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0. Ficha de Seguimiento y Revision

0.1 Cambios del autor

A Versién Rol Fecha
ud
ito

r

0.2 Revisiones

A Ver Ent Cambios Accion
ud reg
ito a

r
Pal 1.0 Pri [1.2 agregar descripcion qué qué hago Corregido para la segunda
ga mer [1.3 Hacerlo con nuestros diferencial qué ventaja puntual. lentrega
ni a [L.5.1 La mision segun guia de Hax

1.5.2 Ser més abstracto

1.7 Qué se hacer bien, desarrollar parte tecnolégica.
1.10 Elegir uno solo y desarrollarlo.

2.2.1 Buscar una competencia como grupon

2.2.1 Desarrollar esa competencia.

4.2 Hacer base a B2B.

Pal 1.1 Seg|Presupuesto en los programas de accién Corregido para la entrega
ga und [-Precios final

ni a |Descripcion de los puestos.

Pal 2.1 Segf Revisar indice Corregido para enrega final
ga und | Revisar clasificacion de los costos

ni a | No entiendo la tabla de amortizaciones

- Revisar 8.5 coincida con cashflow.
- Alinear numeros cashflows
- Falta grafico pto equilibrio

Pagani | 2.2 [Segunda | sacar las inversiones de los gastos

- diferencias los gastos entre fijos y variables

- no se entienden las amortizaciones, porque no hay
nada en el 1° afio?

- No hay mas inversiones que mobiliario?

- Ojo, imp ganancias negativo?

- Revisar relacion entre costos fijos y variables, no
parece correcta

- plan de salida falta detalle de liquidaciones

- la factibilidades son propias, no de google.

- completar las factibilidades en base a la guia enviada.
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1. Descripcion General

1.1. Descripcion basica del negocio

[Idea de negocio y justificacion, tipo de E-Business y modalidad de E-Commerce)]
El negocio se basa en la oferta de productos y ofertas a través de una aplicacién movil
basada en localizacion. Nuestra cartera de clientes abarca locales y comercios los cuales
ofrecen sus productos y ofertas a través de nuestra aplicacion. Los usuarios de nuestra
aplicacion puede buscar cualquier tipo de producto, oferta o promocién a través de la
misma. También contamos con el servicio de que cuando el usuario esté cerca de alguno
de los locales la app genera una notificacion ofreciendo algun tipo de oferta especial.

1.2 Situacion actual del negocio

Nuestro negocio esta enfocado en ofrecer un servicio a las marcas que tienen al menos un
local a la calle. Se le ofrece la posibilidad de publicar ofertas la cuales llegan a sus clientes
a través de nuestra aplicaciéon. Esta ofertas son notificaciones que aparecen segun la
geolocalizacion del usuario.

Por otro lado se le ofrece a los clientes informacién del comportamiento de los usuarios para
gue puedan elegir mejores locaciones para sus tiendas.

1.3 ¢ Qué hace Unico a su negocio?

Hay varios aspectos que juntos nos dan una fortaleza Gnica para el negocio:

e Datos de geolocalizacion: Este punto nos da una diferencia para con nuestros
competidores. La accion de poder llegar a los usuarios en base a su geolocalizacion
nos posiciona al negocio con una gran ventaja.

e Lainformacién generada de los usuarios: el trackeo de las rutas de los usuarios
ofrece una informacion de comportamiento desconocida para nuestros clientes, qué
puede ayudar a tomar un nuevo tipo de estrategia respecto a sus locales.

e El apoyo en la tecnologia: el uso de las nuevas tecnologias en cloud, genera una
nueva forma de capacidad de procesamiento de datos que sirve para obtener
informacion antes oculta.

e Costos bajos: las nuevas formas de trabajar en cloud permiten manejar unos costos
bajos que van aumentando a medida que va creciendo el consumo y tamafio de la
aplicacion. Esto permite unos valores iniciales bajos para el ingreso al mercado.

El diferencial esta dado por la agrupacion de locales segun el rubro y/o locacion .
Actualmente no existe ninguna aplicacion que pueda generar este tipo de ofertas y
promociones en lugares “abiertos” o polos conocidos como once para las telas, calle
Libertad con el oro, etc.
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1.4 Describa los factores principales que usted
considera haran exitoso su proyecto

El factor principal con el que cuenta nuestro proyecto es ocupar un espacio vacio.
Actualmente no encontramos servicios similares que se le pueda ofrecer a lo que serian
nuestros clientes. Esto se puede dar gracias a los avances de la tecnologia y que cada uno
de las personas con capacidad de compra tiene un teléfono mévil con geolocalizacion.

1.5 Estrategia: Definir, Mision, Vision y Propésito
Estratégico

1.5.1 Misidn (segun la guia de Hax)

Definicién del marco temporal: En este punto marcamos un lapso temporal de 3 afios
divididos en grupos de 1 afio.

Definicién de alcance geogréfico: El alcance geogréfico del proyecto esta delimitado a
Capital Federal y primer cordon de Buenos aires.

Alcance Geografico - - lE| + | ++
Capital Federal X
Primer anillo de Buenos Aires X

Definicion de alcance de mercado: Dentro del alcance geogréafico ya mencionado
apuntamos a las Marcas Grandes y marcas chicas.

Alcance de mercado - - lE| + | ++
Grandes marcas X
Pequefias marcas X

Definicion de alcance de producto: Dentro de nuestros servicios tenemos 4
funcionalidades principales que ofrecemos a nuestros clientes.
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Alcance de producto -- - |E| + [++
Ofertas a usuarios cercanos X
Blsqueda de ofertas X
Informacion estratégica X
Ofertas por demanda de movimiento X

Definicion de competencias Unicas: Dentro de las las competencias que tenemos
contamos con algunas que nos permiten posicionarnos por diferenciacion.

Alcance de competencias Unicas -- - |E|] + [++
Datos de geolocalizacion X
La informacién generada de los usuarios X
El apoyo en la tecnologia X
Costos bajos X

Definicion de desafios: El principal desafio es generar una competitividad que permita
nuestra insercion en el mercado. Para ello tendremos algunos desafios.

Alcance de competencias Unicas - - |E| + | ++
Desarrollo de sistemas utilizando tecnologia de punta X
Generar un posicionamiento estratégico en nuestros clientes. X
Trabajar bajo metodologias de desarrollo. X
Desarrollo de software mediante metodologia agil X

Declaracion de la mision: La mision de Prodcutos es brindar un nuevo servicio a todos los
usuarios de nuestras aplicaciones generando un valor agregado a la hora de realizar las
compras. Ayudando a puedan acceder a todos los productos que deseen de la mejor forma
posible.
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1.5.2 Visién

Ser una empresa de referencia a la hora de de elegir publicitarse usando nuevas
tecnologias.

Tener valores diferenciales de la competencia respecto a las relaciones con nuestros
clientes.

Ser una organizacion cuyos lideres conduzcan con politicas claras, reconociendo el
esfuerzo del equipo de trabajo y orientados a la consecucion de objetivos.

1.5.3 Propdsito Estratégico

Nuestros negocios esta orientado a la aplicacion de las nuevas tecnologias en los procesos
de ventas. Estos estan destinados a generar mas venta para nuestros clientes y una
facilidad para los usuarios. Nunca en nuestro camino nos debemos apartar del uso de los
avances de la tecnologia para la vinculacién mas directa entre cliente y usuarios.
Trabajamos para que dentro de un periodo de 5 afios, esta forma de oferta y compra de
productos pase a ser un comun dentro del mercado.

1.6 ldentificacion de la oportunidad de negocio

Dentro de Capital Federal podemos nos encontramos con un abanico de 500 marcas que
cuentan con una cantidad cercana de 2000 locales de atencién al publico. Este este nUmero
de marcas incluye los rubros de Indumentaria, Hogar, Belleza, servicios, calzado,
tecnologia, accesorios, deporte y otros.

La oportunidad del negocio esta en aprovechar dos tipos de nichos de mercado que adn no
estan explotados.

En primer lugar los Shoppings. Estos estan organizados y encontramos paginas webs con
informaciones de locales y promociones, pero aun ninguno de ellos brinda en su aplicacién
la oportunidad de ofertas y promociones por proximidad. Asi como tampoco el
posicionamiento de sus locales o marcas en base a los gustos del usuario.

Con respecto a los polos a cielo abierto el negocio es ain mas grande, ya que en el dia de
hoy no cuentan con ninguna aplicacion o web que los nuclee dentro de un mismo rubro.

Shopping Cantidad de locales
Unicenter 300 Locales
Abasto Shopping 230 Locales
Alto Palermo 190 Locales
Paseo Alcorta 180 Locales




Santiago Kiryluk Maclean T Universidad
: x| P
SAP - Negocio Abierta
5to D - Turno Noche a Interamericana

Dot Baires Shopping 155 Locales
Buenos Aires Design 100 Locales
El Solar de Abadia 80 Locales
Galerias Pacifico 80 Locales
Recoleta Urban Mall 75 Locales
Distrito Arcos 60 Locales
Polo Cantidad de locales
Polo Textil Once 300 Locales
Polo de Audio Libertad 80 Locales
Polo de Oro Libertad 40 Locales
Polo Outlets Calle Cordoba 60 Locales

1.7 Capacidades centrales

La capacidades centrales de nuestro negocio se basan principalmente en el uso y
aplicacion de la tecnologia para alimentar el servicio ofrecido. Esta capacidad que tenemos
esta dada gracias a las nuevas formas de desarrollar en el cloud. Nosotros trabajamos el el
magnificar las utilidades que nos presentan las tecnologias del cloud. Algunas de las
ventajas que obtendremos son las siguientes.

e Bajos costos: la forma de crecimiento elastico que tiene las infraestructuras en la
nube permiten empezar con bajos costos.

e Procesamiento de datos: Las posibilidades de procesamiento que nos permite la
tecnologia en la nube es muy grande a la hora de procesar mucha cantidad de datos
para generar informacion en el momento.

e Uptime de servicios: Todos estos servicios cuentan con un 99.9999999% de uptime
garantizado.

De la mano de la capacidad central estéa el valor que agregamos a nuestros clientes.
Estamos generando un nuevo canal de ventas que hasta el momento no existe. Sabemos
gue el hecho de nuclear muchos clientes y polos dentro de la aplicacién generar un
entusiasmo en los usuarios para poder aprovechar la mayor cantidad de ofertas posibles.
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1.8 Propuesta de valor para el cliente

A todos nuestros clientes les estamos ofreciendo una propuesta de valor nueva a través de
varios canales de venta que hoy no tienen. La oportunidad de que nuestros clientes puedan
ofrecer ofertas y promociones de forma directa a potenciales clientes que estén cerca
genera una propuesta de incremento en las ventas nueva.

Por otro lado ofrecemos a usuarios que dentro nuestra aplicacion puedan armar su lista de
necesidades para que cuando pasen por un local del rubro que venden algun producto de
su lista de necesidades estos sean alertados. Esto también agrega un valor al cliente en
sus canal de ventas

1.9 Valores nucleares de la organizacion

Los valores de nuestra organizacion estan basados.

1. Piensa en el usuario y lo demas vendra solo."Lo mas importante es asegurarnos de
gue todo el trabajo sea Util para nuestros usuarios"

2. Es mejor ser rapido que lento. "El tiempo de nuestros usuarios es oro"

3. Ser muy bueno no basta. “Ser muy bueno en algo es solo el punto de partida, pero
no la meta"

4. Flexibilidad para aceptar el cambio. “En el mundo tecnoldgico cada cambio es una
oportunidad”

5. Servicio y atencién durante todo el proceso de ciclo comercial y post comercial.
“Cada cliente es un socio en nuestro negocio”

1.10 Ingreso al sector: estrategias de insercion

Como estrategia de insercion conocemos la de costos bajos, de diferenciacion y de enfoque
0 concentracion.

Nosotros elegimos la estrategia de diferenciacion.
la génesis de nuestro proyecto es crear algo que sea percibido en el mercado como unico.
Esta tarea la vamos a llevar a cabo basandonos en dos puntos centrales:

e Avance tecnoldgico.
e Servicio de postventa.

