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Capitulo 1
Las etapas de desarrollo

Toda materializacion de una idea, crear un producto o bien, implementar un servicio o
desarrollar una aplicacion que interactda 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 aplicacién asignandoles un ciclo de vida y permitiendo el manejo de tidsgjos
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.

Organizacion por Contenido

Modelo de Negocios

Configuracion ycontrol
de cambios

Organizacion en el tiempo

< >

Inicio |

Construccion Transicion

Elaboracion |

—_—---

Iter#n Iter#n+1 Iter#n+2 Iter#m [ter#m+1

Iteraciones Iter #1 Iter #2

preliminares

ITERACIONES

Figura 1.1: Desarrollo iterativo e incremental

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.



2 CAPITULO 1. LAS ETAPAS DE DESARROLLO

La figura 1.1 muestra dos bloques de organizacién del trabajo. El primer bloque corres-
ponde al desarrollo de la aplicacion desde un punto de vista de los procesos (Organizacién de
Procesos), donde uModelo de negociosxplica en forma generalizada elementos y procesos
que participan en el entorno de la aplicacion. También en este bloque se retinen dReersos
querimientogjue son esencialmente el QUE de la aplicacion o el fin para el cual se desarrolla.
Junto con ello se encuentrafhalisis y disefi@ue decide la tecnologia a utilizar y traslada
al plano abstracto las ideas recopiladas en los primeras dos etapas. Ya en la étaple-de
mentaciorla abstraccion cobra cuerpo al desarrollarse cédigo o sistemas que previamente se
disefiaron. Finalmente en la etapaRteebase evalla el funcionamiento de lo implementado
y se van acoplando los distintos modulos desarrollados. Cuando un modulo o conjunto de mo-
dulos ha superado esta etapa pasan a la etapaeatta en marchque simplemente significa
contrastar la aplicacién con el mundo real.

Las tres etapas siguientes, y que corresponden a un segundo bloque son procesos empresa
cliente, donde se hacen consideraciones, adaptaciones y traspaso de diversa informacion para
la 6ptima operacion de la aplicacion. Estas etapas no seran tema de discusion en este docu-
mento.

Otro aspecto tomado en cuenta para organizar el desarrollo, es el tiempo. En este caso
el tiempo se divide en cuatro etapas, las cuales relacionan el desarrollo con la madurez del
proyecto e indican cualitativamente cuanto esfuerzo o dedicacidn de cada etapa organizada
por contenido se requiere.

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. Elaboracién

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 electrénico 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.



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,
documentaciéon, completar andlisis y disefios en los distintos procesos y transacciones

del sitio de comercio electronico.

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 electrénico 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.
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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 electronico

El primer paso es establecer el tipo de comercio electronico con el que se trabajara. Esencial-
mente existen dos tipos: Comercio para Empresa (Business to Business o B2B) y Comercio
para Consumidores (Business to Customers o B2C). Un comercio del tipo B2B esta enfocado
hacia las relaciones comerciales entre un empresa y sus proveedores. Mientras que un comer-
cio 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
gue pueden componer un sitio B2C. Estos pueden variar bastante, pues dependen de cémo las
transacciones, procesos y negocios se manejan en las diversas empresas. Sin embargo pode-
mos rescatar ciertas similitudes 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 cddigo, una descripcion,
atributos y diferentes tipos de precios.

Articulo : Un articulo correspondera a la visualizacién de un producto, bien o servicio final.
Es probable que un conjunto de productos de caracteristicas similares, visualmente puedan ser

5



6 CAPITULO 2. INICIO : REQUERIMIENTOS Y MODELO DE NEGOCIOS

descritos por un sélo articulo. Por ejemplo, una zapatilla de una determinada marca y mod-
elo denominada "zapatilla X" puede tener diferentes nimeros y colores. Cada zapatilla de un
namero y color determinado (41, color azul) seria un producto ("zapatilla x, 41, color azul")
mientras que el conjunto de todos los numeros y colores pueden ser descritos por el articulo
"zapatilla x".

