mas

operativo y eficiente.

El sistema permite:

v Creacidn de usuario y contrasefia del sistema
Consulta de datos generales de los clientes
Carga, modificacidn y consulta de pedidos
Consulta de productos y precios

AN NN

Sincronizaciéon de informacion desde y hacia la sede central de la empresa

La solucion ofrecida para la problematica de la empresa es del tipo Smart Client. La misma tiene las
ventajas de una aplicacion de escritorio, es decir que se distribuye e instala en los equipos, pero que
presenta los beneficios de una aplicacion web con la posibilidad de conectarse a internet y permitir la
consulta de datos de manera remota.

En cuanto a la comunicacion de datos, para el sistema de pedidos se optd por la siguiente tecnologia:
GPRS, utilizado para la conexidn a internet y que permite la transferencia y consulta de datos on-line del

sistema de ventas.
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En la etapa de desarrollo el sistema de ventas responde a dos tipos de plataformas las cuales son J2SE y
J2ME. Las mismas son utilizadas para desarrollar una aplicacion de escritorio y otra aplicacidn para los
dispositivos moviles, respectivamente. De esta manera se logra el tipo de solucién seleccionada, Smart
Client.

Concluyendo, el desarrollo del proyecto estd avanzado en un 85% Yy tiene prevista la finalizacion para
noviembre del 2010.
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Joyas

1 INTRODUCCION

El trabajo que a continuacién se desarrolla, ha tenido como eje, hacer mas eficiente el
proceso de toma de pedidos de la empresa “Rebeca&Ornella Joyas”, automatizando el
mismo a través de la revisidon critica de cuestiones tedricas y practicas, vinculadas al
Comercio Electrénico. Dicha empresa se dedica a la comercializacion e importacién de
joyas laminadas en oro y plata y se encuentra ubicada en la provincia de Salta.

Se planted analizar diversas fuentes y revisar las condiciones para que el Comercio
Electrénico sea posible; revisar sus ventajas y desventajas, las formas de pago que se
utilizan y considerar también los aspectos de relevancia en materia de seguridad en él.
En un analisis de mercado realizado, sobre la base de informacidn recopilada de
distintas fuentes bibliograficas-documentales (revistas, diarios, Internet, entre otras),
se observo la utilizacion del Comercio Electrénico en organizaciones de nuestro medio
y a nivel internacional.

Ademas se realizd un analisis de la aplicacion del comercio electrénico en diferentes
dispositivos moviles como celulares, Smart Phones, agendas electrénicas (PDAs) de
diversas marcas (Palm, Blackberry, Nokia, Sony Ericsson y Motorola) entre otros.

La investigacion llevada a cabo, permitié el desarrollo de un sistema de gestién de
toma de pedidos, que permite hacer mas eficientes los procesos del sistema de ventas

de Ornella&Rebeca Joyas.
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1.1 Problematica de Estudio

Se puede observar que varias empresas de nuestro pais se expanden rapidamente, y
este proceso de crecimiento no es acompanado con modificaciones importantes y
necesarias en su actual infraestructura.

Un problema que se detecta son las firmas comerciales, y especificamente la estudiada
para el caso, la falta de optimizacion del sistema de ventas. Se suele observar que, para
hacer frente a la demanda creciente, muchas empresas simplemente agregan
vendedores, no siendo esta la mejor solucién, dado que, lo ideal seria un andlisis para
lograr la optimizacién y eficiencia del sistema de ventas. A su vez se observa que dicho
sistema no posee la capacidad de procesar la documentacién de manera eficiente, por
lo que se producen fallas tales como no contar con la informacién a tiempo poniendo
en riesgo, incluso, la correcta operacion.

Tener un sistema de ventas eficiente es fundamental para optimizar la generacién de
ingresos. Es por este motivo que se torna importante el conocimiento en profundidad
del mismo en la empresa “Rebeca&Ornella” joyas para saber cdmo se realizan los
procesos de ventas actualmente, detectar sus deficiencias y hacer las respectivas

mejoras para lograr que sea mas eficiente.
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1.2 Objetivo

Analizar y disefiar el sistema de gestion de ventas mdviles para la empresa
Rebeca&Ornella Joyas capaz de realizar la toma de pedidos de forma remota y analizar
estos datos para futuras decisiones, como asi también construir una demostracion del

mismo.

1.3 Limite

El trabajo abarcé desde el estudio del desarrollo actual del Comercio Electrénico
donde se hace hincapié en el Comercio Electrénico Mévil hasta el “Andlisis, Disefio, y
construccion de un Sistema de Gestion de Toma de Pedido Moévil”.

No contempla:

Las pruebas finales ni La implementacién del sistema.

1.4 Alcance

Los temas que se desarrollaron a lo largo del trabajo son:

e Indagacion del:
o Desarrollo del comercio electrénico (E-Commerce).
o Desarrollo del Comercio Mévil (M-Commerce).
e Relevamiento de la empresa Rebeca&Ornella Joyas.
e Andlisis de la problematica en el sistema de ventas y propuesta de solucion.
e Analisis del Sistema de Gestidn de Ventas Mdviles
e Disefio del Sistema de Gestion de Ventas Moviles
e Desarrollo y prueba de la sincronizacion de una nota de pedido entre los
maodulos del Sistema de Gestion de Ventas Moviles (ver detalle dentro de la
planificacion)
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2 EMPRESA

2.1 Historia Organizacional

Rebeca&Ornella es una empresa familiar fundada en el afio 1994, en la ciudad de Salta
capital, por la sefiora Telma Inés Castillo. Desde sus origenes, su principal actividad
econdmica ha correspondido a la importacién y posterior comercializacion de joyas
laminadas en oro y plata.

En sus primeros afios, las ventas eran realizadas en la localidad de Salta capital, solo
por su fundadora. Quien adquiria el producto a empresas mayoristas, ubicadas en la
localidad de Uruguayana, situada en el estado de Ri6 Grande do Sul, Brasil.

En el afio 1995, debido a la aceptacidon del producto en localidades jujefias, su
fundadora se vio motivada a introducir vendedores, lo cual generd una rapida
expansion de la empresa. Llegando en el afio 1.998 a comercializar sus prendas
laminadas en cuatro provincias, entre las cuales se incluyen: Salta, Jujuy, Tucuman y
Catamarca.

Para el afio 1999 la empresa Rebeca&Ornella contaba con 300 vendedores, y
comercializaba su producto directamente importado de sus fabricantes ubicados en
Brasil.

En el afio 2001, la empresa Rebeca&Ornella es gratificada con el premio Martin Miguel
de Gliemes, en reconocimiento a su buena atencidn, y desempefio del afio anterior.

En el afio 2007, Rebeca&Ornella continlda realizando su actividad comercial a través de
un conjunto de vendedores, aunque su nimero ha disminuido en comparacién con

anos anteriores.

2.2 Vision de Rebeca&Ornella

Nuestra vision es ser el lider regional en distribucién, participacidn y ventas de joyas

enchapado en oro y plata.
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2.3 Mision de Rebeca&Ornella

El negocio consiste en proporcionar a las vendedoras y consumidores finales, joyas
enchapadas en oro y plata de calidad superior a un precio justo; afiadiendo valor a los
mismos y ofreciendo un servicio de excelencia al cliente, por medio de un compromiso
inquebrantable con la satisfaccién. Brindando al mismo tiempo a los empleados la

oportunidad de alcanzar sus objetivos razonables.

2.4 Procesos internos

El conjunto de actividades que permiten el normal suministro y distribucién del
producto que vende Rebeca&Ornella, son los siguientes:

1. Seleccion de proveedores

2. Logistica de abastecimiento
3. Administracion de los pedidos
4

Logistica de salida

1. Seleccion de proveedores

Esta actividad es realizada por el area gerencial, teniendo en cuenta aspectos tales
como: calidad del producto, disponibilidad comercial y tiempo de entrega.

Desde el aiio 2003, el Unico proveedor seleccionado para abastecerse de prendas
enchapadas, ha sido la empresa Carballo Folheados. Esta compaiiia de origen brasilero,
ubicada en la ciudad de Limeiras perteneciente al estado de Sao Paolo, fabrica el
producto a través de un proceso electroquimico conocido como galvanoplastia.
Proceso por el cual se transfieren micrones de oro o plata a prendas de bronce.

Cada producto importado de Carballo Folheados, cuenta con 18 micrones de oro o
plata, y una garantia de 1 afio, ante cualquier falla.

La empresa proveedora, cuenta aparte con un despachante de aduana, lo cual permite

el envio de los pedidos internacionales en el lapso de 48 horas.
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Las caracteristicas expuestas, sumadas a la buena relacién entre la gerencia de
Rebeca&Ornella y Carballo Folheados, determinan la eleccién del proveedor, por parte

de la empresa analizada.

2. Logistica de abastecimiento

El proceso por el cual la mercaderia se transporta fisicamente desde Brasil hacia
Argentina, se encuentra tercerizado por la empresa DHL. Encargada del correo expreso
internacional del pedido realizado por Rebeca&Ornella. El transporte de la carga, se
realiza a través de un flete aéreo, y posee una demora aproximada de siete dias.
Dentro de los cuales, la carga es demorada en aduana brasilera dos dias y tres en
aduana Argentina, para su registro.

La carga es trasladada hasta la oficina central de la empresa Rebeca&Ornella, ubicada

en la calle Urquiza 549, para ser luego inventariada y depositada para su distribucion.

3. Administracion de los pedidos

El drea responsable de recibir y notificar las ventas y pedidos de mercaderia dentro de
la empresa Rebeca&Ornella, es la de ventas. A través del uso del teléfono, el personal
de ventas se comunica con los vendedores, quienes solicitan el pedido realizado por
sus clientes.

El drea de ventas, procesa en promedio 50 pedidos por mes, y realiza alrededor de 70

llamadas para coordinar, con los vendedores, las entregas de los mismos.

4. Logistica de salida

Para poder realizar; los cobros, cambios y ventas de mercaderias, las areas de ventas y
cobranzas, utilizan dos rutas de viaje disefiadas por la gerencia, con el fin de visitar
todas las localidades, maximizando el tiempo y minimizando los costos de traslado.

A su vez, se desarrolld una lista de las localidades, donde la empresa Rebeca&Ornella
posee vendedores, en la misma se describe dentro de un mapa de las provincias de

Salta y Jujuy, los recorridos utilizados.
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Se aclara que la descripciéon no incluye las dos localidades ubicadas en el exterior de
nuestro pais, donde la empresa Rebeca&Ornella posee vendedores. Esto se debe a que
las rutas solo describen territorio nacional. Las dos localidades no incluidas son:

Iquique (Chile) y Tarija (Bolivia).

Provincias v localidades donde Rebeca&Ornella posee vendedores.

Provincia de Salta:
e (Ciudad de Salta
e San Ramon de la nueva Oran
e Martin Miguel de Gliemes
e Tartagal
Provincia de Jujuy:
e San Salvador de Jujuy
e San Pedro de Jujuy
e Perico
e Fraile
e Palmasola

e Pilpala

2.5 Rutas de trabajo

Ruta uno: San Salvador de Jujuy — Perico — Pdlpala — San Pedro de Jujuy — Gliemes —
Palma sola.

Ruta dos: Tartagal — San Ramén de la nueva Oran — Fraile

La ciudad de Salta no se encuentra incluida en ninguna ruta, esto se debe a que los
vendedores de esta localidad son visitados con una periodicidad semanal, debido a la

ubicacion de la oficina central de la empresa.
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2.6 Recursos humanos

Existen cinco areas reconocidas las cuales son:

e Gerencia general

e Administracién

e Compras

e Ventas

e Recuperacion y reparacion de mercaderia

e Cobranzas
Como se aprecia, esta empresa no posee un darea destinada al marketing. Las
decisiones respecto a politicas y planificacion de; precios, productos, plaza vy

promocion, son tomadas directamente por la gerencia general.

Con el objetivo de generar una idea amplia y grafica de la estructura organizativa, se
desarrollé para este trabajo el siguiente organigrama:

Gerencia General

Administracion

Cobranzas Ventas Compras

Reparacion y mantenimiento
de mercaderia

Vendedores

La empresa Rebeca&Ornella utiliza un sistema de venta directa, para comercializar su
producto. Esto lo realiza con la ayuda de vendedores asociados a la empresa. Al
momento de realizado el andlisis, Rebeca&Ornella cuenta con 120 vendedores, y una

zona de influencia que incluye localidades en las provincias de Salta y Jujuy.
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El camino administrativo que debe recorrer cualquier persona interesada en
convertirse en vendedor de esta empresa es el siguiente:
e Llenar una solicitud
e Recibir el catalogo
e Solicitar la mercaderia
e Elegir forma de pago
o Contado
o Crédito

e Cambios de mercaderia y cobranza

Solicitud de ingreso: Cada vendedor que posee Rebeca&Ornella, debié llenar una

solicitud, en la cual la empresa les solicita datos personales, tales como: nombre,
numero de documento, direccién, teléfono fijo y movil, entre otros. Una vez llenada
correctamente, pasa a formar parte de la base de datos de la empresa, siendo

actualmente una herramienta utilizada por el area de ventas y cobranzas.

Obtencién del catalogo: La empresa le entrega a los vendedores dos catalogos por afio,

temporada primavera-verano y otofio invierno.

Seleccion de mercaderia: Cada vendedor puede recibir la mercaderia solicitada por lo

clientes en su domicilio, o acercarse por la oficina central.

Formas de pago: Existen dos alternativas de pago para cualquier vendedor. Puede

optar por pagar de contado, cuando el vendedor recibe la mercaderia, lo cual implica
un descuento del 10% sobre el monto acumulado. La segunda opcion radica en
solicitar un crédito, que es aprobado en la mayoria de los casos en el instante,
posterior a la firma de un documento que avale la operacion. Lo plazos son negociados

por los vendedores y la gerencia personalmente.

Cambio de mercaderia y cobranza: Una vez obtenida la mercaderia por el vendedor, e

iniciado sus ventas, puede optar por cambiar los productos fallados dos veces al mes.
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Al igual que la seleccién de mercaderia, este proceso puede llevarse a cabo en el
domicilio del vendedor o en la oficina central. En el caso de aquellos vendedores que

poseen deuda, cada visita tiene por objetivo su cobro.

2.7 Diagnostico

Actualmente, desde la toma de pedidos hasta la entrega de esa mercaderia la empresa
demora aproximadamente un mes en realizar este circuito, esto sucede ya que el
proceso de toma de pedido se realiza por lote y esto dificulta la eficiencia del sistema
comercial.

En conclusiéon, del Sistema Comercial de “Rebeca&Ornella Joyas” se desprenden las

siguientes problematicas:

e Ineficiencia en la toma de pedido, ya que son probables las equivocaciones en
la captura de los mismos.

e Largos plazos del ciclo de venta desde la captura el pedido, hasta la entrega al
cliente, considerando que el periodo desde que el vendedor toma el pedido en
el cliente hasta que el cliente recibe la mercaderia puede llegar a ser de hasta
un mes.

o Imposibilidad de un analisis de ventas realizadas.

e Alto costo de comunicacion con los vendedores.
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3 MARCO TEORICO

A continuacion se realiza una indagacion del Desarrollo del Comercio Electrénico.

3.1 Definicion de Comercio Electréonico

Podemos definir al Comercio Electrénico como “cualquier forma de transaccion
comercial (no sélo comprar y vender) en la quelas partes interactian
electrénicamente en lugar de por intercambio o contacto fisico directo. También
podriamos hablar de negocios electrdnicos, que es mas general y reservar el término
comercio para las compras y ventas por Internet”’.

El Comercio Electrénico, emplea Internet, como medio para facilitar el intercambio de
bienes y servicios. La forma mds avanzada es aquella en la que un cliente visualiza,
selecciona y formaliza la adquisicion de productos o servicios cuya descripcidén esta
disponible en un servidor conectado a Internet. Las empresas pueden colocar el
catdlogo completo de sus productos o servicios en Internet, y dar acceso abierto a sus
potenciales clientes como una enorme vidriera virtual, asi como también, renovar
estos productos, dialogar con sus clientes, recibir consultas y por lo tanto ajustarse a
sus necesidades.

Uno de los beneficios que posee el comercio electrénico se traduce en que le
proporciona, al usuario, la facilidad y comodidad de tener acceso mediante una Unica
computadora a diversas empresas y productos, y, poder escoger fechas de entrega y
medios de pago.

Esto muestra que el comercio electronico otorga servicios integrales simplificando las
actividades humanas; pero, para que estas facilidades funcionen adecuadamente, se
debe poseer un sistema eficiente de flujo de informacion, medios de entrega,
garantias de calidad, plazo, etc. Tales necesidades demandaron soluciones
tecnoldgicas tales como ERP (Enterprise Resource Planning), CRM (Customer

Relationship Management), Suply Chain y Storage. Se abrieron asi nuevos nichos de

! Serrano Cinca C. (2009): "El Comercio Electrénico en los departamentos de una empresa”, [en
linea] 5campus.org, Sistemas Informativos Contables <http://www.5campus.org/leccion/econta> [10 de
Julio de 2009 ].
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mercado, y no tardaron en surgir herramientas para detallar informaciones tales como
el movimiento del usuario, sus “clics”, el tiempo de permanencia en las paginas,
indices de medios de pago, entre otras.

En el e-commerce se integran las tres esferas de la World Wide Web: Intranet,
vinculando profesionales y departamentos estratégicos; Extranet, con la unién de los
diferentes puntos de presencia de la propia compaiiia y de sus asociados; y la propia

Internet, utilizada de acuerdo con la relacién comercial establecida por la empresa.

3.2 El comercio electréonico como herramienta de
comunicacion y negocios

La posibilidad de realizar acciones de marketing a través de Internet y relacionarse
directamente con el cliente para conocer sus necesidades reales y comportamiento,
ademads de establecer un proceso de colaboracién y de interactividad, dio mayor
énfasis a aquello que, en los ultimos anos, el mercado pacté llamar Marketing One-to-
One, que son acciones con las cuales las empresas crean un vinculo de interaccion
personalizada con cada consumidor.

Aliado de las diversas herramientas tecnoldgicas y de las estrategias de promocién y
ventas, el correo electrénico rapidamente pasé a ser uno de los caminos mas
interesantes para llegar al cliente. Y esto sucede por varias razones. Por medio del
correo electrénico, las corporaciones pasan a producir y a distribuir campafas de
marketing con costos muy inferiores a sus practicas tradicionales; estimulan las visitas
a sus sitios Web; estrechan relacidn con clientes reales y potenciales; fidelizan
usuarios; crean acciones basadas en analisis profundos del perfil de sus consumidores;
y consideran resultados precisos de sus actividades.

Tales posibilidades de exploracion de la informacién y de las tecnologias estan
directamente relacionadas a las maneras como el usuario del e-mail marketing
(marketing que utiliza al correo electrénico como herramienta de comunicacién)
elaborara sus practicas. Algunas técnicas ya se consolidaron en el mercado, como es el
caso de las newsletters (boletines), con un conjunto de datos enviados periédicamente

a los suscriptores de ese servicio. En esas cartas digitales, las corporaciones divulgan la
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relacion de productos en venta, promociones especiales, descuentos, novedades,
actualizan datos de clientes, etc.

Ademas de las newsletters, otras acciones han presentado resultados interesantes.
Cuando el usuario accede a determinado sitio web, le puede ser propuesto que
responda a determinado cuestionario, el cual delineard su interés. En otro momento,
puede recibir un aviso de "alerta" en su pantalla para una promocion imperdible, y asi
por sucesivamente.

Sin embargo, para obtener buenos resultados de esa herramienta, se debe prestar
atencion a sus formas de uso. La utilizacién indiscriminada del correo electrénico ya
demostrd que su efecto puede ser exactamente el opuesto al esperado. Empresas de
todo el mundo no sélo perdieron clientes por importunarlos con el envio de
informaciones indeseadas y/o no-autorizadas (denominadas spams), sino también ya
enfrentaron acciones judiciales promovidas por personas que se sintieron perjudicadas
con la recepcién de materiales que no habian solicitado.

Para aquellos que igualmente decidieron utilizar las técnicas de spam, queda el riesgo
de pasar por tales situaciones. Actualmente, no es dificil encontrar empresas que
venden bases de datos con millares de direcciones electrénicas. Sin embargo, en su
mayoria, esas bases no disponen de un analisis de perfil de usuarios, tampoco si todas
las direcciones efectivamente existen. Por otro lado, no hay un criterio uniforme entre
los paises al respecto del spam, en Espafia es restrictiva al respecto y, por ejemplo, la
legislacién de Brasil, no considera como irregularidad legal al acto de enviarle
correspondencia a alguien, el costo por tales iniciativas puede ser alto, principalmente

en compaiiias que tienen una marca que cuidar.

3.3 E-Commerce en Argentina

En el afio 1995, internet llegd a nuestro pais. Evoluciond con el paso de los afios y
paulatinamente fue impactando en la cultura nacional hasta convertirse en una
herramienta de uso cotidiano.

El correo electrénico tuvo una importante difusién que permitié el cambio de la
cultura del trabajo y la comunicacidn. Actualmente son escasas las empresas que no

utilizan este servicio.
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En Argentina el comercio electréonico crecié aceleradamente, ya que en 1997 se
vendieron 3,3 millones de ddélares a través de esta via, con el segmento “business to

business” como el mds importante en cuanto a volumen de transacciones®.

En sus comienzos se observd una marcada deficiencia en el aspecto de que los costos
econdmicos (de conexion y telefénicos) de poseer el servicio de Internet eran muy
elevados, y ademas el servicio contaba con velocidad de acceso insuficiente y falta de

disponibilidad de ancho de banda.

Estos defectos poco a poco, se fueron subsanando bajando las tarifas e incrementando
la velocidad del servicio, lo que facilitd6 la expansién de Internet en Argentina,

generando el incremento de la cantidad de navegantes en la Web.

3.4 Cateqorias de las transacciones en el comercio
electrénico

Existen veintiséis categorias diferenciadas por la Organizacién para la Cooperacion vy el
Desarrollo Econdmico (OCDE), tipicas del Comercio Electrénico.

Los aspectos mas relevantes entre las distintas clases, se resumen en que le
proporcionan al cliente un catalogo virtual de productos, el cual puede ser observado
directamente desde la Web o por medio de una descarga en el disco rigido. Ademas,
en algunos casos el cliente adquiere la facultad de explotar comercialmente el
derecho de autor correspondiente al producto digital, el cual pude ser otorgado por un
periodo de tiempo menor que la vida util del producto; por una sola vez o mediante
una licencia perpetua donde el usuario celebra un contrato con la entidad de hosting®
y asi, éste puede acceder a ejecutar y operar la aplicacién del programa de
computaciéon de forma remota. Se destaca también el caso en el que un proveedor de

software u otro producto digital, acuerda brindar al cliente actualizaciones. Del mismo

2 La imposicién indirecta en las operaciones de comercio electrénico. Ministerio de Economia y Finanzas
Publicas de la Republica Argentina
http://www.mecon.gov.ar/comercio/electronico/operaciones_montreal.htm [19 de Noviembre de 2009 ].

¥ N. del A.: alojamiento. Servicio ofrecido por algunos proveedores, que brindan a sus clientes (individuos
0 empresas) un espacio en su servidor para alojar un sitio web.
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modo, el proveedor puede ofrecer espacio en su servidor para albergar sitios Web,
ofrecer informaciéon mediante una base previamente realizada, la cual se encuentra a
deposicion de los clientes para consultas e investigaciones.

Otra categoria sobresaliente dentro de las transacciones del comercio electrénico se
basa en que el proveedor otorga un espacio de publicidad en un sitio Web el cual
permite una difusidn hacia potenciales clientes. Los llamados “banner” son pequefias
imagenes incorporadas a la pagina web que, cuando el usuario las pulsa o cliquea
despliega la pdgina Web del anunciante. Las tarifas por este servicio pueden
categorizarse en numero de “impresiones” (numero de veces que le aparece el aviso
al usuario) o nimero de “pulsaciones” (nimero de veces que el usuario pulsa sobre el
aviso).

Existe igualmente el acceso electrénico a asesoramiento profesional, donde él mismo
asesora a clientes mediante correo electrdnico, video conferencia u otro medio de
comunicacion remoto.

Del mismo modo, existen portales de compras en linea, en el cual un operador de
sitios web alberga catalogos electrénicos de multiples comerciantes en sus servidores;
en esta categoria el operador del sitio Web no tiene relacidon contractual con los
compradores. Otra derivacion de esta modalidad son las subastas en linea donde el
vendedor remunera al prestador con un porcentaje del precio de venta o una tarifa

fija.

3.5 Utilidades del Comercio Electronico

El comercio electronico es aplicable en los ambitos que involucren compras o
adquisiciones, finanzas, industria, transporte, salud, legislacién y recoleccidon de
ingresos o impuestos, generando de esta forma el intercambio de documentos entre
empresas.

Ademads, el comercio electrénico permite la creacidn de nuevas formas de mercadeo y
ventas permitiendo, de modo facil y simple el acceso a catdlogos de productos, listas

de precios y folletos publicitarios. Las ventas son directas e interactivas y existe un

23



por £
@ E-Commerce Especializado en Dispositivos Mdviles m

Joyas

soporte técnico que le facilita al cliente el acceso, transformando de este modo, a las
actividades de compra y venta en un sistema eficiente.

Un beneficio del comercio electrénico para las empresas implica la reducciéon del
trabajo administrativo, transacciones comerciales mas rdpidas y precisas, acceso mas
facil y rapido a la informacion y reduccién de la necesidad de re escribir la informacion

en las computadoras.

3.6 Clasificacion del E-Commerce sequn bienes 0 servicios
que se comercializan

Podemos categorizarlos como:

Comercio electrénico directo: donde el pedido, el pago y el consiguiente envio de los

bienes son intangibles. Por ejemplo: software, musica, etc.

Comercio electronico indirecto: se da en los casos en que los bienes adquiridos son

enviados fisicamente mediante la utilizacion de formas simples de distribucién, como

por ejemplo mercaderias.

3.7 Clases de comercio electronico

El comercio electrénico se vuelve de gran utilidad, debido a esto, otra funcionalidad
importante es que mediante el empleo de sus diversas formas se pueden establecer
negocios empresariales. Las formas, se desenvuelven mediante las personas o
entidades intervinientes en la relacién comercial, quienes interactian de diversas
maneras. Es por esto, que es menester definir los diversos tipos de comercio

electronico:

3.7.1 Business to Consumer (B2C)

Es el Comercio entre las Empresas y los Consumidores Finales. Se trata de la Venta

Directa a través de Internet.
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Estas empresas cuentan con un lugar fisico donde ofrecen sus productos, y como
servicio adicional, permiten a los consumidores realizar compras a través de la red.
Dentro de las mas sobresalientes se encuentran tiendas como Garbarino, Falabella
y el supermercado Disco a través de Discovirtual.

Por otro lado, existen las empresas que no disponen de un lugar fisico para
comercializar, sino que se limitan a comercializar por medio de la red, un claro

ejemplo es el caso de Amazon.com.

3.7.2 Business to Business (B2B)

Son los negocios de Comercio realizados entre Empresas. Contratos EDI (entre

empresas, contratando modelos econdmicos, contratos Asp).

3.7.3 Business to Employee (B2E)

Es la modalidad de comercio electrénico en el que las operaciones comerciales

se realizan entre una empresa y sus empleados.

3.7.4 Peer to Peer (P2P)

Es el sistema de red en el que los archivos se reparten en diferentes computadoras,
los usuarios accedan a éste de uno a otro, en vez de hacerlo por un servidor

central. Se da por medio de e-mail o Internet.

3.7.5 Consumer/Business to Government (B2C/G)E

Es el caso en el que interviene el Gobierno con las empresas o consumidores.

3.7.6 Consumer to Consumer (C2C)

Subastas en las que usuarios particulares venden productos, como por ejemplo:

Mercado Libre, Deremate.com, Masoportunidades.com, etc.
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3.7.7 Administration to Business/Consumer o Administration
(A2B/C/A)

Relaciones con las administraciones publicas y los ciudadanos, empresas u otras
administraciones. La eleccion del tipo de modelo de comercio electrénico que
utiliza cada empresa depende principalmente de las politicas, operaciones,

tecnologia e ideologia que maneje.

3.8 Tecnologia del carrito de compra

Una de las ventajas derivadas del comercio electréonico, estd referida a que
generalmente las paginas web cuentan con la opcién en la que se les permite a los
clientes acumular una lista de los articulos que desean comprar, dandoles la
posibilidad de modificar su decision de compra en el momento en que asi lo

deseen tal y como sucede en un supermercado.

| F'RDDUCTDR’-H-P DISTRIEILIIDORO-H-P IHI.QYDRIST.II.O-I—|—F MINORISTA

| CLIENTE FINAL |

La nueva Cadena de Valor

3.9 Condiciones para el comercio electrénico

El comercio electrénico ha despertado interés y demuestra mayor potencial de tener
un impacto sobre las empresas.
Para que el comercio electrdnico se desarrolle, es necesario que exista un entorno que

lo propicie y genere confianza en las empresas.
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1.

3.

Marco leqgal e institucional: es necesario contar con un marco legal que proteja al

consumidor y a las empresas que toman parte en transacciones electrdnicas,
particularmente en la legalidad de éstas como en la identificacién y certificacién de
las partes y la privacidad de los datos personales.

Apoyo tecnoldgico: para que pueda existir un clima de confianza en torno a las

transacciones electrénicas, es necesario contar con la tecnologia que lo sustente.