Buscamos obtener un liderazgo en el mercado desde el lado de diferenciacion ofreciendo
un servicio nuevo para generar nuevos canales de ventas para nuestros clientes. También
ofreciendo un nuevo canal de comunicacion entre nuestros clientes y quienes compran sus
productos

Tenemos definidas 2 unidades de negocio
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e Unidad Shopping: Dentro de esta unidad agrupamos a los locales que se encuentran
dentro de los shoppings para unificar el trato con este tipo de clientes

e Unidad Polo: Aqui dentro agrupamos a todos los locales que se encuentran dentro
de un polo a cielo abierto. Entendemos que el el trato y manejo con este tipo de
clientes merece una distincién respecto a los shoppings
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2. Analisis estrategico

2.1 Analisis de Contexto

Segun el banco mundial en Abril del 2018 Argentina es una de las economias mas grandes
de América Latina con un Producto Interno Bruto (PIB) de mas de US$500 billones

Argentina tiene abundantes recursos naturales en energia y agricultura. En su territorio de
2,8 millones de kilometros cuadrados, el pais tiene tierras agricolas extraordinariamente
fértiles y un enorme potencial en energias renovables. Es un pais lider en produccion de
alimentos, con industrias de gran escala en los sectores de agricultura y ganaderia vacuna.
Asimismo, Argentina tiene grandes oportunidades en algunos subsectores de manufacturas
y en el sector de servicios innovadores de alta tecnologia.

Sin embargo, la volatilidad histérica del crecimiento econdmico y la acumulacién de
obstaculos institucionales han impedido el desarrollo del pais. La pobreza urbana en
Argentina sigue siendo elevada, aproximadamente un 50% més alta que en los nuevos
paises de ingreso alto y practicamente el doble de la de los paises miembros de la OCDE.
La incidencia de la pobreza alcanza el 41% entre los nifios de 0 a 14 afios de edad.

Para hacer frente a esta situacion, se ha priorizado el gasto social a través de diversos
programas, entre los que se destaca la creacion de la Asignacion Universal por Hijo, que
alcanza a aproximadamente 4 millones de nifios y adolescentes hasta 18 afios, el 9,3% de
la poblacién del pais.

En los dltimos afios, Argentina ha estado trabajando en un ambicioso programa de reformas
estructurales y, al mismo tiempo, ha comenzado a corregir algunos de los desequilibrios
macroecondmicos. La nueva administracién se ha movido rapido para implementar
reformas clave tales como la unificacién de la tasa de cambio, el acuerdo con acreedores
internacionales, la modernizacion del régimen de importaciones, y la reforma del sistema de
estadisticas nacionales.

Ademas, Argentina ha retomado una agenda muy activa en politica internacional y estuvo al
frente de la presidencia del G-20 durante el 2018, al mismo tiempo que manifesté su
intencion de adherirse a la OCDE y ha inaugurado su rol de observador en la Alianza del
Pacifico.

Las turbulencias financieras del 2018, que impactaron en una depreciacién del 50,6% del
peso argentino, implican la revision del plan econémico y un acuerdo con el Fondo
Monetario Internacional (FMI), por unos US$57.000 millones hasta 2021, que incluye una
fuerte reduccioén del gasto. En 2018, el Gobierno cumplié sus objetivos fiscales, y apunta
lograr el equilibrio fiscal primario en 2019 y un superavit fiscal primario de un 1% en 2020.

El contexto econdmico sigue siendo volatil. Después de una caida del 2,5% del PIB en
2018, se espera una contraccion de 1,3% para 2019. En un contexto de una inflacion anual
superior al 50% (el mayor nivel desde 1991), el peso argentino recupero la volatilidad y se
deprecié més del 13% durante el 2019.
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2.1.1 Descripcion del escenario local

La Industria del Software registr6 méas de 5.300 nuevos puestos de trabajo en 2018

CESSI, la Cadmara de la Industria Argentina del Software, presenta los resultados de la
reciente encuesta anual del Observatorio Permanente de la Industria de Software y
Servicios Informaticos (OPSSI) de 2018, realizada a 201 empresas con 19.600 trabajadores
en total. En este sentido, se informé que las ventas en pesos corrientes de la Industria
Argentina de Software en 2018 aumentaron en un 43,2% con respecto a 2017, lo que
genero un incremento del 5,6% en el empleo registrado que, de acuerdo con el INDEC,
arroja la cifra de 5.337 nuevos puestos de trabajo. Asi, la facturacién total expresada en
dolares fue de U$D 3.283 millones a un tipo de cambio anual promedio de $28,13, de los
cuales U$D 1.701 provienen de las exportaciones.

“A pesar de la recesion econémica en 2018 y las altas tasas de interés de la que no fue
ajena al sector, la Industria del Software demuestra con su permanente creacién de nuevos
puestos de trabajo su gran potencial y el compromiso de los empresarios en seguir
invirtiendo en la generacién de empleo de calidad, el cual se ha sostenido en la industria en
los ultimos 15 anos”,expresé Anibal Carmona, presidente de CESSI.

La encuesta que llevé a cabo el OPSSI también midi6 las expectativas para el 2019 y revel6
gue, de existir talento capacitado suficiente en el pais, las empresas aumentaran en
promedio su plantel de profesionales hasta un 14,3%, lo que implicaria la creacion de méas
de 14.400 nuevos puestos de trabajo registrados. Al mismo tiempo, los empresarios de la
Industria del Software esperan poder crecer en 2019 un 32,4% en pesos (considerando un
aumento promedio de precios del 24,1%) y aumentar las exportaciones en un 16,4% en
dolares.

“Estos numeros reflejan la importancia debatir y promulgar urgente la Ley de la Economia
del Conocimiento, una ley superadora a la actual Ley de Software que vence a fin de afio y
disipar todas las dudas que surgen en la continuidad de promocion del sector. La sancion
de esta Ley generara la Vaca Muerta de la Gente porque, como esta demostrado, la
economia del conocimiento en general y la industria del software en particular son, por su
potencial, mas resistentes a las crisis y generan los trabajos del futuro HOY,
federalizandolos a lo largo y a lo ancho del pais con perspectiva de género e inclusion y
produciendo las divisas que tanto necesita nuestro pais”, agregé Carmona.

Los ingresos desde el exterior por exportaciones de servicios informaticos, de acuerdo con
el INDEC, fueron de U$D 1.701 millones en 2018, que producto de la devaluacion y
contraccién del mercado interno representa ahora el 51,8% del total de ingresos en ddlares
de la industria. Esta importante cifra consolida al sector de software y servicios informéaticos
como uno de los destacados exportadores de la economia argentina.

2.1.2 Factores econémicos

Haciendo un balance, en los tres afios el acumulado del Producto Bruto Interno (PBI)
registré una caida de méas de 18%. Solo en uno de los afios, cerré en términos positivos.
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Segun datos de la consultora Eco Go, la inflacion total de los tres afios es cercana al 158%
y la pobreza incrementd en un 33%, mientras que el acumulado del doélar subié méas de
280%.

En tanto, la suba de las tarifas hasta este diciembre es del 283%. La consultora aseguré
que la de electricidad acumulé un aumento de 1644%, el agua de un 512% y el gas 747%.
Por su parte, el transporte publico acumula un incremento de 217% y los combustibles un
204%.

El dato econémico mas positivo es el incremento de las reservas del Banco Central que
subieron 106,3%, pasaron de u$s 24.862 millones a u$s 51.296 millones. Sin embargo, la
deuda externa aumentd mas de 35%.

2.1.3 Factores politicos

Mediante la Ley N° 26.692 se prorrog6 el Régimen de Promocion de la Industria del
Software.

Este régimen tiene como objetivo continuar fortaleciendo a un sector de la economia
considerado estratégico para el desarrollo nacional, mediante el incremento del empleo
calificado, las exportaciones, las actividades de investigacion y desarrollo y los estandares
de calidad.

Las empresas que apliquen al Registro de Productores de Software y Servicios Informéaticos
gozaran de estabilidad fiscal, percibirdn un bono de crédito fiscal aplicable a la cancelacién
de impuestos nacionales, y podran efectuar una desgravacion sobre el Impuesto a las
Ganancias.

En lineas generales, este régimen se enmarca en las condiciones establecidas por la Ley
25.922, introduciendo algunas modificaciones, entre las que se destacan:

e Estan alcanzadas exclusivamente las personas juridicas.

e El bono de crédito fiscal originado en contribuciones patronales permite la
cancelacion del Impuesto a las Ganancias, en igual proporcién a las exportaciones
promovidas declaradas.

e En materia fiscal, los beneficiarios no son pasibles de retenciones.

e El beneficio sobre el Impuesto a las Ganancias puede aplicarse sélo sobre
actividades promovidas, tanto de fuente argentina como de fuente extranjera.

e Aquellas empresas que al momento de su inscripcién se encuentren en proceso de
certificacion para la obtencién de alguna norma de calidad, tendran un plazo de tres
(3) afios para acreditar dicha certificacion, contado desde el momento de su
inscripcion.

2.1.4 Factores Tecnolbgicos

Dado el momento de auge en la compra de celulares y que la tecnologia es cada de vez
mas barata, encontramos un escenario muy bueno para hacer utilizacion de la tecnologia.
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actualmente 9 de cada 10 argentinos tiene un celular. contamos con mas de 40 millones de

lineas activas.
El 93% de los dispositivos mdviles en argentina cuentan con GPS para su geolocalizacion.

Segun el INDEC en la Ciudad de Buenos Aires, el 80,7% utiliza Internet, el 57,9% tiene una
computadora y el 84,7% de la poblacion se comunica a través de telefonia mavil.

En el Conurbano bonaerense el 68,1% de sus habitantes utiliza Internet, el 41,7% tiene
computadora y el 76,7% utiliza celulares.

2.1.5 Descripcion del escenario: escenario—meta
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El escenario meta es la ciudad de Buenos Aires y Gran Buenos Aires
En ella se encuentran los shoppings mas grandes del pais concentrados en distancias no
tan grandes. También encontramos varios polos que agrupan varias marcas.

La provincia de Buenos Aires genera el 32,3% del PIB y la CABA el 19,1% (excluyendo a
CABA, la provincia tiene una participacion del 40%). Es decir que entre ambas superan la
mitad del producto, segun los calculos de Federico Mufioz y Asociados en el Indicador
Sintético de Actividad de las Provincias (ISAP) de 2016 publicado ayer (mientras se
conversaba la propuesta oficial para reformular el Fondo del Conurbano), que estima el
peso de cada economia provincial sobre el total nacional.
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2.1.6 Andlisis sectorial. Definicion de Oportunidades y Amenazas del negocio

Basados en los andlisis previos entendemos las siguientes oportunidades y amenazas.

Oportunidades Amenazas

Paosicionarnos primero donde hoy hay una | Volatilidad de la moneda de cambio
necesidad no cubierta

Aprovechamiento de politicas con respecto | Facilidad de ingreso de competidores
al desarrollo de software

Industria de Software en crecimiento Posibilidad de recesion en la economia
continuo actual

Costos controlados en base al crecimiento
y bajo costo de inversion inicial.

2.2 Analisis de lo Competencia

2.2.1 Principales competidores directos (buscar una competencia de otro
formato como Grupon y desarrollar la competencia)

En el mercado contamos con 2 competidores. Uno de forma directa y otro de forma
potencial.

Respecto a nuestro competidor directo esta la empresa de descuentos Grupon.
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Esta competencia se da en la unidad de negocios que tenemos de busqueda de ofertas.
Actualmente cuentan con un mercado grande de ofertas de todo tipo de productos.

Cuentan con distintos tipos de busqueda de ofertas.

por producto

por rubro

por zona

combinacién de las anteriores.

Respecto a la competencia potencial tenemos a los shoppings, ya que podrian ingresar al
mercado ofreciendo servicios similares de forma répida.

Esta competencia se da en la unidad de negocio de notificaciones de ofertas segun
geolocalizacion e informacion estrategica.

