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Capitulo 1
Las etapas de desarrollo

Toda materializacién de una idea, crear un producto o bien, implementar un servicio o
desarrollar una aplicacion que interactia con otros sistemas requiere una metodologia. Una
metodologia permite planificar un desarrollo, evaluar el avance y poder identificar factores
importantes para tomar la decision de dar el siguiente paso.

El Unified Process(UP) [JBR99] o Proceso Unificado describe diversas etapas en el desa-
rrollo de una aplicacion asignandoles un ciclo de vida y permitiendo el manejo de tidsajos
idea mas importante es el desarrollo iterativo [CL2002] el cual organiza el desarrollo en una
serie de cortos mini-proyectos llamados iteraciones. Cada iteracion tiene un ciclo de vida, del
cual se obtendra un mini-sistema probado e integrado. Este tipo de metodologia es conocida
como Desarrollo iterativo e incremental.

La figura 1.1 muestra dos bloques de organizacién del trabajo que son desde el punto de
vista de los procesos en el desarrollo de la aplicacion (Organizacién de Procesos) y aquellas
consideraciones de tipo soporte (Organizacion para Soporte), esta Ultima no sera tomada en
cuenta, pues es dependera de la empresa que realiza el desarrollo.

1. Inicio

En esta etapa se identifican aspectos a un alto nivel del negocio y los procesos que
estan involucrados en una aplicacion de comercio electronico. Definicion de términos,
requerimientos y prototipos. Para el caso desarrollado aqui, se estableceran los elemen-
tos, actores y procesos comunes para sitios de comercio electronicos.

2. Elaboracion

Esta etapa corresponde a la mas importante de las cuatro etapas, pues se sientan las
bases del proyecto, se mitigan considerables riesgos y se establece la arquitectura que
soportara la implementacion. Para el caso de un sitio de comercio electronico estos as-
pectos corresponderan al analisis de la arquitectura del software como es la utilizacién
Servlets y Java Server Pages con sus correspondientes casos de usos, diagramas de se-
cuencia y diagramas de clases.

1*El concepto riesgo es utilizado para agrupar aquellos factores importantes que a largo plazo pueden influir
en el desempefio de la aplicacién, por ejemplo, el manejo de concurrencia, la cantidad de usuarios a utilizar la
aplicacién, etc.
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Figura 1.1: Desatrrollo iterativo e incremental

3. Construccion

En esta etapa, se implementa lo elaborado en la etapa anterior y se completan detalles en
los requerimientos. Adicionalmente a medida que se implementa, en esta etapa se real-

izan pruebas (iteraciones). Aqui se haran las implementaciones de las clases disefiadas,
documentacién, completar analisis y disefios en los distintos procesos y transacciones

del sitio de comercio electrénico.

4. Transicion

En esta etapa, se concluyen las implementaciones y se integra lo desarrollado. Se re-
alizan las pruebas finales y globales. En la aplicacion de comercio electronico se inte-
graran los diversos procesos y se realizaran pruebas para el cumplimiento de los casos
de usos disefiados.

En [RUP1998] se establece con mas detalles las etapas aqui descritas, incluyendo ejemplos.



Capitulo 2
Inicio : Requerimientosy modelo de
negocios

Lo importante en esta etapa, es agrupar los diversos elementos y entender el contexto que
envuelve a los sitios de comercio electrénico. Esto involucra conocer terminologia que se em-
pleara para definir los elementos, actores, procesos, etc., modelar el negocio en base a esque-
mas que identifiquen partes, sistemas o procesos, y se diagraman algunos casos de usos.

2.1 Elementos de un sitio de comercio electrénico

El primer paso es establecer el tipo de comercio electronico con el que se trabajara. Esen-
cialmente existen dos tipos: Empresa a Empresa (Business to Business 0 B2B) y Empresa a
Consumidores (Business to Customers o B2C). Un comercio del tipo B2B esta enfocado ha-
cia las relaciones comerciales entre un empresa y sus proveedores. Mientras que un comercio
B2C se enfoca hacia un cliente consumidor de los productos, bienes o servicios que la empresa
ofrece. El framework a implementar esta enfocado al comercio de tipo B2C. De esta manera,

el siguiente paso es identificar y conceptualizar los diversos elementos que pueden componer
un sitio B2C. Estos pueden variar bastante, pues dependen de cdmo las transacciones, procesos
Yy negocios se manejan en las diversas empresas. Sin embargo podemos rescatar ciertas simili-
tudes entre las diversas empresas ya abocadas a este tipo de negocios.