Apoyo logistico y empresas relacionadas: el comercio electrénico que se efectua

entre empresas y consumidores, requiere de la participacién de un conjunto de
empresas que den apoyo. Demanda, por ejemplo, medios de distribucion (servicios
de mensajeria) y de pago (tarjetas de crédito).

Disponibilidad de personal calificado: la baja disponibilidad en el mercado laboral

de técnicos y profesionales calificados en el desarrollo, aplicaciéon y uso de las
nuevas tecnologias de informacion y comunicaciones, es un problema que afecta a

todas las empresas.

3.10 Ventajas del Comercio Electrénico

Para tener una idea de lo importante que es el E-Commerce para la empresa se debe

tener conocimiento de todos los beneficios que este aporta para la misma. En la

actualidad muchas firmas ya estan utilizando al e-Commerce para darles a sus clientes

una alternativa adicional para que se puedan contactar con ellos. El E-Commerce le

brinda a las empresas muchos beneficios y les permite realizar muchas mejoras en sus

operaciones. Pero no solo a las empresas les brinda beneficios sino que también los

proveedores y los clientes se ven beneficiados por el e-Commerce. A continuacién se

mencionan los beneficios que el e-Commerce brinda a las empresas que lo

implementan:

Para las empresas:

1. Reduccidén de costo real al hacer estudio de mercado.
2. Desaparecen los limites geograficos y de tiempo.

3. Disponibilidad las 24 horas del dia, 7 dias a la semana, durante todo el afio.
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4. Reduccion en costos de puesta en marcha del comercio electrénico en
comparacion con el comercio tradicional.

Hacer mas sencilla la labor de los negocios con sus clientes.

Reduccidn considerable de inventarios.

Agilizar las operaciones del negocio.

Proporcionar nuevos medios para encontrar y servir a clientes.

v 0 N o un

Incorporar internacionalmente estrategias nuevas de relaciones entre clientes y

proveedores.

10. Reduccidn de personal.

11. Menor inversion en los presupuestos publicitarios.

12. Reduccién de precios por el bajo costo del uso de Internet, en comparacién con
otros medios de promocidn, lo cual implica mayor competitividad.

13. Cercania a los clientes, mayor interactividad y personalizacién de la oferta.

14. Desarrollo de ventas electrénicas.

15. Globalizacién y acceso a mercados potenciales de millones de clientes.

16. Implantar tacticas en la venta de productos, para crear fidelidad en los clientes.

Para los clientes:

1. Abaratar costos vy precios.

2. Da poder al consumidor de elegir en un mercado global acorde a sus
necesidades.

3. Da poder al consumidor para elegir un mercado global acorde a sus
necesidades.

4. Brinda informacién pre-venta y posible prueba del producto antes de la
compra.

5. Inmediatez al realizar los pedidos.

6. Servicio pre y post-venta on-line.

7. Reduccion de la cadena de distribucidn, lo que le permite adquirir un producto
a un mejor precio.

8. Mayor interactividad y personalizacién de la demanda.

9. Informacién inmediata sobre cualquier producto, y disponibilidad de acceder a

la informacidn en el momento que asi lo requiera.
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10. Permite el acceso a mas informacion.

3.11 Desventajas del Comercio Electrénico

3.

Desconocimiento de la empresa. No conocer la empresa que vende es un riesgo del

comercio electrénico, ya que ésta puede estar en otro pais, pero en muchos casos
las "empresas" o "personas-empresa"” que ofrecen sus productos o servicios por
Internet, ni siquiera estan constituidas legalmente en su pais y no se trata mas que
de gente que estd "probando suerte en Internet".

Forma de Pago. Aunque ha avanzado mucho el comercio electrénico, todavia no

hay una transmisién de datos segura al 100%. Y esto es un problema ya que nadie
quiere dar sus datos de la Tarjeta de Crédito por Internet. De todos modos se ha
mejorado mucho, y hay entidades bancarias que ofrecen al usuario-cliente de
tarjetas de crédito, seguridad adicional para realizar transacciones via Internet.
Intangibilidad. Mirar, tocar, hurgar. Aunque esto no sea sinédnimo de compra,
siempre ayuda a realizar una compra.

El idioma. A veces las paginas web que visitamos estdn en otro idioma distinto al
nuestro; sin embargo, los avances tecnoldgicos permiten traducir una pagina a
nuestra lengua materna. Con lo cual podriamos decir que éste es un factor "casi
resuelto”. (Hay que anadir que las traducciones que se obtienen no son excelentes
ni mucho menos, pero nos ayudan a entender de que nos estan hablando o que
nos pretenden vender).

Conocer a quien vende. Ya sea una persona o conocer de que empresa se trata. En

definitiva saber quién es, como es, etc. Simplemente es una forma inconsciente de
tener mas confianza hacia esa empresa o persona y los productos que vende.

Poder volver (post y pre-venta). Con todo ello podemos reclamar en caso de ser

necesario o pedir un servicio "post-venta". Al conocerlo sabemos donde poder ir. El
cliente siempre espera recibir una atencién "pre-venta" o "post-venta".

Privacidad y seguridad. La mayoria de los usuarios no confia en la Web como canal

de pago. En la actualidad, las compras se realizan utilizando el numero de la tarjeta

de crédito, pero aun no es seguro introducirlo en Internet sin conocimiento alguno.
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Cualquiera que transfiera datos de una tarjeta de crédito mediante Internet, no
puede estar seguro de la identidad del vendedor. Andlogamente, éste no lo esta
sobre el comprador. Quien paga, no puede asegurarse de que su nimero de tarjeta
de crédito no sea recogido y sea utilizado para algln propdsito malicioso; por otra
parte, el vendedor no puede asegurar que el duefio de la tarjeta de crédito rechace
la adquisicién. Resulta irénico que ya existan y funcionen correctamente, los
sistemas de pago electrénico para las grandes operaciones comerciales, mientras
gue los problemas se centran en las operaciones pequeiias, que son mucho mas

frecuentes.

3.12 Internet Bullseye Marketing Model (IBMM)

Es un modelo predictivo que permite evaluar la probabilidad de éxito en la venta de
productos o servicios en Internet.

Consta de 30 factores o preguntas relacionadas con:

a) El mercado objetivo

b) Eltipo de producto o servicio
c) Ladistribucion

d) El precio

e) Lamarca

f) La promocion

g) Laestructura de Costos

h) El ambiente de Competencia

i) Elentorno: legal, politico, econdmico, tecnolégico y sociocultural

3.13 Principales razones del por qué la gente no compra en
Internet”

Forrester Research realizé una encuesta, donde se podian marcar varias opciones, para

determinar las razones por las cuales los consumidores en Estados Unidos no

* Material obtenido de la materia “Marketing II”, dictada por el profesor Marcelo Ulla, Universidad
Empresarial Siglo 21 [15 de Julio de 2009 ].
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compraban en linea, obteniendo los siguientes resultados representados como un
porcentaje de los encuestados:

- 62% Preocupacion para dar la informacion de la tarjeta de crédito en la red

- 55% inhabilidad de ver el item en forma personal antes de comprar

- 25% Prefiere buscar en linea pero comprar en la tienda

- 22% Costos de entrega

- 21% Historias de Terror sobre las compras en linea

- 17% No tienen confianza en que el producto les llegue en buen estado

- 12% No quieren esperar a que el producto les llegue

3.14 E-Commerce vy Sistemas de Soporte a la Decision (SSD)

Los Sistemas de Soporte a la Decision y el E-Commerce se conectan en tres areas
principales: SSD soportan actividades de EC, EC facilita la toma de decisiones y EC y SSD
trabajan bien en conjunto.
La toma de Decisiones puede ser facilitada de formas varias, algunas son que EC
provee una eficiente y a la vez efectiva transferencia de informacidn necesaria para la
toma de decisiones. EC mejora el proceso de toma de decisiones y la informacion
recolectada y almacenada usando EC puede ser usada para mejor y optimizar el
comportamiento del negocio. Muchas de las actividades que traen mejoras
sustanciales en la cadena de suministro involucran una union de EC/SSD.
Algunos ejemplos de mejoria que se podrian ver en las PYMES con el uso de esta
interesante combinacién de EC/SSD son:

e Eficiencia en el manejo de inventarios

e Mejoras en la planeacidn y distribucién de los productos y servicios

e Ahorros en tiempo, mejoran en eficiencia en la operaciéon y una mejor

capacidad para la tomar de decisiones.

e Andlisis de inteligencias de negocios y muchos mas.
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3.15

Beneficios de E-Commerce y Sistemas de Soporte a la

Decision (SSD)

Para las empresas, particularmente las PYMES:

Expandir el mercado al cual sirven de ser regional o nacional a convertirse en
Internacional. Minima inversién de capital, las PYMES pueden rapidamente
hacerse de mas clientes, de los mejores proveedores y ser un socio de negocios
deseable en el ambito mundial.

Habilitaria a las PYMES a procurar materiales y servicios de otras empresas, de
forma rapida y a un menor costo.

Reducir o eliminar los canales de produccion, haciendo los productos a un
menor precio y asi aumentar sus margenes de ganancia.

Reduccidon de manejo de inventarios.

Muy importante para las PYMES ayudandolas a competir contra los grandes

corporativos

Para los clientes de estas empresas

Mejores precios en los productos, habilitdindolos a realizar comparaciones en
linea

Se les da mas y mejores opciones para seleccionar los productos y proveedores
Se les habilita a adquirir productos las 24hrs del dia, desde cualquier localidad
del mundo

Habilita a los clientes a adecuar sus productos a un precio competitivo

Hace posible que la gente estudie y trabajen desde casa

Permite a los consumidores para interactuar de forma electrénica con

comunidades y asi poder intercambiar con estos grupos ideas y experiencias.

Para la Sociedad

Habilita a los individuos a trabaja en casa y hacer menos traslados, resultando
en menor trafico y mejoras al medio ambiente

Permite que alguna mercancia sea vendida a un menor precio.
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e Hace posible que gente que no vive en las metrdpolis o grandes ciudades el
poder disfrutar de productos y / o servicios que de otra forma no podrian ser
conseguidos.

e Facilita la distribucion de servicios publicos, servicios sociales, educacion, salud,

entre otros.

3.16 CRM (Customer Relationship Management)

CRM es una estrategia de negocio volcada al entendimiento y anticipacidon de las
necesidades de los clientes actuales y potenciales de una empresa.

Desde el punto de vista tecnoldgico; comprende la captura -interna y externa- de los
datos del cliente a lo largo de toda la empresa, consolidarlos en un banco de datos
central para analizarlos y distribuir los resultados a los diferentes puntos de contacto,

para usar esa informacidn para interactuar con los clientes.

éPor qué es importante CRM?
Porque es un conjunto de estrategias, politicas, practicas, procesos, estructuras y
tecnologias orientadas a:

— Aumentar la cantidad y calidad de clientes.

— Incrementar las transacciones por contacto.

— Mejorar la retencién y fidelizacién.

— Aumentar la eficiencia y rentabilidad de las acciones comerciales.

3.17 eCRM (electronic CRM)

Permite captar, conservar y satisfacer al cliente mediante relaciones personalizadas a
través de Internet, fax, teléfonos -fijos y celulares- pagers, palms, etc. con

disponibilidad 7x24
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3.17.1 e-CRM: criterios de éxito

El objetivo principal del e-CRM es lograr, mediante e-services (servicios electrénicos)

y transacciones electrdnicas, mds conveniencia (tiempo, accesibilidad, comodidad,

etc.) y menores precios para los clientes.

Simultdneamente, facilita —a las empresas- un incremento de ingresos y una reduccion

de costos operativos.

3.18 Camaras Argentinas involucradas en el desarrollo del
Comercio Electrénico

Existen cdmaras que agrupan a las empresas vinculadas con la tecnologia, algunas de
ellas son: la Cdmara Argentina del Comercio Electrénico (CACE), la Camara
Mediterranea del comercio Electrénico (CAMECE), Cdmara Argentina de Bases de
Datos y Servicios en Linea (CABACE), Asociacion Argentina de Usuarios de la
Informatica y las Comunicaciones (USUARIA), Cdmara de Informatica y Comunicacién
de la Republica Argentina (CICOMRA), Camara de Empresas de Tecnologias de
Informacién de Argentina (CESSI), Fundacidon Argentina en la Era de la informacidn
(IEA).

A continuacion se detalla brevemente cada una de las ya mencionadas camaras:

34



E-Commerce Especializado en Dispositivos Mdviles m

Joyas

La Camara Argentina del Comercio Electrénico (CASE)

Lograr que los negocios y el comercio electrénico, sean una nueva forma de
interaccion entre individuos y empresas constituyéndose en una eficaz herramienta
para el desarrollo social y econémico de la Republica Argentina y sus economias

regionales.

La Camara Mediterranea Del Comercio Electrénico (CAMECE)

Tiene las funciones de:

Difundir y promover el uso y desarrollo de las tecnologias comerciales de la Red
Internet, de otras redes, creadas y/o a crearse, y de otras expresiones novedosas de la
informatica y las comunicaciones en todos los ambitos.

Colaborar y Participar en las areas del comercio, el marketing, la publicidad, la
educacion, la curricula universitaria, los entretenimientos, las telecomunicaciones y las
comunicaciones empresarias e investigacion y desarrollo, y todas aquellas otras en la
gue el comercio electrénico participe, en procura de un mas amplio conocimiento,
utilizacién y desarrollo de las tecnologias.

Promover la creaciéon de carreras universitarias, de nivel terciario y de postgrado

relativas a estas especialidades.

Asociacion Argentina De Usuarios De La Informatica Y Las Comunicaciones

(USUARIA)

Es una asociacidn civil (entidad sin fines de lucro) constituida con el objeto de defender
los intereses de las empresas que utilizan la tecnologia informatica y de
comunicaciones, asi como difundir la utilizacién de dicha tecnologia en la sociedad,
propendiendo a su empleo racional y ético.

Difusién de la tecnologia informatica y de comunicaciones, aprovechando las
posibilidades que se abren para el pais frente a un revolucionario planteo de la forma

de hacer negocios en el mundo.
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Defensa de principios de ética y competitividad en los negocios informdaticos y de

comunicaciones.

Camara De Informatica Y Comunicacion De La Republica Argentina (CICOMRA)

La intensa actividad de la cdmara cubre los principales temas de interés del sector a
través de las comisiones de Politica de Informatica, Politica de Comunicaciones,
Comercio Electronico e Internet, Comercio Exterior, Tecnologia e Industria y
Aplicaciones Satelitales. Asimismo, participa de las negociaciones relacionadas con el

sector en el MERCOSUR en representacion del sector privado argentino.

Camara De Empresas De Tecnologias De Informacién De Argentina (CESSI)

El objetivo primordial que se propone esta cdmara es hacer crecer el mercado;
tratando de superar la tasa de crecimiento de la economia en su conjunto. Tanto a
nivel del mercado doméstico, como el internacional.

En el mercado local, promover el uso de la informatica en las empresas, especialmente
incentivar el mercado de las Pymes. En el mercado internacional, tratando de generar
una "marca pais" para la provision de software, servicios y equipamientos

informaticos.

3.19 Seqguridad en el Comercio Electréonico

La seguridad en el comercio electrénico, y especificamente en las transacciones
comerciales, es un aspecto de suma importancia. Para ello es necesario disponer de un

servidor seguro a través del cual toda la informacién confidencial es encriptada® y viaja

> ENCRIPTACION, CIFRADO (Encryption): La encriptacién o cifrado es el tratamiento de un conjunto
de datos mediante una clave, a fin de impedir que alguien, ademas del destinatario de los mismos, pueda
acceder a ellos sin autorizacion. Hay muchos tipos de cifrado de datos, que constituye la base de
seguridad de la Red.

Fuente: Portal seguridad en Internet / Sistema Nacional e-México [1 de Ocubre de 2009 ].
http://www.e-mexico.gob.mx/wh2/eMex/eMex_Glosario_de_terminos_Seguridad?page=12
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de forma segura, lo que brinda confianza tanto a proveedores como a compradores
que hacen del comercio electrénico su forma habitual de negocios.

Al igual que en el comercio tradicional, existe un riesgo en el comercio electrénico al
realizar una transaccién por Internet, el comprador teme por la posibilidad de que sus
datos personales (nombre, direccion, nimero de tarjeta de crédito, etc.) sean
interceptados por alguna persona o programa que este interesada en nuestro datos, y
suplante asi su identidad; de igual forma, el vendedor necesita asegurarse de que los
datos enviados sean de quien dice serlos.

Por tales motivos se han desarrollado sistemas de seguridad para transacciones por
Internet: Encriptacion, Firma Digital y Certificado de Calidad, que garantizan la
confidencialidad, integridad y autenticidad respectivamente.

Con la encriptacién la informacién transferida solo es accesible por las partes que
intervienen (comprador, vendedor y bancos).

La firma digital, evita que la transaccién sea alterada por terceras personas (como ser
Hackers) sin saberlo.
El certificado digital, que es emitido por un tercero, garantiza la identidad de las

partes.

3.19.1 Protocolo SSL

SSL (Secure Sockets Layer - Protocolo de Capa de Conexién Segura) fue disefiado y
propuesto en 1994 por Netscape Communications Corporation junto con su primera
version del “Netscape Navigator”. Sin embargo, no fue hasta su tercera version,
conocida como SSL v3.0 que alcanzé su madurez, superando los problemas de
seguridad y limitaciones de sus predecesores. En su estado actual, proporciona cifrado
de datos, autenticacion de servidores, integridad de mensajes y, opcionalmente,
autenticacion de cliente para conexiones TCP/IP.

SSL v3.0 goza de gran popularidad por lo que se encuentra ampliamente extendido en
Internet. Viene soportado por los principales navegadores del mercado, como por

ejemplo Netscape Navigator e Internet Explorer.
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No se necesita realizar ninguna accidn especial para invocar el protocolo SSL, basta con
seguir un enlace o abrir una pdagina cuya direccién empieza por https, y el navegador se

encarga del resto.

3.19.2 Protocolo SET

Secure Electronic Transactions es un conjunto de especificaciones desarrolladas por
VISA y MasterCard, con el apoyo y asistencia de GTE, IBM, Microsoft, Netscape, SAIC,
Terisa y Verisign, que da paso a una forma segura de realizar transacciones
electrénicas, en las que estan involucrados: usuario final, comerciante, entidades
financieras, administradoras de tarjetas y propietarios de marcas de tarjetas.

SET constituye la respuesta a los muchos requerimientos de una estrategia de
implantacion del comercio electréonico en Internet, que satisface las necesidades de
consumidores, comerciantes, instituciones financieras y administradoras de medios de
pago.

Por lo tanto, SET dirige sus procesos a:

* Proporcionar la autentificacién necesaria.

* Garantizar la confidencialidad de la informacién sensible.

* Preservar la integridad de la informacion.

* Definir los algoritmos criptograficos y protocolos necesarios para los servicios
anteriores.

SET utiliza para sus procesos de encriptacidn dos algoritmos:

- De clave publica RSA (algoritmo simétrico), disefiado por Rivest, Shamir y Adleman,
cuyas iniciales componen su nombre.

- De clave privada DES (Data Encryption Standard), de fortaleza contrastada y
excelente rendimiento, conocido también como algoritmo asimétrico ya que emplea
dos claves diferentes: una para encriptacién y otra para desencriptacion.

La base matematica sobre la cual trabajan los algoritmos, permite que, mientras un
mensaje es encriptado con la clave publica, es necesaria la clave privada para su
desencriptacion.

El mensaje original es encriptado con la clave publica del destinatario; este podra

obtener el mensaje original después de aplicar su clave privada al mensaje cifrado.
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Para evitar que la clave publica de un usuario sea alterada o sustituida por otro no
autorizado, se crea una entidad independiente llamada Autoridad Certificadora
(Certifying Authority, CA), cuya labor consiste en garantizar y custodiar la autenticidad
de la clave publica de empresas y particulares, a través de la emisidn de certificados

electronicos.

3.19.3 Application Service Provider (AVS)

Un servicio contra fraudes disefiado por VISA y MasterCard la cual revisa la direccion
del comprador al cual le estan cobrando y la direccién existente que tiene el registro
del comprador la cual esta enlistada recientemente en los archivos de VISA vy

MasterCard. Y AVS regresa un codigo que indica si las direcciones concuerdan o no.

3.19.4 CyberCash °

CyberCash, desarrollado en 1994 por CyberCash Corporation, constituye un
mecanismo de pago muy similar a SET, que ofrece a los comerciantes una solucidn
rapida y segura para procesar los pagos con tarjeta de crédito a través de Internet.

Al igual que en SET, el usuario necesita utilizar un software de cartera que reside
permanentemente en su maquina, como en el caso de Microsoft Wallet o de carteras
propietarias de casas de medios de pago o bancos, o bien residen en el servidor de
CyberCash, como la cartera de InstaBuy. Por su parte, el comerciante necesita instalar
un software en su servidor, Merchant Connection Kit (MCK), parte del sistema global
llamado CashRegister 3 Service, que puede adquirirse registrandose en CyberCash e
incluye guiones, plantillas y bibliotecas para que los servidores de los comerciantes se
conecten al servidor de CyberCash. De esta forma, el comerciante no necesita adquirir
un sistema de back-office para el procesamiento de las operaciones de venta con
tarjeta, puesto que es el servidor de CyberCash, y no el del comerciante, el que

gestiona con el banco todas las complejas operaciones de pago.

® Fuente: Paypal - https://www.paypal.com/cybercash [1 de Septiembre de 2009 ].
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Desde el punto de vista del cliente, esta estrategia le concede mayor seguridad, al
implicar que su nimero de tarjeta nunca llega a ser conocido por el comerciante, sino
solamente por el servidor de CyberCash, y por supuesto, por los bancos intervinientes.
Desde el punto de vista del comerciante, la seguridad también aumenta, ya que el
cobro de la mercancia se produce incluso antes de que sea vendida, como ocurre en
las transacciones de puntos de ventas en las tiendas.

Por tanto, puede decirse que CyberCash actia como intermediario entre el
comerciante y el consumidor, asegurando que el primero recibe el pago, mientras que
el segundo recibe la mercancia. Por supuesto, por su papel desempefiado en el
escenario de compra-venta, carga una pequena comisién al comerciante, la cual es en
funcién del volumen de ventas. Con el fin de promover al maximo el uso de CyberCash,
tanto el software del cliente como del servidor son gratuitos y estdn disponibles para

multiples plataformas.

CyberCash Secure Internet Credit Card Payment

I »
M —@- Lw

Consumer PC Merchant Server

» S5L-based browser » Encrypted securs
Encrypred socure ———] = Seller authentication

» CybarCash Wallet L . » Digital signature
m;w fart: = Authorized Code Receipt
Ll purchm B | = Process all transactions

aceipE .
Bank Payment Server
M hant's Bank or Card association
3rd party processor Cardholder's Bank

Esquema de Seguridad con CyberCash

3.19.5 Reglas para evitar ser victima de fraude

1. Buscar empresas confiables, como asi también responsables que en sus
politicas mencionen la devolucidon de su dinero de no estar satisfecho con la

compra.
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Las empresas deben contar con una direccidn fisica donde se pueda contactar,
asi como con medios tradicionales de contacto (Correo postal, teléfonos, fax,
etc.). Hay que tomar muy en cuenta que muchas empresas no tienen direccion
fisica, sino su direccidén hace referencia a una casilla postal.

No necesariamente la buena reputaciéon de una empresa fisica se traslada al
mundo virtual. Muchas empresas, gracias a sus recursos se han lanzado a la
Web esperando crear un nuevo canal de ventas, pero no relacionan
directamente sus procesos fisicos con los virtuales, fallando en muchos casos
con el usuario.

Validar descuentos y promociones especiales. Muchas empresas, al lanzarse al
comercio electronico han reducido costos para ofrecer muy buenos
descuentos, pero se han vuelto empresas pasajeras, dejando a muchos clientes
disconformes.

Verificar el certificado de seguridad y la conexion segura antes de comprometer
los datos de la tarjeta de crédito, asi como otra informacién personal.

El uso de FAQs (Preguntas Frecuentes) le da una idea del movimiento que tiene
cierto negocio en la red, y ademas muestra la preocupacién de la tienda hacia
nuevos clientes.

Si tiene alguna duda antes de comprar, tdmela en cuenta y busque otras

opciones para comparar. Podria encontrar mejores opciones.
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3.19.6 Formas de pago en el Comercio Electrénico

PayPal
Permite:
1. Pagar las compras realizadas en eBay7 o en otros sitios Web.
2. Recibir el pago de tus ventas en eBay o de tu tienda en Internet.

3. Enviar y recibir dinero entre familiares y amigos.

Principales ventajas:

Para el comprador:

1. Seguro. Paga con total seguridad con su tarjeta de débito o crédito a través de
PayPal. Los numeros de su tarjeta nunca seran revelados al vendedor ni viajaran
por la red. Ademads, con su cuenta PayPal, también podra enviar y recibir dinero
entre familiares y amigos.

2. Gratis. PayPal no cobra comisiones por realizar pagos o enviar dinero.

3. Facil. Olvidese de introducir los datos de tu tarjeta en cada compra. Sélo necesita
un nombre de usuario y una contraseina para realizar sus pagos en eBay o en otro
sitio Web, o para enviar dinero.

4. Rdapido. Paga inmediatamente y recibe sus compras con mayor rapidez.

Para el vendedor:

1. Cémodo y econémico. Abriendo una cuenta PayPal se puede, en eBay o en un sitio
Web cualquiera, los pagos con tarjeta de débito o crédito a tarifas reducidas.
Ademas, con la cuenta PayPal, también se puede enviar y recibir dinero entre
familiares y amigos.

2. Rapido. Permite recibir los pagos de ventas en eBay o en un sitio Web cualquiera
de forma inmediata. A diferencia de otros medios de pago, PayPal garantiza los

fondos al instante.

" eBay es un sitio destinado a la subasta de productos a través de internet. Para mayor informacion:
www.ebay.com [1 de Septiembre de 2009 ].
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3. Seguro. PayPal utiliza avanzadas tecnologias de cifrado y antifraude para
proteccion del usuario.

4. Internacional. Permite vender productos a otros paises y recibir los pagos con
PayPal. Amplia el alcance a mas de 100 millones de cuentas de usuario en todo el

mundo.

DeRemateCash

Es la solucion de pagos 100% integrada a DeRemate.com que le permite al comprador

pagarle el producto al vendedor de manera facil, conveniente y segura.

1. Facil porque el comprador puede pagarle al vendedor a través de varias formas de
pago:

e Tarjetas de crédito Visa, Mastercard, American Express y Tarjeta Naranja.
e Sucursales de Pago Facil y Rapipago.

2. Conveniente porque el comprador puede pagar el producto hasta en 6 cuotas con
tarjeta de crédito y el vendedor recibe el total del dinero en el momento en que el
comprador libera el pago.

3. Segura porque DeRemateCash custodia el dinero desde que el comprador realiza el
pago hasta que recibe el producto y expresa su conformidad con el mismo antes de
liberar el pago al vendedor. El vendedor, por su parte, envia el producto una vez

que el comprador lo ha pagado.

Mercado Pago

Hoy en dia, paginas como Mercado Libre® les da a sus usuarios posibilidades extra de
pago tales como el sistema de mercado pago, el cual funciona de la siguiente manera:
1. El comprador paga el articulo a Mercado Pago, inmediatamente después de

comprar un articulo que este acepta, el comprador tiene la posibilidad de pagarlo a

® Mercado libre es un sitio destinado a la subasta de productos a través de internet. Para mayor
informacién: www.mercadolibre.com.ar [1 de Septiembre de 2009 ].
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través de tarjeta de Crédito (hasta en 12 cuotas), Pago Facil, Bapro Pagos,
Pagomiscuentas, Banelco, etc. Sin ningln costo extra.

2. Cuando se acredite el pago del comprador, Mercado Pago le enviara un e-mail al
vendedor para que éste le envie el articulo dentro de los siguientes 14 dias. El
comprador puede informar la recepcion del articulo y aceptar o rechazar la
liberacion del pago a su contraparte tan pronto como sea posible (plazo maximo:
14 dias).

3. Siluego de 14 dias el Comprador no se ha manifestado, Mercado Pago le liberara el
dinero al Vendedor. En caso que el Comprador rechace explicitamente la liberacién
del pago, el dinero queda retenido en Mercado Pago hasta que las partes lleguen a
un acuerdo.

4. Luego se le envia el dinero al vendedor a través de Transferencia Bancaria o
Cheque, el usuario puede dejar depositado el dinero en su cuenta de Mercado
Pago para realizar otras operaciones o también puede transferir el dinero de su
cuenta Mercado Pago a la de Mercado Libre para cancelar sus cargos.

Este sistema es de los mas utilizados por los usuarios estadounidenses de

www.ebay.com (socio de Mercado Libre), ya que es confiable y accesible, sobre todo

para realizar las primeras transacciones.

La seguridad en Internet es una cuestidn de la cual las leyes argentinas todavia no se

han ocupado, si bien hay ciertas disposiciones legales con respecto a la seguridad de

los datos, no existe ley alguna que ampare a los usuarios ni comerciantes de Internet.

Esa es una de las cosas por las que trabaja la CACE (Camara Argentina de Comercio

Electrénico), tratando de unir los intereses del mercado de e-commerce (del cual

Mercado Libre es dueno del 80%) para poder trabajar reglamentados bajo leyes que

los amparen y avalen.

¢Como opera Mercado Libre?