Analizado lo anterior podemos observar que segun las 5 fuerzas de portes 2 tipos de riesgo
de competencia ALTA.

e Competencia por rivalidad entre empresas respecto a groupon
e Competencia por amenaza de productos sustitutos respecto a los shoppings.
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4. Poder de negociacion
de los proveedores

Competencia
en el mercado

2. Rivalidad entre
las empresas

A

A

Clientes

2.2.2 Analisis de cadena de valor

Actividades primarias

Sustitutos

5. Amenaza de productos
sustitutos

Las actividades primarias se refieren a la creacion fisica del producto, su venta y el servicio
postventa, y pueden también a su vez, diferenciarse en sub-actividades. El modelo de la
cadena de valor distingue cinco actividades primarias:

* Logistica interna: Verificacién de los requerimientos del negocio y tecnoldgico. Esta
abocado las necesidades del cliente las cuales son nuestra materia prima.

* Operaciones (produccion): Contamos con un proceso de desarrollo agil basado en
metodologia Scrum que genera entregables de forma rapida y eficiente.
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* Logistica externa: Todos los productos y servicios generado son almacenados, guardados
y versionado en la plataforma de Google Cloud. También desarrollamos todos los manuales
de usuario para nuestros clientes.

» Marketing y Ventas: El desarrollo de marketing de la empresa esta enfocado en el area
digital. Nuestra estrategia de ventas esta basada en el conocimiento técnico de las
herramientas, es por eso que nuestros vendedores son técnicos en la materia de
aplicaciones y cloud para ser socios de nuestros clientes.

* Servicio de post-venta 0 mantenimiento: Como esta en nuestros valores los servicios de
post-venta son una parte central de nuestro negocios, buscamos ser socios de nuestros
clientes en todo este desarrollo de nuevos canales de ventas.

Actividades Secundarias

Las actividades primarias estan apoyadas o auxiliadas por las también denominadas
‘actividades secundarias’:

* Infraestructura de la organizacion: La estructura de nuestra organizacion es del tipo plano
no piramidal. Esto esta basado en la estructura Agile de desarrollo donde todas los
responsables del productos son parte del mismo equipo.

* Direccion de recursos humanos: Para la busqueda de recursos nos apoyamos en
consultoras especializadas en el area siendo parte solo de la Gltima parte del proceso. Con
respecto a la capacitaciones tenemos el apoyo de Google para que nos ayuden con las
capacitaciones en sus herramientas..
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* Desarrollo de tecnologia, investigacion y desarrollo: Nos apoyamos en las herramientas de
Google para hacer Business Intelligence y Machine Learning para eficientizar los huevos
canales de busqueda qué vamos a generar a nuestros clientes.

2.2.3 Definicion de Factores Criticos de Exito (FCE)

Algunos de los ejemplos genéricos de factores criticos de éxito

Reputacion de solidez financiera.
Cualificacion de la administracion .
Conocimiento del mercado.

Imagen con los interesados.

Equipos disponibles.

Relacion con los proveedores.
Experiencia en control de costes.
Ubicacion (punto).

Lineas de productos y servicios.
Experiencia en canales de distribucién y logistica.
Experiencia en campafias promocionales.

Para nuestro negocios podemos enfocarnos en algunos de los factores especificos como
los siguientes:

e Factores criticos de éxito en la industria de la computacién: capacidad de
innovacion, calidad de las ventas y de la literatura del usuario, facilidad de uso de los
productos.

e [Factores criticos de éxito en empresas de formacion: reconocida experiencia de los
instructores, calidad y tamafio de la base de clientes y clientes potenciales,
identificando los temas actuales y relevantes, imagen reconocida en el mercado.

e Factores criticos de éxito en empresas de alta tecnologia: formacién de gestores
para trabajar en un entorno competitivo, capacidad de innovacion, comercializacion
de tecnologia, integracién con la comunidad cientifica y tecnolégica.

Comparacion de factores criticos de éxito

Empresas de Software Shoppings

Gran potencial de desarrollo Gran poder econémico para desarrollo
Experiencia en proyectos similares Relacion previa con nuestros clientes
Conocimiento del mercado
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2.2.4 Fortalezas y debilidades del negocio.

Fortalezas Debilidades

Manejamos precios acordes al mercado Nuestro marketing esta limitado sélo al
ambito tecnoldgico

Tratamos a nuestros clientes como socios Somos una empresa hueva que qué aun no
en todo momento somos conocidos

Técnicos y profesionales en la materia para | menos experiencia en proyectos de esta
ayudar a nuestros clientes. magnitud

El apoyo en nuevas tecnologias para
generar un valor agregado en base a los
datos.
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3. Andlisis FODA

3.1 Cuadro FODA

Fortalezas Oportunidades
e Costos bajos de inversion inicial en e Los avances de los sistemas al
tecnologia y costos segin consumo Cloud.
permiten un precios competitivos e Crecimiento de la industria de
e Trabajar como socio de nuestros software
clientes nos genera una ventaja e Ley N° 26.692

contra nuestra competencia

e La capacidad técnica de nuestro
equipo en las herramientas Cloud
nos pone por delante de nuestros

competidores.
Debilidades Amenazas
e Nuestro marketing esta limitado sélo e Posible ingreso de nuevos
al &mbito tecnoldgico competidores
e SOmMOS una empresa nueva que qué e Recesion econdmica en el pais
aun no somos conocidos e Crecimiento brusco de la inflacion

® menos experiencia en proyectos de
esta magnitud

3.2 Andlisis de las Fortalezas, Oportunidades,
Debilidades y Amenazas

Respecto a las fortalezas y oportunidades nuestra empresa se apalanca en los nuevos
servicios de Cloud que permite obtener muy bajos costos a la hora de una inversion inicial y
gran balance de costos mensuales dado que las plataformas Cloud el&sticas solo cobran
por los recursos utilizados, es por eso que la suba de los costos primarios de nuestro
negocio seré de forma equilibrada con el crecimiento de las ingresos.

Tomar a nuestros clientes como socios es una de nuestras grandes fortalezas, ya que el
servicio que brindamos a nuestros clientes va mas alla de la posibilidad de crear nuevos
canales de ventas. Nos convertiremos en un socio estratégico de cada uno de ellos
acompafnandolo en esta transformacion digital.

La capacidad y conocimientos técnicos que tiene nuestro equipo nos diferencia de resto, ya
gue gracias a todos estos conocimientos permiten generar una mayor eficiencia a la hora de
realizar estos cambios.

Todo esto nos sirve para tomar las oportunidades que ofrecen las nuevas tecnologias en
Cloud, la ley sobre desarrollo de Software en un mercado creciente.
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Dado el conocimiento de nuestras debilidades debemos trabajar fuertemente en poder
suplirlas o mitigarlas. Es por eso que las campafias de marketing digital estan muy
enfocadas en nuestras ventajas y hacia el mercado especifico para no disipar recursos.
Sabemos que somos una empresa nueva y eso genera incertidumbre en nuestros clientes y
para eso trabajamos fuertemente en lo técnico para mostrar nuestro profesionalismo. Por
altimo la falta de experiencia que tenemos en estos proyectos vamos a mitigarla
apoyandonos en Google con toda su experiencia de Cloud.

Por dltimo debemos estar atento a las amenazas. Sabemos qué es un mercado competitivo
y en cuanto salgamos al mercado podran aparecer nuevos competidores, es por eso que
creemos que ser los primeros en ocuparlo es estratégico. Respecto al pais donde puede
existir una inflacion grande y una recesion buscamos varias unidades de negocio para
poder mitigar estas.

3.3 Conclusion: Atractivo de la Industria, Fortalezas
del Negocio.

La industria cuenta con un gran atractivo al ser un sector o canal que aun no esta abordado.
Esto nos permite ser los primeros en el desarrollo del mismo y asi imponer las primeras
reglas en el.

La fortaleza de este negocio estd basada en las posibilidades tecnoldgicas actuales, tanto
es en los dispositivos moéviles, como la capacidad de procesamiento de datos y los costos
asociados a ellos.
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4. Segmentacion

4.1 Segmentacion de consumidores y/o Negocios

Luego de evaluar si la segmentacion realizada es sustancia, identificable y medible,
accesible y responsiva llegamos a la conclusion de realizar una segmentacion del tipo B2C
del tipo Geogréfica y Psicofisica

4.2 Identificacion de grupos diferenciados de
consumidores

Nuestro negocio estd enmarcado en un B2B por lo que trabajamos en una macro
segmentacion.

dentro de la misma nos enfocamos en 3 tipos de segmentacion, el tamafio de la empresa, el
tipo de empresa y ubicacién geografica. Dejando por fuera el uso del producto.

e Tamaiio de empresa: Dados los distintos tamafios de las empresas y para tratar de
una forma eficiente con cada una de ellas vamos a realizar una segmentacién por
tamano. La realizacion de esta segmentacién debemos acompafarla con el
momento de inicio de la empresa para balancear costos. Es por eso que
encontramos 2 tipos de empresa por tamafio:

o Empresas Grandes: en este segmento agrupamos a las empresas que tienen
mas de 3 locales y alguno de ellos esta emplazado en algin Shopping. El
trato para esta empresas pasa a ser mas formal y cordial donde apuntamos a
colaborar con las estructuras altas de la Marca

o Empresas chicas: En este segmento agrupamaos a las empresas que tienen 2
0 menos locales y ninguno de ellos esta emplazado en un shopping, es decir
gué tiene solo locales a la calle. El trato para con estos clientes es del tipo
menos formal ya que en la gran mayoria de ellos podremos encontrar a los
duefios en los mismos.

e Ubicacién geografica: Dada la concentracion de locales tanto en Shoppings como en
lugares estratégicos de capital Federal y GBA realizamos una segmentacion por
ubicacion geogréafica:

o GBA SUR: donde abarcamos los shopping y locales de la zona sur.

GBA NORTE: donde abarcamos los shoppings y locales de zona norte

CABA SUR: donde abarcamos los shopping y locales de la zona sur.

CABA NORTE: donde abarcamos los shoppings y locales de zona norte

O O O

e Tipo de empresa: Dentro de nuestros clientes podemos encontrar 2 tipos de
empresas bien marcadas.
o Empresas del tipo estructural: En este caso mantendremos un trato del tipo
formal.
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o Empresas del tipo familiar: en este caso deberemos mantener un trato
distinto para con nuestros clientes, el mismo debe ser mas cerca y menos
formal.

4.3 ¢Quiénes son los potenciales usuarios/
compradores del negocio?

En base los estudios anteriores de nuestro mercado meta esta apuntado a las 500 marcas
gue en el radio de 25 kildbmetros tienen sus 2000 locales a la calle.

Dentro de estas marcas/clientes tenemos la diferenciacion de los que tiene 1 o 2 locales y
los que tiene mas de 3 locales. En primera medida vamos a apuntar la captaciones de las
marcas que tengan mas 3 locales para asi mitigar y eficientizar los costos abarcando
clientes de mayor poder econdmico. Una vez apalancado este primer paso de captaciones
lograremos los recursos necesarios para trabajar sobre las marcas mas chicas.

En segundo lugar tenemos a las marcas con menos poder econémico, para las cuales se
necesita un trabajo mas grandes ya que habra que juntar varias de estas para empatar
valores de lo que puede aportar una marca grande. El desafio en este caso es €ficientizar la
captacion para no desperdiciar tiempos y recursos.

4.4 Pautas de comportamiento esperado de cada
segmento.

Como venimos desarrollando en los puntos anteriores vamos a apoyarnos en la tecnologia
para inferir patrones de comportamiento.

En este punto debemos hacer la diferencia de nuestros clientes como de los usuarios.

Lo que buscamos es a través de Business Intelligence, Machine Learning y big data
alimentado por los modelos de datos ya existentes y la construcciéon de nuevos modelos de
datos lograr tener una informacion de los usuarios del tipo de comportamiento, traslados,
gustos, etc que le den un valor agregado a nuestros clientes.