Intercambio de Datos Electrénicos :Este concepto hace referencia al intercambio de in-
formacion entre los diversos sistemas que implementan el funcionamiento del sitio con los
sistemas que procesan los negocios comerciales [NOAY1999].

Catalogo : Un catalogo es un conjunto de bienes, productos o servicios agrupados bajo algun
criterio. Su composicion descriptiva puede ser diversa y depende de aquellos atributos que se
desea sean visualizados (imagenes, textos, enlaces Web, etc.) y los atributos de manejo interno
(cbédigos, subclasificaciones, etc.). Un catalogo puede a su vez poseer otros sub-catalogos.

Producto : Se llamaraProductoa los bienes o servicios finales individualizados en la em-
presa. Esencialmente un producto puede ser identificado mediante un codigo, una descripcion,
atributos y diferentes tipos de precios.

Articulo : Un articulo correspondera a la visualizacion de un producto, bien o servicio final.
Es probable que un conjunto de productos de caracteristicas similares, visualmente puedan ser
descritos por un sdlo articulo. Por ejemplo, una zapatilla de una determinada marca y modelo

3
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denominada "zapatilla x" puede tener diferentes nimeros y colores. Cada par de zapatillas de
un mismo nuamero y color seria un producto, mientras que el conjunto de todos los niumeros y
colores pueden ser descritos por el articulo "zapatilla x".

Detalle de Articulo : Esta definicidn se incorpora como elemento adicional, pues permite
simplificar una lista de articulos mostrando informacién general, y adicionalmente dar la op-
cion de obtener una informacion mas explicita o detallada de un articulo de la lista presentada.

Banner : Un banner es una logotipo de especiales caracteristicas que presenta diversos tipos
de informacion. Puede ser un aviso informativo, un enlace hacia otro servicio, una repre-
sentacion de un articulo o un enlace hacia una promocion.

Promociones :Este elemento cada dia tiene mas importancia dentro de los sitios B2C, porque
es el punto de atencién para atraer a los clientes. Consiste basicamente en agrupar dos 0 mas
productos bajo ciertas condiciones, por ejemplo, precio con descuento, producto de regalo,
descuentos por cantidad, etc.

Canasta de compra :Este concepto identifica a todos aquellos productos, bienes o servi-
cios que el cliente final ha seleccionado para comprar.

Proceso de compra Este concepto involucra aquellos pasos necesarios de interaccion en-
tre el sistemay el cliente para establecer un proceso comercial a nivel del sitio B2C, es decir,
la compra virtual.

Tipo de Pago : El tipo de pago empleado es muy importante pues es el medio que permite
el intercambio del bien, producto o servicio entre el sistema (la empresa) y el cliente final. Es
asi, como éstos pueden variar dependiendo de los permitidos por la empresa.

Informacion de despacho :Es importante tener en consideracién la informacién de despa-
cho, dado que se trata de un intercambio de productos, bienes o servicios realizado a distancia.
Esto involucra saber los valores por concepto de flete, los descuentos por tamafio, peso o di-
mensiones que son aplicados a los productos, bienes o servicios.

Registro de Cliente :Llevar un registro de los datos del cliente es de suma importancia pues
individualiza al cliente final (potencial comprador), manteniéndolo informado de nuevos pro-
ductos, resguardando su seguridad como comprador y, desde el punto de vista del vendedor,
saber el destino de los productos comprados.

Motor de Busqueda : Si bien, navegar a través de catalogos permite a los clientes un facil
acceso hacia productos de interés, un motor de basqueda es esencial para agilizar la busqueda
de productos. Buscar un producto puede hacerse ingresando un tipo de producto, un rango de
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precios, un codigo de producto, etc.

Atencién al Cliente : Permitirle al cliente emitir comentarios, solucionar problemas y estable-
cer reclamos es un importante concepto de marketing. Permite tener contacto con el cliente,
mejorar el sistema de acuerdo a las personas que interactian con él, saber inquietudes, etc.