El primer paso para formar parte de Mercado Libre es registrarse, lo cual es totalmente
gratuito. En este momento te pediran tus datos personales y que elijas un usuario y

contrasefia para poder pasar a ser parte de esta comunidad.
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Luego, se pasa a una pantalla en donde te explican que una vez que realices una
compra o venta, tu contraparte serd notificado de tu: usuario, nombre y apellido,
teléfonos, e-mail, ciudad y provincia. Por otra parte te hardn leer los términos vy
condiciones del uso de Mercado Libre. Este contrato describe los términos vy
condiciones aplicables al uso de los servicios ofrecidos por Mercado Libre S.A. Dentro

del sitio www.mercadolibre.com.ar

Cualquier persona que desee acceder y/o usar el sitio o los servicios podra hacerlo
sujetandose a los Términos y Condiciones Generales, junto con todas las demads

politicas y principios que rigen Mercado Libre.

También se deberd leer las Politicas de privacidad y confidencialidad de la informacion.
Como parte normal de su actividad recogen y, en algunos casos, comunican
informacién sobre los Usuarios. En esta Politica de Privacidad se describe la
informacién que Mercado Libre recoge sobre sus Usuarios y lo que puede ocurrir con
dicha informacién. Esta politica es muy detallada porque es importante que los
usuarios conozcan las practicas del sitio de la forma mas precisa posible. Al registrarse,
los usuarios aceptan que se haga uso de su informacién personal conforme a las

politicas que se describen.

La privacidad de la informaciéon de los Usuarios es muy importante. Es por esa razén
que se toman las precauciones y recaudos necesarios para mantener resguardada y
segura la informacién, utilizando los mecanismos de seguridad informatica de

proteccion de la informacidon mas completos y eficaces disponibles en la actualidad.

Por ultimo se hara una confirmacién del e-mail ingresado. A partir de aqui ya estamos

en condiciones de comercializar por Mercado Libre.

Los productos que nosotros queramos vender, los podemos poner en compra
inmediata o en subasta. Esta Ultima puede tener la base que uno desee, la mas
“famosa” es la que arranca en S$1, es increible lo rapido que aumenta su valor. La
duracion de la subasta es de un tiempo considerado 6ptimo para que los usuarios

dispongan de la oferta (ronda en los 20 dias).

45



Joyas

T £
@ E-Commerce Especializado en Dispositivos Mdviles m

Luego de que se realice la transaccion, ambos ingresaran al sitio donde calificardn a la

contraparte y podran agregar algiin comentario.

Obviamente que para que este, o cualquier sitio funcione, es necesario en primer
medida que se promocione, es decir, lograr un trafico de usuarios deseables para la

pagina, lo cual se logra por medio de publicidad y comunicacion.

Venta telefonica

Hay posibilidades de que, posteriormente recibido el pedido del usuario desde el sitio
Web, los vendedores se comunique telefénicamente con él, completando y
confirmando asi la venta, misteriosamente el temor que existe en los usuarios de la
tarjeta para cargar su numero en sitios desaparece cuando se trata de una venta

telefonica.

Confirmacion via fax

Otros sitios optaron por realizar la transaccién via Internet, pero pidiéndole
posteriormente al comprador que envie los datos de la tarjeta a modo de confirmacion

via fax.

Depdsito en cuenta y contra reembolso

Otro de los sistemas utilizados es el pago con deposito en cuenta bancaria, no es un
método muy practico, ya que implica un trabajo extra para el comprador, el pago
contra reembolso en cambio es una de las formas de pago favoritas ya que al contrario
de la anterior le da la tranquilidad tanto al que vende (que efectivamente va a cobrar
el envid ni bien se entregue), como para quien compra (ya que realmente esta

pagando por algo que recibe).
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Cheque

El pago con cheque es otra opcidn pero es operativamente, poco utilizada. En general
los sitios combinan todas (o la gran mayoria) de estas opciones para la comodidad y la
tranquilidad de los usuarios, ademas de esta manera ofrecen un abanico de opciones

con las cuales todos los usuarios pueden encontrar una que se le adecue.

3.20 Riesgos

Siendo Internet una “aldea global”®, han llegado a conformarse grupos de interés muy
importantes, entre estos, aquellos que prefieren la compra de determinados
productos por medio de la Web; pero a pesar de sus altos beneficios no es mucha la
cantidad de gente que se avoca a esta actividad y una de sus principales razones es la
desconfianza.

Cuando hablamos de “comprar”, asociamos directamente este término con el gasto
qgue adquirir un producto o servicio significa, esto nos refiere a la forma de pago,
cuestidn aun mas que controversial en Internet.

Un 43.6% de las personas encuestadas el estudio realizado por Prince & Cooke, revelé
que la principal razén por la cual la gente no compra en Internet era la falta de
confianza en la seguridad del pago. Las noticias que escuchamos diariamente sobre la
seguridad de los datos en Internet nos hacen desconfiar plenamente en este tipo de

transacciones.

3.21 Delitos Informaticos

Los delitos informaticos se encuentran entre los delitos que vivimos diariamente, y a

pesar de que todavia en la Argentina no se conocen casos demasiado preocupantes, el

% N. del A.: Término acufiado por el sociélogo canadiense Marshall McLuhan. Se refiere a la idea de que,
debido a la velocidad de las comunicaciones, toda la sociedad humana comenzaria a transformarse y su
estilo de vida se volveria similar al de una aldea. Debido al progreso tecnolégico, todos los habitantes del
planeta empezarian a conocerse unos a otros y a comunicarse de manera instantanea y directa.
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vacio que existe legalmente para su condena es lo que los hace sumamente complejos
y peligrosos.

Actualmente llevar adelante una causa por un delito informatico es muy frustrante
para las victimas y los jueces cansados de buscar revisan en vano el Cddigo Penal en
busca de alguna figura que encuadre con estos casos. "Vacio legal" es el término
exacto para definir la situacién en que se encuentra Argentina respecto a este
particular aspecto en el que su legislacidon esta diez anos atrasada.

Es por eso que el gobierno argentino (luego de la alteracién de la pagina presidencial

www.presidencia.gov.ar) decidié tomar cartas en el asunto y generar una comisién que

se encargue de generar nuevas figuras legales para poder solucionar este tipo delitos.

La preocupacién no es solo nacional, ya que las Naciones Unidas le dedicaran un
seminario completo al tema. Los delitos informaticos no tienen fronteras e
internacionalmente se deben tomar las medidas necesarias para detenerlos y castigar

a quienes los practican.

3.22 Robo de Identidad

El robo de identidad es uno de los “delitos de guante blanco”™

gue mas crecid en todo
el mundo, incluso en nuestro pais. Con la informaciéon personal de la victima, los
ladrones pueden robar dinero de cuentas corrientes, confeccionar pélizas de seguros
falsas, emitir tarjetas de crédito o pedir un préstamo bancario que nunca sera
devuelto. Sin embargo la practica mds comun en este tipo de delito es la de usar la
informacién robada para hacer compras en todo tipo de comercios (de hecho, el 65%
de los robos de identidad estan vinculados a esta ultima variante).

Tanto es asi, que por ejemplo en Estados Unidos ya existen seguros que por un
promedio de 40 ddélares mensuales, cubren los dafnos ocasionados por el robo de
identidad (principalmente, reintegran los gastos que genera recuperar la identidad y

reparar los reportes de crédito donde el apellido de la victima queda “manchado” y

figura como moroso incobrable”).

19N, del A.: Son delitos que se cometen sin intimidacién, amenazas o uso de la fuerza.
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En Argentina no hay estimaciones sobre la cantidad de delitos de robo de identidad

I “"

que se producen, y las compafiias de informe crediticio (entre ellos el “veraz”) se
niegan a dar ese tipo de informacidn. Los expertos estiman que anualmente se
concretan al menos 500 casos de este tipo de fraude, en Internet por ejemplo existen
principalmente dos tipos de engafios:

e El primero se hace llamar “chequeo de rutina”, este capta a los
compradores y buscadores de empleo on-line (muy utilizados en
los tiempos que corren), el delincuente encuentraelCVenlaredy
le pide informacién personal bajo la excusa de que esta llenando
una aplicacién para un empleo, lo mas normal es que requieran
datos tales como el DNI.

e Otro modus operandi es en el que la victima potencial recibe un
mail que parece ser de un sitio famoso, pero que fue creado por
un hacker para imitar el sitio en cuestidon, el e-mail le pide que

haga un clic en un link, que lo lleva a una ventana que le pide

informacién personal para actualizar los registros.

3.23 Hackers

Un Hacker es literalmente un pirata informatico, lo que lo convierte en el centro de la
escena siempre que se habla de delitos en Internet.

Basicamente, un Hacker es una persona que descubre la manera de entrar desde una
computadora (mediante Internet) a ciertos sitios o lugares de la Web en los que el
acceso es restringido o esta vedado y robar de esa manera bases de datos o
informacién confidencial, tal es asi que en la Argentina un Hacker logro entrar al sitio
de la presidencia y cambiar ciertas palabras por insultos en un discurso del ex
presidente Néstor Kirchner.

Los Hackers también, realizan actividades tales como copiar (de manera idéntica)
ciertas paginas de Internet (frecuentemente de bancos o entidades financieras) y
engafian a la gente robdndole los datos que ingresan alli, y eso no es todo, algunos

Hackers les cobran a las empresas por no entrar a alterar sus sitios y garantizandoles
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“proteccion”. Realmente no falta oportunidad para que estos piratas informaticos
hagan estragos en la red y demuestren una vez mas la vulnerabilidad de algunos sitios

en Internet.

3.24 ;Qué es el Contrato Electronico?

El contrato electrénico es el intercambio telematico™ de informacién entre personas
qgue da a una relacién comercial, consistente en la entrega en linea de bienes

intangibles o en un pedido electrénico de bienes tangibles.

Oferta Electronica

En el Derecho Argentino se aplican los principios generales:

a) Contratos civiles: El art. 1148 del Cédigo Civil establece que “para que haya

promesa, ésta debe ser a persona o personas determinadas sobre un contrato

especial, con todos los antecedentes constitutivos de los contratos”.

b) Contratos comerciales: El art. 454 del Cddigo de Comercio establece que “las
ofertas indeterminadas, contenidas en un prospecto o en una circular, no obligan

al que las ha hecho”.

c¢) Contratos de consumo: El art. 7 de la ley 24.240 dispone que “la oferta dirigida

a consumidores potenciales indeterminados, obliga a quien la emite durante el
tiempo en que se realice, debiendo contener la fecha precisa de comienzo y de
finalizacion, asi como también sus modalidades, condiciones o limitaciones”.
Ademas, “las precisiones formuladas en la publicidad, o en anuncios, prospectos,
circulares, u otros medios de difusién obligan al oferente y se tienen por incluidas

en el contrato con el consumidor” (art. 8). Por ultimo, conforme el art. 34, el

1 Telematico: Aplicacion de las técnicas de la telecomunicacion y de la informatica a la transmision a
larga distancia de informacion computarizada

Fuente: Real Academia Espafiola -

http://buscon.rae.es/drael/SrvItConsulta? TIPO_BUS=3&LEMA=telematico [5 de Septiembre de 2009 ].
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consumidor puede revocar su aceptacion durante el plazo de 5 dias corridos a
partir de que se entrega la cosa o se celebre el contrato sin responsabilidad

alguna.

3.25 Intercambio Electréonico de Datos

Es un Conjunto coherente de datos, estructurados conformes
normas de mensajes acordadas, para la transmisién
por medios electrdnicos, preparados en un formato capaz de ser leido por el
ordenador y de ser procesado automaticamente y sin ambigliedad.

Es aquella parte de un sistema de informacidn capaz de cooperar con otros sistemas

de informacidon mediante el intercambio de mensajes EDI.

3.25.1 ¢,Qué funcionalidad ofrece el EDI?

Intercambio electronico de datos es el intercambio entre sistemas de informacion,
por medios electrdnicos, de datos estructurados de acuerdo con normas de mensajes
acordadas. A través del EDI, las partes involucradas cooperan sobre la base de un
entendimiento claro y predefinido acerca de un negocio comun, que se lleva a cabo
mediante la transmision de datos electrénicos estructurados.

En el EDI, las interacciones entre las partes tienen lugar por medio de aplicaciones
informaticas que actian a modo de interfaz con los datos locales y pueden
intercambiar informacién comercial estructurada. El EDI establece cdmo se
estructuran, para su posterior transmisién, los datos de los documentos electrénicos y
define el significado comercial de cada elemento de datos. Para transmitir
la informacidn necesita un servicio de transporte adicional (por ejemplo, un sistema de

tratamiento de mensajes o de transferencia de ficheros).
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Debe destacarse que el EDI respeta la autonomia de las partes involucradas, no
impone restriccion alguna en el procesamiento interno de

la informacion intercambiada o en los mecanismos de transmision.

3.25.2 Los beneficios asociados con la adopcion del EDI
incluyen:

= Reduccién en el impacto ambiental debido a la reduccién en la utilizacién de
papel.

= Menores errores durante el intercambio de informacidn.

= Mejora en el flujo de informacidn, entre bases de datos de cada compaifiia.
= No es necesario re-escribir datos.

= Pocos errores en la comunicacion.

= Mejora en los procesos de facturaciény pago.

3.26 Agentes de comercio electronico

El comercio electrénico brinda la posibilidad de emplear agentes con la finalidad de
automatizar muchas de las tareas que desarrolla. Un agente de software es un término
utilizado de forma general para definir un programa que actua en representaciéon de
un usuario, auxiliando en la ejecuciéon en alguna tarea. En la filosofia de programacién
por agentes, un usuario delega tareas al agente para que las ejecute en su nombre.
Para poder actuar como un agente de software, un objeto debe ser capaz de
ejecutarse en un ambiente especifico y poseer las siguientes caracteristicas esenciales:
Autonomia: Ejerce el control sobre sus propias acciones.

Permanencia: Un agente tiene la capacidad de subsistir o permanecer aun después de
terminadas la acciones que le fueron solicitadas.

Adaptabilidad: Es capaz de adaptarse al entorno donde se encuentre

Un agente tiene la capacidad de comunicarse ya sea con otros agentes o con personas

con el fin de conseguir u obtener la informacidon que necesita, presentando asi la
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propiedad de comunicacién. Estableciendo de esta manera un mecanismo de
comunicacidon uniforme que le permite intercambiar informacién con otros agentes.
Un agente puede presentar la caracteristica de aprendizaje, siendo capaz de aprender
en base a sus experiencias o situaciones vividas.

La movilidad es otra caracteristica que puede poseer un agente de software. Los
agentes que presentan esta caracteristica son cominmente conocidos como agentes
moviles.

Un agente mévil debe ser capaz de interrumpir su ejecucidén para transportarse de un
lugar a otro y retomarla, estableciendo asi un paradigma de programaciéon entre

objetos distribuidos.

3.27 El E-Commerce en vida cotidiana

En la Argentina:

El comercio electréonico generado desde sitios argentinos en la Web superd la barrera
de los 10.000 millones de pesos, producto de las transacciones de mas de 5 millones
de personas que compraron algun producto o contrataron un servicio a través de

Internet en el 2006.

Con estas cifras, se logra por cuartos anos consecutivos un crecimiento con tasas
superiores al 100 por ciento. Durante el aino 2005, las ventas a través del canal virtual

ascendieron a $4.800 millones.

La Camara Argentina del comercio Electrénico (CACE) brindd informes mostrando un
2007 con una tasa de crecimiento superior al 100%, respecto al afio anterior, con un
mayor crecimiento de consumidores online que amplien la cantidad y variedad de sus

transacciones on-line.

En estas condiciones, dia a dia, aumenta el porcentaje de las empresas que suman su
oferta on-line y ofrecen sus productos en este nuevo canal, acortando la brecha
econdmica que los separa con sus pares de paises mas desarrollados; logrando un

plano de igualdad con su competencia u otras empresas de mayores recursos.
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En América latina ya hay mds de 100 millones de usuarios, de los cuales el 38 por

ciento son compradores en linea, es decir, unos 38 millones de consumidores.

Tematika.com

Con el objetivo de que sus clientes vivan la misma experiencia que tienen al concurrir a
los locales de Yenny y El Ateneo, el sitio redisefid sus paginas y reelabord su imagen.
Mejord el uso integral de sus interfases, incluyendo algunas funcionalidades como la

busqueda, los filtros de resultados y el carrito de compra.

Actualmente, Tematika.com recibe un millén y medio de visitas mensuales, cifra que
espera incrementar en 30% este afo. “Sin embargo, a lo que se apunta, es a que el
tiempo promedio de la sesion de usuario, actualmente en 10 minutos, se duplique con

estas modificaciones durante este ano”.

En los Estados Unidos:

Durante 2006 las transacciones para adquirir productos y servicios via Internet,

alcanzaron un total de uSs 102.100 M, 24% mas que en el 2005.

Se estima que las ventas del comercio electrénico estadounidense creceran un 20% en
2007, conducidas por la creciente adopcion de banda ancha y los precios mas bajos en

los canales on-line, -sostiene un comunicado de Cowen & Co-.

Amazon.com

Es una compania estadounidense de comercio electrénico con sede en Seattle,
Washington. Su eslogan es “and you're done” (Traducido al espafiol: y listo o estas
listo). Fue una de las primeras grandes compafiias en vender bienes a través de

Internet.

El primer plan de negocios de Amazon era inusual: La compaiia no cambié nadaen 4 o
5 afios; tiempo después, pensando en retrospectiva, la estrategia funciond bien. Con el

paso del tiempo, la companiia se decidié a crecer: en 2002 logré $3900 millones de
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délares, $5300 millones en 2003, $6900 millones en 2004, $8500 millones en 2005 y
$10700 millones en 2006.

Zappos.com

La vendedora online de zapatos y accesorios Zappos.com, ha implementado un
aceitado sistema de ventas y devoluciones. Usted quiere unos zapatos verdes talle 43
que ha visto en el catdlogo online. La empresa le aconseja que, ademas, compre unos
grises. El incentivo: Zappos le garantiza que podra devolver el par extra sin costo de
transporte. Usted no tiene nada que perder. Y si los dos pares de zapatos le gustan,

hay una situacién win/win entre usted y la empresa.

3.28 Comercio Electronico Movil (M-Commerce)

éQué es?

M-Commerce es la compra y venta de productos servicios a través de dispositivos de
mano conectados en forma inaldmbrica tales como teléfonos celulares y asistentes
digitales personales (PDA's). Conocido como la nueva generacién de comercio
electrdénico, el m-commerce le permite al usuario acceder a la Internet sin requerir un

sitio para conectarse.

Modos de M-Commerce

El m-commerce actualmente se realiza de cuatro formas, con una LLAMADA
TELEFONICA, con el SMS (short message service, servicio de mensajes cortos), GPRS
(servicio general de radio por paquetes) o via WAP (Wireless Application Protocol,

Protocolo para Aplicaciones Inaldmbricas).

LLAMADA TELEFONICA

Este servicio consiste en realzar una llamada telefénica, que generalmente es
contestada por un sistema automatico, el cual da opciones que permiten realizar
alguna transaccidn. El cliente selecciona sus opciones mediante los botones del celular.
En este caso debe haber obligatoriamente un convenio entre la empresa que presta el

servicio de llamadas y la empresa donde se realizara la transaccion.
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SMS

Este servicio permite el envio de un mensaje desde el celular a un nimero especifico.
El mensaje debe tener cierto formato y contener algin cédigo que indique la
transaccién y el producto en cuestidn. En este caso, también debe haber
obligatoriamente un convenio entre la empresa que presta el servicio de mensajes vy la

empresa donde se realizara la transaccion.

GPRS

Con el servicio general de radio por paquetes (GPRS), se puede disfrutar de una
conexidn continua inaldmbrica con redes de datos y acceder a sus servicios favoritos
de informaciones y entretenimiento. La tecnologia GPRS permite que los Teléfonos
celulares se utilicen para enviar y recibir datos por la red IP (Internet Protocol). Asi,
GPRS es una portadora de datos que posibilita el acceso inaldmbrico a redes de datos
como la Internet. Las aplicaciones que utilizan GPRS son WAP, MMS, SMS, Java y
computadoras personales con conexiéon por teléfono conmutado (por ejemplo,

Internet y correo electrdénico).

WAP

Este servicio consiste basicamente en el poder navegar por Internet desde el celular,
para esto el celular debe tener un navegador especial que hard de interfaz. En este
caso, no es necesario tener un convenio entre la empresa de telefonia y la empresa
donde se realizara la transaccidn, pero ésta ultima debe poseer un sitio wap en donde
se pueda navegar por el celular.

Con esto las empresas dan la oportunidad de que cualquier persona que posea un
celular (con las funciones minimas, como envio de mensajes) pueda utilizar esta gran
tecnologia, ya que para navegar via wap se requiere un celular mas actual, que posea
mas funcionalidades implicando un mayor precio de éste. Ademas hay que tener en
consideracion el costo del envio de un mensaje o el de navegar por Internet a través
del celular. Pero cada vez la gente quiere mas comodidad y modernidad, aunque sea

pagando un poco mas, ahora ya no se fija en que sdlo sirva para hablar, sino también
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en que la carcasa se pueda cambiar, se pueda “editar musica”, pueda recibir imagenes
y que incluya tecnologia wap, lo que cada vez nos acerca a un equipo mas multimedial

que ha un simple aparato inalambrico para hablar.

3.28.1 Caracteristicas del M-Commerce

Por ser una tecnologia que esta en pleno auge, posee ventajas y desventajas que es
bueno analizarlas para poder decidir con claridad si conviene o no usar el m-commerce

en la vida diaria.

3.28.2 Ventajas del M-Commerce

El comercio mévil presenta ventajas que lo hacen distinto a las transacciones hechas

en forma tradicional y que son la gran atraccion de los usuarios.

-Mayor facilidad:

La presencia de un comunicacion inaldmbrica entre el cliente y la empresa del servicio
eliminan la necesidad de una interfaz fija tal como un computador para la
comunicacidn. Ahora se puede estar en cualquier lugar y se puede tener acceso a las

cuentas.

-Conveniencia:
El tamafio pequefo y facilidad de uso de los receptores mdviles permite un mejor

traslado de los equipos y rapido conocimiento de la forma de hacer las transacciones.

-Actualizacion:
La empresa tiene acceso a datos sobre las preferencias de los usuarios y estados de sus
transacciones. Ademas, la empresa se puede comunicar en cualquier momento con el

cliente para entregar informes o avisos, los que llegan en forma inmediata.
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-Uso del dinero:
Con el uso del m-commerce no es necesario usar el dinero tangible, sélo se carga al

celular o a la tarjeta de crédito para realizar las transacciones.

Estas ventajas son las que atraeran a mayor cantidad de clientes de este servicio. Lo
gue busca el m-commerce es la comodidad para el cliente. También intenta hacer
independizar al cuerpo de las acciones del usuario, o sea, ya no se debe ir en forma
corporal a pagar una deuda, sélo envia la accion y la transaccion estd hecha.
Obviamente la empresa de telefonia celular que logre estos objetivos gozara de un

gran prestigio frente a sus clientes y a la competencia.

3.28.3 Desventajas del M-Commerce

A pesar de todo, el m-commerce también posee desventajas, que principalmente no
son tecnoldgicas, sino humanas.

-Inexistencia del contacto personal

-involucion del lenguaje

-Bajan las relaciones humanas

El M-Commerce transformara los habitos de vida de las personas. Producird cambios
en la personalidad de la sociedad. Por otra parte podria producir trastornos en la salud
de las personas ya que incita a no moverse de la casa para hacer sus negocios,
produciendo con el tiempo obesidad por la baja actividad fisica.

El celular, en estos momentos, es una parte del cuerpo mas, es algo indispensable, no
se puede salir a la calle sin él y cuando esta apagado nos encontramos desconectados
del mundo, entonces, hay que imaginarse como serd cuando el M-Commerce se

masifique.

¢Esta tecnologia estara transformando negativamente a la sociedad? Lo Unico que es
seguro es que el M-Commerce se estda masificando. El problema es que las empresas
no toman en cuenta estos aspectos humanos y siempre dan a conocer sdlo las ventajas

a sus clientes.
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3.28.4 El M-Commerce en la Practica

El teléfono movil estd aun lejos de convertirse en una eficaz herramienta para navegar
por Internet. El WAP vive un periodo transitorio hasta que llegue un mayor ancho de
banda. Pocos servicios Utiles y precios elevados lo hacen poco atractivo. "La verdad es
que lo que mas miran a través del WAP son los hordscopos, las quinielas y los sorteos",

dicen en Yahoo! Espafiia.

NH Hoteles ofrece la posibilidad de buscar desde el teléfono mévil el hotel que se

desee y realizar la reserva.

El Banco Popular, BBVA, HSBC y Bankinter ofrecen la posibilidad de consultar saldos,

préstamos, tarjetas de crédito, asi como transferencias y operaciones de Bolsa.

También el comercio mdvil, en el que hay puestas grandes expectativas, es de
momento limitado. Tiendas virtuales como Tematika, que ofrecen el mismo catdlogo
por Internet que por WAP, reconocen que los dos productos que mas vende a través

del movil son bombones y flores.

MyAlert, al igual que otras compafiias como GSMbox.es y Latinia, ofrece a través del
movil, noticias, informacién bursatil, juegos, horéscopos o logos... Todos sus servicios

son, hoy por hoy, gratuitos.

Entonces, ¢ddnde esta el negocio? Existen tres modelos: publicidad adaptada a la
pantalla del movil; lograr que las operadoras compartan los ingresos del coste por
minuto de cada usuario, que se ve por el momento inviable; y una tercera opcion, lo
gue se ha dado en llamar el WAP Premium: las operadoras pagarian una comision en

funcién del nimero de usuarios que aporte cada empresa al portal.
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3.28.5 Transacciones M-Commerce en Argentina (mediante
Visa)

Para realizar una transaccion, a través del celular, el usuario deberd registrar su celular,
por teléfono o en la Web de Visa, para obtener una clave. Con ese Unico tramite, su
teléfono movil (de cualquier operador) quedard vinculado a su tarjeta Visa. A partir de
alli, para comprar bastard con enviar un mensaje de texto al 55055 con la palabra
"comprar" y el cédigo de producto o servicio elegido. Este cddigo puede incluir un
determinado plan de pago en cuotas aplicado Unicamente a la compra de ese
producto. La entrega se realiza en el domicilio en que se recibe el resumen de la

tarjeta. Esa direccién puede modificarse ingresando a la Web de Visa.

La clave de la operacidn es que en ninglin momento es necesario enviar los datos de la
tarjeta en el mensaje: el tramite inicial de "validacién" es suficiente para que el sistema
sepa que un determinado celular corresponde a una determinada tarjeta de crédito.
Los primeros en subirse al m-commerce fueron Garbarino, Fravega y Compumundo,
También acordaron Aerolineas Argentinas y Devacaciones.com. Todos pagardn una

comision que varia entre el 1,75 y el 5%.

EN EL MUNDO

La mensajeria multimedia tuvo unos ingresos mundiales de mas de 4.500 millones de

euros en 2003

Las operadoras de telefonia mévil de todo el mundo obtuvieron, aproximadamente,
ingresos de 5.000 millones de ddlares (4.475 millones de euros) gracias a los servicios
de mensajeria multimedia (MMS) en 2003, una suma que se elevaron a 8.000 millones
de dodlares (7.162 millones de euros) en 2004, segun un informe elaborado por la

consultora Havet.
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En la situacion de saturacion del mercado de las comunicaciones moviles, el servicio de
mensajeria SMS es el Unico servicio de datos que hasta ahora ha demostrado su
capacidad para generar beneficios. Entre un 10 y un 13 por ciento de los ingresos de
las operadoras procede del servicio SMS, mientras que la descarga de melodias y los

servicios de noticias en tiempo real suponen entre el 1 y el 3 por ciento de los ingresos.

Caso DoCoMo en Japdn

Su desarrollo estd muy avanzado en relaciéon a Europa o Estados Unidos. Algunos
analistas econdmicos relacionan el éxito en ese pais con la aficion de los japoneses por
los aparatos electrénicos. Otros indican, que si no ha crecido en el resto del mundo, es

porque los operadores no han sabido ver el potencial de Internet movil.

La compafiia japonesa NTT DoCoMo, la primera telefénica en el mundo en ofrecer
servicios comerciales con méviles de tercera generacion (UMTS). Su producto I-Mode,
un celular muy pequeno con una pantalla en colores del tamafio de una tarjeta de
crédito y especialmente confeccionado para navegar por la Red, ofrece mas de 600
paginas oficiales y miles no registradas. Este niumero puede parecer limitado, sin
embargo, hay que tener en cuenta que los portales a los cuales se puede tener acceso
con Internet mavil deben estar disefiados en formato WAP y la cantidad de paginas
creadas es muy inferior a las HTML, comUnmente usadas para acceder a la Red desde

ordenadores normales.

Al ser |-Mode rdpido y muy econémico se ha convertido en la moda de todos los
adolescentes japoneses. Desde este dispositivo se pueden enviar correos electrdnicos,
transferir fondos entre cuentas bancarias, reservar billetes de avidn, encontrar el hotel
o el restaurante mas cercano, divertirse con juegos interactivos, consultar el
hordscopo y descargar canciones.
Mas de 30 millones de personas, el 25% de la poblacidén japonesa, tienen su propio |-
Mode.

Este movil ha elevado tanto los beneficios de NTT DoCoMo que los ingresos por sus

servicios representan el 85% del total de sus ganancias. Proximamente, la firma
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ofrecera otros servicios similares pero a través de teléfonos fijos, en un producto que

se llamara L-Mode.