Como ejemplo de esto podemos mostrar qué se le podria brindar a los clientes de un shopping
cuales son los pasillos mas caminados por usuarios y esto podria generarle una informacion
estratégica a la hora de alquilar un nuevo local

Por el lado de los clientes, también apoyados en la tecnologia, lo que buscamos es obtener
comportamientos de compra o subscripciones segun momentos del pais, situaciones
geograficas, etc para con ellos poder mejorar nuestros productos u ofertas.

Como ejemplo de esto Ultimos podriamos obtener datos de cuando los clientes mejoran sus
ventas y asi aprovechar esas fechas para ofrecerles.

5. Plan de Accidn
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5.1 Programas generales de accion

Unidades Organizacionales
A0 Admi Atenc Tecn i fi
Impulso estratégicos Mark | i6n al ! lVenta Medidas de desempeiio
. nistra| . ologi
eting | ., |client s
cion a
es
Lograr posicionarse
como referente a la -Encuestas de satisfaccién
1 hora de realizar C 2 1 2 -Crecimiento de clientes
ofertas basado en -Crecimientos de usuarios
las 4 P
Lograr una interfaz -Desarrollo de experiencia de usuario
2 | de simple uso para (1 C -Utilizacion de tecnicas UX
los usuarios finales -Buena velocidad de procesamiento
Brindar informacion . -
-Utilizar datos geograficos de uso
clave a nuestros ,
3 . C 1 |2 -Cruzar datos de uso y busqueda
clientes como .
-Contacto permanente con el cliente
argumento de venta
Captar la mayor . , .
. -Estrategia de busqueda de clientes
cantidad de marcas
4 . 1 C grandes
con mas de un local . .
-Promociones de marketing
ala calle

Referencias

1 |Papel clave en la formulacion e implementacion

2 |Papel importante en la formulacion e implementacion

C |ldentifica al “campedn” que lidera la ejecucion

N |Modelo de negocios

EO |Eficacia operacional

OC |Orientacién al cliente

I |Innovacion




Santiago Kiryluk Maclean T Universidad
i x| P
SAP - Negocio Abierta
5to D - Turno Noche e Interamericana

5.2 Programas especificos de accion

Plan Lograr posicionarse como referente a la
hora de realizar ofertas basado en las 4 P

Area responsable Marketing
Otros participantes clave Atencién al cliente, tecnologia y ventas
Tareas e Producto: definir el producto ¢Que

vendo?, ¢ Qué necesidades
satisface mi producto?, ¢Qué
caracteristicas tiene mi producto?,
¢, Cudles son los beneficios que se
obtiene de cada una de ellas?,
¢, Qué valor agregado proporciona
mi producto?

e Precio: realiza las siguiente
acciones:

o Estudios sobre cuanto estan
dispuestos a pagar los
consumidores.

o Estudiar comparativamente
los precios fijados por la
competencia para productos
iguales o similares.

o Calcular muy bien los
beneficios netos que vamos
a obtener con cada precio.

e Plaza: Desarrollar

e Promocion: buscar y desarrollar los
medios, canales y técnicas haciendo
hincapié en el marketing online

Indice de Gestién -Encuestas de satisfaccion
-Crecimiento de clientes
-Crecimientos de usuarios

Fecha Enero 2109 / Diciembre 2021
Costo 50 U$D por mes
Plan Lograr una interfaz de simple uso para los

usuarios finales
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Area responsable Tecnologia

Otros participantes clave Marketing

Tareas e Desarrollar una interfaz de ux de
facil uso para aumentar la cantidad
de usuarios.

e Obtener informacion y estadisticas
de uso y errores de la aplicacion
para mejorar la usabilidad de la
misma.

e desarrollar un entorno de
administracion acorde a las
necesidades de nuestros clientes.

e Realizar un seguimiento de uso de
los servicios de cloud para mejorar
la experiencia del usuario y del
cliente.

indice de Gestion e estadisticas de uso de la aplicacién
Captacion de errores de interfaz
estadistica de experiencia de usuarios y

clientes
e Informes de uso y consumo de parte del
cloud.
Fecha Enero 2109 / Diciembre 2021
Costo 1000 U$D
Plan Brindar informacioén clave a nuestros

clientes como argumento de venta

Area responsable Atencion al cliente
Otros participantes clave Tecnologia y ventas
Tareas e Mantener un trato directo con los

clientes que nos posicionan como
un socio mas que un proveedor.

e Desarrollo de informacién de usos y
costumbres de los usuarios para
aconsejar qué tipo de ofertas son
las mas utilizada por usuarios.

e Mapas de calor que indiquen el
movimiento de los usuarios para
ayudar a nuestros clientes con la
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decision de ubicacion de los locales.

Indice de Gestién

e encuestas de satisfaccion de los

clientes.

e candidad de altas y bajas de
clientes.

e Tiempos de permanencia de los
clientes.

Fecha

Enero 2109 / Diciembre 2021

Costo

800 U$D

Plan

Captar la mayor cantidad de marcas con
mas de un local a la calle

Area responsable

Ventas

Otros participantes clave

Tecnologia y ventas

Tareas

e Realizar un listado de marcas con
locales a la calle segun la zona para
visitar clientes de forma mas
eficiente.

e Realizar una diferenciacion del tipo
de marca/cliente para realizar el
contacto segun el tipo de cliente.

e Obtener informacion de ingresos y
facturacién de las marcas para
poder realizar ofertas

indice de Gestién

e Cantidad de clientes visitados y
ventas realizadas.

e Diferencia de monto abonado por
cliente.

Fecha

Enero 2109 / Diciembre 2021

Costo

100 USD por mes
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6. Plan de Marketing

6.1 Objetivos

El plan de marketing, en una primera etapa esta orientado a captar el interés de potenciales
clientes, para esto se promociona el sitio a través de diferentes medios, como ser Google,
Facebook, Linkedin.

En la siguiente etapa nos ofreceremos a través de promociones limitadas para que nuestros
clientes puedan utilizar los servicios a costos diferenciales durante un tiempo determinado o
por ser los primeros en utilizarlo.
Al mismo tiempo realizaremos una fuerte inversién en publicidad en redes sociales para que
los usuarios bajen la aplicacion.

Logrados los dos primeros objetivos se puede decir que nuestro producto entra en una
etapa de madurez, para lo que deberemos obtener mayores utilidades y mantencién de la
cuota de mercado.

Algunos de los puntos de nuestro plan de marketing pueden ser los siguientes:

Dar a conocer de la existencia de nuestro nuevo producto al mercado.

Crear una imagen de marca consistente, representativa de innovacion, progreso en
cuestiones tecnoldgicas, y de fortaleza que garantiza la continuidad en el tiempo.
Maximizar la participacion en el mercado.

Atraer marcas que se interesen en la utilizacién de nuestros servicios.

6.2 Resultados esperados en materia de coberturay
participacion

Los resultado esperados para nuestro plan de marketing son los siguientes:

e Obtener al menos 5 clientes denominados grandes y 5 clientes denominados chicos
en los primeros 6 meses.

e Obtener una descarga de la aplicacion en 10.000 usuarios entre los 4 y 8 meses.

e Llegar al punto de equilibrio financiero a los 12 meses.
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6.3 Metas de Posicionamiento

Se desea llegar a las siguientes metas de posicionamiento:
Respecto a la etapa de introduccion:

e Deseamos contar con una visibilidad y conocimientos de nuestros productos de al
menos el 80% de nuestros marcas objetivo.

Respecto a la etapa de crecimiento:

e Debemos contar con al menos 10 clientes durante los primeros 6 meses de inicio del
plan de marketing. Estos clientes tienen que ser tanto clientes chicos como clientes
grandes.

e Debemos haber llegado a las 10.000 descargas de nuestra aplicacion entre el 4to y
el 8vo mes.

Respecto a la etapa de madurez:

e Llegar a un equilibrio financiero/econémico en el mes 12 del lanzamiento.

6.4 Producto. Estrategia de Producto

6.4.1 Describa el producto/ servicio (Qué es y qué no es)

Qué es mi producto/servicio:

e [Es un servicio que le brinda a nuestros clientes generar un nuevo canal de venta.

e Es un servicio que le permite a los clientes conocer informacion de comportamiento
de compradores.

e Es un servicio que le permite a los clientes realizar ofertas espontaneas basadas en
los comportamientos de los compradores.

e Es un servicio que permite a los clientes obtener mapas de calor que ayudan en la
estrategia de localizacion de sus locales.

e Es una aplicacion que le brinda a los usuarios obtener ofertas basadas en su
posicion.

e Es una aplicacion de ofertas.

Qué no es mi producto/servicio:
e No es un servicio de informacién de usuarios.

e No es una red social.
e No es una aplicacién de marcas.
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6.4.2 ¢Es un producto/ servicio durable, estacional?

Nuestro producto/servicio es durable ya que se generara un nuevo canal de ventas para
nuestros clientes. Igualmente no podemo descarta la estacionalidad dado que las crisis del
pais generan siempre nuevos comportamientos de compra. Al ser un producto/servicio que
ofrece a los clientes la publicacién de las ofertas, sabemos que este va a tener mayor o
menor requerimiento segun la estacion (cambios de temporada) 0 momentos del pais.

6.4.3. ¢ Cudles son las caracteristicas de su producto/servicio que usted
considera influyen sobre la decision de compra

Las caracteristicas que sobresalen de nuestro producto son:

e El valor bajo debido a los costos bajos y escalables que nos brinda el Cloud.

e La posibilidad de obtener un nuevo canal de ventas hasta ahora no desarrollado
respecto a la proximidad certera de los usuarios.

e La informacion brindada a los clientes respecto al comportamiento de usuarios frente
a las ofertas.

e Lainformacién recolectada sobre el comportamiento de transito de los usuarios en
mapas de calor.

6.4.4 ¢Existen estudios que respalden sus hipétesis?.

Segun la CACE, sélo durante el ultimo Hot Sale, realizado en mayo pasado, se emitieron
1,9

milléon de 6rdenes de compra en tres dias. Un resultado similar obtuvo el Cyber Monday de
octubre, con 1,93 millén de operaciones en apenas 72 horas. “Estos eventos de gran
relevancia potencian las compras cotidianas a través de Internet y hacen que el e-
Commerce

se siga desarrollando pese a la complejidad econdmica por la que atraviesa el pais”,
destaco

Diego Bresler, country manager y cofundador de Linio, plataforma de comercio electronico
recientemente adquirida por Falabella por u$s 138 millones.

Segun el indice Mundial de Comercio Electronico, la Argentina aporta un 11% del total de
las

ventas electrénicas efectuadas en el Cono Sur, posicionandose en el tercer lugar en orden
de

importancia. El pais se ubica detras de Brasil (50%) y Chile (15%). Le siguen a la Argentina
Colombia y Peru (casi 10% cada uno), Ecuador (2%) y Venezuela (1%). “Si bien debemos
trabajar mucho para alcanzar los niveles de ventas de brasil, el impacto en la argentina es
un factor clave que no hay que desaprovechar".

Sobre el futuro del sector, los ejecutivos de CACE vy Linio coincidieron en que el comercio
electrénico seguird desarrollandose a un ritmo inusitado y se apalanca en nuevas
tendencias, como la Inteligencia Artificial (Al), la busqueda de productos por voz, la venta de
articulos a partir de imagenes en las redes sociales y tecnologia aplicada a la reduccién de
tiempos de entrega, para asi conquistar a las nuevas generaciones, encargadas de
introducir
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diferentes habitos y preferencias de compra.

Asimismo, las expectativas a mediano plazo proyectan que la actividad del canal en la
Argentina aumentard un 83% entre 2018 y 2022, hasta alcanzar un valor de u$s 19.200
millones. Asi lo confirmé Worldpay, empresa global de techologia de pagos. La estimacion
se

sustenta en la expansion de los servicios moviles y las nuevas modalidades de pago, como
las billeteras electrénicas. “La Argentina se encuentra entre los mercados que
experimentaran el desarrollo mas veloz del comercio maévil”, vaticiné.

6.5 Precio. Estrategia de Precio

6.5.1 Condicionantes del precio

Llegado el momento de definir los precios de nuestro producto/servicio encontramos ciertos
condicionantes que se dividen en factores internos y externos:

e [actores Internos
o Objetivos mercadotécnicos.
o Estrategias de la mezcla de mercadotecnia.
o Costos.
o Organizacion para poner los precios

e [actores Externos
o Caracter del mercado y de la demanda.
o Competencia.
o Oftros factores economia, revendedores, gobierno.