Secciones Especiales Muchas empresas o areas de ésta querran destacar ciertos aspectos,
o tendran sus propios modelos de promocionar sus productos, bienes o servicios. Es asi, por
ejemplo que pueden tener una seccion especifica con catalogos propios, precios y procesos de
compra especiales.

Estadisticas : Las estadisticas cobran mucha relevancia a la hora de evaluar la rentabilidad del
negocio. Es asi que importa obtener el nUmero de visitantes, estadisticas de venta, productos
mas vendidos, etc.
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2.2 Modelo de negocios

Esencialmente un usuario cliente (visitante) cursa tres etapas de negociacion en el comercio
electrénico. Una primera etapa que corresponde a la busqueda de un producto de interés (nave-
gacion por el sitio), un proceso de compra del producto y la transaccién comercial final con
la empresa que posteriormente significara recibir el producto comprado. En estas tres etapas
ocurren diversos procesos que pueden dividirse en Procesos Visitante-Sistema (PVS), Proce-
sos Sistema-Sistema (PSS) y Procesos Sistema-Negocio (PSN).

- Matar de
w o Busqueda
=] k<] T
8 é 88 Y
B § Administrador Cache
(i1 Ba B | deArtieulos [T T
& w [ T *
L "
|Visitanta I I Administrador H
Y ¥ de Ventas
f DatawareHousing T
Administrador Administrador
de Vitrina de Clientes T
SISTEMA

Figura 2.1: Modelo de Negocios

En la figura 2.1 identificamos dos actores principales que son un Visitante (cliente final) y el
Sistema (sitio B2C). Dentro de este esquema estan incluidos los dos primeros grupos de pro-
cesos (PVS y PSS). El tercer grupo no sera considerado, pues involucra a cada empresa en
particular y en como cada una trata el negocio.

2.2.1 Procesos Visitante-Sistema

Estos procesos son interactivos entre el visitante y el sistema. Un visitante visualiza catalogos,
productos y promociones hasta obtener la descripcion de un producto de interés. Adicional-
mente se registra en el sitio para entregar sus datos personales y direcciones de despacho.
Eventualmente realiza la compra del producto y espera su recepcion. El sistema por su parte,
entrega la informacion necesaria al visitante, lo guia por el proceso de compras y guarda un
registro de él.

1. Obtencién de Catalogos :El visitante puede acceder a los productos, bienes o ser-
vicios a través de agrupaciones de éstos o por medio de Catalogos. De esta forma el
visitante solicita informacién de un Catalogo determinado, el cual es generado por un
Administrador de Cataloggosontenido en eAdministrador de Articulgsjue obtiene la
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informacion desde u@achede catalogos, luego genera los aspectos visualizables (y en-
laces a subcatalogos si los posee) para el visitante (puede encontrarse en Ultima instancia
de almacenamiento, una base de datos). La figura 2.2 muestra un esquema del proceso.
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Figura 2.2: Obtencién de Catalogos

2. Obtencion de Articulos : El visitante mientras navega por los distintos catalogos y sub-
catalogos, finalmente obtendra una lista de los articulos contenidos en los catalogos. Esto
es obtenido a través de éaministrador de articulogue es referenciado por catalogo.
Adicionalmente, un articulo puede ser referenciado desde la lista de articulos obtenién-
dose de esta manera Detalle de Articuloque co-rrespondera a una informacion mas
explicita del articulo. El detalle de articulo también se puede obtener en forma directa a
través de banners o promociones.
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Figura 2.3: Obtencion de Articulos

3. Registro de Cliente :La informacion que se puede registrar de un cliente, puede ser
variada y dependera de cada empresa, sin embargo esta informacién puede ser dividida
en unRegistro Personay Direccionesasociadas. Es asi que en una primera etapa de
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registro (registro voluntario) sélo sera necesario obtener un registro personal (datos per-
sonales del cliente) y posteriormente, durante el proceso de compras obtener la direccion
personal y direcciones de despacho que el cliente estime necesario.
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Figura 2.4: Registro de Cliente

4. Busqueda :Un motor de busqueda puede ser muy sofisticado y complicado de imple-
mentar. Pero basicamente se puede realizar una bisqueda en base a un texto ingresado,
y dado que el interés principal es orientado hacia la obtencién de informacién de un
articulo, la busqueda se realiza sobre los atributos visualizables de los articulos con-
tenidos en el sitio. Adicionalmente, para agilizar basquedas posteriores se crearan catél-
0gos de busqueda, asi, en una préxima busqueda se consultara la existencia de algun
catalogo referenciado por el texto ingresado.