Caso PAYMS en Africa

PAYMS8 es una compafiia internacional con operacién en Sudafrica, Bostwana, Kenya y
Namibia. Constituida en el 2001, esta empresa cred una alianza con la empresa de
telecomunicaciones Radiospoor y posteriormente con la compaiia americana Cardinal
Commerce para crear una plataforma de pagos mobiles que soportard diferentes
tecnologias. (SMS, STK, USSD, WAP, etc). Actualmente estdn certificados como
autorizadores de transacciones por VISA y MASTERCARD.

En Sudafrica, el 54% de sus ciudadanos, no son Bancarizados, y el 90% de estos usan
servicios de prepago. Los bancos buscan estrategias de bajo costo para llegar a este

segmento de la poblacién.

3.29 Paqgos Por Teléfono (M-Payment)

Las entidades financieras empiezan a explotar un nuevo mercado desde el 2003. Tras
algunos afios de maduracion, la plataforma de pago por mévil (Mobipay por ejemplo)
esta lista. Sus accionistas, las entidades financieras -que controlan el 60% del capital; el
restante 40% estd en manos de los tres operadores de telefonia moévil- tienen a su
disposicidn los servicios de este sistema para activar el pago por movil a los clientes

con tarjeta....

...En general, todas las entidades se van a centrar en las recargas, el pago en Internet
(en el que un numero personal ligado al movil y a la tarjeta servird para validar la
compra con garantia de seguridad) y en los pagos de pequefnos importes (cines, abono

en parquimetros, etc.).

Estandarizacion De Los Pagos Por Mavil (Espafia)

En Febrero del 2003, Telefénica Moviles, Orange, T-Mobile y Vodafone suscribieron un

acuerdo para la creacién de una Asociacion de Servicios de Pago por Movil que
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proporcionard una solucién abierta e interoperable bajo una marca comun para
realizar pagos a través del movil, segin ha informado Telefénica. Las operadoras
moviles consideran que la interoperabilidad en los pagos sera un factor clave en el
desarrollo de los pagos por moévil (‘'m-payment') y del comercio mévil o 'm-commerce’,
al igual que resultd determinante para el éxito de los mensajes cortos (SMS) en

Europa.

Mercado De Pagos Desde El Teléfono Mavil

En Junio del 2003, después de que Telefénica Moviles, Vodafone, Orange y T-Mobile
crearan la Asociacién de Servicios de pago por Mévil, ésta ha lanzado la marca Simpay
para impulsar el uso de la telefonia mdvil como herramienta para efectuar las

transacciones electrénicas (m-commerce) necesarias para abonar compras.

Simpay es la nueva marca creada por la Asociacion de Servicios de Pago por Mdvil,
fundada por Vodafone, Orange, Telefonica Modviles y T-Mobile para diferenciarla de la
identidad de sus fundadores y apoyar la evolucion del modvil desde un mero

instrumento de comunicacién hasta una herramienta cotidiana que permita los pagos.

Pago A Través Del Mdvil En 2.800 Comercios De Internet

Mobipay, ha anunciado que este novedoso sistema ya estd disponible en més de 2.800

comercios de Internet.

Segun informd esta compafiia, Mobipay ofrece dos formas de pago: mediante pago
por referencia o a través de 3Dsecure. En la primera modalidad el usuario tendra que
introducir en su movil el cddigo de referencia del producto que desee comprar vy
autorizar la compra mediante el "Numero de Identificacion Personal" (NIP), facilitado

por Mobipay.

Respecto a la segunda opcion, el cliente puede comprar el articulo seleccionado en
cualquier tienda virtual que ostente los distintivos "Verificado por Visa" o "Cdédigo

Seguro Mastercard", mediante la introduccion de los datos de su tarjeta de crédito en
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el movil y justificar su identidad a través de su NIP. La oferta de productos "Mobipay"
engloba sectores de negocio que incluyen distribuciéon, consumo y alimentacidn,

turismo, moda, ocio y seguros.

Terminales De Pago Con Tarjeta Se Pasan Al Teléfono Mdvil

Se han lanzado al mercado los primeros terminales de pago moéviles, que permitiran a
los comerciantes cobrar a sus clientes a través de tarjetas de crédito o débito desde

cualquier emplazamiento a través del teléfono mavil.

El sistema facilitard los pagos con tarjeta en los servicios que se prestan a domicilio o
las ventas directas, y, en general, en todas las transacciones que requieren cierta

movilidad, como la operativa comercial que se realiza en ferias.

Los nuevos terminales no requieren instalar el aparato en un lugar concreto ya que
realizan la confirmacion de los cargos a través de un teléfono mévil, ademads, estas

operaciones se realizan a un coste reducido.

La intencion es ampliar la oferta a otras companias telefonicas y operadores, asi como

ampliar la gama de modelos de terminales compatibles con el sistema.

Automaticos Que Permite Sacar Dinero Utilizando El Mdvil

Paybox.net AG, conjuntamente con Deutsche Bank, han presentado el primer
prototipo de cajero automatico que permite sacar dinero sélo con el teléfono movil. En
pocos segundos, sin necesidad de tarjeta de crédito y de manera mads segura. Para ello,
sélo es necesario llamar al niumero de teléfono gratuito que se indica en el cajero,
marcar el importe deseado y teclear clavel cédigo secreto del usuario Paybox que

autoriza la operacién.

64



Joyas

por £
@ E-Commerce Especializado en Dispositivos Mdviles m

3.30 Tecnologias Utilizadas

Alternativas de Tecnologias de Comunicacidn en Dispositivos Moviles

Una de las caracteristicas mas importantes de un teléfono celular es su posibilidad de

comunicarse con el exterior. Algunas de las tecnologias para esto son:

Serial y USB

Permite conectarle un cable en la base del teléfono que podrd conectarse a nuestra PC
o MAC a un puerto serial o USB, asi como conectarnos a otro equipo como Palm o GPS
para intercambiar informacién a través del mismo.

Posee la desventaja de requerir el cableado y que estos cables (cada vez mas en

desuso) se consiguen a precios muy elevados en el mercado.

Infrarrojo

La conexidn por infrarrojo permite comunicarnos con otro dispositivo a través de un
enlace visual entre ambos. El sistema funciona de forma similar a un control remoto de
televisidn. Asi, podremos conectar nuestro teléfono con otro mévil, con una notebook,
Palm o equipo de escritorio.

Las desventajas de esta tecnologia son: la poca velocidad que permite, un rango visual
de alcance mdaximo de 1 a 2 metros y la incomodidad en ciertas ocasiones para
mantener este enlace visual.

Otra de las desventajas es que no existe soporte estandar para acceder al puerto IRDA

en J2ME.

Bluetooth
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La tecnologia Bluetooth nos permite conectarnos de manera inaldmbrica con otros
dispositivos que estén a un cierto alcance del mismo. Como ventajas respecto al
puerto Infrarrojo podemos mencionar que tiene mayor velocidad de acceso, no
requiere que los dispositivos estén visualmente enfrentados y tiene un rango de

alcance un poco mayor.

Wi-Fi

Permite la conexion a Internet, tiene un alcance de 20 a 100 metros desde el punto de
acceso hasta el dispositivo; en la actualidad, se ofrece de forma gratuita en muchos
centros comerciales, aeropuertos y restaurantes. En caso de que el dispositivo no
cuente con esta funcionalidad, existen tarjetas de expansidon que ofrecen dicha
capacidad. El Unico punto por considerar es el protocolo de seguridad de la tarjeta
(WPA o WPE) y el que utilice el punto de acceso, de forma que el dispositivo o tarjeta

sea compatible con la red inaldmbrica a la que se quiera acceder.

SMS

Otra forma de comunicarse que poseen dos equipos celulares es a través de Mensajes
de Texto SMS. Utilizando un mensaje como medio de transporte se pueden enviar
informacién de un equipo a otro.

Las desventajas de este sistema son varias, en primer lugar, los mensajes SMS tienen
un costo por enviar y, a veces, por ser recibidos, por lo que hay que tener en cuenta
cuantos mensajes se intercambiaran en una sesién de la aplicacion o juego. Otra
desventaja es la limitacidn en la cantidad de caracteres que tenemos en un mensaje
SMS. Y por ultimo, mencionaremos que el sistema puede tardar algunos cuantos
segundos y a veces minutos u horas (en el caso de saturaciones del servidor) en llegar

a destino.

Mensajes Multimedia
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Los equipos méviles evolucionan a grandes pasos y debido a esto ya no sorprende ver
equipos con capacidades multimedia. Por eso, se ha desarrollado una extension al
servicio SMS, llamado MMS (Multimedia Messaging System). Este sistema de
intercambio de mensajes permite, ademas de texto (ampliado a 900 caracteres),
adjuntar cualquier otro tipo de archivo digital, como ser fotos, imagenes animadas,
sonidos o videos. El equipo receptor deberd soportar también esta tecnologia y estar
correctamente configurado en el equipo.

Esta tecnologia generalmente trabaja enviando un mensaje de texto al teléfono
receptor indicando una URL (direccidn de la red) donde el equipo podrd descargar el
contenido completo del mensaje. Ya estos mensajes no son enviados en forma
completa al equipo receptor. Es por eso por lo que, si el usuario no quiere recibir este
tipo de mensajes puede configurar su equipo para no “recoger” automaticamente sus

Mensajes Multimedia.

HTTP

Este protocolo nos permite comunicarnos, Internet mediante, con un servidor Web. Si
bien parece que para lo Unico que nos sirve esta opcidon es para mostrar una pagina
Web, también es una de las formas mds comunes de comunicacion de muchas
aplicaciones.

Si estamos hablando de tecnologia GSM, utilizando GPRS como método de conexidn a
Internet tendremos la ventaja de que la facturacién del uso de estas comunicaciones
no se realiza por tiempo de aire, sino por kilobyte transferido, a velocidades entre 20
Kbps y 64 Kbps. Si hablamos de tecnologias TDMA o CDMA (de segunda generacién)
generalmente se tarifa por tiempo de aire utilizado con velocidades entre 9.6 y
14Kbps. A través de una solicitud de un archivo en el servidor, es posible enviarle
informacidén por pardmetros para recibir una respuesta por parte del servidor Web que
serd analizada por la aplicacion en el celular. De esta forma, no estamos utilizando el
protocolo http para enviar y recibir paginas Web, sino informaciéon en un formato

definido por el programador.
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Una de las desventajas que tenemos al usar este protocolo para comunicarnos con el
exterior es que HTTP requiere un encabezado en formato texto obligatorio por cada
envio de informacién que hagamos, lo que hace mas lenta la llegada de la informacién
y aumenta el contador de KB transferidos. Ademas, las conexiones HTTP no
permanecen abiertas, por lo que la conexidon comienza con el pedido de informacidn
por parte de la aplicacién y termina con la respuesta dada por el servidor Web.

Algunos teléfonos celulares también soportan el protocolo HTTPS que tiene las mismas
caracteristicas que el anterior mencionado, sélo que la transmisién se realiza en un
entorno seguro donde la informacién transmitida es encriptada y se requiere un

servidor seguro atendiendo del lado del Web Server.

WAP (Wireless Application Protocol)

WAP es un protocolo basado en los estandares de Internet que ha sido desarrollado
para permitir a teléfonos celulares navegar a través de Internet. Con la tecnologia WAP
se pretende que desde cualquier teléfono celular WAP se pueda acceder a la
informacién que hay en Internet asi como realizar operaciones de comercio
electronico.

WAP es una serie de tecnologias que consisten en: WML, que es el lenguaje de
etiquetas, WMLScript es un lenguaje de script, lo que vendria a ser JavaScript y el
Wireless Telephony Application Interface (WTAI).

La nueva version de WAP, WAP 2.0, esta presente en los teléfonos moviles de nueva
generacién (a partir de 2004). Esta versidon es una reingenieria de WAP que utiliza
XHTML-MP (Mobile Profile) como lenguaje de presentacion de contenidos, y mejora el
soporte de los graficos (incluye color). En cuanto a los protocolos usados, en la capa de
transporte se usa TCP y en la de aplicaciéon, HTTP. Asi pues, WAP 2.0 ha adoptado los
protocolos de Internet. WAP 2.0 ademas especifica opciones tanto en TCP como en
HTTP para mejorar las prestaciones de dichos protocolos sobre redes de
comunicaciones moviles. Los mecanismos de seguridad usados ya son compatibles con

los de Internet por lo que los problemas de seguridad de WAP 1 se resuelven. La
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pasarela WAP no es estrictamente necesaria en WAP 2.0, pero su presencia puede
tener funciones utiles, como caché Web y para dar soporte a las opciones de TCP y

HTTP antes mencionadas.

I-MODE

Introducido al mercado por la compafiia Japonesa NTT DoCoMo, esta tecnologia
compite con WAP, ya que de igual modo ofrece un mecanismo de acceso a Internet a
través de los dispositivos mdviles. I-Mode dispone de un lenguaje de etiquetas similar
a HTML denominado compact HTML (cHTML). La mayoria de sus usuarios se

encuentran en Japon y otros paises asiaticos.

GPRS

Con el servicio general de radio por paquetes (GPRS), usted puede disfrutar de una
conexidn continua inaldmbrica con redes de datos y acceder a sus servicios favoritos
de informaciones y entretenimiento. La tecnologia GPRS permite que los Teléfonos
celulares se utilicen para enviar y recibir datos por la red IP (Internet Protocol). Asi,
GPRS es una portadora de datos que posibilita el acceso inaldmbrico a redes de datos
como la Internet. Las aplicaciones que utilizan GPRS son WAP, MMS, SMS, Java y
computadoras personales con conexiéon por teléfono conmutado (por ejemplo,

Internet y correo electrdénico).

TCP / UDP

Estos protocolos son de bajo nivel, lo que significa que deberemos programar mas para
lograr la conexion, pero tienen sus ventajas, se puede reducir la cantidad de
informacién transmitida, se pueden mantener enlaces abiertos entre cliente y servidor
lo que facilita la programacién de juegos multiplayer y optimiza la informacién
transmitida. El protocolo TCP nos asegura la recepcion de la informacién por parte del

destinatario, lo que lo hace ideal para sistemas donde es necesario asegurarse la
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recepcion del 100% de la informacién transmitida, aunque esto conlleve en unos
segundos mas de espera. El protocolo UDP se enfatiza mds en la velocidad y constancia
en la transmision, ideal para aplicaciones donde la pérdida de algun tipo de
informacidn no sea tan critica, pero si lo sea su fluidez.

Lo que también deberemos saber es que los protocolos TCP y UDP poseen menor
latencia que el HTTP, es decir, el tiempo de respuesta en la transmision es menor. UDP
es mejor protocolo para juegos en red que requieran alto grado de interactividad entre
los participantes y donde, la pérdida de un movimiento en un segundo no sea critica 'y

pueda ser actualizada por un siguiente movimiento recibido por los equipos.

Conclusiones de las tecnologias de comunicacion

Teniendo en cuenta la informacidn recopilada anteriormente y la compatibilidad de los
teléfonos, el desarrollo posee dos tecnologias de sincronizacién, primero mediante
http (Internet) ya que se puede sincronizar en el momento que se realiza la operacién.
Como segunda metodologia de sincronizacién se eligié el Bluetooth, si no hay
disponibilidad de Internet en la zona, o hay poca sefial, también se pueden transferir
los datos mediante la tecnologia Bluetooth desde una maquina central en la empresa,
ademads se opto por esta segunda metodologia de implementacion porque JAVA 2
MICRO EDITION (J2ME), posee APIs para la implementacién de esta tecnologia.
Estos APIs de J2ME para Bluetooth estan orientados para dispositivos que cumplan las
siguientes caracteristicas:

» Al menos 512K de memoria libre (ROM y RAM) (las aplicaciones

necesitan memoria adicional).
» Conectividad a la red inaldmbrica Bluetooth.

» Que tengan una implementacion del J2ME CLDC.
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3.31 Componentes de Hardware y Sistemas operativos de los
celulares

Estandares de Pantalla

Para el disefio de las aplicaciones, se debe tener en cuenta que los tamafios de
pantallas son muy diversos y ni siquiera existe una proporcion que se puede considerar

como estandar. Hay pantallas alargadas verticalmente, otras cuadradas y otras

alargadas horizontalmente. Las proporciones son también

diversas: 1/1,25, 1/0,75, 1/1,3, etc.

3525416 (Mokia E70)

Colores

Otro de los aspectos importantes de una pantalla es la profundidad de colores; es
decir, la cantidad de colores que puede mostrar la pantalla. La pantalla esta divida en
pixeles, y podemos agregar también que cada pixel tiene un y no mas que un color
asignado en cada momento. La sumatoria de pixeles de colores distintos son los que
pueden, por ejemplo, formar una fotografia en la pantalla.

La profundidad de colores se puede medir en bits o en cantidad de colores disponibles,
ambas medidas relacionadas directamente. Comencemos con la mas simple: la
cantidad de colores. Un equipo puede mostrar desde 2 colores hasta millones de ellos.
Cuando hablamos de dos colores, siempre suponemos que existe la negativa del color,
es decir, ningun pixel mostrado, lo que permite por ejemplo, blanco o negro, blanco o

verde, etc.
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Los visores de los equipos celulares generalmente permiten mostrar algunas de las

siguientes cantidades de colores: 2, 16, 256, 4096, 16.384, 65.536 y mas.

Memoria

Se debe tener en cuenta la cantidad de memoria RAM y ROM libres con las que cuenta
el dispositivo. Por lo general, se promocionan con una cierta cantidad de memoria
libre; por ejemplo 32 MB, pero como parte de ese espacio se utilizara para el sistema
operativo y las demds aplicaciones, lo que queda finalmente libre, no es la misma
cantidad. Aunado a esto, muchos dispositivos cuentan con la capacidad de utilizar
tarjetas de expansion donde se puedan almacenar aplicaciones e informacion sin
necesidad de saturar la capacidad original del dispositivo.

Ademas de la memoria disponible para los ejecutables de una aplicacién, se encuentra
la memoria que el programa utilizard durante su ejecucion, por lo que hay que tener
en cuenta no sélo el tamafio requerido para la instalacién del programa, sino también
el tamaio que el software requiere libre para poder ejecutarse. Ademas del uso que
haga la aplicaciéon en cuestidén, tenemos que tener en cuenta que siempre existen
librerias del lenguaje y otras utilidades que se deben ejecutar en esta memoria para el
correcto funcionamiento del software. Esta memoria es usualmente llamada Heap
Memory y, a veces, se comparte con la memoria de aplicaciones y a veces esta
virtualmente separada.

Otro uso de la memoria por parte de las aplicaciones es un sector destinado a
almacenar informacion para futuras ejecuciones. Por ejemplo, podemos mencionar las
configuraciones seleccionadas por el usuario, un “hi-score” de un juego, un partido
salvado por el usuario, documentos generados en diversos programas y otro tipo de
archivos que las aplicaciones han guardado en la memoria del equipo. Esta memoria se

denomina Storage Memory.
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Procesadores

Hoy en dia, todos los dispositivos cuentan con procesadores cuyas velocidades son
superiores a los 250MHz, lo cual se traduce en la capacidad del dispositivo para poder
desplegar video, gréficas de juego, documentos de texto, hojas de cdlculo,
presentaciones, fotografias y demas aplicaciones que puedan hacer un uso, de

moderado a intensivo, del procesador.

Bateria

Se debe buscar que el dispositivo cuente con baterias recargables, de preferencia de
Li-On o nickel cadmium, ya que son las que ofrecen un mejor rendimiento, ademads de
ser el estdandar para baterias en dispositivos moviles. Si se es un usuario que requiera
contar con multiples baterias, se debe buscar la capacidad donde sea posible contar
con repuestos listos para utilizarse en cualquier momento, sin necesidad de acudir a

un centro de servicio donde pueda reemplazarse la bateria.

Sistema Operativo

Para lograr las nuevas funcionalidades que tiene un teléfono celular se necesita cierta
inteligencia, ademas de que es indispensable un sistema operativo. Symbian es uno de
los mas importantes y funcionales, aunque existen otros como Palm® que funciona en
asistentes digitales personales (PDA, por sus siglas en inglés), los cuales se hicieron
populares por su interfaz que utiliza una pluma electrdnica y reconoce la escritura a
mano en su pantalla; o Windows CE de Microsoft®, una variante del sistema operativo
Windows, que se integra a diversos dispositivos electrénicos con minima capacidad de

almacenamiento, incluyendo PDAs y teléfonos moéviles.
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Symbian:

Symbian fue disefiado para integrarse facilmente, con el software y el
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Symbian es producto del trabajo conjunto de varias empresas lideres en telefonia
celular, como Nokia®, Ericsson®, Motorola® y Psion®, quienes fundaron esta empresa
en 1998 con el objeto de desarrollar un sistema operativo abierto para las diversas

plataformas de teléfonos mdviles.

Palm OS:

Palm OS, en 1996, Jeff Hawkins desarrollé la primera version del sistema operativo

Palm para un nuevo producto de la empresa U.S. Robotics, llamado [Appilications | _—

Applications
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dos veces, la salida de esa version también fue acompanada de un patréon que
describia la préoxima versiéon 7.0, basada en Linux. Nuevamente los fabricantes

decidieron dar un paso al costado.
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Windows Mobile:

Windows Mobile es un sistema operativo compacto, con una suite de
aplicaciones bdsicas para dispositivos mdviles basados en la APl Win32 de
Microsoft. Los dispositivos que llevan Windows Mobile son Pocket PC's,
Smartphones y Media Center portatil. Ha sido disefiado para ser similar a
las versiones de escritorio de Windows.

Tanto Windows Mobile para Pocket PC, como Windows Mobile para
Smartphones, poseen bastantes aspectos parecidos, pero en cuanto a aplicaciones
desarrolladas, una aplicaciéon no servira para ambas versiones Windows Mobile PPC

(Pocket PC) y Windows Mobile Sp (Smartphone).

GNU/Linux:

Segun ABlI Research (www.abiresearch.com), Linux se estaria beneficiando
actualmente de su implementacién por parte de los principales fabricantes
informaticos y de telefonia celular como Intel y Motorola, asi como de muchos
proveedores de telefonia mévil, que pensarian adaptarlo en sus aplicaciones futuras.
De acuerdo al magazine de tecnologia Information Week, Motorola basa sus
desarrollos actuales de aplicaciones de Java en Linux para desembarcar con mayor
fuerza en el mercado de los smartphone, ofreciendo ademas servicios de descarga de
audio y video, pero también de mensajeria instantdnea y navegacion.

La consultora notd que una de las mayores dificultades para la consolidacion del Linux
son sus multiples versiones en el mercado, lo que produce que algunas aplicaciones no
funcionen adecuadamente en distintas instalaciones. Para resolver este problema,
importantes fabricantes y proveedores de telefonia celular se han unido bajo el
proyecto LiMo con la intencién de desarrollar un sistema operativo comun para

teléfonos moviles.
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Limo cuenta con el apoyo de grandes de la industria como Motorola, NEC, NTT
DoCoMo, Panasonic Mobile Communications, Samsung Electronics y Vodafone Group.
En la actualidad, Linux compite en este terreno con Symbian (el sistema operativo

impulsado por Nokia) y Windows Mobile (que cuenta con el apoyo del gigante HTC).

Plataforma Propietaria:

Plataforma propietaria, son los que estan en la mayoria de los equipos celulares.
Tenemos equipos fabricados por Nokia, Motorola, Siemens, Samsung, Sony Ericsson,
entre otros. Cada uno de ellos desarrolld su propio sistema operativo, su propio
navegador y sus propias aplicaciones.

La Unica constante relativa entre todos estos equipos, es el soporte de maquina virtual

Java en muchos de ellos, y el soporte de un navegador de paginas.

3.32 Tecnologia de Desarrollo para Celulares

Tipo de Soluciones

Cuando pensamos en desarrollar una solucidn para dispositivos moviles, lo primero
gue hay que considerar es qué tipo de solucidén sera conveniente para la necesidad
dada. Esto dependera de que se requiera conexién o sincronizacidon con un servidor
central, de la diversidad o no de equipos de los usuarios del sistema y de la capacidad
de interaccion con el equipo que precisemos.

Asi, podemos escoger entre algunos de los siguientes tipos de soluciones: soluciones

Stand-alone, soluciones Online o soluciones conocidas como Smart Clients.
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Soluciones Stand-alone

Las aplicaciones Stand-alone son aquéllas que se desarrollan para ser instaladas vy
ejecutadas sobre el equipo movil en cuestién y que funcionan en forma desconectada
de Internet o de un servidor central.

Para desarrollar una solucién de este tipo, debemos generar un paquete ejecutable en
el formato correcto para el tipo de sistema operativo sobre el cual sera instalado, asi
como también por la versién del mismo.

Cada sistema operativo es diferente y hasta el hardware sobre el que se ejecuta es
distinto; es por ello que una aplicacion desarrollada para Palm OS es completamente

distinta de una para Pocket PC o para Symbian OS.

Soluciones Online

Una aplicacién moévil Online o conectada es, en realidad, una solucién a través de
Internet, utilizando paginas web o wap para la interfaz de la misma en el equipo, y
toda la ejecucidn se realiza en el servidor.
En este caso podemos lograr una mayor compatibilidad que en las soluciones Stand-
alone, dado que un mismo lenguaje, por ejemplo HTML, es comprendido por varios
dispositivos.
No obstante ello, no existe un solo lenguaje actualmente difundido en dispositivos
moviles: tenemos WML, HTML, cHTML, xHTML, por ejemplo, que tienen sus pequefias
diferencias y, dentro del mismo lenguaje, existen pequenas variantes en cada modelo
de teléfono.
Las ventajas de utilizar este tipo de desarrollos son:

» Mayor compatibilidad con diferentes modelos y sistemas operativos.

» No es necesario distribuir ni instalar ninguna aplicacion.

» Podemos utilizar la aplicacién en sistemas operativos propietarios que

no permiten la instalacion de aplicaciones Stand-alone.
» Podemos realizar calculos y algoritmos complejos dado que la ejecucion

se realiza en el servidor.
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» Se puede trabajar con gran cantidad de informacion.
Las desventajas son:

» No se puede acceder a capacidades de bajo nivel del equipo.

» Se necesita estar conectado para poder utilizarlo (se debe tener sefial
en el caso de equipos celulares).

» No se pueden usar todos los controles de ingreso disponibles en el
equipo, sélo los propuestos por el lenguaje en cuestion (HTML o WML,
por ejemplo).

» Ejecucidn mas lenta (se debe recargar la informacion contra el servidor).

Soluciones Smart Client

Una aplicacién Smart Client (cliente inteligente) junta lo mejor de dos mundos, Stand-
alone y Online. Este tipo consta de aplicaciones ejecutables que se distribuyen e
instalan en los equipos, pero que también utilizan la conexién para comunicarse e
interactuar con un servidor.

La “inteligencia” radica en que la aplicacién debe ser capaz de seguir ejecutandose aun
cuando el equipo pierda conexion con el servidor (generando buffers de informacion,
por ejemplo).

Algunas ventajas de utilizar Smart Clients:

» Junta lo mejor del mundo conectado y del desconectado.

» Permite consultar grandes capacidades de informacion y hacer uso de
funciones de bajo nivel de los equipos.

» Permite seguir trabajando cuando el equipo se desconecta.

Algunas desventajas:

» Es mas dificil a la hora de desarrollar las aplicaciones, al pensar de qué
manera trabaja la aplicacién online u offline sin que el usuario pueda
percibir la diferencia.

» Se debe crear el cliente basandose en cada tipo y versidén de sistema
operativo.

» Se debe distribuir e instalar el cliente en todos los equipos.
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Tipo de Codigo Ejecutable

Cuando trabajamos con aplicaciones que se ejecutan directamente sobre el equipo,

distinguimos dos tipos de cddigo para generar: cddigo nativo y cdédigo manejado.

Cadigo nativo

Desarrollar una aplicacion en cddigo nativo implica que el archivo ejecutable que
instalaremos en el equipo estd expresado en cédigo ensamblador entendible por el
sistema operativo y por el procesador del equipo. Esto no quiere decir que nosotros
desarrollemos bajo ensamblador (assembler), simplemente el compilador que
utilicemos para desarrollar realizara la traduccién a dicho cédigo.
Las ventajas de desarrollar bajo cédigo nativo son:
» Mayor rapidez de ejecucion.
» Cdbdigo mas compacto.
» Acceso al 100% de las capacidades del equipo.
» No se requiere la instalacion de ningun agregado para la ejecucion.
» Se posee acceso directo a memoria y de bajo nivel.
Las desventajas son:
» En cada sistema operativo o hardware, se necesita recompilar el
proyecto y generar ejecutables distintos.
» Si trabajamos con dos equipos distintos, debemos tener en cuenta
diferencias de hardware en algunas funciones.

» Se posee acceso directo a memoria (esto puede traer problemas).
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Cadigo manejado

El cddigo manejado surgido como solucién a los problemas que traia el cddigo nativo.
Cuando trabajamos con este tipo de cédigo, lo que se genera al compilar el proyecto
no es codigo nativo entendible por el hardware y el sistema operativo del equipo, sino
que es un codigo que es entendible por un aplicativo intermedio entre nuestro
programa y el hardware, llamado Maquina Virtual. Esta mdquina virtual interpreta el
codigo manejado y lo convierte en tiempo real (Just in Time) a cédigo nativo
subordinado al sistema y hardware en que se encuentra.
Las ventajas del cédigo manejado son:
» Con un solo proyecto y compilacion podremos ejecutar nuestra
aplicacion en diversos sistemas y hardware.
» No se posee acceso directo a memoria (ya que la Maquina Virtual lo
administra automaticamente).
» Generamos un solo paquete de instalacién para todos los equipos.
Las desventajas del cddigo manejado son:
» No se accede al 100% de los recursos del equipo, sélo a lo que se definid
como parte del estandar de la maquina virtual.
» No se tiene acceso de bajo nivel a recursos o a memoria.
» Los mas utilizados en el mundo moévil en cédigo manejado son: J2ME
para celulares y PalmOS y .NET Compact Framework para equipos con

distintas versiones de Windows.