Detalle de Articulo : Esta definiciébn 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 informacién. Puede ser un aviso informativo, un enlace hacia otro servicio, una repre-
sentacién 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 o0 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 que éstos pueden variar dependiendo de aquellos medios de pago aceptados por la empresa.

Informacion de despacho :Es importante tener en consideracion la informacion 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.
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Motor de Busqueda : Si bien, navegar a través de catalogos permite a los clientes un facil
acceso hacia productos de interés, un motor de busqueda es esencial para agilizar la busqueda
de productos. Buscar un producto puede hacerse ingresando un tipo de producto, un rango de
precios, un cédigo 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, que
se puede 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 negociacién 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 transaccion 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).

. | Motorde
» o Busqueda
2 o°
= = u
sg| |83 2
o LE™ G S Administrador
=0 SO |- > . o Cache
[imi=1 LR de Articulos
g 2
4 u *
-
| Visitante Administrador u
Y * de Ventas
* DatawareHousing f
Administrador Administrador
de Vitrina de Clientes *
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
procesos (PVS y PSS). El tercer grupo no sera considerado, pues involucra a cada empresa en
particular y en como cada una trata el negocio.

Dentro de los elementos del sistema se identific&iltro de requerimientoencargado
de recibir las peticiones desde los clientes (protocolo HTTP), identificar aquellas peticiones
relacionadas con el sitio y evitar el ingreso de informacién maliciosa (pardmetros via método
POST o GET no deseados). Cuando el requerimiento se encuentra dentro de lo esperado, es
guiado hacia urencausador de procesagle se encarga de identificar qué procesos deben
llevarse a cabo. Notese que se puede ir directamewténainistrador de vitrinague es quien
genera la informacion de salida hacia el cliente.

Los cuatro médulos siguientes cumplen funciones generalizadas quilstan:de bus-
guedaencargado de realizar busquedas diversas en el sistelmanistrador de articulogue
ejecuta aquellos procesos relacionados con catalogos, articulos y produétdsjinistrador
de ventagjue genera las solicitudes de compras y administra medios de pago, y finalmente un
Administrador de clientegue administra la informacion cliente como son sus datos personales
y direcciones de despacho.
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Adicionalmente debe existir un moédulzatawarehousingpara el manejo de informacion
estadistica y eventos en general, y un médidéeheque administrara aquella informacion
puesta en memoria fisica del servidor para acelerar la navegacion.

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 traves 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 Catalogosontenido en eAdministrador de Articulggjue obtiene la
informacion desde u@achede catalogos, luego genera los aspectos visualizables (y en-
laces a subcatélogos 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.

de Catalogos

|Visitante | - —
- Catélogo E

& Administrador de

Administrador Articulos
de Vitrina

Administrador

Cache [*

Filtro de
Requerimientos
Encausador de

Procesos

SISTEMA

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 Articulogue 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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—

Administrador de c
Articulos

ache |

| Visitante I

Filtro de
Requerimientos
Encausador de

Procesos

<—[ Articulo | v

Detalle

I

Administrador de
Vitrina

de
Articulo

SISTEMA

Figura 2.3: Obtencion de Articulos

E

3. Registro de Cliente :La informacion que se puede registrar de un cliente, puede ser
variada y dependera de cada empresa, sin embargo esta informacion puede ser dividida
en unRegistro Personay Direccionesasociadas. Es asi que en una primera etapa de
registro (registro voluntario) s6lo ser& 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.

| Visitante I :
[

I

Filtro de
Requerimientos
Encausador de

Procesos

*

';I Registro Cliente |

Administrador de
Direcciones

Administrador de [~

Buisnoqalemeleq

Clientes

Administrador
de Vitrina

SISTEMA

Figura 2.4: Registro de Cliente

‘-I BD|

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-
ogos de busqueda, asi, en una préxima busqueda se consultara la existencia de algun

catalogo referenciado por el texto

ingresado.
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Buscador
Especializado