Visit

ante

Fillro de Requerimientos
Encausador de Procesos

]
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¥

Administrador de
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Figura 2.5: Busqueda de Articulos

5. Navegar el sitio : El sitio puede contener otras informaciones, paginas estéticas o en-
laces hacia otros sitios. URdministrador de vitrinase encarga de presentar o servir al
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cliente de este tipo de contenidos.
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Figura 2.6: Navegar el Sitio

6. Contactar empresa :Esencialmente este proceso involucra ingresar una informacion
para contacto del visitante, junto con su comentario, sugerencia o reclamo que es enviada
de alguna forma hacia la empresa. De esto se encafginghistrador de clientes

Empresa

A

Mensajeria
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Figura 2.7: Contactar a Empresa

7. Proceso de compra&l proceso de compras esencialmente son cinco pasos que el visi-
tante debe seguir para generar la solicitud de compra. Estos pasbsr§omar canasta
de comprasEstablecer medio de pagGonfirmar o registrar datos personalgSonfir-
mar o definir datos para envip Confirmar solicitud de compra

8. Confirmar canasta de compras :Para lo que es dProceso de comprasl visitante
puede visualizar todos aquellos productos que ha seleccionado para la compra. En este
ambiente puede modificar cantidades y eliminar productos. Estas acciones son mane-
jadas por urAdministrador de canasté&iempre que el visitante visualiza el contenido
de la canasta se encontrara en este proceso, que es el primero en el Proceso de Compras.
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9. Establecer medio de pago Principalmente este proceso involucra escoger, dentro de

un grupo de alternativas, la forma de pago que se empleara para la compra, y dependera
de lo que la empresa estime conveniente. Administrador de pagose encargara de
generar las alternativas y validar inicialmente el medio de pago seleccionado.

10.

11.

CAPITULO 2. INICIO : REQUERIMIENTOS Y MODELO DE NEGOCIOS

Visitante
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Figura 2.8: Canasta de Compras

L i

Visitante

Filtro de
Requerimientos
Encausador de

Frocesos

. | Administrador de
" | Mediecs de Pago

Y

Medio de Pago

i 4

Administrador

Confirmar o registrar datos personales :Si el visitante ya se registré previamente,
debe confirmar sus datos personales y/o agregar nueva informacién para un futuro con-

de Vitrina

Administrador de
Ventas

SISTEMA

Figura 2.9: Medio de Pago

tacto. El proceso llevado a cabo es similar al de la figura 2.10

Confirmar o definir datos para envio : Adicionalmente, cada visitante puede definir
varias direcciones de despacho. Estas se pueden definir en un registro previo o en esta

etapa. Similar proceso al de la figura 2.10.
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Figura 2.10: Registro de Datos Comprador y Despacho

12. Confirmar solicitud de compra : Finalmente, el visitante visualiza un resumen de la
compra que efectuard, sus datos para contacto y los datos para envio que debera confir-
mar. Una vez que da su respuesta afirmativa, se genera la solicitud para uso interno de la
empresa. Este el proceso final entre visitante y sistema.

| Cliente |

'3

Y

I Visitante I

k

Filtro de Requerimientos
Encausador de Procesos

ot

Administradar

de Vitrina

Canasta Medio de
Pago
Administrador
de Ventas
* o
=
— )
Solicitud de Compra l—> E
e
4 ¢
=]
c
o
| Registro Cliente | a
Administrador de
Direcciones
Administrador
de Clientes
SISTEMA

Figura 2.11: Confirmar solicitud de compra
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2.2.2 Procesos Sistema-Sistema

Esencialmente un PSS se referira a los procesos internos del sistema, como son el manejo de
sesion de un cliente, administracion de cache, transacciones con la base de datos, generacion
de datos para visualizacion, mensajeria y datawarehousing.

1. Manejo de sesidn El sistema debe ser capaz de individualizar a cada visjtpateste
concepto se le denomings&sionExisten diversas alternativas para el manejo de sesion,
para este caso se utilizara el manejo de sesiowoizkiesque son objetos Unicos que
son intercambiados entre el sistema y la aplicacion (browser) del cliente. Al momento
de que un visitante ingresa al sitio es generada una sesion Unica que lo identifica, de esta
manera el cliente puede ver su estado con respecto al sitio (canasta, registros, etc.).