Lenguajes

JAVA 2 MICRO EDITION (J2ME)
Los componentes que forman parte de esta tecnologia son los siguientes:
» Por un lado maquinas virtuales Java con diferentes requisitos, cada una

para diferentes tipos de pequenos dispositivos.
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» Configuraciones, que son un conjunto de clases bdsicas orientadas a
conformar el corazén de las implementaciones para dispositivos de
caracteristicas especificas.

» Perfiles, que son unas bibliotecas Java de clases especificas orientadas a
implementar funcionalidades de mds alto nivel para familias especificas

de dispositivos.

Existen 2 configuraciones definidas en J2ME: Connected Limited Device Configuration
(CLDC) enfocada a dispositivos con restricciones de procesamiento y memoria, y
Connected Device Configuration (CDC) enfocada a dispositivos con mas recursos.
Debido a las limitaciones del hardware en el que correrd la maquina virtual, algunas de
las caracteristicas del lenguaje Java han sido recortadas. En concreto, se ha omitido el
soporte de operaciones matematicas en punto flotante, y por lo tanto, los tipos de
datos que manejan esta de informacidn. La otra gran diferencia es que la maquina
virtual tampoco dard soporte al método finalize() encargado de eliminar los objetos de
la memoria. También se limita el nimero de excepciones disponibles para el control de
errores.

J2ME estd formado por la configuracion CLDC y por el perfil MID (conocido por MIDP o
MID Profile). CLDC es una especificacion general para un amplio abanico de
dispositivos, que van desde PDAs a teléfonos moviles y otros. Un perfil define las
caracteristicas del dispositivo de forma mas especifica. MIDP (Mobile Information
Device Profile) define las APls y caracteristicas hardware y software necesarios para el

caso concreto de los teléfonos moviles.

.NET Compact Framework
.NET Compact Framework aporta la eficacia del entorno de programacién .NET
Framework a los dispositivos.
.NET Compact Framework es un entorno independiente del hardware para la ejecucién
de programas en dispositivos de computacién con limitaciones de recursos, entre los
gue se encuentran los asistentes de datos personales (PDA) como Pocket PC, teléfonos

moviles, descodificadores de televisidn, dispositivos de computacidén para automdviles
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y dispositivos incrustados de disefio personalizado, que estan integrados en el sistema
operativo Windows CE .NET.
.NET Compact Framework es un subconjunto de la biblioteca de clases .NET
Framework y también contiene clases disefiadas expresamente para él. Hereda la
arquitectura .NET Framework completa de Common Language Runtime y la ejecucién
de codigo administrado.
.NET Compact Framework ofrece las siguientes funciones principales:
» Ejecuta programas independientes del hardware y el sistema operativo.
» Admite protocolos de red comunes y se conecta perfectamente con
servicios XML Web.
» Proporciona a los desarrolladores un modelo para orientar sus
aplicaciones y componentes ya sea a una amplia gama de dispositivos o
a una categoria especifica de éstos.
» Facilita el disefio y la optimizacién de los recursos de sistema limitados.
» Obtiene un rendimiento éptimo en la generacion de cddigo nativo
cuando se utiliza compilacién Just-In-Time (JIT).
.NET Compact Framework admite la programacioén en Visual Basic y Visual C#. Pero de

momento no admite la programacién en C++.
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3.33 Resumen de Tecnologias Utilizadas en el Sistema de
Gestion de pedidos

La solucién ofrecida para la problematica de la empresa, es una solucion del tipo Smart
Client, la misma, es una solucién que tiene las ventajas de una aplicacién de escritorio,
es decir que se distribuye e instala en los equipos, pero que presenta los beneficios de
una aplicacién Web, es decir, que permite conectarse a Internet y la consulta de datos
de manera remota.

En cuanto a la comunicacién de datos, para el sistema de ventas se optd por un lado la
tecnologia GPRS, utilizada para la conexidn a Internet y que permite la transferencia y
consulta de datos On-line del sistema de ventas. Y por el otro lado la tecnologia
Bluetooth que permitira la comunicaciéon de datos de manera inaldmbrica a corta
distancia con otros dispositivos que posean esta tecnologia, en caso de que la conexién
mediante GPRS no sea posible.

En la etapa de desarrollo, el sistema de gestion de pedidos, respondera a dos tipos de
plataformas las cuales son J2SE (para el desarrollo del modulo de escritorio) y J2ME

(para el desarrollo de la parte movil).
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3.34 Marco Metodoldqgico

A continuacién se describen las herramientas de manejos de tiempo y la metodologia

de desarrollo que se utiliza en el desarrollo del “sistema de gestion de pedidos”.

3.34.1 Estructura de Desglose de Tareas ("Work Breakdown
Structure" - WBS)

Un Work Breakdown Structure (WBS) - Desglose jerarquico de tareas - es una
descripcién (modelo) del trabajo a realizar en un proyecto. Se articula esa descripcién
en varios niveles de progresivo detalle sobre las tareas —con identificadores a los que
puede luego referirse el conjunto de datos basicos de cada una (personas, tiempos,
etc.). Podemos decir, que es el instrumento de planificacion que posibilita mayor
detalle en los planes.

Esto implica que le configura en forma de arbol jerarquico (estructurado en forma
descendente, de modo que cada nivel posterior detalle mas lo contenido en los items
del nivel superior), construido con la finalidad de ordenar de acuerdo a cierta légica las
tareas temporales referentes implicadas en la realizacién del producto.

El WBS sirve de marco orientador en la planificacién, ejecucién y control de la
realizacion del proyecto en referencia a las dimensiones de:

- Tiempo (calendario de fechas planificadas para las tareas)

- Costes

- Prestaciones técnicas

- Interfaces técnicos

Los "objetos" considerados en el WBS abarcan elementos materiales, de informacién
(Hardware y software), servicios y todo tipo de tareas relacionadas con la preparacion

y realizacién del producto.
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3.34.2 Diagramas de Gantt

El diagrama de Gantt es un diagrama de barras horizontales en el cual la lista de
actividades va debajo del eje vertical y las fechas se colocan a lo largo del eje
horizontal.

En el eje Horizontal corresponde al calendario, o escala de tiempo definido en
términos de la unidad mas adecuada al trabajo que se va a ejecutar: hora, dia, semana,
mes, etc. En el eje Vertical se colocan las actividades que constituyen el trabajo a
ejecutar. A cada actividad se hace corresponder una linea horizontal cuya longitud es
proporcional a su duracién en la cual la medicién efectia con relaciéon a la escala

definida en el eje horizontal.

3.34.3 Proceso Unificado de Rational

El Proceso Unificado Racional (Rational Unified Process en inglés, habitualmente
resumido como RUP) es un proceso de desarrollo de software y junto con el Lenguaje
Unificado de Modelado UML, constituye la metodologia estandar mas utilizada para el

analisis, implementacion y documentacidn de sistemas orientados a objetos.

Ciclo de vida®

El ciclo de vida RUP es una implementacién del Desarrollo sl s sl sy

Modelado del negocio ‘

en espiral. Fue creado ensamblando los elementos en

Requisitos

Andlisis y disefio

secuencias semi-ordenadas. El ciclo de vida organiza las P I

Implementacion ‘

tareas en fases e iteraciones. Prucbas

Despliegue

RUP divide el proceso en cuatro fases, dentro de las cuales

Flujos de trabajo de soporte

se realizan varias iteraciones en nimero variable seglin el  estonce amsio

y configuradones ‘

. .z Gestion del proyecto

proyecto y en las que se hace un mayor o menor hincapié -

Entomo

#1 w2 #n o #n+l #nd?

Preliminares #n #nel

en las distintas actividades. En la Figura muestra como temdo=

12 Fuente Consultada: Wikipedia - Ciclo de vida de Rational (RUP) — [2 de Noviembre de 2009]
http://es.wikipedia.org/wiki/Proceso_Unificado_de_Rational#Ciclo_de vida
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varia el esfuerzo asociado a las disciplinas segun la fase en la que se encuentre el
proyecto RUP.

Las primeras iteraciones (en las fases de Inicio y Elaboracidn) se enfocan hacia la
comprensién del problema y la tecnologia, la delimitacién del dmbito del proyecto, la
eliminacion de los riesgos criticos, y al establecimiento de una baseline (Linea Base) de
la arquitectura.

Durante la fase de inicio las iteraciones hacen mayor énfasis en actividades de
modelado del negocio y de requerimientos.

En la fase de elaboracidn, las iteraciones se orientan al desarrollo de la baseline de la
arquitectura, abarcan mas los flujos de trabajo de requerimientos, modelo de negocios
(refinamiento), andlisis, disefo y una parte de implementacion orientado a la baseline
de la arquitectura.

En la fase de construccién, se lleva a cabo la construccion del producto por medio de
una serie de iteraciones.

Para cada iteracidn se selecciona algunos Casos de Uso, se refina su analisis y disefio y
se procede a su implementacidn y pruebas. Se realiza una pequefa cascada para cada
ciclo. Se realizan tantas iteraciones hasta que se termine la implementacién de la
nueva versién del producto.

En la fase de transicidn se pretende garantizar que se tiene un producto preparado
para su entrega a la comunidad de usuarios.

Como se puede observar en cada fase participan todas las disciplinas, pero que

dependiendo de la fase el esfuerzo dedicado a una disciplina varia.

3.34.4 Lenguaje Unificado de Modelado (UML) :

Es un lenguaje de modelado visual que se usa para especificar, visualizar,
construir y documentar artefactos de un sistema de software. Se usa para
entender, disefiar, configurar, mantener y controlar la informacién sobre los sistemas a

construir.
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UML capta la informacién sobre la estructura estatica y el comportamiento dinamico
de un sistema. Un sistema se modela como una coleccién de objetos discretos que
interactuan para realizar un trabajo que finalmente beneficia a un usuario externo.

Los objetivos de UML son muchos, pero se pueden sintetizar sus funciones:

» Visualizar: UML permite expresar de una forma grafica un sistema de
forma que otro lo puede entender.

» Especificar: UML permite especificar cuales son las caracteristicas de un
sistema antes de su construccion.

» Construir: A partir de los modelos especificados se pueden construir los
sistemas disefiados.

» Documentar: Los propios elementos graficos sirven como
documentacién del sistema des-arrollado que pueden servir para su
futura re-vision.

Aunque UML estd pensado para modelar sistemas complejos con gran cantidad de
software, el lenguaje es los suficientemente expresivo como para modelar sistemas
que no son informaticos, como flujos de trabajo (workflow) en una empresa, disefio de

la estructura de una organizacion y por supuesto, en el disefio de hardware.

4 PROPUESTA DEL SISTEMA INFORMATICO

El sistema propuesto esta compuesto por dos médulos, un panel de herramientas en la
PC dentro de la empresa y otro en el celular de cada vendedor.

El modulo en la PC permite la realizacion de diferentes operaciones relacionada a la
administracion de usuarios, articulos, zonas de venta, analisis de las ventas realizadas y
sincronizacion con el dispositivo movil.

Por otro lado el modulo de ventas en el celular permite realizar operaciones
relacionadas con el cliente, alguna de ellas pueden ser: consultar listado de clientes,
lista de precios (actualizada), captura, modificacion y anulacién de pedidos, sincronizar

con la empresa.
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4.1 Aplicacion del M-Commerce en Rebeca&Ornella Joyas

A partir de la investigacion tedrica de comercio electrénico y mas especificamente el
comercio electréonico movil, se soluciona el problema en el area de ventas de la
empresa Rebeca&Ornella Joyas con una aplicacién que permite la toma de pedidos de
forma remota con el celular de cada vendedor (que sea compatible con JAVA y GPRS) y

que llegue a la sede central de la empresa en tiempo real para un analisis de las ventas.

4.2 Personal Involucrado en la Utilizacion del Sistema

El sistema involucra la gerencia para la toma de decisiones a partir de la estadisticas e
informes obtenidas a través del Software, al sector de administracion ya que es la
parte encargada de efectuar la carga y actualizacién de datos de los articulos en stock,
se ocupa de la cartera de vendedores, es la que recibe las notas de pedidos enviadas a
través del modulo de toma de pedidos y a los vendedores porque es el que realiza la

toma de pedido.
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4.3

Caracteristicas del Sistema

El sistema permitira:
» Generacion de informes y estadisticas de las notas de pedidos

Carga, modificacién y consulta de pedidos

A\

Administracién de productos

Y

Administracion de vendedores

A\

Sincronizaciéon de informacién desde y hacia la sede central de la

empresa

4.3.1 Planificacién

El proyecto tiene una duracidn aproximada de 12 meses, los cuales estan distribuidos,

de acuerdo a una adaptacién de RUP, en las siguientes etapas:

Inicio
Elaboracién
Construccidn
Transicién

Ademas se considera a lo largo del todo el periodo la “administracion de proyecto”,

donde se tiene en cuenta temas referidos a la planificacién, calidad y otros aspectos

relevantes del proyecto.

Para poder realizar un trabajo mas ordenado se utilizan principalmente dos

herramientas como ser el diagrama de Gantt y el diagrama de desglose de tarea.
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4.3.1.1 Diagrama de Gantt

Id Nombre detarea Duracion Caomienzo Fin
o

1 INICIO 45 dias mié 01/04/09 mar 02/06/09
2 [ Reevamiento 15 dias mié 01/04/09 mar 21/04/09
3 Definir Viabilidad b5 dias mié 22/04/09 mar 28/04/09
4 Definir Al cance y Limite 4 diss mié 29/04/09 lun 040509
5 Especificacion de Requerimientos Funcion 5dias mar 06/05/09 lun 110509
6 Especificacién de Requerimientos no Func 3dias mar 12/05/09 jue 14/05/09
7 Modeado Inicial de Casos de Uso 7 dias vie 15/05/09 lun 2500509
8 Planificacion de Tiempos 4 diss mar 26/05/09 vie 29/05/09
9 Aprobacion dd Cliente 2 dias lun 01/06/09 mar 02/06/09
10 ELABORACION 65 dias mié 03/06/09 mar 01/09/09
11 [ Definicion de Cascs de Uso 10 dias mié 03/06/09 mar 16/06/09
12 Disefiar Interfaces de Usuario 15 dias mié 17/06/09 mar 07/07/09
13 Disefiar Base de Datos 10 dias mié 08/07/09 mar 2107/09
14 Disefiar Plan de Purebas 5dias mié 22/07/09 mar 28/07/09
15 Disefiar Diagrama de Despliegue b5 dias mié 29/07/09 mar 040809
16 Disefiar Diagrama de Clases 2 dias mié 05/08/09 mar 010909
17 CONSTRUCCION 100 dias mié 02/0909 mar 19/01/10
18 |4 Construir Base de Datos * 2 dias mié 02/09/09 mar 290909
19 Contruir Modulos 60 dias mié 30/0909 mar 22/12/09
20 |4 Caonstruir Modulo Escritorio 60 dias mié 30/09/09 mar 22/12/09
21 [ Construir Modulo M dvil * €0 dias mié /0909 mar 22/12/09
22 | Impl ementar Pruebas de Unidad €0 dias mié 30/09/09 mar 22/12/09
23 |4 Generar Version 1 del Software * 10 dias mié 23/12/09 mar 0501/10
24 Impl ementar Pruebas de Integracion * Sdias mié 06/01/10 mar 12/01/10
25 Desarrdlar Manua de Usuario b5 dias mié 130110 mar 19/001/10
2% TRANSICION * 40 dias mié 20/01/10 mar 16/03/10
27 | Instalar y Configurar & Sistema 15 dias mié 20/01/110 mar 09/02/10
28 Capacitar d usuario 7 diss mié 10/02110 jue 18/02/10
29 Realizar Pruebas de Aceptacion 13 dias vie 1902110 mar 090310
30 Revisarla Impl ementacion 5dias mié 10/03110 mar 1600¥10

* Tareas A desarrollar en una implementacion futura.

Diagrama
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4.3.1.2 Diagrama de Desglose de Tareas

Sistema de
Gestion de
Pedidos

1.0 Inicio

2.0 Elaboracion

1.1 Relevamiento

2.1 Definicién de
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1.2 Definir
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2.2 Disefiar
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Usuario

1.3 Definir
Alcance y Limite

2.3 Disefiar
Modelo de Base
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3.0 Construccién

3.1 Construir
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3.2 Construir
Modulos

3.3 Generar 1
version del
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3.4 Implementar

pruebas de
Integracién

3.5 Desarrollar
Manual de
Usuario

4.0 Transicién

4.1 Instalary
Configurar el
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NUMERO TAREA DESCRIPCION
1.0 INICIO La fase de inicio del proyecto esta destinada a desarrollar el

Relevamiento

Definir Viabilidad

Definir Alcance y

Limite

Especificacion de
Requerimientos

Funcionales

Especificacion de
Requerimientos no
Funcionales
Modelado Inicial de

Casos de Uso

Planificacion de

Tiempos

Aprobacion del

Cliente

ELABORACION

analisis de la organizacién hasta el punto necesario para
justificar la puesta en marcha del proyecto.

Esta tarea describe las acciones de recopilar la mayor cantidad
posible de informacién sobre la organizacion cliente. Algunos
datos recopilados son su estructura, modo de operacion,
procesos internos, necesidades que la organizacion necesita,
etc.

Al definir la viabilidad del proyecto se realizan los
correspondientes estudios de mercado, técnicos, financieros,
etc. Todos estos resultados constituyen el elemento
fundamental para decidir si la realizacion del proyecto es
posible.

En esta seccion se define el alcance y limite del sistema de
software a desarrollar. Es decir las tareas que el sistema va a
optimizar. También es necesario identificar que no hara el
sistema para evitar confusiones futuras.

La especificacidn de requerimientos es el resultado de la
identificacion de requerimientos que surgié del relevamiento
detallado. Esta especificacion de requerimientos debe estar
aprobada por el cliente, ya que es la base para la construccion
del software.

En esta tarea se identifican los requisitos no funcionales, si
bien no dan la funcionalidad al software a desarrollar, son un
complemento para que este funcione correctamente.

Se realiza una primera version de los casos de uso que sirven
para expresar de forma grafica los requerimientos que van a
dar funcionalidad al sistema.

La estimacion inicial de tiempos se realiza para obtener un
estimativo de la cantidad de horas que cada tarea requerira
para que el proyecto finalice en tiempo y forma.

La aprobacion de la especificacion de requerimientos es
fundamental para pasar a la siguiente fase del proyecto, ya
gue mediante la primera revisidn con el cliente pueden surgir
modificaciones que deberan ser aplicadas en la siguiente fase.

Los principales objetivos de la fase de elaboracién del
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Definicion de los

Casos de Uso

Disefiar Interfaces de

Usuario

Disefiar Modelo de

Base de Datos

Disefiar Plan de

Pruebas

Disefar Diagrama de

Despliegue

Disefiar Diagrama de
Clases

CONSTRUCCION

Construir Base de

Datos

Construir Médulos

Construir Modulo

Movil

Construir Médulo
Escritorio
Implementar

Pruebas de Unidad

proyecto son desarrollar la arquitectura necesaria con
respecto a la base de datos, interfaces como asi también
definir un plan de prueba que se aplicara en todo el
desarrollo.

Luego de la primera versién de la especificacion de
requerimientos y de llegar a un acuerdo final con el cliente, se
debe terminar de definir las funcionalidades del sistema para
que sea la base definitiva del funcionamiento del software.
Esta tarea es destinada a crear los prototipos de la interfaz de
usuario que el sistema tendra. Un temprano modelado de
prototipos permitira una mayor satisfaccion final del usuario.
Definir apropiadamente las tablas que va a manejar la base de
datos y que servirdn para obtener la informacién requerida
por el sistema.

Disefiar las pruebas de unidad, de integracién y aceptacion
gue servira para obtener un producto final probado y de alta
calidad

El diagrama de despliegue muestra en forma grafica el alcance
del proyecto. Identifica los componentes y los actores que
interactian con ellos.

En esta etapa se idéntica como las clases van a estar
estructuradas.

En la fase de construccion del proyecto se trabaja en el
desarrollo del sistema.

En esta tarea se procede a la construccién de la base de datos
que serd la encargada de resguardar los datos de la
organizacion de forma segura.

Este es el proceso del desarrollo del sistema propiamente
dicho. Aqui se empieza con la codificacién del sistema de
software para la empresa.

Se realiza la codificaciéon del modulo mévil que sera la parte
del software que estara albergado en los dispositivos moviles
de los vendedores.

Esto es la codificacion del modulo de escritorio que es la parte
del software que residira en las instalaciones de la empresa.
Las pruebas de unidad se centran en cada uno de los médulos,

probando los caminos de control importantes con el fin de
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Generar 1° Version

del Software

Implementar
Pruebas de
Integracion

Desarrollar Manual
de Usuario

TRANSICION

Instalar y Configurar
Version del Sistema

Capacitar al Usuario

Realizar Pruebas de
Aceptacion
Revisar la

Implementacion

detectar errores en el cada maédulo en particular.

Finalizada la codificacidn del sistema integral y de la aplicacion
de los casos de pruebas se genera la primera version del
sistema para ser instalada en usuario.

Se implementan las pruebas de integracién construidas al

sistema desarrollado

Se crea el manual de usuario donde se explica la utilizacion del
Software.

Esta fase de transicion se centra en la implementacion del
software en su entorno de operacion. Ademas en esta
instancia se recibe la retroalimentacion de los usuarios que
ya han sido capaces de utilizar el sistema al menos una vez.
Se instala y configura la primera version del sistema en las
instalaciones del usuario.

Se capacita al usuario en el uso del nuevo sistema de
informacién y se le entrega del manual de usuario para futuras
consultas de utilizacién.

Se realizan las pruebas de aceptacion definidas con
anterioridad y se obtiene la retroalimentacion de los usuarios.
Se revisa la implementacion del sistema desarrollado
constatando que  funciona como se esperaba en las

instalaciones de la empresa.
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5 Estudio de Viabilidad del Proyecto

Viabilidad Técnica

Luego de realizar el relevamiento de las necesidades del negocio y de realizar la
investigacion de alternativas tecnoldgicas se llego a la siguiente conclusidn para la
solucidén propuesta al modulo de ventas para dispositivos méviles:

1) La estructura técnica de la empresa serd mejorada pero sin sufrir cambios
dréasticos. Se mejorara el sistema de toma de pedido por parte de los
vendedores facilitando el trabajo de los administrativos.

2) La inversién en dispositivos moviles que debera realizar la empresa no sera
demasiada, debido a que el sistema de informacidn que se desarrollara serd
compatible con equipos que no superen los $400 en su valor.

3) El sistema de informaciéon desarrollado serd implementado en las PC’'s que
actualmente estan en uso en la empresa, por lo tanto no serd necesario la
adquisicion de nuevas terminales.

4) Las tecnologias seleccionadas para el desarrollo del nuevo sistema de
informacidn se describen a continuacion:

» Java Standard Edition (J2SE) para el modulo del sistema de
informacién que se implementara de forma local en las oficinas de la
empresa.

» Java Micro Edition (J2ME) para el modulo del sistema de informacién
gue se implementara en los teléfonos celulares de los empleados de
ventas.

» Tecnologia Bluetooth y GPRS para la transferencia de datos de forma
local y remota, respectivamente, entre los mddulos del sistema de

informacion.
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Viabilidad Comercial

Estado Actual de las Empresas Comerciales

La Argentina, en estos tiempos, estd viviendo una importante reactivacién
econdmica, en los Ultimos afios se puede observar que muchas empresas se expanden
rapidamente y este proceso de crecimiento no se acompafia con modificaciones
importantes y necesarias en su actual infraestructura.

Un problema que se puede detectar en las empresas comerciales, vy
especificamente en la empresa en estudio, es la falta de una optimizacién del sistema
de ventas. Muchas empresas para hacer frente a una demanda creciente agregan
vendedores simplemente, no siendo esta la solucién, ya que el anadlisis que se debe
hacer es como hacer mas eficiente el sistema de ventas, ya que se encuentran con un
exceso de documentacidn a procesar lo que a su vez trae aparejado no contar con la

informacién a tiempo poniendo en riesgo incluso la operacién.

Estado Actual de la Tecnologia Movil

En el afio 2007 la cantidad de celulares en uso aumentd un 40 por ciento con
respecto al afio anterior. Para agosto del mismo afo fuentes del INDEC (Instituto
Nacional de Estadisticas y Censos) informaron que en la Argentina se encuentran 37,5
millones de lineas activas de teléfonos celulares.

La informacion presentada con anterioridad denota que el mercado de la
telefonia celular estd en pleno ascenso y que resulta una opciéon de mercado
sumamente rentable para organizaciones que deseen ingresar y explotar esta drea de
la tecnologia. El target de la tecnologia mavil no tiene limites de edades ni clases
sociales por lo tanto el espectro de servicios disponibles para ofrecer es
formidablemente amplio.

El problema que se ha observado es que la tecnologia o mejor dicho el

potencial de esta tecnologia no esta siendo utilizado en su plenitud. Esto se debe a que
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los procesos o modelos de desarrollo de aplicaciones para estos dispositivos nos son lo
suficientemente maduros, restringiendo la variedad de aplicaciones creadas y no

aprovechando la capacidad que poseen los celulares, al uso de aplicaciones triviales.

Viabilidad Comercial del Modulo de Ventas para Dispositivos Moviles

Como se puede observar en los dos apartados anteriores se presentan dos
problemas o falencias que pueden ser aprovechadas. Es por esta razén que la

viabilidad comercial del sistema de informacion a desarrollar es factible.

Soluciones Actuales del Mercado — La Competencia

Empresa: nahf - Gestion Empresarial - www.nahf.com.ar

Sistemas de procesamiento Mavil (Gestion de Ventas)

Aguellas organizaciones que tienen su proceso de venta fuera del espacio fisico
de la organizacién a través de un equipo de vendedores o preventistas, requiere de
informacién actualizada para generar un proceso de venta éptimo. Situaciéon de stock
real en la empresa, de conductas de consumo o de pago del cliente, situacién contable
del mismo, entre otros datos. Para obtener los mayores beneficios de esta informacién
le ofrecemos nuestro sistema implementado sobre dispositivos méviles con posibilidad
de conexion en linea sobre el sistema de la organizacién.

Tecnologias: HB ++ / Msde

Empresa: Sondeos - www.snd.com.ar

Venta directa

Venta

Directa

El aplicativo interactia con el sistema de gestion desde «

cualquier terminal mdvil, garantizando el acceso masivo y simple por /L\

parte del cuerpo de ventas. YAl
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Empresa: Consoltic - www.consoltic.com
MODULO DE MOVILIDAD (PDA POCKET PC) para COMERCIALES Y REPRESENTANTES

» Creacion de pedidos. Permite la sincronizacién de pedidos con la
central online (con teléfono movil) y offline (al regresar al almacén
central).

» Integracion con dispositivos PDA y PSION.

» Articulos. Permite la busqueda &gil de articulo y la inclusion en el pedido

de articulos que no estén codificados en la base de datos.

Estudio de Recursos/Tiempos:

Roles Necesarios:
e Lider De Proyecto
e Lider de Calidad del Proyecto
e Analista Funcional
e Responsable de Testing
e Desarrollador J2SE
e Desarrollador J2ME

Tiempos por Rol:

Lider De Proyecto Horas
Definir Alcance y Limite 2
Planificacion de Tiempos 7
Aprobar Especificacion de Requerimientos 6
Refinar Alcance y Limite 3
Refinar Viabilidad del Proyecto 3
Refinar Costos 3
Refinar Tiempos 3
Refinar Esfuerzo 3
Identificar Riesgos del Proyecto y del Negocio 8
Aprobacién Final de Especificacion de RQS 3
Generar Version del Sistema 3
Construir Manual de Usuario 24
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Instalar y Configurar Version del Sistema 3
Incorporar Datos Iniciales y Migraciéon 2
Definir Pruebas de Aceptacion 36
Implementar Pruebas de Aceptacién 8
Revisar la Implementacién 3
Capacitar al Usuario 14

Lider de Calidad del Proyecto Horas

Confeccion de Especificacion de RQS
Estimacion Inicial de Costos

Estimacion Inicial de Tiempos
Estimacion Inicial de Esfuerzo
Identificar Riesgos del Producto 11

NN (N |©

Refinar Especificacion de RQS
Refinar Costos

Refinar Tiempos

Refinar Esfuerzo

Disefar Diagrama de Despliegue

00O |WwWiw w w

Identificar Riesgos del Proyecto y del Negocio

Construir Manual de Usuario

Analista Funcional

Relevamiento Detallado 10
Definir Viabilidad del Proyecto 7
Modelado Inicial de C-U 18
Definir Requerimientos No Funcionales 3
Elaboracion |
Refinar C-U 6
Disefiar Modelo de BD 12
Disefar Interfaz de Usuario 12
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Desarrollador J2SE \ Horas
|

Construir Base de Datos 16
Construir Modulos W

Construir Modulo Servidor 1556
Realizar Plan de Integracién de Mdédulos 7
Integrar Mddulos Desarrollados 18
Implementar Migracién de Datos 12
Construir Manual de Usuario 24

Desarrollador J2ME

Construir Base de Datos

Horas

Construir Mddulos

2

Responsable de Testing

Construir Modulo Celular 1300
Realizar Plan de Integracion de Mddulos 7
Integrar Modulos Desarrollados 18
Construir Manual de Usuario 24

Construir Pruebas A
Construir Pruebas de Unidad 36
Construir Pruebas de Integracion 36
Implementar Pruebas de Unidad 50
Implementar Pruebas de Integracion 50

6 ANALISIS

6.1 Reqguerimientos

6.1.1 Funcionales

Modulo de ventas de administracion en la PC de escritorio

» Administrar usuarios (generar, modificar y eliminar nombres de usuarios

y contrasenas de los usuarios)
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Administrar articulos (cargar, modificar, eliminar articulos)
Administracion de zonas (cargar, modificar, eliminar zonas geograficas)
Consultar notas de pedidos

Emitir informes a partir de analisis en las notas de pedido

YV V. V VY V

Sincronizar con el dispositivo mévil (dando confirmacion de las notas de
pedidos recibidas)
Modulo de ventas en el dispositivo movil
» Administrar notas de pedido(cargar, modificar, eliminar notas de
pedidos)
Administrar clientes (cargar, modificar, eliminar clientes)
Consultar listado de articulos
Consultar zonas geograficas

Sincronizacién con la empresa mediante Bluetooth

YV V V VY V

Sincronizacién con la empresa de manea remota

6.1.2 No funcionales

» Servidor con procesador PIV o superior, 1Gb RAM, Disco Duro de 80 Gb
0 mayor.