6.5.2 Estrategia de precio

La estrategia de precios con la cual vamos a arrancar durante el primer afio es una
estrategia de alta valor.

el objetivo principal en esta primera etapa es lograr penetrar el mercado, captar clientes con
valores que priorizen el ingreso de los clientes por encima de la rentabilidad buscada.

Una vez vez transcurrido los 12 meses trabajaremos en movernos a una estrategia de
super valor siempre manteniendo la calidad de nuestros servicio.

Dentro de nuestros precios contaremos con servicios de bajo costo del estilo “One Shot”
para que nuestros clientes puedan publicar ofertas a bajo costo por poco tiempo basados en
los momentos y comportamiento de la “calle”.
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indexacién de Google; pues estos funcionan como nodos que llevan de una péagina a
otra. Por esta razon, es importante que una web contenga enlaces externos. Esto
sirve para desarrollar la popularidad del sitio y maximizar las oportunidades de que
los buscadores lo reconozcan. Ademas, es importante enlazar correctamente a nivel
interno. De esta manera, Google podra reconocer la estructura del sitio. En cuanto
al ranking de sitios web, existe una serie de factores que debes tomar en cuenta.
Estos se pueden dividir en dos grupos: los que influencian la relevancia —
relacionados con el contenido- y los que influyen en la popularidad del sitio web. En
el desarrollo de las clases, podras conocer los criterios y las acciones que se deben
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tomar para posicionamiento.
Costo estimado: 300 U$D

e Mediciones y analisis de uso de la aplicacion: La promocion de una App resulta algo
distinta a la de una péagina web.
Ambas comparten muchos elementos, técnicas y estrategias comunes de Marketing,
pero la aplicacion por regla general requiere de mas para su promocion, ya que el
medio desde el que se distribuyen normalmente de forma mayoritaria, son las
tiendas de aplicaciones como Google Play Store, App Store, etc., de forma distinta a
las paginas web, las cuales se distribuyen en la World Wide Web y son facilmente
localizables a través de la barra de busqueda con la URL exacta o a través de
navegadores y motores de busqueda.
Esto no quiere decir que una App, nho se pueda distribuir de esta manera (de hecho
es mas que aconsejable y habitual), sino que el publico de este tipo de soluciones
digitales, lleva a cabo su descarga de forma masiva a través de las plataformas App
citadas, lo que obliga a editores y desarrolladores de aplicaciones a utilizar este
canal de forma prioritaria para poder obtener resultados exitosos con sus proyectos.
Costo estimado: U$D500

e publicidad en Adwords: es el servicio de publicidad de Google que le permite a los
negocios mostrar sus ads en las paginas de resultados de Google. Los ads
usualmente aparecen en la parte superior del SERP (paginas de resultado del motor
de busqueda) de Google.

Utilizar Google AdWords es una estrategia de marketing muy comun y efectiva
usada por todos los negocios que estén en busca de sus primeros clientes en linea.
El dia de hoy, hablaremos de las cosas basicas sobre cémo utilizar Google AdWords
para su negocio.

Google AdWords es una poderosa herramienta cuando se trata de hacer publicidad
a un negocio en linea. ¢ Qué lo hace tan bueno?

o Enfoque Preciso: Con las muchas opciones de targeting de Google, los
duefios de negocios podran asegurar que sus ads soélo seran vistos por
clientes potenciales. Los duefios de negocios podran filtrar su audiencia
basado en ubicacion geografica, edad, palabras clave y mas.
Adicionalmente, podran elegir el tiempo del dia en el que sus ads seran
mostrados a la audiencia objetiva. Un ejemplo comin que muchos negocios
utilizan es el de poner ads solo de lunes a viernes de 8 AM hasta 5 PM. Esto
es debido a que la mayoria de los negocios estan cerrados los fines de
semana 0 no son tan activos. Esto puede ayudar en el gasto de cada ad.

o Solo pague por resultados: Esta es la forma mas popular de publicidad en
Google AdWords. Con AdWords, los negocios solo pagan si reciben un clic
gue en sus anuncios, en lugar de impresiones. Esto es llamado el modelo de
publicidad de pay-per-click o pago por cada clic (PPC). De esta forma, los
negocios ahorran dinero, ya que sélo pagaran cuando un usuario tome
accion para ver su sitio web.

o Rastreo de desempeiio: Google AdWords les permite a los negocios rastrear
el desempefio de sus ads. Esto quiere decir que puede rastrear el nimero de
usuarios que vean y hagan clic en su ad. AdWords le permite rastrear el
namero de usuarios que toman la accion deseada después de ver su sitio
web.
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De acuerdo al reporte de Impacto Econdmico de Google, los negocios hacen en
promedio $2 por cada délar usado en AdWords. En un momento como este, utilizar
Google AdWords como parte de su estrategia de marketing en linea practicamente
le dara resultados positivos. Sin embargo, esto no siempre es cierto para cada
industria. La mejor forma de descubrir si AdWords serd rentable para su negocio es
probandolo.

Costo estimado: 1000 U$D

e Publicidad en redes sociales: Actualmente, segun estudios, las redes sociales son el
principal medio para publicitar servicios o productos. Principalmente Facebook,
Instagram, Twitter y youtube son las mas utilizadas a la hora de ingresar en este
mundo.

Costo estimado: 1000 U$D

6.6.2 Disefio de Sitio web (7 "C" y pantallas descriptivas)

Existen varias teorias que indican los lineamientos a seguir al momento de crear y disefiar
un sitio en la web.

El modelo de las 7C indica que para cualquier persona que esté dando sus primeros pasos
en incursionar en el disefio de un sitio web, debe considerar establecer un sitio web
efectivo, sin importar si es con o sin fines de lucro.

Para ello debe considerar la implementacién de los siguientes pasos:

1. CONTEXTO: Empezamos por definir dos variables, Funcionalidad y
Estética.Funcionalidad comprende aquellos temas que haran la navegacion de los usuarios
del sitio mucho més féacil, por ejemplo, el visitar multiples paginas a la vez con la facilidad de
saber su ubicacién dentro del sitio o poder regresar a la pagina de inicio, poder regresar a la
parte superior de una pagina que se esta leyendo con solamente presionar un botén que
indique “volver arriba”. Es decir, la funcionalidad estriba en cuan amigable construyamos
nuestro sitio para los usuarios.

La estética es la forma en que presentaremos la informacion que vamos a incluir en el sitio.
Los aspectos estéticos deben hacer congruencia con los aspectos funcionales en un
balance lo mas perfecto posible para asi ofrecer al usuario una pagina visualmente
agradable y sumamente amigable en la navegacion.

No existe una formula ideal para definir la participacion de cada variable. Todo dependera
del producto o servicio que se esté comercializando o tratando de promulgar. Es decir, para
una empresa que tiene un amplio portafolio de productos quizas resulte mas adecuada una
interfaz mas funcional que estética. Para una agencia publicitaria o de disefio, sin embargo,
debera considerar mas los aspectos estéticos con una menor participacion en la
funcionalidad del sitio.

2. CONTENIDO: Es el QUE vamos a incluir en el CONTEXTO. El contexto responde a la
pregunta COMO PRESENTAR? mientras que el contenido responde a la pregunta QUE
PRESENTAR?

Segun la naturaleza y necesidad de la empresa se presentaran OFERTAS, o se incluird
algun tipo de contenido MULTIMEDIA (videos). Todo dependera del tipo de contenido que
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se quiera presentar. Hay dos tipos de contenido basico que las empresas presentan:
Informativo y Comercial. El informativo esta relacionado con medios de comunicacién,
ONG’s 0 empresas que inician en la incursion en internet. El contenido comercial esta
ligado a la presentacion de algun tipo de catalogo con informacién de precios y
especificaciones técnicas de productos o servicios.

Segun sea el caso, la presentacion del contenido sera mas breve para unos y mas extensa
para otros con la inclusion o exclusién de fotografias, videos, promociones, publicidad, etc.

3. COMUNIDAD: Debe ser el objetivo de cualquier sitio el construir una comunidad de
usuarios fieles a los productos, servicios o la causa que ofrece. Muchas empresas en este
punto se focalizan en realizar una comunidad solamente a través de las plataformas de
redes sociales y se olvidan totalmente de visualizar la construccién de una comunidad por
medio de su sitio web. Para construir una comunidad es necesaria la implementacion de
herramientas como la creacién de un blog, un foro, o algun otro sistema donde los
consumidores o usuarios tengan la oportunidad de interactuar entre ellos y con la empresa.

4. CONVERSION: Es la columna vertebral para la sostenibilidad de cualquier sitio web. Del
proceso de conversion usualmente se inicia una relacion con el cliente, la cual se puede
fortalecer a través de las redes sociales. La conversién generalmente debe incluir la
implementacién de un formulario de conversién o registro que el cliente debe llenar con
informacion basica para poder entonces empezar un proceso de personalizacion de la
informacion que se le ofrecera en un futuro.

5. COMUNICACION: El proceso de comunicacion de las empresas puede darse en varias
formas. De la empresa al usuario mediante el envio de emails que segun la forma en que la
empresa haya establecido el proceso de conversion podra ser: ABIERTA o CERRADA.
Abierta para aquellas empresas que no tienen proceso de conversion, sino que han
comprado bases de datos prefabricadas o Cerrada, cuando la empresa ha tenido un
proceso de conversiéon y envia emails solamente a aquellos usuarios que se han registrado
voluntariamente en la base de datos de la empresa.

El porcentaje de respuesta que las empresas obtienen en un proceso de comunicacion
Cerrada supera en mas de un 50% a la tasa de respuesta de aguellas empresas que tienen
una politica de comunicacion Abierta, enviando emails a personas que no han solicitado
informacion sobre la empresa, ni se han registrado voluntariamente en su base de datos.

6. CONEXION. Internet globalizo las comunicaciones, y al hacerlas globales esto indica que
como empresa nadie debiera mantenerse al margen de entender que la unién hace la
fuerza. Al igual que nosotros estamos haciendo uso del internet promocionando nuestro sitio
web, hay otros que estan en la misma labor. Todo esto se sintetiza en trafico de usuarios.
Es importante entender quién es nuestro mercado meta y saber sus gustos y preferencias
para asi entender que no solamente visitan nuestro sitio web sino que visitan decenas de
otros sitios web. Nuestra labor debe ser el atraer tréafico hacia nuestro sitio reconociendo
aquellos sitios que visitan nuestros potenciales consumidores, y hacer vinculos con dichos
sitios, colocando anuncios publicitarios con nuestro logo o mediante creacion de contenido
buscando la forma que esos consumidores hagan click en dicha publicidad y asi los re-
direccionara hacia nuestro sitio. (Algo parecido al formato de publicidad de Google).

7. COMERCIO: Es la parte primordial a considerar para cualquier empresa que se dedique
a comercializar bienes o servicios. Los puntos esenciales que deben incluirse en esta parte
son, el formulario de registro (para conocer los datos de entrega del cliente), carrito de
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compras (para facilitar el proceso de adquisicion de productos), seguridad (afiliandonos a
algun sistema de pago seguro con aprobacién de tarjetas de crédito y débito online).
Muchas empresas sin fines de lucro obvian la implementacién de esta C, pues consideran
que ellos no estan haciendo comercio electrénico. Sin embargo, debieran incluirla
indefectiblemente, pues es importante al momento de colectar donaciones o realizar
eventos como venta de articulos online para recaudacion de fondos. De modo que cualquier
tipo de empresa, sea con o sin fines de lucro debe considerar la implementacion de la C de
COMERCIO en el disefio de su sitio web.

6.7 Distribucion

Hoy en dia existe lo que se conoce como “marketing del distribuidor”, es decir el marketing
gue tiene que hacer el canal para vender.