Administrador —
Internet | Requerimiantc’ y Req. (Sesidn
<LLLL de Sesién g (Sesion) -
=
5 B8
=)
! 1
=
o
Sesion v
Filtro de
Requerimientos
SISTEMA

Figura 2.12: Manejo de Sesion

2. Administracién de Cache :Una cache agiliza la obtencién de informacion y esto es
muy importante en un sitio de comercio electrénico, pues ante la diversidad forma de
conexion utilizadas en Internet no es asegurable que el universo de clientes utilice una
buena conexién. Bajo estas circunstancias, una cache es ideal para almacenar aquellos
articulos, catalogos, resultado de busquedas y proceso de compras en un almacén de
rapido acceso. Cada administrador solicitara un dato a la cache y éste a su vez utilizara
el método LRU para actualizar su contenido y entregard el dato requerido. La figura 2.13
muestra un esquema de los elementos involucrados.
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Figura 2.13: Manejo de Datos en Cache

3. Generacién de datos visualizables A medida que se presentan las diversas paginas,
elementos visualizables son generados dentro del sistema, entre estos podemos destacar
elementos html de seleccion, contenidos de canasta, contenidos de articulos, catalogos,
solicitud de compra, medios de pago, banners, texto y datos del visitante.

Requrimiento /

Filtro de:
Requerimientos

Encausador de

f-
-

Procesos

Internet

\l_

Interna
del
(}: sisems

Administrador

%

espuesta (Objeto)

\

Generador

Objeto de

Objetos
Visualizables

Administrador de Vitrina SISTEMA

Figura 2.14: Generacion de datos visualizables

4. Mensajeria y Datawarehousing:La mensajeria se realiza en base a envios de correo
electrénico y/o escritura de logs. Este proceso se realiza ente eventos de los cuales se
desean estadisticas, como son las visitas realizadas, solicitudes hechas, contactos del
visitante, catalogos visitados o articulos solicitados.
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2.3 Casos de Uso

Los casos de usos son descripciones sobre las interacciones del sistema con su entorno. Ini-
cialmente se pueden definir tres casos de usos principales.