» Acceso a Internet en el servidor para poder realizar la sincronizacién de
los datos.

» Conectividad Bluetooth en el servidor

» Dispositivos moéviles compatibles con J2ME, Bluetooth y GPRS con

servicio de alguna prestadora local.
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6.2 Relacidon del Sistema de Gestion de Pedidos con la
Organizacion

Logistica

Administracién

Sistema de Gestion de Pedidos

[\

Vendedores

1) Realizacién de pedidos por parte del cliente. El sistema de ventas hace la
confirmacién del pedido de acuerdo al stock disponible y le envia el nimero de
confirmacién del pedido.

2) El sistema informa a ventas el stock actual de mercaderias, ventas le pasa al area de
logistica la nota de pedidos para su preparacién y envio al cliente.

3) El drea de administracion realiza el seguimiento de los pedidos hechos por los

vendedores, maneja documentacion de la empresa
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4) Los vendedores realizan las ventas y por contrapartida se le envia informes
relacionado con las ventas realizadas.

5) La gerencia realiza diferentes politicas de ventas. Y el sistema permite realizar
informes relevantes para esta area.

6.3 Diagrama de paquetes

Sistema de Gestion de
Ventas Méviles

Modulo Mo6dulo Movil

Escritorio

6.4 Casos de Uso

Caso de Uso General

Gerentes

'

% D

Sistema de Gestion de Ventas

/ Mbviles

Administradores

Vendedores
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Caso de Uso: Ingresar Usuario

'
Vendedores

(from Use Case View)

Modulo Movil

1\\77 / .

_Sincronizar

/<<extend>>

o

Ingresar Usuario
¢<<include>>
.
\\ - -

Validar Usuario
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Ficha de Caso de Uso: Ingresar Usuario

Caso de uso: 01: Ingresar Usuario

Objetivos / propésito: Que multiples vendedores puedan usar el Sistema

Actor: Empleado de Ventas.

Resumen: Este Caso de Uso debe permitirle al vendedor ingresar al sistema.

Precondiciones: E/ vendedor debe estar cargado en una base de datos.

Curso de Actividades del Caso de Uso

Curso Normal Alternativas

1. El vendedor decide ingresar al | 1.1 Si hay conexién a internet, recibe los

sistema. vendedores actualizados

2. Escribe nombre de usuario y|2.1. Si el usuario no existe o la contrasefa esta
contrasefa. mal escrita, se le informa con un cartel su estado
actual (usuario o contrasefa inexistente). Fin de

caso de uso.

3. El sistema recibe las tablas de

articulos, clientes e itinerarios

Poscondiciones: E/ vendedor entra al sistema.

Autor / Ultima Modificacion: Gabriel Lansky

Fecha Ultima Modificacién: 01/07/2009
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Diagrama de Colaboracion: Ingresar Usuario

N

A,

Interface Ingreso

Vendedores Usuario y Contrasefia

Gestor Validar Usuario
(from Use Case View)
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Interface: Ingresar Usuario

Usuario

Contraseiia

Ingresar

Jisuario yfo Contrasefia Inexistente
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2 ABC

3 oes
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Caso de Uso: Ingresar Pedido

.
T T T
o Cargar Articulos 7
Cargar Cliente <<extend>> i<<extend>> " Modificar Articulos
_<<extend>>
L P
0 bediqo | <<€Xtend>> o ,
Vendedores P ngresa’r e I o \\\, o //
) <<include>> o .
(from Use Case View) Eliminar Articulos
///—7; \\\
' ) <<include>>

Calcular Cantidad de Articulos e

Calcular Costo del Pedido
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Ficha de Caso de Uso: Ingresar Pedido

Caso de uso: 02: Ingresar Pedido

Objetivos / propésito: Ingresar pedido del clientes

Actor: Empleado de Ventas.

Resumen: Este Caso de Uso debe permitirle al vendedor ingresar un pedido del

cliente

Precondiciones: Que haya clientes y articulos cargados

Curso de Actividades del Caso de Uso

Curso Normal

Alternativas

1. El vendedor ingresa el codigo

de un cliente

1.1 Si no lo sabe, presiona consultar para ver el

listado de clientes con su respectivo codigo.

2. Para realizar la carga de
articulo  presiona el boton
agregar.

2.1 Se abre otra ventana, en
donde se escribe el codigo del

producto y la cantidad.

2.1.1 Si no se sabe el codigo del producto
presionar consultar para ver el listado de

productos con su respectivo cddigo.

3. Para modificar un articulo, hay
que  posicionarse  sobre el
articulo, presionar menu y luego
modificar.

3.1 Se abre la misma ventana de
carga, en donde se pueden

modificar las cantidades.

4. Para eliminar un articulo, hay
que posicionarse  sobre el
articulo, presionar menu y luego

eliminar.

5. El

automaticamente el precio total

sistema calcula

del pedido y la cantidad total de

articulos pedidos.

6. Para finalizar la carga,

presionar cargar.

6.1 Si se desea desechar el pedido que se esta

tomando, presionar anular.

Poscondiciones: E/ vendedor ingresa el pedido

Autor / Ultima Modificacion: Gabriel Lansky

Fecha Ultima Modificacién: 01/07/2009
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Diagrama de Colaboracion: Ingresar Pedido

j( e /Cnentes
- \
Q

Interface Ingresar Pedido
Vendedores

Gestor Ingresar Pedido
(from Use Case View)

Articulos
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Codigo de Cliente Clientes
Codigo Nombre Direccion

'Nombre de Cliente Pedro Juan Dean funes 514
Articulos  Jabon 02 Pedro 9 de Julio 11

Agreger I 03 Rodrigo  Colon 851

Cantidad de Articulos 20
Costo del Pedido $ XX
Cargar

Anular I

° @ Sun

&Y‘ Pedido

Codigo de Cliente

Codigo Descripcion Precio
N -oor sE

Nombre de Cliente Pedro
02 Dentrifico 35

Articulos

Agregar I

Cantidad de Articulos 20
Costo del Pedido $ XX
Cargar

[Amster]
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Caso de Uso: Sincronizar

Sincronizar por Internet

<<extend>>
Sincronizar

Vendedores

(from Use Case View)
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Ficha de Caso de Uso: Sicronizar

Caso de uso: 03: Sincronizar

Objetivos / propésito: Sincronizar los pedidos con el servidor

Actor: Empleado de Ventas.

Resumen: Este Caso de Uso debe permitirle al vendedor sincronizar las listas de

articulos,clientes y pedidos realizados

Precondiciones: Que haya lista articulos cargada en el servidor, que exista alguna

red de sincronizacion disponible (Red Celular)

Curso de Actividades del Caso de Uso

Curso Normal

Alternativas

1. El vendedor elige sincronizar

2. El sistema envia todas las
notas de pedido que no hayan

sido enviadas hasta el momento

3. ElI sistema muestra un

mensaje de confirmacion

3.1 Si hay algun error en la sincronizacion, el
sistema muestra un mensaje de sincronizacion

erronea

Poscondiciones: E/ vendedor sincroniza con el servidor

Autor / Ultima Modificacion: Gabriel Lansky

Fecha Ultima Modificacién: 01/07/2009
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Diagrama de Colaboracion: Sincronizar

Clientes

Interface Sincronizar .
Vendedores ) . Articulos
Gestor Sincronizar
(from Use Case View)

Notas de Pedido
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Interface: Sincronizar

E«--

Forma

Remato
Sincronizar

Error al Sincronizar - Sincronice Nuevamente
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Caso de Uso: Consultar Clientes

Vendedores

(from Use Case View) ‘

Listar Clientes
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Ficha de Caso de Uso: Consultar Clientes

Caso de uso: 05: Consultar Clientes

Objetivos / propésito: Consultar todos los clientes cargados

Actor: Empleado de Ventas.

Resumen: Este Caso de Uso debe permitirle al vendedor consultar todos los clientes
cargados

Precondiciones: Que exista una lista de clientes cargada

Curso de Actividades del Caso de Uso

Curso Normal Alternativas

1. El vendedor busca el cliente

deseado en una lista

Poscondiciones: E/ vendedor consulta el cliente

Autor / Ultima Modificacion: Gabriel Lansky

Fecha Ultima Modificacién: 01/07/2009
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Diagrama de Colaboracion: Consultar Clientes

- L | N
N \_

Interface Consultar Clientes

Vendedores .
Gestor Consultar Clientes

(from Use Case View)
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Interface: Consultar Clientes

Dean funes 514
9 de Julo 11
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Caso de Uso: Registrar Clientes

CJ

X .

Vendedores Registrar Clientes

(from Use Case View)

Validar Registracion Exitosa
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Ficha de Caso de Uso: Registrar Clientes

Caso de uso: 06: Registrar Clientes

Objetivos / propésito: Registrar Nuevos Clientes

Actor: Empleado de Ventas.

Resumen: Este Caso de Uso debe permitirle al vendedor registrar nuevos clientes

Precondiciones:

Curso de Actividades del Caso de Uso

Curso Normal

Alternativas

1. El vendedor carga los datos del
cliente a registrar

1.1 El sistema marca un error de carga

2. ElI sistema muestra un

mensaje con la carga exitosa

Poscondiciones: E/ Vendedor registra clientes nuevos

Autor / Ultima Modificacion: Gabriel Lansky

Fecha Ultima Modificacién: 01/07/2009
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Diagrama de Colaboracion: Registrar Clientes

Interface Consultar Clientes

Vendedores .
Gestor Consultar Clientes

(from Use Case View)
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Caso de Uso: Consultar Ventas Anteriores

VY

{ I

e

Vendedores

(from Use Case View)

7 N e

{ ! {
\ / \
. .

Consultar Clientes Consultar Nota de Pedido

<<exten§\§ <<extend>>

Consultar Ventas Anteriores

<<include>>

Obtener Nota de Pedido
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Ficha de Caso de Uso: Consultar Ventas Anteriores

Caso de uso: 07: Consultar Ventas Anteriores

Objetivos / propésito: Consultar los ultimos pedidos por cada cliente

Actor: Empleado de Ventas.

Resumen: Este Caso de Uso debe permitirle al vendedor consultar los ultimos 5
pedidos por cada cliente

Precondiciones: Que haya lista de clientes, articulos y los ultimos pedidos por
cliente

Curso de Actividades del Caso de Uso

Curso Normal Alternativas

1. El vendedor escribe el numero | 1.1 Si no lo sabe, presiona consultar para ver el

de cliente listado de clientes con su respectivo codigo.

2. El sistema autonomamente
trae las ultimas 5 notas de

pedido tomadas.

3. El usuario elige la nota de
pedido que desea consultar y

presiona consultar.

4. El sistema muestra la nota de

pedido consultada.

Poscondiciones: E/ vendedor Consulta la nota de pedido deseada

Autor / Ultima Modificacion: Gabriel Lansky

Fecha Ultima Modificacién: 01/07/2009
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Diagrama de Colaboracion: Consultar Ventas Anteriores

Clientes

N .\,

Vendedores Interface Consultar Ventas Anteriores Notas de Pedido
Gestor Consultar Ventas Anteriores

(from Use Case View)

Articulos
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Caso de Uso: Modificar Ventas Anteriores

4 /
\ // \ //
Consultar Clientes Consultar Nota de Pedido
<<extend>> ,,’</<extend>>

Anular Ventas Anteriores
|

Vendedores

(from Use Case View)
i<<include>>

Obtener Nota de Pedido
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Ficha de Caso de Uso: Modificar Ventas Anteriores

Caso de uso: 08: Modificar Ventas Anteriores

Objetivos / propésito: Modificar uno de los cinco ultimos pedidos de cada cliente

Actor: Empleado de Ventas.

Resumen: Este Caso de Uso debe permitirle al vendedor modificar alguno de los
ultimos 5 pedidos por cada cliente

Precondiciones: Que haya lista de clientes, articulos y los ultimos pedidos por
cliente

Curso de Actividades del Caso de Uso

Curso Normal Alternativas

1. El vendedor escribe el numero | 1.1 Si no lo sabe, presiona consultar para ver el

de cliente listado de clientes con su respectivo codigo.

2. El sistema autonomamente
trae las ultimas 5 notas de
pedido tomadas.

3. El vendedor elige la nota de
pedido que desea modificar y

presiona modificar.

4. El sistema muestra la nota de

pedido consultada para modificar.

5. El vendedor puede agregar
articulos, como asi tambien
modificar la cantidad de algun

articulo pedido o eliminarlo

Poscondiciones: E/ vendedor modifica la nota de pedido deseada

Autor / Ultima Modificacion: Gabriel Lansky

Fecha Ultima Modificacién: 01/07/2009
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Diagrama de Colaboracion: Modificar Ventas Anteriores
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Interface: Modificar Ventas Anteriores

° @)
Ix.- o |
i Listado Nota de Pedido
Ingrese Codigo del Cliente Clientes
i | Codigo Nombre Direccion

e [ Agreger |

Seleccione Nota de Pedido 02 Pedro 9 de Julio 11 Cantidad de Articulos 20
©nNota de Pedido 1 03 Rodrigo  Colon 851 Costo del Pedido $ XX
Nota de Pedido 2

Cargar
Nota de pedido 3 Anular
Nota de Pedido 4
Nota de Pedido S

Modificar
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Caso de Uso: Anular Ventas Anteriores

o O
' \v,/ /

Consultar Clientes Consultar Nota de Pedido

<<extend <<extend>>

Anular Ventas Anteriores

Vendedores
\
(from Use Case View) |
<<include>>

Obtener Nota de Pedido
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Ficha de Caso de Uso: Anular Ventas Anteriores

Caso de uso: 09: Anular Ventas Anteriores

Objetivos / propésito: Anular uno de los cinco ultimos pedidos de cada cliente

Actor: Empleado de Ventas.

Resumen: Este Caso de Uso debe permitirle al vendedor anular alguno de los ultimos

5 pedidos por cada cliente

Precondiciones: Que haya lista de clientes, articulos y los ultimos pedidos por
cliente

Curso de Actividades del Caso de Uso

Curso Normal Alternativas

1. El vendedor escribe el numero | 1.1 Si no lo sabe, presiona consultar para ver el

de cliente listado de clientes con su respectivo codigo.

2. El sistema autonomamente
trae las ultimas 5 notas de

pedido tomadas.

3. El vendedor elige la nota de| 3.1 Si desea puede consultar la nota de pedido
pedido que desea anular vy |deseada.

presiona anular.

4, El sistema muestra una|4.1 Si ocurre un error en la anulacién, el sistema

confirmacion de la anulacion. informa al vendedor.

Poscondiciones: £/ vendedor anula la nota de pedido deseada

Autor / Ultima Modificacion: Gabriel Lansky

Fecha Ultima Modificacién: 01/07/2009

133



Joyas

/<
E-Commerce Especializado en Dispositivos Mdviles m

Diagrama de Colaboracion: Anular Ventas Anteriores
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Ingrese Codigo del Cliente

Cliente Pedro
Seleccione Nota de Pedido
@nNota de Pedido 1

Nota de Pedido 2

Nota de Pedido 3

Nota de Pedido 4

Nota de Pedido 5

Consultar
Anular

Direccion
Dean funes 514
S de Julio 11
Rodrigo  Colon 851

janutacion Exitosa

3 oer

6 mno

Qwxvz

#-+
—

Janulacion Erronea - Intente Nuevamente
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Modulo Servidor

Caso de Uso: Ingresar Usuario

s —

- S

I N
Ingresar Usuario
Administradores
J/«include»

(from Use Case View)

Validar Usuarios
Gerentes

(from Use Case View)
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Ficha de Caso de Uso: Ingresar Usuario

Caso de uso: 01: Ingresar usuario

Objetivos / propésito: Que multiples usuarios puedan usar el Sistema

Actor: Empleado administrativo, gerentes.

Resumen: Este Caso de Uso debe permitirle al Empleado administrativo o gerentes

ingresar al sistema.

Precondiciones: E/ usuario debe estar cargado en una base de datos.

Curso de Actividades del Caso de Uso

Curso Normal

Alternativas

1. El Empleado administrativo o
gerente  decide ingresar al

sistema.

2. Escribe nombre de usuario y

contrasefa.

2.1. Si el usuario no existe o la contrasefia esta
mal escrita, se le informa con un cartel su estado

actual (usuario o contrasefa inexistente). Fin de

caso de uso.

3. El sistema se conecta
esperando celulares “Clientes”.

4. El sistema muestra la ventana

principal del programa

Poscondiciones: £/ Empleado administrativo o gerente entra al sistema.

Autor / Ultima Modificaciéon: Gabriel Lansky

Fecha Ultima Modificacién: 01/07/2009
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Diagrama de Colaboracion: Ingresar Usuario
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(from Use Case View)

Interface Ingresar Usuario
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O
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Interface: Ingresar Usuario
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T joyas ~ joyas

Usuario |admin Usuario |admin
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Aceptar Aceptar Salir

No logueado Usuario ¥y Contrasefia Invalida
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Caso de Uso: Consultar Clientes

Consultar Detalle de Cliente

<<extend>>

) R

Administradores Consultar Cliente

(from Use Case View)

.

Gerentes

(from Use Case View)
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Ficha de Caso de Uso: Consultar Clientes

Caso de uso: 02: Consultar Clientes

Objetivos / propésito: Consultar todos los clientes cargados

Actor: Empleado administrativo, gerentes

Resumen: Este Caso de Uso debe permitirle al Empleado administrativo o gerentes

consultar todos los clientes cargados

Precondiciones: Que exista una lista de clientes cargada

Curso de Actividades del Caso de Uso

Curso Normal Alternativas

1. El Empleado administrativo o | 1.1 Haciendo click en consultar, se puede llegar a
gerentes busca el cliente deseado | ver los detalles del cliente, donde se puede
en una lista por diversos campos | modificar algun dato o eliminarlo

de busqueda

Poscondiciones: E/ administrador/gerente consulta el cliente

Autor / Ultima Modificacion: Gabriel Lansky

Fecha Ultima Modificacién: 01/07/2009
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Diagrama de Colaboracion: Consultar Clientes
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Interface: Consultar Clientes

Buscar I Nuevo Cliente

| | 8
9,9

|dCliente | Razon Social | Direccion | Localidad |  TEL

® Todos

) Numero de Cliente

i) Apellido y Nombre o Razon Social
) Localidad

Cliente - SRR

1] -1
Razdn social DISTRIBUIDORA LOMBARDI

Direccidn Av. Rivadavia 6250

Localidad Capital Federal
Teléfono 4962-1208/2250

Guardar Eliminar Cliente
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Caso de Uso: Consultar Articulos

Consultar Detalle Articulo

)
K\ <extend>>
Administradores p
N S
(from Use Case View) e
/Consultar Articulo
O
Gerentes

(from Use Case View)
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Ficha de Caso de Uso: Consultar Articulos

Caso de uso: 03: Consultar Articulos

Objetivos / propésito: Consultar todos los Articulos cargados

Actor: Empleado administrativo, gerentes

Resumen: Este Caso de Uso debe permitirle al Empleado administrativo o gerentes
consultar todos los Articulos cargados

Precondiciones: Que exista una lista de articulos cargada

Curso de Actividades del Caso de Uso

Curso Normal Alternativas

1. El Empleado administrativo o | 1.1 Haciendo click en consultar, se puede llegar a
gerente busca el articulo deseado | ver los detalles del articulo, donde se puede
en una lista por diversos campos | modificar algun dato o eliminarlo

de busqueda

Poscondiciones: E/ administrador/gerente consulta el articulo

Autor / Ultima Modificacion: Gabriel Lansky

Fecha Ultima Modificacién: 01/07/2009
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Diagrama de Colaboracion: Consultar Articulos

Administradores

(from Use Case View)
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Interface Consultar Articulo .
. Articulo
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Interface: Consultar Articulos

l/Bur.car rHuevoArﬁcub |

Id Articulo MNombre  |MOmero de Lis.|  Precio $%

@ Todos 0 papel 2 4
B T 1 \Azucar 22 2.09

) Cod de articulo
) Nimero de Lista

Busqueda finalizada

Hombre papel
Numero de Lista 2

Precio unitario 4.0

Modificar Guardar Eliminar Articulo
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Caso de Uso: Registrar Articulos

Administradores /Reglstrar Atticulo

(from Use Case View) .
<<include>>

4

Gerentes

) Validar Registracion Exitosa
(from Use Case View)
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Ficha de Caso de Uso: Registrar Articulos

Caso de uso: 04: Registrar Articulos

Objetivos / propésito: Registrar Nuevos Articulos

Actor: Empleado administrativo, gerentes

Resumen: Este Caso de Uso debe permitirle al Empleado administrativo o gerentes

registrar nuevos Articulos

Precondiciones:

Curso de Actividades del Caso de Uso

Curso Normal Alternativas

1. EIl Empleado administrativo o | 1.1 El sistema marca un error de carga
gerentes carga los datos del

articulo a registrar

2. ElI sistema muestra un

mensaje con la carga exitosa

Poscondiciones: E/ administrador/gerente registra el articulo

Autor / Ultima Modificacion: Gabriel Lansky

Fecha Ultima Modificacién: 01/07/2009
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Diagrama de Colaboracion: Registrar Articulos

Administradores

(from Use Case View)

Interf Registrar Articul .
__—Interface Registrar Articulo Articulo

Gestor Validar Articulo
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Interface: Registrar Articulos
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Exito al registrar!

Aceptar

151



Joyas

.".v. ‘
E-Commerce Especializado en Dispositivos Mdviles m

Caso de Uso: Consultar Usuarios
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Administradores e
(from Use Case View) Consultar Detalle de Usuario

<<extend>>

2

Consultar Usuario
Gerentes

(from Use Case View)
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Ficha de Caso de Uso: Consultar Usuarios

Caso de uso: 05: Consultar Usuarios

Objetivos / propésito: Consultar todos los Usuarios cargados

Actor: Empleado administrativo, gerentes

Resumen: Este Caso de Uso debe permitirle al Empleado administrativo o gerentes
consultar todos los Usuarios cargados, dependiendo de la jerarquia del usuario que

esta realizando la consulta

Precondiciones: Que exista una lista de usuarios cargada

Curso de Actividades del Caso de Uso

Curso Normal Alternativas

1. El Empleado administrativo o | 1.1 Haciendo click en consultar, se puede llegar a
gerentes busca el usuario del|ver los detalles del usuario, donde se puede
sistema deseado en una lista por | modificar algun dato o eliminarlo

diversos campos de busqueda

Poscondiciones: E/ administrador/gerente consulta el usuario

Autor / Ultima Modificacion: Gabriel Lansky

Fecha Ultima Modificacién: 09/03/2009
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Diagrama de Colaboracion: Consultar Usuarios
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Interface Consultar Usuario
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Interface: Consultar Usuarios

l/ Buscar r Nuevo Usuario |

s |+
—

® Apellido y Nombre

) ID usuario
D Apellido y Nombre Usuario Contrasefia

7Administrador ‘admin admin
8Bogado, Pedro Emm... bogadopedro bogadopedro
9Morelo, Marcela marce marce

10Messi, Lionzl lio lio

11Pedro pedro pedro

Consultar | | Eliminar

Se ha completado |a bisqueda 5 Resultados

Vendedor > ® e
D 8
Nombre y apellido Bogado, Pedro Emmanuel
Usuario bogadopedro
Contrasefia bogadopedro
Itinerario Cliente
| Eliminar Itinerario | Eliminar Cliente
| Modificar | | Guardar | | Eliminar Usuario |
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Caso de Uso: Registrar Usuarios

O
\ N
N e
Administradores —
(from Use Case View) Registrar Usuario
<<include>>
O
TN
Gerentes Validar Registracion Exitosa

(from Use Case View)
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Ficha de Caso de Uso: Registrar Usuarios

Caso de uso: 06: Registrar Usuarios

Objetivos / propésito: Registrar Nuevos Usuarios

Actor: Empleado administrativo, gerentes

Resumen: Este Caso de Uso debe permitirle al Empleado administrativo o gerentes

registrar nuevos usuarios, dependiendo de los permisos

Precondiciones:

Curso de Actividades del Caso de Uso

Curso Normal

Alternativas

1. EIl Empleado administrativo o
gerentes carga los datos del
usuario a registrar, despues de
haber seleccionado el tipo de

usuario a cargar

1.1 El sistema marca un error de carga

2. El sistema muestra un

mensaje con la carga exitosa

Poscondiciones: £/ administrador/gerente registra al usuario

Autor / Ultima Modificacion: Gabriel Lansky

Fecha Ultima Modificacién: 01/07/2009
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Diagrama de Colaboracion: Registrar Usuarios
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Caso de Uso: Consultar Notas de Pedido

Detalle Nota de Pedido

1‘:<extend>>
\

X o

Consultar Notas de Pedido

Administradores

(from Use Case View)

Gerentes

(from Use Case View)

. " <<include>>
<<include>> clude

<<include>>

{

{

Consultar Vendedor N

Consultar Cliente
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Ficha de Caso de Uso: Consultar Notas de Pedido

Caso de uso: 07: Consultar Notas de Pedido

Objetivos / propésito: Consultar las Notas de Pedido Recibidas

Actor: Empleado administrativo, gerentes

Resumen: Este Caso de Uso debe permitirle al Empleado administrativo o gerentes

consultar por diversos campos de busqueda todas las notas de pedido recibidas

Precondiciones:

Curso de Actividades del Caso de Uso

Curso Normal Alternativas

1. EIl Empleado administrativo o | 1.1 Si la fecha desde es mayor a hasta, el sistema
gerentes selecciona la fecha o | muestra un error
rango de fechas deseada a

buscar

2. Se selecciona el campo de|2.1 Si el Empleado administrativo o gerentes
busqueda por el cual quiere|desea, se puede consultar los detalles de cada
consultar nota de pedido, haciendo click en el boton
consultar.

2.2 Desde ahi se puede crear un documento con
la nota de pedido consultada o simplemente

imprimirla

Poscondiciones: £/ administrador/gerente consulta las notas de pedido recibidas

Autor / Ultima Modificacion: Gabriel Lansky

Fecha Ultima Modificacién: 01/07/2009
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Diagrama de Colaboracion: Consultar Notas de Pedido
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Id Pedido \ Vendedor | Cliente | Fecha \ Monto

¥ Desde | 5032009
Hasta |_ 503720091

# Todos
() Cod de identificacion
) Vendedor
2 Cod de vendedor
) Apellido y Hombre
J Cliente
) Cod de cliente
) Apellido y Nombre
) Localidad
2 Articulo
2 Cod de Articulo
) Nombre

|| Nota de Pedido (=] = [

Fecha
Vendedor Pedro Id Vendedor 11
Cliente Gaby Id Cliente 0
Articulos
Id Articulo Cantidad Precio Unitario Precio Total
Opapel 3 4.0 12|
Olpapel 2 4.0 8

Importe Total $§  20.0
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Caso de Uso: Sincronizacion de Datos de Dispositivo Movil

O

A

Administradores
(from Use Case View)

) N

.

{ - //\

Sincronizar con Dispositivo Movil
\

Gerentes

(from Use Case View) .
<<include>>

Sincronizar GPRS
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Ficha de Caso de Uso: Sincronizacion de Datos de Dispositivo Movil

Caso de uso: 08: Sincronizacion de Datos

Objetivos / propoésito: Sincronizar los datos transmitidos desde y hacia el

dispositivo movil

Actor: Empleado administrativo, gerentes

Resumen: Este Caso de Uso debe permitirle al Empleado administrativo o gerentes
poder transmitir los datos desde y hacia el dispositivo movil

Precondiciones: Debe existir la configuracion correcta de conectividad del Sistema

Operativo

Curso de Actividades del Caso de Uso

Curso Normal Alternativas

1. El sistema recibe el pedido de | 1.1 Si no es correcto el usuario y contrasefia, fin.
informaciéon del celular y envia
todos los vendedores cargados;
luego se recibe el usuario y
contrasefia que se quiere loguear
en el celular y el sistema valida el

usuario y contrasefia

2. El sistema envia las tablas de | 2.1 El sistema avisa si hay algun problema de
articulos, clientes y el itinerario | conexidn

especifico del vendedor actual.