¥

Administrador de
Resultados

Cache |=

Motor de
Busqueda

Visitante

Filtro de Requerimientos
Encausador de Procesos

[ Y

Administrador de
* Catalogos

A

Administrador Administrador de
de Vitrina Articulos

SISTEMA

Figura 2.5: Busqueda de Articulos

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

Visitante i
| . I ;

Administrador
de Vitrina

Filtro de
Requerimientos
Encausador de

Procesos

SISTEMA

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
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Empresa

A

Mensajeria

A

_ | Registro

o Sugerencia

| Visitante I k
[

Administrador
de Vitrina

Filtro de
Requerimientos
Encausador de

Procesos

Buisnoqasemejeq
Y
(_j)
o

‘ Administrador de
Clientes

SISTEMA

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 pasogrgomar canasta
de comprasEstablecer medio de pagGonfirmar o registrar datos personalgSonfir-
mar o definir datos para envip Confirmar solicitud de compra

. 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.
Canasta

Visitante -
[
= -

i Administrador de

Administrador Ventas
de Vitrina

Administrador de

Filtro de
Requerimientos
Encausador de

Procesos

SISTEMA

Figura 2.8: Canasta de Compras

. 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.
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| Visitante I i

Administrador
de Vitrina

Administrador de
Medios de Pago

Medio de Pago

Filtro de
Requerimientos
Encausador de

Procesos

* Administrador de
Ventas

SISTEMA

Figura 2.9: Medio de Pago

10. 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-
tacto. El proceso llevado a cabo es similar al de la figura 2.10

> 4 9 . .
% 2w #| Registro Cliente o
S 58 g
Visitante cEpP g2 g
s 32 H
g ge Administrador de z »| 8D
= w Direcciones g
E
4L Administrador de [~
Administrador Clientes
de Vitrina
SISTEMA

Figura 2.10: Registro de Datos Comprador y Despacho

11. 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.

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.
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| Cliente |

Medio de

Administrador

de Ventas|
<—| Solicitud de Compra |—>

Registro Cliente
Administrador de
* Direcciones

| Visitante |
] E
Administrador,
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y
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\
@
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SISTEMA

Figura 2.11: Confirmar solicitud de compra

2.2.2 Procesos Sistema-Sistema

Esencialmente un PSS se referird 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 sesion El sistema debe ser capaz de individualizar a cada visjtaateste
concepto se le denomingd&sionExisten diversas alternativas para el manejo de sesion,
para este caso se utilizara el manejo de sesiowuizkiesque 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.).

L \ Administrador Requerimiento >
Internet | Requerimiento de Sesion (objeto sesion)

A
\
| Sesion |

Filtro de
Requerimientos

=~

Encausador de
Procesos

SISTEMA

Figura 2.12: Manejo de Sesion

2. Administracion de Cache : Una cache agiliza la obtencién de informacién y esto es
muy importante en un sitio de comercio electronico, pues ante la diversidad forma de
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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, catélogos, resultado de busquedas y proceso de compras en un almacén de
rapido acceso. Cada administrador solicitard un dato a la cache y éste a su vez utilizara
el método LRU para actualizar su contenido y entregara el dato requerido. La figura 2.13
muestra un esquema de los elementos involucrados.

Administrador \ A drin d /I
Interno < Datos. de Datos

del I/ Cache \l BD

Sistema
< e

MEMORIA LRU

Cache

SISTEMA

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.

-
Administrador
Interno
del
Sistema

Requrimiento

Encausador de
Procesos

Filtro de
Requerimientos

Internet
[ Dato

Visualizables

Generador
. de
Objeto .
Ges"“esta (Objeto) Objetos

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
electronico 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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Sistema

navega

Visitante

Figura 2.15: Diagrama de Casos de Uso

La figura 4.1 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 iran
completando a medida que se implemente la aplicacion.
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Capitulo 3
Elaboracion : Analisisy disefio

3.1 Eleccion de la tecnologia a utilizar

Entre las variadas tecnologias que soportan un Sitio B2C se destaca el empleo de APPLETS,
CGlI, SERVLETS y JSP.