Caso de Uso
Navega
Actor
Visitante
Descripcién
El visitante recorre catalogos, promociones e informacion contenida en el sitio en
basqueda de un producto de interés.
Precondiciones
Sin precondiciones.
Postcondiciones
Visitante visualiza producto(s) en pagina de detalle de articulo.
Flujo Principal
(1) Visitante ingresa al sitio de comercio electrénico.
(2) Sistema muestra pagina principal.
(3) Visitante selecciona catalogo.
(4) Sistema muestra pagina de catélogo.
(5) Visitante selecciona subcatalogo de interés.
(6) Sistema muestra pagina de articulos.
(7) Visitante selecciona articulo.
(8) Sistema muestra detalle del articulo con el o los productos asociados al articulo.
Flujo Alternativo
(3A) Visitante selecciona un enlace, banner, realiza busqueda, se registra, visualiza
canasta o realiza un contacto.
(4A) Catalogo seleccionado no contiene subcatalogos. Continuar en paso (6).
(5A) Visitante selecciona un enlace, banner, realiza busqueda, se registra, visualiza
canasta o realiza un contacto.
(6A) Subcatalogo contiene a su vez subcatalogos. Volver al paso (4).
(7A) Visitante selecciona un enlace, banner, realiza busqueda, se registra, visualiza
canasta o realiza un contacto.
Flujo Excepcional
(4E) Catalogo se encuentra discontinuado. Actualizar catalogos. Mensaje a visitante.
Regresar a pagina anterior.
(6E) Catalogo o subcatalogo no posee articulos (discontinuados). Actualizar articulos y
catalogos. Regresar a pagina anterior.
(8E) Articulo discontinuado (sin productos asociados). Actualizar articulos y catalogos.
Mensaje a visitante. Regresar a pagina anterior.
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Caso de Uso
Se registra
Actor
Visitante
Descripcién
El visitante ingresa sus datos personales al sitio.
Precondiciones
Sin precondiciones.
Postcondiciones
Visitante visualiza sus datos ingresados y recibe una notificacion por correo electrénico
Flujo Principal
(1) Visitante ingresa al sitio de comercio electronico
(2) Sistema muestra pagina principal
(3) Visitante selecciona registro de clientes
(4) Sistema muestra pagina de acceso a clientes
(5) Visitante selecciona ingresar nuevo registro
(6) Sistema muestra formulario con datos personales
(7) Visitante ingresa informacion obligatoria
(8) Sistema muestra pagina con datos ingresados y notifica a visitante.
Flujo Alternativo
(3A) Visitante selecciona un enlace, banner, realiza busqueda, selecciona un catalogo,
visualiza canasta o realiza un contacto.
(5A) Visitante ingresa datos para acceso personalizado.
(5B) Visitante selecciona un enlace, banner, realiza basqueda, selecciona un catalogo,
visualiza canasta o realiza un contacto.
(7A) Visitante selecciona un enlace, banner, realiza busqueda, selecciona un catalogo,
visualiza canasta o realiza un contacto.
Flujo Excepcional
(4E) Visitante ya se encuentra con acceso. Mensaje al Visitante. Pagina con datos per-
sonales.
(8E1) Visitante ya se encuentra registrado. Mensaje de confirmacién para sobreescribir
datos.
(8E2) Visitante ingres6 datos incorrectos. Mensaje al Visitante. Pagina de formulario
anterior.
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Caso de Uso
Compra
Actor
Visitante
Descripcién
El visitante comienza el proceso de compra.
Precondiciones
El visitante tiene acceso y posee una canasta de compra con productos.
Postcondiciones
Visitante visualiza informacion de la solicitud de compra y recibe un mail.
Flujo Principal
(1) Visitante visualiza su canasta de compras y escoge Iniciar compra
(2) El sistema muestra pagina Medio de Pago
(3) Visitante selecciona medio de pago e ingresa informacion relacionada
(4) Sistema muestra pagina para confirmar datos personales
(5) Visitante modifica o confirma datos personales
(6) Sistema muestra pagina para confirmar datos de envio
(7) Visitante modifica, agrega o confirma datos de envio
(8) Sistema muestra resumen con Solicitud de Compra, Datos Personales y Datos de
envio.
(9) Visitante confirma solicitud de compra y recibe mail con resumen.
Flujo Alternativo
(1A) Visitante selecciona un enlace, banner, realiza busqueda, se registra, selecciona un
catalogo o realiza un contacto.
(3A) Visitante selecciona un enlace, banner, realiza blisqueda, visualiza canasta, se re-
gistra, selecciona un catélogo o realiza un contacto.
(5A) Visitante selecciona un enlace, banner, realiza busqueda, visualiza canasta, se re-
gistra, selecciona un catalogo o realiza un contacto.
(7A) Visitante selecciona un enlace, banner, realiza busqueda, visualiza canasta, se re-
gistra, selecciona un catalogo o realiza un contacto.
(8A) Visitante selecciona un enlace, banner, realiza busqueda, visualiza canasta, se re-
gistra, selecciona un catéalogo o realiza un contacto.
Flujo Excepcional
(3E) Informacién ingresada es incorrecta. Mensaje. Pagina anterior.
(5E) Informacion ingresada es incorrecta. Mensaje. Pagina anterior.
(7E) Informacién ingresada es incorrecta. Mensaje. Pagina anterior.
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Figura 2.15: Diagrama de Casos de Uso

La figura 2.15 es un diagrama muy usado para visualizar los casos de uso. Sin embargo, no
entrega mucha informacioén para los futuros desarrollos. La informacién real, esta contenida
en las descripciones realizadas.

Estos casos de uso no estan del todo completos, pues como parte de la metodologia, se irdn
completando a medida que se implemente la aplicacion.
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Capitulo 4
Construccion : I mplementacion de codigo
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CAPITULO 4. CONSTRUCCION IMPLEMENTACION DE CODIGO



Capitulo 5
Transicion : Probando la aplicacion
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CAPITULO 5. TRANSICION :PROBANDO LA APLICACION



Apéndice A
Apéndice X
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APENDICE A. APENDICE X



Apéndice B
Apéndice Y
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APENDICE B. APENDICE Y
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