3. El sistema le envia un mensaje
al Empleado administrativo o
gerentes cada vez que se recibe

un nuevo pedido

Poscondiciones: E/ sistema transmite los datos

Autor / Ultima Modificacion: Gabriel Lansky

Fecha Ultima Modificacién: 01/07/2009
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Caso de Uso: Generar Informes de Ventas

/\\ ,,
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. / \ . \ .
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/ o
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\\ 7 \ <<extend>> | ' .
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\\\\ \«\ /
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7 \
\ \ | /// . Vv

o ‘\\ ) / / N
Administradores N \ ,/

AN ~ <<extend>> —
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N - Consultar Cliente
e WV £
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(from Use Case View)
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Ficha de Caso de Uso: Generar Informes de Ventas

Caso de uso: 09: Generar Informes de Ventas

Objetivos / propésito: Generar informes de distinta indole

Actor: Empleado administrativo, gerentes

Resumen: Este Caso de Uso debe permitirle al Empleado administrativo o gerentes
obtener informes de los datos obtenidos de las notas de pedido recibidas

Precondiciones: Deben haber notas de pedidos cargadas. Si el Empleado
administrativo o gerentes elige realizar un informe en alguna herramienta
informatica, la misma debe estar instalada.

Curso de Actividades del Caso de Uso

Curso Normal Alternativas

1. EIl Empleado administrativo o
gerentes selecciona el periodo

que desea el informe.

2. Seleccionar el informe deseado
(vtas x articulo, cliente, localidad
o vendedor) y si se desea las
mayores ventas primero o las

menores.

3. El sistema realiza el informe| 3.1 El empleado administrativo o gerente elige
de acuerdo a las notas de pedido | exportar la salida del informe (word, imprimirlo,
cargadas y al parametro | etc)

seleccionado.

Poscondiciones: E/ sistema genera el informe

Autor / Ultima Modificacion: Gabriel Lansky

Fecha Ultima Modificacién: 01/07/2009
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Diagrama de Colaboracion: Generar Informe de Ventas

s

Interface Generar Informes

ota de Pedido

\_ocalidad
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Cliente

N
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Interface: Generar Informe de Ventas
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6.4 Diagrama de Clases

Cliente

&nombre - String
&apellido - String

&pedidos - ArrayList<Pedido>
&domicilio - Sting

&localidad - Localidad
&telefonos - Arraylist<Telefono>

Localidad

&nombre - String

Telefono

&numero * String
&tipoTelefono - TipoTelefono

Modulo Servidor

Tarea
& nombre * String
&bdescripcion - String
&estado - EstadoTarea
Scliente - Cliente

EstadoTarea
&nombre * String
& descripcion - String

Tipificacion de Estado_Tarea:
1:No asignada (Cliente No asignado)

72:Pendiente (Msitar Cliente)

3:Cumplimentada (Cliente Visitado)

Tipificacion de Rol:
1: Administrador General
2: Gerenie

3:Administrador
4:Vendedor

Pedido

Usuario

&fecha - Date

&precioTotal - Double

&detalles - ArrayList=DetalleDePedido>
&usuario - Usuario

&nombre : Siring
1
+endedor

Rol

&papellido : String 1

&nombreUsuario : String
&contrasenia . Stiing
& rol - Rol

1
TipoTelefono Tipificacion de 1.
&nombre - String I‘DFUTE"E""”U- DetalleDePedido
— |1:Fijo

&descripcion © String

2: Movil

Gcantidad * Integer
particulo - Articulo

1
Articulo

&nombre - String 1

&nombre * String
&descripcion - String

ListaDeArticulo

&nombre - Sting
&descripcion : Siring
Bpdetalles - ArrayLisi=DetalleListaDeAriiculo>

1.2
DetalleListaDeArticulo

&descripcion - String
&precio - Double
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6.5 Diagrama de Entidad Relacion (DER)
Tarea
id_Tarea (PK)
’l‘ 4 id_Cliente (FK)
Cliente r.=:rrrxt:r»‘:
- - cripcion
id_Cliente (FK) .’{
id_Localidad (FK) 4—
nombre H—
apellido \
domicilio \
-

- H-} . .

Localidad [
id_Cliente (PFK) id_Localidad (PK) \ Pedido Tipificacion de Rol:
id_Telefono (PFK) nombre \ id_Pedido (PK) 1: Administrador General

¥ id_Cliente (FK) : 2: Gerente
] id_Usuario (FK) 3’*‘| Usuario 3: Administrador
fecha id_Usuario (PK) 4: Vendedor
precio_total l id_Rol (FK)
- — nombre =
T * apellido \ ::IOIROI(PK)
Telefono 'l '\ Rumbre NsGart T nombre
id_Telefono (PK) contrasania descripeion
id_Tipo_Telefono (FK) \t —
numero
H
T Detalle_Pedido
id_Detalle_Pedido (PK)
|| id_Pedido (FK)
| - rﬁ;i g - Lista_Aticulo i
i o id_Lista_Articulo (PK)

‘I‘ 'f nombre

Tipo_Telefono . o \ descripcion
id_Tipo_Telefono (FK) Tipificacion de Tipo_Telefono:
nombre 1: FijOA +
descripeion 2: Movil AT
id_Ariculo (PK) Detalle_Lista_Ariculo
nombre t ] id_Lista_Ariculo (FFK)
|id_Adiculo (PFK) ]
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6.6 Diagrama de Desplieque

Alcance del Proyect
4 Ve

Vendedores Administradores Gerentes

g

Aplicacidn de Escritorio

=

Médulo Movil

T AR

Moddulo Servidor

Base de Datos
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7 Conclusiones del Trabajo

El avance tecnoldgico que ha tenido lugar en las ultimas décadas, es asombroso y
presenta un atractivo interesante para aquellos empresarios que deseen aprovechar

las ventajas de utilizar la tecnologia disponible.

El tiempo siempre es un factor apremiante y los consumidores, cada vez mas, buscan
la comodidad vy la facilidad al realizar sus tareas cotidianas. Internet juega un papel
importantisimo en este avance tecnoldgico. Antes de que existiera, quien habria
imaginado poder estar leyendo las noticias del mundo entero. Y asi con muchas otras

cosas, como por ejemplo hacer compras por internet.

El Comercio Electrénico proporciona grandes ventajas como el incremento de la
oferta, la interactividad, la inmediatez de la compra y la particularidad que se puede
comprar y vender sin importar quién es el cliente, dénde vive y cuando desea realizar

la compra.

Como se ha mencionado con anterioridad los consumidores buscan practicidad y el
primer objetivo del E-Commerce es brindar esa caracteristica, al realizar las diferentes

tareas que requieran de su uso.

El avance tecnoldgico es constante y por eso para la empresa es necesario estar a
ritmo para mantenerse competitivo y brindar mas comodidades y facilidades a los

consumidores.

El potencial tecnoldgico que presentan los dispositivos méviles en la actualidad es muy
grande y lamentablemente en el ambito local es pobremente aprovechado. Los
teléfonos celulares poseen una capacidad de procesamiento considerable y no es
utilizada. En la Argentina son millones las lineas activas de telefonia mévil y tener en

cuenta esto es una oportunidad muy importante para explotar este segmento.

A pesar de todas las oportunidades presentes en este ambito de la tecnologia, un tema
muy importante es la seguridad de las transacciones que realizan los consumidores.

Existen diferentes formas de seguridad en esta nueva modalidad de compra, pero adn
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asi, las transacciones tienen un alto porcentaje de riesgos, fraude o alteracion de datos
personales y sobre todo esto se denota en Argentina, pese a que ya se encuentra
relativamente instaurada esta modalidad de transacciones comerciales, existe un
importante y marcado vacio legal y consecuentemente, la ausencia de resarcimiento a

posibles victimas.

Se ha intentado exponer hasta aqui, ventajas y desventajas del comercio electrdnico,
aungue actualmente podemos destacar que el mismo, es una de las modalidades de
compras que mas ha crecido y se espera que en el futuro, pueda volverse una

herramienta de uso cotidiano, conocido y empleado como el comercio actual.

En conclusion, este Trabajo Final de Graduacion fue planteado como ejemplo de lo que
la tecnologia mévil puede ofrecer, y se planted una soluciéon maévil que ofrece mejorar

y agilizar el proceso de venta.

La labor del Ingeniero en Sistemas fue fundamental en este proceso, ya que debié
comprometerse desde el comienzo, con la recopilacién de informacién e identificar las
diferentes alternativas de solucidon que pudieran implementarse. Como asi también se
debid realizar estudios de factibilidad, tanto técnico como econdémico, del sistema

propuesto.

Es necesario tener en cuenta que esta investigacion y aprovechamiento de la
tecnologia disponible, tiene como objetivo primordial, ofrecer al consumidor cada vez
mas facilidades y comodidades, para captar de esta manera, la atencion de
potenciales consumidores y mantener la fidelidad de los que ya son consumidores de

la empresa.
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9.2 ANEXO lI: Articulos Extraidos de los Medios referidos a E-
Commerce y M-Commerce

MercadoLibre.com se sumergio en el mundo Mobile

Una de las mayores plataformas de compras y ventas por Internet de América latina anuncio el
lanzamiento de su portal WAP que permitird ingresar al sitio de MercadoLibre Argentina desde
dispositivos moviles para consultar el precio de cualquier tipo de producto publicado en el
website.

Teniendo en cuenta que toda compra es mas inteligente cuando se tiene mayor informacion
para decidir, la herramienta fue disefiada para que cualquier usuario que esté por adquirir un
producto tanto en Internet como fuera de la web, pueda previamente chequear el valor
del articulo de su interés en MercadolLibre y asi asegurarse de tener una referencia
de los precios de los articulos que desea y no pagar de mas.

La funcionalidad esta disponible para cualquier persona que posea un equipo movil
con acceso a Internet, y ofrece la posibilidad de acceder a Mercadolibre para consultar los
precios de las mas de 700.000 publicaciones activas en cualquier momento del dia y desde
cualquier lugar.

Para ello, s6lo se precisa enviar un mensaje de texto o ingresar directamente al
portal WAP, e inmediatamente se podra navegar por las categorias de MercadoLibre, asi como
ingresar una palabra en el buscador para saber de forma mas especifica los precios de articulos
determinados.

Para acceder al portal mévil de Mercado libre, se puede enviar un SMS al 222 con la palabra ML
o ingresar a este vinculo web.

Fuente: http://www.redusers.com/mercadolibrecom-lanza-su-portal-movil-en-el-pais

[4 de Enero de 2010]
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LA NACION
El comercio electronico crecido un 163% en dos afnos

Aun asi, el pais sigue rezagado en estas compras en la region

Por Alfredo Sainz
De la Redaccién de LA NACION

La Argentina empez06 a recuperar el terreno perdido en comercio electrénico y, en los ultimos
dos afios, registrd un crecimiento acumulado del 163%, hasta alcanzar los US$ 739 millones
anuales.

Pese a este crecimiento superior al promedio regional (de 121%), la Argentina continta
rezagada en materia de ventas por Internet frente a la mayoria de los vecinos. En 2007, el
volumen negociado en e-commerce representé el 0,3% del producto bruto interno (PBI) del
pais, frente al 0,43% de Chile o el 0,38% de Brasil, de acuerdo con un informe presentado por
Visa y desarrollado por la revista América Economia .

El estudio destaca que sélo el 5,2% de la poblacién argentina compra por Internet, muy lejos
del 12% que se alcanza en algunos paises latinoamericanos.

En términos relativos, la Argentina ofrece un grado de bancarizacién superior al promedio
latinoamericano, aunque en Visa destacan que la crisis de 2001 puede explicar esta baja
penetracién del comercio electrénico.

"La Argentina esta desalineada con respecto a su grado de desarrollo econémico, lo que podria
tener su explicacién en que la crisis de 2002 y el corralito, que golpearon muy fuertemente al
sistema financiero, generaron restricciones y aprehensiones que aln no se superan”, destacé

José Maria Ayuso, vicepresidente ejecutivo de Visa para América latina.
Banda ancha

El segundo factor que determina el grado de desarrollo del comercio electrénico en cada
mercado es el acceso a banda ancha, ya que los consumidores que tienen conexiones mas
rapidas muestran una conducta mas propensa al comercio electrénico.

"En la Argentina hay alrededor de 4,1 millones de usuarios de banda ancha; sin embargo, la
velocidad promedio para navegar es menor que los 512 kb, lo que provoca una baja velocidad

de transmisidn de datos que inhibe la incorporacién de nuevos usuarios", destacaron en Visa.
Ofertareducida

El dltimo dato que da cuenta del potencial de desarrollo que ofrece el mercado argentino en
materia de comercio electrénico es la participacion que tienen los sitios argentinos en las
ventas por Internet.

En Brasil, el 70% de las operaciones de e-commerce se hace en sitios locales, mientras que
sélo el 30% corresponde a las compras concretadas en el exterior. En la Argentina, en cambio,
la participacion de los sitios locales es de sélo el 50%, mientras que la otra mitad corresponde
a portales del exterior (basicamente a sitios norteamericanos).

"La oferta argentina en materia de comercio electrénico continGa siendo muy reducida. Hoy,
practicamente todos los comercios tienen su sitio en Internet, pero el crecimiento del e-
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commerce va a llegar cuando desde las empresas se impulse este tipo de operaciones”,
explicé Ayuso.

Fuente: http://www.lanacion.com.ar/nota.asp?nota_id=1041742 [4 de Enero de 2010]

Ecommerce: En Argentina el comercio electrénico llegd a 1000 millones de
délares

El dato surge de uninforme de Pyramid Research, difundido por Google. La cifra arroja un

. . .. . . . salicitar mas infarmacicn
incremento superior al 35%, respecto del ano pasado. Preve ademas un crecimiento anual de 36%

para los proximos cinco afios. lldmenos al 11 5198-0810
% imprimir pagina

Las operaciones de comercio elecirénico enfre consumidores, yde empresas a consumidores finales en la Argentina, totalizaron mil
millones de dalares durante este afo, segun una consultora privada.

El informe de Pyramid Research, difundido por Google en la Argentina, asegura que &l comercio electronico en el pais llegd a mil
millones de dolares este afio vy prevé un crecimiento anual de 36% para los prosimos cinco afos.

La cifra arroja un incremento superior al 35%, respecio de los 739 millones de dolares, que segln otra consultora, se movieron en el
paiz durante el afio pasado en operaciones de comercio electranico.

Pywamid Research sostuvo, ademas, que enire loz compradores electronicos de la Argentina el 58% fienen mas de 30 afios (32%
hasta 44 afos) el 219% tiene enfre 18 v 29 afios yofro 21% fiene 17 0 menos.

Respecio de qué comprar, los productos electranicos lideran el ranking con &l 47% de respuestas positivas, seguida por el rubro ropa y
zapatos_ (429%) aln por encima de computadores que obtuve el 21% de respuestas favorables.

En elecironicos yropa, &l 67% de los congumidores realiza las compras en sitios intemacionales, el porcentaje baja al 50% en materia
de computadoras, yal 25% para la compra de ofro tipo de mercaderias.

La encussta revela que la comodidad de hacer laz compras desde la caga no ez el beneficio mas relevante para los argenfines.

La lista de principales razones para cambiar la mansra de comprar esta encabezada por mejores precios y beneficios impositivos
(63% de respuestas posifivas), seguidos por la calidad de los productos ylas garantias (42%), mientras que la variedad obtuvo 32% y
la conveniencia o comodidad apenas un 26%.

Seqln la encuesta, el 90% de los compradores elecironicos de la Argenfina plansan gastar lo mismo o mas en el provimo afio.

Uno de los temas cenfrales para el desarmollo del comercio glectronico es la evolucion de los pagos en linea.

Fuente: Infabas

Efiquetas - comercio electronico, e-commerce, ecommerce, pago online, fienda virtual

iGN - Ecommerca, comanck electronica, e-commerce, agministrador de conlanigos, contant manager, CME, sRics web
Argenting: Puey medon 324 Plso T Of. B [C1032AB3) - C.AB.A. - Buenos Alres - Argenting - Tel. (52 11) S1828-3610
Meylco: Texas # 138 - Col. Mapoles - C.P. D3E10 Comma SRL - Tel. 5677530 - SE37T7E90.

Frummdar Calle 07 37 Fd Palach Real OF- 07 W Dinar Ala - Qofn - Froadar - Tel 503 370 14973

Fuente: http://www.grupo-netcom.com/2008/12/ecommerce-en-argentina-el-

comercio-electronico-llego-a-1000-millones-de-dolares/ [4 de Enero de 2010]
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ecommerce: Los argentinos prefieren comprar por Internet

Almenos 11 millones de personas utilizaron alguna vez la web en nuestro pais para adquirir de
forma online algdn producto o para buscar el mejor precio en el mercado tradicional.

% Bamenos al 11 5199-9810

e imprimir pagina
Cada vezmas argenfinos utilizan Internet para comprar o para consultar precios antes de adquirir
algun producto. Un relevamiento realizadoe por consultoras internacionales y publicade por el diario
Clarin en su edicién impresa asegura gue al menos 11 millones de argentinos navegaron alguna vezen la Red con ese objetivo.

solicitar mas informacion

La dinamica es simple. Se investiga en Intemet buscando la mejor calidad y el menor precio. Luego de eso, algunos optan por
comparar ese precio en el comercio recomendado yluego escoger si compraran online o de forma tradicional. Otros simplemente lo
hacen para ver si el precio que le quieren cobrar. Pero hay ademas un grupo de individuos que sin dudar prefieren comprar en la Red.
En total, el 66% de los usuarios de Internet en la Argentina utilizan Internet para comprar lo que necesitan. Desde un auto hasta una
computadora y desde un departamente hasta los pasajes para realizar un viaje.

Por ofro lade, la mayer cantidad de compras online se registra en el rubro tecnolégico. Ademas Internet se convirtié en la mejor
plataforma para el debate de los usuarios en la blisqueda del mejor precio, o mejor dicho, el mas bajo.

Fuenfe: Infobae - 15 de noviembre de 2008

Etiquetas: comercio electronico, e-commerce, ecommerce, mercado, nic, ienda virfual, usuarios

3N - Ecommerce, comercic eleciranico, e-commerce, administrador de contenidos, content manager, CMS, sitios web
#rgentina: Pusyrredon 524 Piso 7 Of. B (C1032AB5) - C.AB.A. - Buenos Aires - Argentina - Tel. (54 11) 5188-8810.
Mézxico: Texas # 138 - Col. Napeles - C.P. 03810 Comma SRL - Tel. 5877630 - 58877600,

Ecuador: Calle C # 37, Ed. Palacio Rea Ofi- 102 N, Pinar Alto - Quito - Ecuador - Tel 583 870.14223

Entradas (RSS)

Fuente: http://www.grupo-netcom.com/2008/11/ecommerce-los-argentinos-

prefieren-comprar-por-internet/ [4 de Enero de 2010]
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= Imprimir

Fecha de la nota: 07/05/2009

La crisis provoco una suba del E-
commerce

"Los usuarios de MercadoLibre.com han sabido aprovechar las ventajas que ofrece la
plataforma como fuente de generacion de ingresos y ahorros. Este hecho sumado a las
tendencias favorables que benefician al comercio electronico como el crecimiento de la
penetracion de internet y de la banda ancha hacen que en los Ultimos trimestres hayamos
experimentado un crecimiento acelerado en la cantidad de articulos vendidos a través de
nuestro sitio", comentd Juan Martin de la Serna, gerente General de MercadoLibre
Argentina.

Esta tendencia positiva también se reflejé en la cantidad de usuarios que se sumaron a
MercadoLibre.com en los tres primeros meses del afio.

Mas de 2 millones de personas se unieron a la comunidad de usuarios del sitio
conformando asi un total de 35,7 millones de usuarios registrados en toda América Latina.

"Los vendedores aprovechan las ventajas de poder llegar a millones de compradores
potenciales sin costos fijos para generar ingresos primarios o0 complementarios y
compradores aprovechan la facilidad de uso y variedad, los precios bajos, ofertas,
promociones y la posibilidad de pagar en cuotas", explicé la empresa mediante un
comunicado de prensa.

Resultados positivos
MercadoLibre report6 los resultados financieros correspondientes al primer trimestre,
finalizado el 31 de marzo de 2009.

El resultado del periodo fue de u$s5,4 millones, un incremento del 160,7% comparado
con los u$s2,1 millones del mismo periodo de 2008.

Fuente: http://www.infobae.com/contenidos/446799-101275-0-La-crisis-provocé-una-

suba--del-Ecommerce [4 de Enero de 2010]
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Falabella planea lanzar un sistema de venta a
través de celulares antes de fin de afo

Tras los buenos resultados de las ventas por Internet quieren dar un
paso mas en nuevas tecnologias. Ahora miran a los teléfonos moviles.
Detalles del plan

Guardado bajo siete llaves, en las oficinas que se encuentran en el corazon de la
compafiia, en Chile, los directivos de Falabella trabajan en un nuevo servicio que dentro de
algunos meses estara a disposicion de sus clientes.

Se trata de la venta a través de celulares, llamada m-commerce (comercio moévil), que
se presentara como un brazo mas de las tiendas por departamentos para facilitar la
adquisicion de productos en cualquier momento y desde cualquier lugar.

Falabella se ha convertido en uno de los centros comerciales mas ambiciosos en cuanto a
la implementacion de nuevas tecnologias de toda Latinoamérica. Con sede en Chile y
sucursales en Argentina, Colombia y Perd, ha transformado el sitio web en una fuente
importante de ingresos, logrando que los usuarios pierdan el miedo a la compra
electroénica.

Con este paso, no solo buscan continuar con su consolidacion como un formato innovador,
sino que también abren mas puertas de contacto con los clientes, en un momento en
el cual la caida de las ventas genera preocupacién no solo en la regién, sino también en el
mundo.

Desarrollo en marcha

Ricardo Alonso, gerente general de Falabella.com, describi6 el nuevo proyecto. "El teléfono
movil es algo que estamos desarrollando. Es un tremendo proyecto regional para los
cuatro paises donde opera Falabella, y en ese proyecto se considera tener la ultima
tecnologia", dijo el ejecutivo al diario chileno La Tercera.

Este medio quiso comunicarse con las autoridades que se encuentran en la Argentina pero
prefirieron “mantener silencio”.

Fuente: http://www.iprofesional.com/notas/82992-Falabella-planea-lanzar-un-
sistema-de-venta-a-traves-de-celulares-antes-de-fin-de-ano.html?cookie [4 de Enero

de 2010]
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Cateqorias 2QUE ES FALABELLA TV? GARANTIA DESPACHOS FORMAS DE PAGO CONTACTANOS

» SALUD YBELLEZA

» FITNESS

» HOGAR

» COCINA

> ELECTRONICA
> NINOS

> ENTRETENCION

» TODO PARA TU AUTO

» OPORTUNIDADES

La empresa cuenta con:

65 Tiendas por Departamento

95 Tiendas Mejoramiento del Hogar
33 Super/Hipermercados

10 Mall Plaza

5 millones de cuentas CMR

La iniciativa se apoya en el exitoso resultado que le estan brindando las ventas por
Internet a la compaiiia, que significan el 5% de las operaciones del grupo, equivalente
a ingresos por u$s300 millones, segin datos de 2008 (en total facturaron casi u$s5.900
millones). Ademas, por dia reciben unas 100 mil visitas, lo que se convierte en una “gran
vidriera” para todas las marcas que visten las tiendas.

El éxito es tal que Falabella.com se convirtioé en el segundo sitio web mas grande de la
region, después del portal brasilefio www.submarino.com.br.

No solo compra-venta
Pero esta nueva iniciativa es ain mas ambiciosa, ya que ademas de transacciones la
plataforma ofrecera informacion de productos, precios y tiendas.

El objetivo es claro: los clientes se relacionan con la compafiia a través de distintos
canales, y hay que sumar cada dia nuevas propuestas para seguir sorprendiendo y
cautivando a esos interesados.

Expertos del m-commerce explicaron que los retailers online estan buscando la
manera de integrar en el celular el marketing de los productos, y luego la
posibilidad de compra. “La ventaja primaria del shopping mavil es la habilidad de
ejecutar una transaccién en cualquier momento y lugar”, destacan.
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Ademas, estan de acuerdo al afirmar que el despegue del comercio mévil se producira en
los préximos meses, entre otras cosas, porque las grandes empresas muestran
predisposicidn a invertir en este tipo de desarrollos, como ahora lo hace Falabella.

También es cada vez mas amplia la distribucion de terminales méviles de altas
prestaciones, como las Blackberry, los Treo de Palm o el iPhone de Apple. Y por ultimo,
porgue hay un mayor grado de madurez alcanzado por gran parte de los consumidores en
el uso de tecnologias como Internet, que permite augurar una mejor disposicion en la
aceptacion de los nuevos desarrollos para el movil.

Esta tendencia esta muy clara en el grupo, que toma como punto de partida el tipo de
compras que se realizan a través de la web. De acuerdo a su experiencia, las categorias
no son solo productos de electrdnica o electrodomésticos, como era cuando se lanzo el
sistema, sino que ahora también adquieren productos de belleza y fitness, entre otros.
Esto amplia el horizonte del negocio.

Momento de cambios

La puesta en marcha de la compra por celulares se da en un momento dificil para el
consumo de bienes que no son de primera necesidad. Sin embargo, en el canal consideran
gue brindar nuevas herramientas es una forma de “seducir al cliente” y convencerlo para
que “se de un gusto”.

En el caso de la Argentina, esperan cerrar el ailo con un volumen de ventas de
u$s400 millones. Para eso, también han recurrido a una de las modalidades mas
utilizadas en este momento por los puntos de venta y los bancos, que es ofrecer beneficios
y descuentos. De esta forma, por la compra con una tarjeta de crédito determinada se
pueden acceder a grandes ofertas en distintos momentos del afio.

Una de las acciones mas agresivas fue utilizada recientemente en la inauguracién del Dot
Baires Shopping, donde se ofrecieron importantes descuentos a los clientes de la tarjeta
CRM.

En este local, de 9.000 m2, desembolsaron unos u$s8 millones para lograr un estilo
“Green Building”, una tendencia mundial que apunta a construcciones con un formato
ecoldgico que logran, entre otros beneficios, disminuir el consumo de energia eléctrica,
optimizar el tratamiento de las aguas, refrigerar el espacio con equipos que no dafien la
capa de ozono y mejorar la calidad del aire que se respira en el ambiente.

En la nueva tienda de Falabella se comercializan mas de de 40.000 productos de las
lineas de Moda Hombre, Mujer y Nifos; Deportes; Electronica; Belleza y Perfumeria;
Decohogar; Linea Blanca; Pequefos Electrodomésticos y Espacio Gourmet.

En el pais tienen otros proyectos. En un encuentro entre la presidenta Cristina Fernandez
de Kirchner y el presidente de la firma Falabella, Reinaldo Solari Magnasco, ratificd
desembolsaran los u$s 90 millones previstos.

Por el momento, estd el compromiso y la intencién de seguir creciendo.

Guillermina Fossati
© iProfesional.com
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Fuente: http://marketing.infobaeprofesional.com/notas/82992-Falabella-planea-
lanzar-un-sistema-de-venta-a-traves-de-celulares-antes-de-fin-de-ano.html?cookie [4

de Enero de 2010]

infobaecom

Fecha de la nota: 17/11/2009

Los sistemas operativos mas usados en

moviles

Symbian, mayormente utilizado por Nokia, continla siendo el sistema operativo mas
difundido para celulares. Posee una cuota de mercado de 44,6% en el tercer trimestre del

afo, algo inferior al 49,7% que tenia en el mismo periodo de 2008.

Windows Mobile fue el mas afectado por la aparicién de la competencia. Tenia un 11% en
2008 y en la actualidad posee un 7,9%, segun las cifras manejadas por la consultora

Gartner.

En contrapartida, los Unicos que vieron crecer sus cifras fueron iPhone OS, BlackBerry y

Android, de Google.
Research In Motion vio que su sistema operativo para Blackberry tenia un 16% del
mercado y hoy posee el 20,8 por ciento. El sistema de Apple crecié 12,9% a 17,1 por

ciento.

Y Android, a un afio del lanzamiento del primer celular con esa plataforma -el G1 de HTC-

posee un 3,9% del mercado de celulares inteligentes

"El mercado tiende al cédigo abierto -como es el caso de Android (y en un futuro cercano

Symbian), dijo la analista de Gartner Roberta Cozza.

"Hay mas entornos cerrados como los de Apple y RIM. Microsoft se ha quedado en el

medio. Tienen que pensar mucho lo que van a hacer", finaliz6.
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Fuente:http://www.infobae.com/tecnologia/484506-101096-0-Los-sistemas-

operativos-mas-usados-maviles [4 de Enero de 2010]
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9.3 ANEXO IlI: Manual del Usuario

Manual de Uso del Sistema de Gestion de Pedidos Moviles (SGPM)

Version 1.0
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Capitulo 1

Introduccion

En este documento se describiran los objetivos y se explicara de forma sencilla cémo instalar y utilizar el
Sistema de Gestion de Pedidos Mdviles, tanto la aplicacion instalada en el equipo mévil como la
aplicacion desktop.

El SGPM fue creado con el objetivo de optimizar el sistema de ventas de la empresa, permitiendo la captura
y envio de notas de pedidos de forma sencilla y rapida, ademas de permitir al vendedor consultar las visitas
programadas del dia, lo que permite una mejor organizacién del cronograma de la empresa. La aplicacion
en el equipo moévil se encuentra en sincronia con la aplicacién desktop por lo que en tiempo real podra
recibir actualizaciones de itinerarios, precios, etcétera.