Chetochine, dice que el distribuidor (el canal) no trabaja con un ‘consumidor’, como lo hacia
el fabricante, sino con un ‘cliente’. El consumidor puede elegir una marca, un producto o un
servicio, pero el cliente va a decir ademas a donde comprarlo y cémo comprarlo.

El cliente tiene tres componentes que condicionan su conducta de compra, cada una de las
cuales debe ser influenciada por diferentes técnicas del marketing:

e Consumidor: Influenciado por el marketing del fabricante, con técnicas de
comunicacion masiva cuyo objetivos son hacer conocer al consumidor productos
marcas y Sservicios.

e Shopper: Influenciado por el marketing de entrada cuyo objetivo es atraer a las
personas a un determinado lugar.

e Buyer: Influenciado por el marketing de salida, cuyo objetivo es hacer que el cliente
recorra las diferentes secciones del negocio y compre mas productos que los que
habia ido a comprar.

Deber
A
Merchandising 2 Merchandising 1
Compras Compras
no previstas previstas
Merchandising 3 Merchandising 4
Y
Querer
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Merchandising 1: Productos deseados y previstos. El producto sera el que va a crear la
circulacion. Los Buyer se dirigen de forma automatica.

Merchandising 2: Productos obligados a compras no previstas. La exhibicion crea la
circulacion. El buyer debe decidir la compra.

Merchandising 3: La exhibicion y la promocién crea la compras. Compras no previstas y
productos deseados.

Merchandising 4: La promocién crea la compras. Compras previstas y productos deseados.

Dada la naturaleza de nuestro negocio tenemos compras previstas y no previstas. por lo
que debemos centrarnos en la exhibicién y promocion.

6.7.1 Factores condicionantes de la distribucion Principales canales

El canal de distribucién de nuestro producto/servicio esta limitada a Internet.

6.7.2 Estrategia de distribucion

Existen 3 tipos de estrategias de distribucion
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Estrategias de cobertura

DISTRIBUCION
INTENSIVA

DISTRIBUCION
EXCLUSIVA

= Muchos puntos de venta
y de gran alcance

- Compartida con otros
fabricantes

- Distribuidores independ.

- Margenes bajos

- Poca Imagen

-Productos de compra
frecuente

-Ej: pasta de dientes

- Pocos puntos de venta
y de corto alcance
- No compartida con
otros fabricantes
- Distribuidores propios
o independ. (acuerdos)
- Margenes altos
- Imagen de prestigio
-Productos de compra
esporadica
-Ej: industria automovilistica y
marcas prestigiosas de moda
femenina

DISTRIBUCION
SELECTIVA

Sistema
intermedio
(se recurre a mas de un
intermediario pero no a
todos los que desean
distribuir los productos de la
empresa)
-Empresas que venden
televisiones, mobiliario o
pequenos
electrodomésticos

En nuestro caso utilizaremos una estrategia exclusiva ya que toda la fuerza de distribucion
sera realizada desde nuestra empresa con la ayuda de una sola empresa tercerizada.

Optamos por 2 canales de distribucion, cada uno de ellos esta enfocada en los 2 tipos de
clientes que definimos anteriormente.

e Grandes marcas: En este punto, ademas de nuestra estrategia general qué es el
posicionamiento en los buscadores, adwords y la publicidad en redes sociales,
sumaremos los contactos personalizados de un equipo de marketing, este ultimo

servicio serd tercerizado.

e Pequefias marcas: En este punto ademas de nuestra estrategia general, también
sumaremos un servicio de contacto no personalizados, sino que sera por zona. Este

servicio serd tercerizado.

6.7.3 Canales (tipo y nivel)

Existen 4 canales
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Canal Canal
detallista istribui broker

Canal
directo

Productor Productor Productor

Productor

v

Broker

v
v
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Distribuidores Distribuidores

Detallistas Detallistas Detallistas

Consumidor Consumidor

Consumidor Consumidor
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I‘l‘l ‘

En nuestro caso encontramos nuestra estrategia entre un canal directo y un canal detallista.

6.7.4 Andlisis de localizacién de puntos de venta propios

Dada la génesis del proyecto no contaremos, al menos en principio, con una localizacion de
puntos de venta.

En un inicio nuestro punto de venta es a través de internet y de visita de nuestros
vendedores a las marcas o locales.

6.7.5 Opciones de asociacion

Contaremos con 3 tipos de alianzas para fortalecer nuestro servicio.

El primer tipo de alianza es buscado para fortalecer las ventas.
1. Buscaremos generar una alianza con los shoppings para mejorar el canal de ventas
a las grandes marcas.
2. Trabajamos en generar una alianza con los coordinadores de los polos a cielo
abierto para obtener una mejor recepcion para los clientes chicos.

En otro punto buscamos una alianza con nuestro proveedor de servicios Cloud para que el
resultado de nuestro servicio sea el mejor posible.

Por ultimo trabajamos en una alianza con los proveedores externos que utilizamos para
marketing y capacitacion.
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6.7.6 Gestién del JIT just in time (NO SOY PRODUCTO JIT)

La técnica de JIT en nuestro caso no podemos aplicarla ya que no trabajamos con
proveedores directos y lo que brindamos es un servicio.

Sin embargo podemos asociar de una forma lejana uno de nuestros servicios a esta técnica.
El servicio que tenemos para ofrecerle a nuestros clientes alertas de transito de
consumidores para que ellos puedes cargar ofertas limitadas de momento para aprovechar
el volumen de gente cerca de los locales podria asemejarse a un JIT.
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7. Operaciones

7.1 Organizacion de la empresa

La organizacion de nuestra empresa es del tipo Microempresa segln su tamario, del
Sector terciario segun la economia, privada segun el origen del capital y del tipo informal
seguln su interaccion interna.

7.2 Grupo fundador, composicion del directorio,
principales accionistas.

El grupo fundador esta formado por Santiago Kiryluk Maclean y la licenciada en Psicologia
jesica Soledad Nugnez Siendo ellos dos participantes del directorio junto con el gerente de
Marketing.

Los accionistas de la empresa son Santiago Kiryluk y Jesica Nugnez.

7.3 Composicion del staff gerencial y perfil de los
ejecutivos claves.

Gerencia de Tecnologia: Santiago Kiryluk Maclea. Analista de sistemas. Esta a cargo de
toda el area de sistemas, siendo este el troncal de la empresa. Tiene conocimientos sobre
la aplicacion de la informacién a la informatica. Certificado en el uso de las herramientas
cloud qué se utilizan en el proyecto. Cuenta con mas de 15 afios de experiencia en el rubro.

Gerencia de Administracién: Licenciada Jesica Nugnez. Especialista en gestién de las
personas, capacitaciones y reclutamiento en el area IT. Cuenta con mas de 15 afos de
experiencia en el rubro.

Gerencia de Marketing: Rol a contratar. Se busca una persona con més de 15 afios de
experiencia en el rubro, que cuente con trabajos abocados al comercio on line.

7.4 Estructura prevista al lanzamiento y evolucion
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7.5 Filosofia y sistema de trabajo

Todo ha ido cambiando y evolucionando con el pasar de los afios. Han sido esas nuevas
formas culturales, educativas y hasta empresariales las que han abierto puertas a otras
formas de trabajar. Esa misma revolucién tecnolégica ha requerido de mentes creativas, y
flexibles ante la posibilidad de los cambios.

Es por esto que nuestra forma de trabajo seré orientada a los objetivos y no a los horarios.

7.6 Requerimientos en materia de RRHH: descripciéon de la
plantilla en los distintos momentos previstos de evolucién
de la estructura.

Dado que estamos en el comienzo del proyecto dividiremos las etapas en 2.
En una primera etapa debemos contar con los siguientes recursos:
e Un licenciado en RRHH: Este perfil deberé contar con el expertise necesario para

cubrir tareas respecto a la administracion soft de los recursos como para la
capacitacion de los mismos.
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e Un desarrollador de Software senior: Este perfil debera contar con los skills
necesarios para desarrollo de aplicaciones mobile contando con una experiencia
mayor a los 10 afios.

e Un arquitecto de cloud services: Este perfil debera contar con los conocimientos
necesarios para el desarrollo y mantenimiento de la infraestructura en el cloud,
conocer los procesos de negocio y datos para la generacion de informacion
estratégica que se le brindara a nuestros clientes.

e Una persona en atencion al cliente: Este perfil deber& contar con la experiencia y
conocimientos para desarrollar una solucion a los problemas que puedan tener
nuestros clientes. Necesita contar con 5 afios de experiencia en el puesto.

e Una persona de ventas: Este recurso deberéa contar con la experiencia necesaria
para desarrollar los clientes en sus contactos. Necesita al menos 5 afios de
experiencia.

e Una persona de Marketing: Para este puesto buscamos un recurso que tenga el
conocimiento del marketing digital para el posicionamiento de la marca. Esperamos
gue tenga 5 afios de experiencia en el ambiente digital.

Estos ultimos roles de Marketing y ventas tendra el soporte de un servicio tercerizado.

Para una segunda etapa que se inicia en el segundo afio esperamos duplicar los recursos.
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8. Plan Financiero-Econémico
8.1 Modelo de Ingresos:

Detallaremos nuestra proyeccion para captar clientes en el periodo de 3 afios. Buscamos
captar un total del 20% del mercado en este periodo.

En el siguiente cuadro se puede observar la proyeccion de ingresos de la empresa hasta el
tercer afio.

En el mismo vemos el detalle del costo de nuestros servicios en un primer grafico.

En un segundo gréfico vemos la proyeccion de ingresos donde vemos la cantidad de clientes
gue captamos por afio, la cantidad de servicios que vendemos por afio y en base a eso la
recaudacion total de los préximos 3 afos.

Forma de
pago

Ingresos Valor Mas Iva Unico Mes
Servicio Basico 45 € 54 € X
Ofertas a usuarios cercanos 25€ 30€ X
BuUsqueda de ofertas 25€ 30 € X
Informacion estratégica 22 € 27 € X
Ofertas por demanda de movimiento 25 € 30€ X
Dinero Fresco 10.000 € X
Momento incial Afo 1 Afio 2 Afio 3
Clientes Cantidad Clientes ' Cantidad Clientes ' Cantidad
Totales = cobros Totales = cobros Totales  cobros
115 790 43.016 € 220 2.040  111.078 € 400 3.790 = 206.366 €
60 423 12.796 € 120 846 25.502 € 240 1.692 51.183 €
60 423 12.796 € 120 846 25.592 € 240 1.692 51.183 €
115 790 21.030 € 220 1.560 41527 € 385 2.995 79.727 €
90 709 21.447 € 180 1.418 42.895 € 360 2.836 85.789 €

1 10.000 €
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El modelo de egresos esta compuesto por los sueldos, Acciones de Marketing, costos de
infraestructura digital e inmuebles.
Lo tenemos graficado 3 tablas, donde la primera muestra los conceptos de los egresos con
sus montos y si son pagos mensuales o no. En una segunda tabla tenemos el detalle del total

en el periodo de 3 meses.

En algunos casos que los pagos no son mensuales y son trimestrales, esta detallado que en

vez de ser 12 pagos son 4.

Egresos

Sueldos

Lic RRHH

Senior Software Developer
Cloud Arquitecture Senior
Atencion al cliente
Vendedor Senior
Marketer Senior

CIM Marketing

Mediciones y analisis de uso de la
aplicacion

Programas especificos de accion
Lograr posicionarse como referente
Brindar informacion clave

Captar la mayor cantidad de clientes
Google Cloud Platform

GCP Prosesamiento (n1-standard-8)
GCP Almacenamietno (n1-standard-8)
Mueble y utiles

Coworking

Alquiler de oficina propia

Gastos de insumos

Gastos

Fijos

Variables

Afio 1 Afio 2 Afo 3
pagos Monto pasgo Monto pagos| Monto
13 | 19500€ | 13 | 19.500€ | 13 |[19.500¢€
13 | 31.200 € | 13 | 31.200€ | 13 |62.400€
13 | 31.200 € | 13 | 31.200€ | 13 |31.200€
13 | 20.800 € | 13 | 20800€ | 13 |41600€
13 | 23.400 € | 13 | 23.400€ | 13 |23.400€
13 | 20.800 € | 13 | 20.800€ | 13 |20.800€
‘ 4 2.000 € ‘ 4 | 2.000€ ‘ 4 | 2.000€
| 12 | 600 € | 12 | 600 € | 12 | 600 €
| 12 | 840 € | 12 | 840 € | 12 | 840 €
| 12 | 1.200 € | 12 | 1.200 € | 12 |1.200€
12 | 2340 € | 5.808 € | 5.808 €
12 | 120 € | | 240 € | 240 €
| 12 | 3.000,00 € | |
| | 12 | 6.000 € | 12 |6.000€
| | 12 |600€ | 12 |600€
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El modelo de inversién nos indica qué debemos tener en cuenta que al inicio de las
actividades debemos invertir unos 11.000 U$D como dinero fresco y el generar una interfaz
simple. Luego en el segundo afio debemos invertir unos 2.000 U$D cuando dejemos el
Coworking y nos mudemos a nuestra oficina.