En el caso de los CGIl una aplicacion se ejecuta en una maquina servidor que provee el ser-
vicio para los diversos procesos ya descritos. En general esta aplicacion se desarrolla con pro-
gramacién a C o Perl, sin embargo para una arquitectura tan compleja como la aqui descrita
estos lenguajes no aportan las herramientas necesarias que faciliten el concepto de desarrollo
orientado a objeto que se requiere para una Optima implementacion.

Los APPLETS, mayoritariamente desarrollados en JAVA tiene la desventaja que son apli-
caciones que se ejecutan en la maquina cliente, pues sobrecargan la maquina del cliente y
no permiten una transaccién segura al momento de trasnferir numerosa cantidad de datos,
teniendose que incurrir en diversas metodologias para asegurar una correcta transaccion de
informacion entre cliente y el sistema que almacena la informacion de las érdenes de compra.

Los Servlets son moédulos escritos en Java, que al igual que los CGI son ejecutados en
una magquina servidor, pero que poseen la ventaja de generar documentos dinamicos, manejo
de sesiiones, utilizacién de cookies, tecnologia multihilo, y por sobre todo el concepto de
orientacion a objeto que brinda el lenguaje JAVA. Adicionalmente se utiliza JSP (Java Server
Pages) que brinda la interfaz grafica con la que interactia el cliente. Estas dos herramientas
permiten a un cliente visualizar (mediante un browser en Internet) la informacion necesaria de
productos y catalogos, para luego escoger, registrarse y generar solicitudes de érdenes, cuya
complejidad es manejada en la maquina servidor a través de un Servlet [SUN2003].

Figura 3.1: Usando Servlets

La figura 3.1 muestra la forma mas comun del uso de Servlets. (1) Un usuario solicita
alguna informacion llenando algun formulario o haciendo click en algun enlace dentro de la
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pagina que visualiza en (2). Un servidor (3) escuchando protocolo HTTP recibe la peticion
del usuario y realiza procedimientos para reunir la informacién solicitada. Una vez reunida la
informacion, mediante el Servlet (4) se genera una pagina con el contenido solicitado (5) que
es enviado al usuario (6).

Un Servlet puede se implementa mediante una clase que implejaessteserviet.Servlet
En muchos casos, se utiliza la clgagax.servlet.http.HttpServiejue implementa la clase
anterior y ademas incorpora otras funcionalidades. Esta clase posee tres importantes métodos
gue soninit(), doGet() y doPost()El métodoinit() se ejecuta cada vez que se crea una clase
javax.servlet.http.HttpServigpor lo tanto en este método se incluyen aquellos procesos de
inicializacion. Los métododoGet()y doPost()reciben y tratan requerimientos enviados via
método GET y POST respectivamente [HTTP1999].

Dado que este esquema nos proporciona una via de implementacion hacia lo que se re-
quiere, es este modelo el que se utilizara para el desarrollo del framework para sitios de co-
mercio electrénicos B2C.

3.2 Diagrama conceptual

Un diagrama conceptual es la primera instancia que se realiza para traspasar aquellas ideas de
la realidad presentadas en los requerimientos y modelo de negocios hacia un entorno asbtracto.
Esencialmente significa identificar objetos - conceptos y su relacion entre ellos. Un primer paso
para elaborar este diagrama es centrarse en los elementos que se describieron en la seccion 2.1.

3.2.1 Catalogos

0.* 1 - 1 0.*
Descripcion Catélogo g
tipo : tipo
contenido 0.~ ti po enlace
nombre 1
1.7
0.” 0.* 0.