El moédulo servidor, permitird la creacién de nuevos usuarios posibilitando dar de alta rdpidamente a un
nuevo vendedor, también actualizar los itinerarios y procesar las notas de pedidos recibidas desde el
exterior.

Es de mucha importancia consultar este manual antes y/o durante la utilizacion del SGPM ya que lo guiara
paso a paso en el manejo de las funciones que se proveen.

Con la finalidad de facilitar la comprension del siguiente manual se incluyen graficos explicativos.
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Capitulo 2

Objetivo del Manual de Usuario

El objetivo perseguido en la confeccion de este manual es ayudar y guiar al usuario del SGPM en la

utilizacién del sistema, permitiendo resolver las dudas que puedan presentarse, incluyendo:

¢ Instalacion del SGPM.

e Utilizacion de la aplicacion, Modulo Celular, presentado los escenarios alternativos que éste podria
mostrar, y qué realizar en cada caso.

e Utilizacion de la aplicacion, Mdodulo Servidor, presentando los escenarios alternativos que éste
podria mostrar, y qué realizar en cada caso.

e Conocer el alcance de toda la informacién que es manejada por el SGPM por medio de una

explicacion detallada e ilustrada de cada una de las pantallas que lo componen.
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Capitulo 3
Dirigido a...

Este manual estad dirigido a todos los usuarios finales del SGPM, tanto vendedores autorizados como

administrativos, que se involucraran en la utilizacion del mismo.
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Capitulo 4

Instalacion y Configuracion del Sistema

4.1. Requerimientos Minimos

Estos son los requerimientos minimos para poder utilizar el sistema:

Servidor con procesador PIV o superior, 1Gb RAM, Disco Duro de 80 Gb o mayor.

Acceso a Internet en el servidor para poder realizar la sincronizacion de los datos.

Conectividad Bluetooth en el servidor.

Dispositivos méviles compatibles con J2ME, bluetooth y GPRS con servicio de alguna prestadora local.

Sistema Operativo: Windows XP o superior.

4.2. Instalacion

Si posee el CD instalador coléquelo en la lectora y comenzara la instalacién automaticamente.

Si no posee este CD puede descargar el sistema de seguros desde Internet, ingresando a:

www.gabriel-lansky.com/media/files/sgpm.zip

Una vez descargado el programa, ejecutelo para que comience la instalacion.
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Capitulo 5

Conceptos Generales: Metodologia de Uso
5.1 Médulo Mévil

5.1.1 Ingresar Usuario

El objetivo de este menu es que multiples usuario puedan ingresar al sistema.
Nota: El usuario debe estar cargado en una base de datos.

Curso de Actividades

Curso Normal Alternativas

1. El usuario decide ingresar al sistema. 1.1 Si hay conexién a internet, recibe los vendedores

actualizados

2. Escribe nombre de usuario y contrasefia. 2.1. Si el usuario no existe o la contrasefia esta mal
escrita, se le informa con un cartel su estado actual

(usuario o contrasefia inexistente). Fin de caso de uso.

3. El sistema recibe las tablas de articulos, clientes e
itinerarios

@ Sun @ Sun

B

Usuario

Contraseiia

Ingresar isuario yfo Contrasefia Inexistente

Referencia 1: Se utilizan el teclado numérico para escribir texto, las teclas de direccion para posicionarse
en el objetivo y la tecla de opcién para confirmar el ingreso.
Referencia 2: En el caso de haber ingresado mal el usuario y contrasefia se utiliza la tecla de opcién para

volver a la primera pantalla y volver a ingresar usuario y contrasefia.
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5.1.2 Ingresar Pedido

A traves de este menu se permite al usuario ingresar un pedido del cliente.

Nota: Es necesario que haya clientes y articulos cargados.

Curso de Actividades

Curso Normal Alternativas

1. El usuario ingresa el codigo de un | 1.1 Si no lo sabe, presiona consultar para ver el listado

cliente de clientes con su respectivo codigo.

2. Para realizar la carga de articulo
presiona el boton agregar.

2.1 Se abre otra ventana, en donde se
escribe el codigo del producto y la|2.1.1 Si no se sabe el codigo del producto presionar
cantidad. consultar para ver el listado de productos con su
respectivo codigo.

3. Para modificar un articulo, hay que
posicionarse  sobre el articulo,
presionar menu y luego modificar.

3.1 Se abre la misma ventana de
carga, en donde se pueden modificar

las cantidades.

4. Para eliminar un articulo, hay que
posicionarse  sobre el articulo,

presionar menu y luego eliminar.

5. El sistema calcula automaticamente
el precio total del pedido y la cantidad

total de articulos pedidos.

6. Para finalizar la carga, presionar | 6.1 Si se desea desechar el pedido que se esta tomando,

cargar. presionar anular.
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@ Sun

¥t 123

Codigo de Cliente

Codigo Nombre Direccion
Nombre de Cliente Pedro Juan Dean funes 514
Articulos  Jabon 02 Pedro 9 de Julio 11

Cok 1
Aoreocrl 03 Rodrigo  Colon 85

Precio
Cantidad de Articulos 20
Cargar
Costo del Pedido $ XX

Cargar Anular I
Anular I

Cantidad

Referencia 3: Se utiliza el teclado numérico para ingresar el cliente y la tecla de opcion para
realizar la consulta del cliente.

Referencia 4: Se utilizan las teclas de direccién para posicionarse en el cliente deseado y
seleccionarlo o volver a la pantalla anterior.

Referencia 5: Se utiliza el teclado numérico para escribir el producto y la tecla de opcién para

realizar la consulta.

@ Sun o @ Sun @)
= ot o= |

Pedido
Codigo de Cliente

Codigo Descripcion Precio

| I oo 58 Nombre de Cliente Pedro
02 Dentrifico 35 Articulos | [N
Agregar

Cantidad de Articulos 20

Costo del Pedido § XX

Cargar

Anul-vl Ll Modificar

2 Elminar

Referencia 6: Se utilizan las teclas de direccion para seleccionar el producto deseado y las teclas
de opcién para confirmar el producto o volver atras y cancelar la seleccién.

Referencia 7: Se utiliza el teclado numérico para escribir otro producto o maodificar el producto ya
agregado. Las teclas de direccion son utilizadas para moverse dentro de la pantalla. La tecla de

opcién es utilizada para desplegar un menud que permita eliminar o modificar el producto.
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5.1.3 Sincronizar

Este menu le permite al usuario sincronizar las listas de articulos,clientes y pedidos realizados.

Curso de Actividades

Curso Normal Alternativas

1. El usuario elige la forma de

sincronizar

2. El sistema envia todas las notas de
pedido que no hayan sido enviadas

hasta el momento

3. El sistema muestra un mensaje de | 3.1 Si hay algun error en la sincronizacion, el sistema

confirmaciéon muestra un mensaje de sincronizacién erronea

Sincronizar

[Sincronizacion Correcta Error al Sincronizar - Sincronice Nuevamente

Referencia 8: Se utilizan las teclas de direccion para seleccionar la forma de sincronizacién
deseada. Las teclas de opcién son utilizadas para confirmar la sincronizacion o cancelar el
proceso.
Referencia 9: Se utilizan las teclas de direccion para aceptar el mensaje de sincronizacion
correcta.
Referencia 10: Se utiliza la tecla de opcion para aceptar el mensaje de sincronizacion fallida e

intentar nuevamente la sincronizacion.
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5.1.4 Consultar Clientes

En este menu el vendedor consulta los clientes cargados.

Curso de Actividades del Caso de Uso

Curso Normal Alternativas

1. El usuario busca el cliente

deseado en una lista

@ Sun

IClientes

Codigo Nombre Direccion
Juan Dean funes 514

02 Pedro 9 de Julio 11

03 Rodrigo  Colon 851

Referencia 11: Se utilizan las teclas de direccion para seleccionar el cliente deseado. Las teclas de opcién

son utilizadas para confirmar la seleccion del cliente o bien para volver a la pantalla anterior.

206



/<
E-Commerce Especializado en Dispositivos Méviles E beca&ct@r

joyas

5.1.5 Reqistrar Clientes

En este menu el vendedor registra los clientes cargados.

Curso de Actividades

Curso Normal Alternativas

1. El vendedor carga los datos del | 1.1 El sistema marca un error de carga

cliente a registrar

2. ElI sistema muestra un

mensaje con la carga exitosa

= B @ Sun o @ Sun

ot Y RY_" [\
Registro egistro Registro

@
T

Razon Social

Direccion

Localidad

Telefono

Registro Erroneo — Intente Nuevamente

Registrar ,

Referencia 12: Se utiliza el teclado numérico para completar los datos del nuevo cliente. Luego
presionar la opcion registrar para almacenar el nuevo cliente.

Referencia 13: Se presiona la tecla done, para confirmar la operacion.
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5.1.6 Consultar Ventas Anteriores

Este menl permite a los usuarios consultar los Ultimos pedidos por cada cliente.

Curso de Actividades

Curso Normal

Alternativas

cliente

1. El usuario escribe el numero de

de clientes con su respectivo codigo.

1.1 Si no lo sabe, presiona consultar para ver el listado

ultimas 5 notas de pedido tomadas.

2. El sistema autonomamente trae las

3. El usuario elige la nota de pedido
que desea consultar y presiona
consultar.

4. El sistema muestra la nota de
pedido consultada.

@ Sun

Tt RBC

Ingrese Codigo del Cliente

Cliente Pedro
Seleccione Nota de Pedido
®nota de pedido 1

Nota de pedido 2

Nota de pedido 3

Nota de pedido 4

Nota de pedido S

Consultar

Referencia 14: Se utiliza el teclado numérico para ingresar el cliente. Las teclas de opcién son
utilizadas para consultar el listado de clientes cuando escribimos su nombre para cargar los datos
completos del mismo, o volver a la pantalla anterior. Las teclas de direccién son utilizadas para
seleccionar la nota de pedido que se desee consultar una vez que se haya elegido el cliente.

Referencia 15: Se utilizan las teclas de direccion seleccionar el cliente deseado vy la tecla de
opcién para confirmar la seleccién del cliente.

@ Sun

®

e
de Clientes

Clientes

Codigo Nombre Direccion

|01 Juan Dean funes 514

02 Pedro 9 de Julio 11

03 Rodrigo  Colon 851

15
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Codigo 01
Cantidad de Articulos 20 Nombre Jabon
Costo del Pedido § XX Cantidad 20
Precio58

Referencia 16: Las teclas de direccion se utilizan para seleccionar un producto de la nota de pedido
consultada para ver un detalle. Las teclas de opcién son utilizadas para confirmar el producto seleccionado
y ver el detalle del mismo, o bien para volver a la pantalla anterior.

Referencia 17: Se utiliza la tecla de opcion para volver a la pantalla anterior luego de ver el detalle del
producto seleccionado.
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5.1.7 Modificar Ventas Anteriores

Este menu le permite al usuario modificar alguno de los ultimos pedidos por cada cliente.

Curso de Actividades

Curso Normal Alternativas

1. El usuario escribe el numero de cliente 1.1 Si no lo sabe, presiona consultar para ver el listado
de clientes con su respectivo codigo.

2. El sistema autonomamente trae las ultimas

5 notas de pedido tomadas.

3. El usuario elige la nota de pedido que desea

modificar y presiona modificar.

4. El sistema muestra la nota de pedido

consultada para modificar.

5. El usuario puede agregar articulos, como asi

tambien modificar la cantidad de algun articulo

pedido o eliminarlo

° @ Sun @ o @ Sun @
E:'-h-r wn:tmu fiote de Clientes = ﬁ F;n@-;-mgoLmoJ

Ingrese Codigo del Cliente Clientes Articulos|  Jabon
Codigo Nombre Direccion
Agreger
|GHE uon  Dean tunes 514 Agregor |
Cantidad de Articulos 20
Costo del Pedido $ XX
Carger

Cliente Pecro
Seleccione Nota de Pedido
®Nota de Pedido 1 03 Rodrigo  Colon 851
Nota de Pedido 2
Nota de pedido 3 Anuler
Nota de Pedico 4
Nota de Pedido S

02 Pedro 9 de Julo 11

Modificar

SHIFT

Referencia 18: Se utiliza el teclado numérico para ingresar el cliente y la tecla de opcién para

consultar los datos completos del cliente. Las teclas de direccion son utilizadas para seleccionar la nota

de pedido a modificar.
Referencia 19: Se utilizan las teclas de direccion para seleccionar el cliente deseado y la tecla de

opcion para confirmar el cliente.
Referencia 20: Se utilizan las teclas de direccion para seleccionar el producto a modificar o bien

agregar un nuevo producto. La tecla de opcidn se utiliza para confirmar la seleccién.
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° @ Sun

Tt

Articulos

Codigo Descripcion Precio
Agregar

o [ [Aoreon]
02 Cantidad de Articulos 20
Costo del Pedido § XX
Cargar
Anular

Cantidad 2 Dertrifico 35

Precio
Cargar

[Anuter]

Referencia 21: Se utiliza el teclado numérico para ingresar el cédigo del producto y la cantidad del
mismo. Las teclas de direccion son utilizadas para posicionarse en el campo o botén deseado. La tecla
de opcién es utilizada para realizar la consulta del producto en el caso de conocer exactamente el
cédigo del mismo.

Referencia 22:; Las teclas de direccion son utilizadas para seleccionar el producto deseado y la tecla
de opcidn para confirmar la seleccion.

Referencia 23: Se utilizan las teclas de direccidn para seleccionar el producto a modificar y la tecla de

opcion para desplegar el menu que indica si se quiere modificar o eliminar el producto seleccionado.
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5.1.8 Anular Ventas Anteriores

Este menu permite al usuario anular alguno de los ultimos 5 pedidos por cada cliente.

Curso de Actividades

Curso Normal Alternativas

1. El usuario escribe el numero de | 1.1 Si no lo sabe, presiona consultar para ver el listado de

cliente clientes con su respectivo codigo.

2. El sistema autonomamente trae las
ultimas 5 notas de pedido tomadas.

3. El usuario elige la nota de pedido | 3.1 Si desea puede consultar la nota de pedido deseada
que desea anular y presiona anular.

4, El sistema muestra una|4.1 Si ocurre un error en la anulacién, el sistema informa al
confirmacion de la anulacion. usuario

° @ Sun ° @ Sun @

Yotk ABC i Yok ABC f E
HNotas de Pedido Lm de Clientes

Ingrese Codigo del Cliente Clientes

Codigo Nombre Direccion 2 5
Cliente Pedro I Juan
02

Dean funes 514
Seleccione Nota de Pedido 2 Pedro 9 de Julio 11

@nNota de Pedido 1 03
Nota de Pedido 2
Nota de Pedido 3
Nota de Pedido 4
Nota de Pedido 5

Rodrigo  Colon 851

Consultar
Anular

januiacion Extosa

3 oer
6 mno
Q wxvz
#-+

SPACE

Referencia 24: El teclado numérico es utilizado para ingresar el cédigo del cliente. La tecla de opcion es
utilizada para consultar los datos del cliente en el caso de no conocer su codigo. Las teclas de direccion se

utilizan para moverse en las diferentes notas de pedido y luego de seleccionarla con el votos de opcion

consultarla antes de anular o anularla directamente.

Referencia 25: Las teclas de direccién son utilizadas para seleccionar el cliente deseado y la tecla de

opcion para confirmar la seleccion del cliente.

Referencia 26: La tecla de opcion es utilizada para aceptar la confirmacion de anulacion exitosa.
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janulacion Erronea - Intente Nuevamente

Referencia 27: La tecla de opcion es utilizada para aceptar el mensaje de anulacion fallida e intentar el

proceso de anulacion nuevamente.
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5.2 Modulo Servidor

5.2.1 Ingresar Usuario

Este menu permite al multiples usuarios ingresar al sistema.

Curso de Actividades

Curso Normal Alternativas

1. El usuario decide ingresar al
sistema, el sistema recibe los
vendedores actualizados en el

servidor.

2. Escribe nombre de usuario y|2.1. Si el usuario no existe o la contrasefia esta mal escrita, se le
contrasefia. informa con un cartel su estado actual (usuario o contrasefia
inexistente). Fin de caso de uso.

3. El sistema se conecta esperando
celulares “Clientes”.

4. El sistema muestra la ventana

principal del programa

Usuario ]admin Usuario |admin

Contrasefia looooo Contraseiia |""'

Aceptar Aceptar Salir

No logueado Usuario y Contrasedia Invalida

Referencia 28: Ingresa su nombre de usuario y contrasefia y utiliza el boton aceptar para ingresar al
sistema. El botdn salir es utilizado para cancelar el proceso de ingreso al sistema.

Referencia 29: En el caso de haber ingresado de forma incorrecta el usuario y/o contrasefia el sistema
le informara y debera ingresar nuevamente la informacion solicitada y confirmar mediante el botén

aceptar o bien cancelar la operacion y salir del sistema mediante el botén salir.
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5.2.2 Consultar Clientes

Este menu le permite al usuario consultar todos los clientes cargados.

Curso de Actividades

Curso Normal

Alternativas

1. El usuario busca el cliente deseado

en una lista por diversos campos de

1.1 Haciendo click en consultar, se puede llegar a ver los

detalles del cliente, donde se puede modificar algun dato

® Todos

) Humero de Cliente

() Apellido y Nombre o Razon Social
' Localidad

busqueda o eliminarlo
| %] Cliente =1ee X"
Buscar | HNuevo Cliente 3
\ 1.1
ldCliente | Razon Social | Direccion | Localidad |  TEL

Consultar

Referencia 30: Las opciones de busqueda de clientes son utilizadas para acotar la busqueda a un

parametro especifico, nimero cliente, apellido o razon social o localidad. La opcion todos trae los

registros de clientes que coincidan con el pardmetro de blsqueda ingresado en el cuadro de texto.

Una vez ingresado el parametro de blsqueda en el cuadro de texto se hace un click en el botén con el

simbolo de binoculares para realizar la blsqueda. Los resultados son arrojados en la parte derecha de

la pantalla en forma de grilla. De la grilla resultante de la blsqueda puede posicionarse en un registro

en particular y apretando el botdn consultar ingresara al detalle de ese registro en particular.
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| £| Cliente = E@g
31

1] -1

Razdn social DISTRIBUIDORA LOMBARDI
Direccidn Av. Rivadavia 6250
Localidad Capital Federal

I' Teléfono 4962-1209/2250

Modificar Guardar Eliminar Cliente

Referencia 31: Al ingresar al detalle del registro seleccionado se presenta la pantalla anterior, donde
se puede modificar algin dato en particular o eliminar al cliente. Si se realiza algin cambio en los datos

del cliente se deben guardar los cambios mediante el botdn guardar.
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5.2.3 Consultar Articulos

Este menu le permite al usuario consultar todos los Articulos cargados.

Curso de Actividades

Curso Normal Alternativas

1. El wusuario busca el articulo| 1.1 Haciendo click en consultar, se puede llegar a ver los

deseado en una lista por diversos | detalles del articulo, donde se puede modificar algun

campos de busqueda dato o eliminarlo

fBuscar rNue\roArﬂculo | 32

Id Articulo Nombre  |Mdmero de Lis.|  Precio $%
® Todos 0 papel 2| 4
2 2.09
i~ Nombre L Lo s
(=) Cod de arficulo

i) Nimero de Lista

Busqueda finalizada

Referencia 32: Las opciones de busqueda de articulos son utilizadas para acotar la basqueda a un
parametro especifico, nombre, codigo de articulo o nimero de lista. La opcién todos trae “todos” los
registros de articulos que coincidan con el pardmetro de busqueda ingresado en el cuadro de texto.
Una vez ingresado el pardmetro de busqueda en el cuadro de texto se hace un click en el boton con el
simbolo de binoculares para realizar la busqueda. Los resultados son arrojados en la parte derecha de
la pantalla en forma de grilla. De la grilla resultante de la blsqueda puede posicionarse en un registro

en particular y apretando el botdén consultar ingresara al detalle de ese registro en particular.
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Nombre papel

Numero de Lista 2

Precio unitarioc 4.0

Modificar Guardar Eliminar Articulo

Referencia 33: Al ingresar al detalle del registro seleccionado se presenta la pantalla anterior, donde
se puede modificar algin dato en particular o eliminar el articulo. Si se realiza algin cambio en los

datos del articulo se deben guardar los cambios mediante el boton guardar.
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5.2.4 Reqistrar Articulos

Este menu permite al usuario registrar nuevos Articulos.

Curso de Actividades

Curso Normal

Alternativas

1. El usuario carga los datos del
articulo a registrar

1.1 El sistema marca un error de carga

2. El sistema muestra un mensaje con

la carga exitosa

Nombre del Articuloj

Numero de Lista

Precio %

Confirmacion

Exito al registrar!

Referencia 34: Al ingresar a la pestafia Nuevo Articulo es posible agregar un nuevo articulo al

sistema. Se deben ingresar los datos solicitado y luego hacer click en el boton registrar. El sistema

=R

arrojara un mensaje de éxito al registrar, el que se debera aceptar.
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5.2.5 Consultar Usuarios

Este menu permite al usuario consultar todos los Usuarios cargados, dependiendo

de la jerarquia del usuario que esta realizando la consulta.

Curso de Actividades del Caso de Uso

Curso Normal Alternativas

1. El usuario busca el usuario del | 1.1 Haciendo click en consultar, se puede llegar a ver los
sistema deseado en una lista por | detalles del usuario, donde se puede modificar algun
diversos campos de busqueda dato o eliminarlo

1.2 Si es un vendedor, se puede ver el itinerario que
tiene cargado

Buscar | Nuevo Usuario | 3
Todos A4
—
(@ Apellido y Nombre
) ID usuario
D Apellido y Mombre Usuario Contrasefia
7Administrador admin admin L
8Bogado, Pedro Emm... [pogadopedro bogadopedro
9Morelo, Marcela marce marce
10Messi, Lionel lio lio
11|Pedro pedro pedro
Consultar | | Eliminar |
Se ha completado |a bisqueda 5 Resultados

7 r
-

Referencia 35: En la ventana de usuarios, es posible consultar los usuarios del sistema. Las opciones
de busqueda de usuarios son utilizadas para acotar la blisqueda a un parametro especifico, en este
caso hay 2 formas de acotar esa buUsqueda, la primera es una lista desplegable que muestra los
perfiles de usuarios utilizados en el sistema, Administrador, Gerente, Administrador General, Vendedor
0 Todos. La otra forma, combinable con la anterior, es la busqueda de los registros de usuarios por
nombre o por su ID de Usuario, que coincidan con el parametro de busqueda ingresado en el cuadro
de texto. Una vez ingresado el pardmetro de busqueda en el cuadro de texto se hace un click en el
botdn buscar para realizar la busqueda. Los resultados son arrojados en la parte central de la pantalla
en forma de grilla. De la grilla resultante de la busqueda puede posicionarse en un registro en
particular y apretando el boton consultar ingresara al detalle de ese registro en particular o apretando el

botdn eliminar, se eliminara el registro seleccionado.
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lé] Vendedor

-

D 8 36

Nombre y apellido Bogado, Pedro Emmanuel
Usuario bogadopedro
Contrasefia bogadopedro
Itinerario Cliente

| Eliminar Itinerario | Eliminar Cliente

| Modificar || Guardar || Eliminar Usuario |

Referencia 36: Si en la pantalla anterior, se posiciona sobre un registro de especifico de Vendedor,
ingresara al detalle del mismo, donde se mostraran los itinerarios y los clientes asignados a ese
vendedor. En la misma pantalla se podran modificar datos del vendedor, como asi también eliminar un
cliente o itinerario asignado. Recuerde que cualquier cambio que realice a los datos del vendedor debe
ser guardado, para que esos cambios se reflejen posteriormente. También dentro de esta pantalla el

usuario vendedor puede ser eliminado presionando el botén de eliminar usuario.
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5.2.6 Reqistrar Usuarios

Este menu permite al usuario registrar nuevos usuarios, dependiendo de los
permisos.

Curso de Actividades

Curso Normal Alternativas

1. El usuario carga los datos del | 1.1 El sistema marca un error de carga
usuario a registrar, despues de haber
seleccionado el tipo de usuario a
cargar

2. El sistema muestra un mensaje con

la carga exitosa

Buscar | Nuevo Usuario | 37

o0 Vo7

Apellido y Nombre

Contrasefa

| |
Usuario | |
| |
| |

Confirmar Contra seﬁal

Registrar |

Confirmacicon

Usuario registrado Exito al reqgistrar!

=1

Referencia 37: Al ingresar a la pestafia Nuevo Usuario es posible agregar un nuevo Usuario al
sistema. Se debe seleccionar de la lista desplegable el tipo de usuario que se va a agregar e ingresar
los datos solicitados y luego hacer click en el botdn registrar. El sistema arrojara un mensaje de éxito al
registrar, el que se deberéa aceptar.
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5.2.7 Consultar Notas de Pedido

Este menu permite al usuario consultar por diversos campos de busqueda todas las

notas de pedido recibidas.

Curso de Actividades

Curso Normal Alternativas

1. El usuario selecciona la fecha o| 1.1 Si la fecha desde es mayor a hasta, el sistema

rango de fechas deseada a buscar muestra un error

2. Se selecciona el campo de |2.1 Si el usuario desea, se puede consultar los detalles
busqueda por el cual quiere consultar | de cada nota de pedido, haciendo click en el boton
consultar.

2.2 Desde ahi se puede crear un documento con la nota

de pedido consultada o simplemente imprimirla

Buscar

I )

[¥] Desde | 50320091
Hasta 503/2009

® Todos
(r Cod de identificacién
2 Vendedor

\
Id Pedido \ Vendedor | Cliente \ Fecha \ Monto

) Cliente

0 Articulo

Consultar I

Referencia 38: En la ventana de consultar Notas de Pedido es posible observar las Notas de Pedido
de la empresa. Las opciones de busqueda que permite esta pantalla son bastantes amplias. Debe
seleccionar algun parametro de blsqueda, estos se agrupan de la siguiente forma, por vendedor, por
cliente, por articulo o por codigo de identificacién de la nota de pedido. A su vez ademas de refinar la
busqueda por alguno de los parametros antes mencionados es posible afinar a un mas la busqueda
por parametros dentro de cada grupo, por ejemplo, si se elige buscar las notas de pedido por
vendedor, seleccionando el Apellido y Nombre, la consulta trae todas las notas de pedido del
vendedor que se especifique en el cuadro de texto. Especificando los pardmetros y completando con el
dato deseado el cuadro de texto, la consulta se realiza haciendo click en el boton con el simbolo de
binoculares. Los resultados son devueltos en forma de grilla a la derecha de la pantalla. Si se posiciona
en alguno de los registros dentro de la grilla es posible ingresar a un detalle haciendo click en el boton

consultar. También es posible asignar a la basqueda un periodo de tiempo determinado.
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|| Nota de Pedido (e

39

Vendedor Pedro Id Vendedor 11

Cliente Gaby Id Cliente 0

Articulos

Id Articulo Cantidad Precio Unitario Precio Total

Ojpapel 3 4.0 12
Opapel 2 4.0

Importe Total §  20.0

Crear Documentacion Imprimir

Referencia 39: Al ingresar al

detalle desde

la pantalla anterior, es posible observar las
especificaciones de la nota de pedido seleccionada. Desde esta pantalla se crea la nota de pedido y es

posible imprimir el comprobante que luego serd enviado al area de la empresa que se dedique a
preparar los pedidos de los clientes.
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5.2.8 Sincronizacion de Datos de Dispositivo Movil

Este menu permite al usuario poder transmitir los datos desde y hacia el dispositivo
movil.

Curso de Actividades

Curso Normal Alternativas

1. El sistema recibe el pedido de | 1.1 Sino es correcto el usuario y contrasefia, fin.
informacion del celular y envia todos
los vendedores cargados; luego se
recibe el usuario y contrasefia que se
quiere loguear en el celular y el

sistema valida el usuario y contrasefia

2. El sistema envia las tablas de | 2.1 El sistema avisa si hay algun problema de conexion
articulos, clientes y el itinerario

especifico del vendedor actual.

3. El sistema le envia un mensaje al

usuario cada vez que se recibe un

nuevo pedido

\i/' Aviso x Papelera de

o ; ~reciclaje
Se han recibido 1 notas de pedido

Referencia 40: Confirmacion automética del sistema al recibir una nueva nota de pedido.
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5.2.9 Generar Informes de Ventas

Este mena permite al permitirle al Empleado administrativo o gerentes obtener
informes de los datos obtenidos de las notas de pedido recibidas.

Curso de Actividades

Curso Normal Alternativas

1. EIl Empleado administrativo o
gerentes selecciona el periodo

que desea el informe.

2. Seleccionar el informe deseado
(vtas x articulo, cliente, localidad
o vendedor) y si se desea las
mayores ventas primero o las

menores.

3. El sistema realiza el informe| 3.1 El empleado administrativo o gerente elige
de acuerdo a las notas de pedido | exportar la salida del informe (word, imprimirlo,
cargadas y al parametro | etc)

seleccionado.

[£] mformes de Ventas = i

40

V| Desde 6/72/2009 -5 Item ventas (§
V| Hasta 6/12/20091%

* Localidad

Wendedaor

“1 Cliente

~) Articulo

Crear Documentacicn l [ Impririe

Referencia 40: Desde esta pantalla se crea el reporte de las notas de pedido por fecha y por diversos
campos de busqueda, el mismo puede ser exportado o impreso para enviarlo al area de la empresa

gue se dedique a realizar un analisis del mismo.
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