Inicio | Alo 1 | Afio 2
Dinero Fresco 10.000 €
Lograr una interfaz de simple | 1.000 € | |
Ordenadores ’ 3.600 € ’ |
Mobiliario | | | 2.000 €

8.4 Amortizaciones y Depreciaciones:

Dentro de nuestros egresos tenemos mobiliario que son muebles y (tiles. Estos tienen una
amortizacion de 10 afios. A continuacion detallo cuanto de deprecian en nuestro plan.
Como nosotros los bienes los compramos el afio 2 dado que arrancamos a trabajar en un
Coworking el cuadro muestra la depreciacion desde el afio 2.

ARos de
Amort.

Monto Afio 1 Afo 2 Afo 3
Mobiliario 10 2.000 € 200 € 200 € 200 €
Ordenadores 5 3.600 € 720 € 720 € 720 €
Total 920 € 920 € 920 €
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8.5 Impuestos:

IVA: Sigla de impuesto sobre el valor afiadido o de impuesto sobre el valor
agregado, impuesto que grava el valor afiadido o agregado de un producto en las
distintas fases de su produccion.

Ingresos Brutos: Es el impuesto que corresponde a las actividades autbnomas, actos
u operaciones que consiste en la aplicacion de un porcentaje sobre la facturacion de
un negocio independientemente de su ganancia.

Impuesto a las ganancias: Es un tributo en el que tanto personas fisicas como
empresas pagan al Estado en funcion de los ingresos que declaren haber tenido en
el curso del afio. Es un tipico impuesto al ingreso que se le cobra a cada persona
gue trabaja en blanco.

Total Ingresos 111.084 € 246.683€ 474.247 €
Total Gastos 162.580 € 169.768 € 221.768 €
Iva | 23.328 €I 51.803 €I 99.592 €
Ingresos Brutos 2.633 € 5.846 € 11.240 €
Impuesto a las ganacias (35%) 0 26.920 € 88.368 €
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8.7 Remuneraciones y cargas sociales:

_ Egreso Contribuciones Sueldo Bruto Descuentos Sueldo neto

Lic RRHH 1.500 € 525 € 975 € 166 € 809 €
Senior Software Developer 2.400 € 840 € 1.560 € 265 € 1.295 €
Cloud Architecture Senior 2400 € 840 € 1.560 € 265 € 1.295 €
Atencion al cliente 1.600 € 560 € 1.040 € 177 € 863 €
Vendedor Senior 1.800 € 630 € 1170 € 199 € 971 €
Marketer Senior 1.600 € 560 € 1.040 € 177 € 863 €
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Aqui podemos visualizar el flujo de dinero de los primero 3 afios de nuestro proyecto.

Momento
Cash Inflow inicial ler Afio 2do Afno 3er Afio
Ventas 111.084 € 246.683 € 474.247 €
Cash Outflow | |
CMV 0 0 0
Costos Fijos 102.540 € 106.140 € 106.140 €
Costos Variables 54.460 € 58.048 € 110.048 €
Amortizaciones -920 € -920 € -920 €
Resultado antes de Imp
Gan -44.996 € 83.415 € 258.979 €
Imp Ganancias ( 35%) 0 29.195 € 90.643 €
Resultado final -44.996 € 54.220 € 168.337 €
Amortizaciones 920 € 920 € 920 €
Flujo de Fondos Neto -14.600 € -44.076 € 55.140 € 169.257 €
Tasa interes 0,1885
VAN 88.170,92 €

TIR

95%
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Dada las tasas actuales que maneja el mercado financiero argentino, buscamos una TIR
superior al 70% que brindan hoy las entidades financieras como retorno de una inversion.

8.9 Evaluacion de la Inversion:

Tasa interes 0,1885

VAN 88.170,92 €

TIR 95%

Grafico de punto de equilibrio:

Costos Fijos Mensuales 13.343 € 13.810 € 13.643 €
CVU Mensual 2€ 2€ 1€
PUV Mensual 72 € 83 € 88 €
Punto de Equilibrio 13.684 € 14.201 € 13.841 €

Cantidad de equilibrio

Ingreso de equilibrio

191,1644402
13.684 €

170,8279098
14.201 €

157,2013135
13.841 €
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Costo total y Ingreso por ventas

== Costo total == [ngreso por ventas

30.000 €

20.000 €

10.000 €

0€
0 100 200 300 400

Unidades vendidas

8.10  Escenarios de Riesgo:
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Evaluando una posible merma en la contratacién y venta de nuestro servicio que ronda un
promedio del 80% de lo esperado, es decir un 20% menos para los 3 afios, podemos ver
gue tenemos un escenario no tan rentable como el original y vemos que la tasa interna de
retorno esta por debajo del mercado financiero. Igualmente este escenario permite seguir

adelante con el proyecto.

Porcentaje de ventas Escenario 70% 80% 90%
Cash Inflow Momento inicial ler Afio 2do Afo 3er Afio
Ventas 77.759 € 197.346 € 426.823 €
Cash Outflow | | |
CMV 0 0 0
Costos Fijos 102.540 € 106.140 € 106.140 €
Costos Fijos 54.460 € 58.048 € 110.048 €
Amortizaciones -920 € -920 € -920 €
Resultado antes de Imp
Gan -78.321 € 34.078 € 211.555 €
Imp Ganancias ( 35%) 0 11.927 € 74.044 €
Resultado final -78.321 € 22151 € 137.511 €
Amortizaciones -920 € -920 € -920 €
Flujo de Fondos Neto -11.000 € -79.241 € 21.231 € 136.591 €
Tasa interes 0,1885
VAN 18.719,32 €
TIR 33%

8.11 Plan de Contingencia:
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En caso de obtener un resultado de baja en las ventas como planteamos en el escenario 1.
Se procedera a implementar una estrategia de promocion para aumentar las ventas. Para
realizar esto se invertira dinero en promociones (un 30% mas en comisiones por ventas)
esperando obtener un incremento de las ventas en un 10% en los proximos afios.

También contamos con la posibilidad de sumar equipo de ventas 100% a comision, para no
alentar gastos ni costos, pero si nuevas formas de venta.

8.12 Plan de Salida:

Las estrategias de salida son algo que todos los inversores de un negocio buscan. Pero aun
cuando eres el Unico duefio, necesitas una estrategia de salida. Para ti, al igual que para
cualquier inversionista, las preguntas son las mismas cuando es tiempo de seguir adelante.

Tener una estrategia de salida de antemano asegura que te gusten las respuestas a esas
preguntas y te da algo de control acerca del futuro de tu empresa. Estas son las seis
estrategias de salida que las pymes pueden elegir:

1. Liquidacion

2. Mantener el negocio en la familia

3. Vender la empresa a los empleados

4. Vender el negocio en el mercado abierto
5. Vender a otra empresa

6. La OPA (Oferta publica de adquisicién)

Nosotros vamos a elegir la opcion 1
Liquidacion:

Esta es la estrategia de salida de comprar y vender todos los activos de una empresa. Para
ganar dinero con este tipo de estrategia, tu empresa debe tener activos valiosos para
vender, como terrenos o0 equipamiento costoso. Y los beneficios de la venta de activos
tienen que ir primero a los acreedores.

Aun asi, es una opcion. Y especialmente para las empresas pequefias, especialmente
aquellas que son dependientes del desempefio de un individuo en particular, la liquidacion
es, a veces la Unica opcidn, porque no hay nada mas que vender. Si estas en esta posicion,
puede que quieras gastar un poco de tiempo redisefiando tu negocio para que pueda ser
operado por alguien mas, haciéndolo un negocio qué alguien querria comprar.

En este plan debemos realizar 3 acciones:
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1. Recuperar inversiones: Se hara un listado del inventario que tenemos en nuestros
poder para poder vender. Se ofrecera el proyecto y software desarrollado hasta el
momento.

Se negociaran las deudas intentando obtener quitas o planes de pago.
Calcularemos las indemnizaciones pertinentes para abonarlas con el dinero obtenido

en el punto 1.

wnN
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9. Factibilidades

9.1 Técnica

Caracteristicas del estudio de viabilidad técnica
Para este punto vamos a especificar las acciones a tomar en los siguiente puntos.

Aspectos relativos al hardware, software, Redes y telecomunicaciones.
Ampliaciones de hardware a lo largo del tiempo.

Necesidades de capacitacion.

Andlisis del parque instalado.

Requerimientos de instalaciones, datacenters, infraestructura.

Necesidad de espacio fisico

Horarios de operacion, mantenimiento, actualizacion, downtime, capacidad, tiempos
de respuesta(SLO, SLR, SLA), Seguridad, etc.

NogosrwdhE

Como alguno de ellos estan relacionados o resueltos de forma conjunta los vamos a
agrupar de la siguiente forma.

9.1.1 Respectoalpunto 1,2,4,5y 7

Estos puntos los tenemos agrupados y resueltos al tomar la estrategia de utilizacién de los
servicios de google.

Por un lado tenemos lo que respecta a los servidores donde va a estar alojada nuestra
aplicacion. Los cuales son facilmente escalables en base a crecimiento del negocio y
reduciendo todos los costos iniciales que en el pasado debiamos asumir para montar
aplicaciones similares. También esto nos permite prescindir de un gran espacio fisico para
alojar los servidores como también descansar en la capacidad de tiempo de respuesta de
nuestros servicios.

En los puntos anteriores optamos por un servicio para el primer afio y una ampliacion del
mismo para el segundo y tercer afio.

Primer afio:
GCP Procesamiento (n1-standard-8)

GCP Almacenamiento (n1-standard-8)

Segundo y tercer afio:

GCP Procesamiento (n1-highmem-16)

GCP Almacenamiento (n1-standard-8)

Por otro lado tenemos el requerimientos de la maquina del cliente
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Se recomienda como minimo contar con el siguiente hardware para que el sistema
funcione correctamente:

e Memoria RAM disponible: 4Gb

e Espacio en Disco disponible: 64GB

e Conexion a Internet de 1Mbps

Estos requerimientos minimos son alcanzados por practicamente todos los ordenadores
portatiles como los dispositivos maviles estandar del mercado.

9.1.2 Respecto al punto 2 de las necesidades de capacitacion.
9.1.2.1 Conocimientos minimos de los usuarios

Seré necesario que los usuarios del sistema tengan nociones basicas de navegacion
en Internet e interaccién con formularios basicos.

Basado en la explicacion de estos puntos creemos que el proyecto cuenta con la factibilidad
técnica

Nuestra aplicacion tiene una fuerte inversion en que su interfaz sea de facil uso. Igualmente
nos apoyamos en algunas soporte digitales para ofrecer una mejor experiencia de usuario.

Nosotros nos apoyamos en 5 conceptos de nivel superior a tener en cuenta para que
nuestra aplicacion sea facil de usar.

1. Estructura y navegacion
llegar a la informacién que desea obtener en el menor tiempo posible y con un minimo de
esfuerzo por su parte.

2. Disefio
El reto es conseguir un disefio atractivo visualmente y al mismo tiempo eficiente para los
usuarios.

3. Leqgibilidad
La legibilidad es otro factor clave que hace que un sitio web sea facil de usar. Un usuario

debe ser capaz de captar la informacién en el sitio web de forma rapida y con muy poco
esfuerzo.