Banner Articulo Promocién

nombre

enlace

Figura 3.2: Diagrama Conceptual para Catalogos

Segun la figura 3.2 se puede interpretar quéCatalogopuede o no tener articulos aso-
ciados, analogamente puede o0 no tener descripciones, imagenes, promociones y banners. De
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esta manera queda la libertad de crear un catalogo sin otros elementos asociados y posterior-
mente asignarle nuevos elementos. Por otro lado, cuando se asocia un articulo a un catalogo
no necesariamente este articulo debe pertenecer a este catalogo, pues es posible que varios
catalogos tengan asociado el mismo articulo, de igual forma para las promociones. No asi para
la o las descripciones e imagenes, pues éstas solo le perteneceran a un catalogo determinado.
Por altimo, el catadlogo puede tener asociado varios banners, sin embargo como se describi6
anteriormente, un banner no necesariamente hace referencia a un catalogo solamente.

3.2.2 Promociones

0.” 1 1 0
Descripcion Promocion
tipo tipo
contenido nom bre enlace
0.” 0.*
1
0.* 1.*
Banner Articulo
nombre
enlace
0.7

Precio
tipo
valor

Figura 3.3: Diagrama Conceptual para Promociones

Una promocion, segun la figura 3.4, puede tener descripciones, banners e imagenes. Con-
ceptualmente maneja la informacién de uno o mas articulos con precios diferenciados, esto
es, cada vez que un articulo con sus precios establecidos esta en promocién, su precio puede
cambiar.

3.2.3 Articulos

Descripcion | | Al't iCLI |O .| Imagen
tipo 1.* 1 0.* tipo

contenido nombre enlace

Promocion
nombre

Banner
nombre
enlace

o
velor

Figura 3.4: Diagrama Conceptual para Articulos



24 CAPITULO 3. ELABORACION :ANALISIS Y DISENO

El articulo puede contener caracteristicas ya nhombradas, pero ademas se indgre un
talle, que puede corresponder a una descripcibn mas elaborada de un articulo. Esta distincion
se hace para permitir generar una lista de articulos a visualizar, con la posibilidad de ver su
descripcion detallada en un contexto separado. Un articulo esta compuesto de productos cuyos
precios, en general, ya se encuentran fijados por la empresa, sin embargo es recomendable
permitir fijar su propio conjunto de precios.



Capitulo 4
Construccion : I mplementacion de codigo

4.1 Conexion a Base de Datos

Se requieren cuatro parametros para establece una conexion a la Base de Datos a utilizar, que
esencialmente manejan el nexo con el driver responsable de la comunicacion con la Base de
datos.

Parametro Valor Descripcién

dbDriver  com.mysql.jdbc.Driver JDBC Driver

dburl jdbc:mysql://localhost:3306/b2c  Url de conexion a Base de Datos MySQL
dbUser b2c Usuario de acceso a Base de Datos
dbPasswd b2c Contrasefia de Usuario

La clase java.util.DriverManager es un servicio basico para el manejo de drivers JDBC.
De esta manera, lo primero que se hace es cargar el driver para que esta clase la administre.
Ya que el método para obtener una conexion desde DriverManager solicita como parametros
de entrada dBUrl, dbUser y dbPasswd, es necesario crear una clase estatica que realice este
procedimiento. La clase a implementar sera de tipo Singleton y de esta manera, obtendremos
una conexion inmediata invocando un método getConnection desde la Unica instancia de esta
clase. Y de esta manera utilizar las clases del paquete java.sgl para nuestras acciones sobre la
base de datos.

Los parametros descritos en la tabla 4.1 podemos localizarlos en un archivo de propiedades
que puede ser leido en el método init() del Servlet principal. De esta manera, la configuracion
de la conexion a la Base de Datos queda sujeta a modificar dichos parametros en el archivo de
propiedades y no tener que modificar el codigo, siendo esencial si, que la aplicacion debera ser
reiniciada al realizar un cambio en los pardmetros.
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dbSource.properties
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Init() Crea Instancia
JDBCConnector
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Figura 4.1: Diagrama de Casos de Uso



Capitulo 5
Transicion : Probando la aplicacion
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