4. Tiempo de carga
Los sitios rapidos aumentan la satisfaccion del usuario y mejoran la calidad general de la
web.

5. Disefio responsive
Para responder a todas las distintas tecnologias.




Santiago Kiryluk Maclean
SAP - Negocio
5to D - Turno Noche

Universidad
Abierta
Interamericana

9.2.3 Respecto al punto 6 de requerimientos de espacio
fisico:

En una primera instancia no estaremos corriendo con estos problemas dado que nuestra
empresa arrancar en una oficina de CoWorking la cual tiene todo listo y preparado para
funcionar sin tener que hacernos cargo de la parte operativa de este punto.

9.2 Comercial

Puntos a tener en cuenta en la factibilidad comercial:
Dimensionar el mercado:

En el punto 1.6 detallamos la cantidad de marcar y locales que tenemos en Capital Federal
y gran buenos aires. Logramos organizar las zonas como Capital Federal y Gran buenos
aires para apuntalar nuestro negocio.

También tenemos diferenciado los rubros de las 500 marcas para realizar una estrategia
distinta para cada uno.

Pero la dimensién mas significativa que tenemos es separar los centro comerciales, de los
polos para manejarlo como unidades de negocio separadas.

Analizar la oferta de la competencia:

En este punto hemos analizado 2 tipos de competidores actuales. Por un lado tenemos la
empresa Groupon y por otro lado podemos tomar como competencia todo tipo de descuento
gue se ofrezca a través de promociones.

En ambos casos nuestra diferenciacion de ambos tiene que ver con el valor agregado que
ofrecemos en nuestro servicio. Este valor agregado es algo que nuestras competencias
actuales no pueden ofrecerle a los clientes. En ambos casas nuestros competidores ofrecen
descuentos al igual que nosotros pero estos no son a demanda. Nosotros en cambio
podemos ofrecerle a nuestros clientes que ofrecen sus descuentos de una forma mucho
mas eficiente.

Con respecto a un futuro tenemos una proyeccion que puede aparecer competencia que
ofrezca servicios similares. Sobre todo estamos proyectando que los shoppings puede ser
un posible competidor por su poderio econémico y el aglomeramiento de marcas que
tienen.

Estrategia de comercializacion:
Dentro de las estrategias de comercializacion realizaremos las siguientes acciones:

e Estrategias de producto: En este punto tomamos la decisién de no tener un
producto o servicio Unico si no contar con varios servicios (Basico, ofertas a usuarios
cercanos, busqueda de ofertas, informacion estratégica, ofertas por demanda de
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movimiento). Aqui encontramos algunos de los servicios que marcan una
diferenciacion respecto a nuestra competencia.

e Estrategias de precio: En base lo analizado en puntos anteriores donde hemos
evaluado tanto los costos fijos y variables vamos a arrancar durante el primer afio
con la estrategia de alta valor con el objetivo principal de penetrar el mercado.
Luego del primer afo estaremos en condiciones de movernos a una estrategia de
super valor siempre manteniendo la calidad de nuestros servicio.

e Estrategias de distribucidon: En base a lo analizado previamente como estrategia
de distribucion vamos a optar por la “estrategia exclusiva” haciendo foco en los dos
canales grandes que tenemos, el canal para “grandes Marcas” y el canal para
“pequenas marcas”

e Estrategias de comunicacion: Las estrategias de comunicacion se orientan a
hacer llegar el mensaje al cliente, destacando siempre los beneficios que para éste
tiene el producto o servicio. En base a nuestro analisis previo nuestras acciones
estaran centradas en Publicidad en redes sociales, Posicionamiento en buscadores
y publicidad en Adwords

En base a lo analizado anteriormente podemos decir que tenemos una factibilidad comercial
positiva.
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9.3 Administrativa

Para no atentar contra nuestro negocio por errores administrativos, hemos estado buscando
estudios de los casos de fracaso y de éxito de varias compafiias llegando a la conclusién
gue las compafiias exitosas son las que, en general, respetan sus valores, minimizan sus
debilidades y fortifican fortalezas.

En nuestro caso creemos nuestra estructura organizacional debe estar alineado con nuestra
mision y nuestra estrategia, las cuales se estan basadas en nuestras capacidades centrales
y valores nucleares de la empresa. en ellos podemos encontrar varios puntos estructurales
primordiales y necesarios para el crecimiento de la empresa

Capacidades centrales.

e Bajos costos: la forma de crecimiento elastico que tiene las infraestructuras en la
nube permiten empezar con bajos costos.

e Procesamiento de datos: Las posibilidades de procesamiento que nos permite la
tecnologia en la nube es muy grande a la hora de procesar mucha cantidad de datos
para generar informacion en el momento.

e Uptime de servicios: Todos estos servicios cuentan con un 99.9999999% de uptime
garantizado.

Valores nucleares de la empresa.

e Piensa en el usuario y lo demas vendra solo."Lo mas importante es asegurarnos de
gue todo el trabajo sea Util para nuestros usuarios"

e Es mejor ser rapido que lento. "El tiempo de nuestros usuarios es oro"

e Ser muy bueno no basta. “Ser muy bueno en algo es solo el punto de partida, pero
no la meta"

e Flexibilidad para aceptar el cambio. “En el mundo tecnoldgico cada cambio es una
oportunidad”

e Servicio y atencidon durante todo el proceso de ciclo comercial y post comercial.
“Cada cliente es un socio en nuestro negocio”

También tenemos contemplado dentro de los procesos administrativos todos los gastos que
infieren en el bienestar de los miembros de la compafiia.

Por el lado de las fases de planeacién se estudiaron los siguientes puntos:

1. Expansion geogréfica: Al estar apuntando en un principio a CABA y gran buenos
aires, tenemos la posibilidad de explotar otros mercados dentro de argentina como
ser las capitales de Cordoba, Santa Fe y Mendoza dado el volumen de gente y
mercado.

2. Nuevos servicios: Apoyados en los datos de uso de la aplicacion estaremos
estudiando cuales son las necesidades de nuestros clientes como también cuales
son los servicios que podemos ofrecerle a nuestros clientes para mejorar su
facturacion respecto a sus usuarios finales.
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3. Incorporacion de tecnologia: El core de nuestro negocio esta basado en la
tecnologia. Tenemos el plan y el desafio de utilizar las Gltimas herramientas que nos
ofrece el mercado tecnoldgico para aplicarlo a nuestro negocio.

4. Ampliacion de la capacidad instalada: en varios puntos anteriores describimos
especificamente cuales son las capacidades que tenemos de crecer. Somos una
empresa que rapidamente puede realizar una ampliacion de sus capacidades.
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Legal

Para cumplir con el marco legal en Argentina deberemos no olvidar ninguno de los puntos
gue detallamos mas adelante.

Para esto contaremos con una contratacion administrativa que tenga el expertise en todas
estas areas.

Principalmente haremos foco en las primera 4.

Ley 25.506 firma digital:

http:/ /servicios.infoleg.gob.ar/infolegInternet/anexos/70000-
74999/70749/norma.htm

Ley 25 036 Propiedad intelectual:

http:/ /servicios.infoleg.gob.ar/infolegInternet/anexos/50000-
54999/54178/norma.htm

Ley 25326 Proteccion de datos personales:

http:/ /servicios.infoleg.gob.ar/infolegInternet/anexos/60000-
64999/64790/texact.htm

Ley 26388: Delitos informaticos:

http:/ /servicios.infoleg.gob.ar/infolegInternet/anexos/140000-
144999/141790/norma.htm

También evaluaremos las siguientes leyes:

Ley de Sociedades comerciales. La ley 19.550 crea y organiza el funcionamiento
de las sociedades de personas, la sociedad de responsabilidad limitada (S.R.L.) y la
sociedad anénima (S.A.). Establece los procedimientos para la creacién o
modificacion de una sociedad, el rol del capital de la sociedad y de los socios o
accionistas, tanto como las conductas que deben observar los administradores de
las entidades -directores, gerentes y sindicos-.El cumplimiento de las normas
societarias le permite al emprendedor acceder mas facilmente al mercado de crédito,
y garantizar los derechos de los socios.

Leyes del Trabajo. El emprendedor debe conocer todo el cuadro de derechos,
obligaciones y riesgos que conlleva el empleo de los colaboradores que necesita
para crecer. En nuestro pais, las principales leyes que conforman el ordenamiento
juridico laboral son: la ley de contrato de trabajo (N° 20.744), la ley de Régimen
Laboral (N° 25.877), ley de Proteccion del Trabajo —trabajo no registrado o en negro
- (N° 24.013), ley de Riesgos de Trabajo (N° 24.557). También, el emprendedor
debera tener conocimiento de los convenios colectivos que comprendan al personal
empleado, y a las normas provinciales de seguridad e higiene en el trabajo, entre
otras.

Leyes de prevision social. En la evaluacion de los costos laborales y el
planeamiento financiera, deben incluirse todas aquellas contribuciones a la
seguridad social del empleado que el empleador debe realizar y todo estimulo o
beneficio laboral o social que, no siendo obligatorio, puede ser previsto y prestado
para la mejora del rendimiento del colaborador. Las leyes 24.241 (sistema integrado
previsional argentino), 23.660 (obras sociales) y 23.661 (sistema de seguro de


http://servicios.infoleg.gob.ar/infolegInternet/anexos/70000-74999/70749/norma.htm
http://servicios.infoleg.gob.ar/infolegInternet/anexos/70000-74999/70749/norma.htm
http://servicios.infoleg.gob.ar/infolegInternet/anexos/50000-54999/54178/norma.htm
http://servicios.infoleg.gob.ar/infolegInternet/anexos/50000-54999/54178/norma.htm
http://servicios.infoleg.gob.ar/infolegInternet/anexos/60000-64999/64790/texact.htm
http://servicios.infoleg.gob.ar/infolegInternet/anexos/60000-64999/64790/texact.htm
http://servicios.infoleg.gob.ar/infolegInternet/anexos/140000-144999/141790/norma.htm
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salud), deben ser complementadas con los decretos y resoluciones administrativas
previstas para cada caso.

e |Leyes tributarias. Los impuestos constituyen un elemento central en el
planeamiento y ejercicio financiero, y, por tanto, resulta esencial que el emprendedor
conozca su régimen a fin de absorber el impacto que estos tienen en la contabilidad
de la empresa. Entre ellas, se destaca la ley20.628 y modificatorias (ganancias),
Decreto 280/97 (IVA), la ley25.063 (ganancia minima presunta) y la ley 23.966
(bienes personales). También deben preverse aquellos tributos directos, previstos
por las leyes provinciales (ingresos brutos, sellos, propiedad inmobiliaria rural y
urbana), y las tasas municipales que gravan habilitaciones, inspecciones y
publicidad.

e Leyes de proteccién al consumidor. El conocimiento de la Ley 24.240 (defensa
del consumidor) le permite al emprendedor saber, de antemano, evitar conductas,
acciones o situaciones pueden volverle responsable de algin dafio frente al
consumidor del producto o servicio. Las politicas empresariales que ajustan a esta
norma resultan siempre beneficiosas para la empresa al mediano y largo plazo, que
de ese modo mejora la relacién con el cliente, la prestacion del servicio y la imagen
de la marca.

e Leyes administrativas. Por tltimo, el emprendedor debera informarse acerca de las
normas nacionales (eventualmente internacionales) y provinciales que regulan en
forma especifica la actividad que €l realiza.
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Fecha Descripcion Revisé
04/2019 | Validacion de requerimientos funcionales Guillermo
Delfino
05/2019 | Devolucion: Lisandro
10.4.1 - Propésito Princivalle

Agregar definicién de gateway de pago

10.4.2 - Alcance

Definir alcance por la negativa, especificar las funcionalidades
gue no contempla el proyecto

10.6.3.9.2 - Encriptacion de datos

Agregar detalle de PCI DSS sobre encriptacién y almacenamiento
de datos

10.6.3 - Suposiciones y dependencias

Agregar que es un proyecto académico sin transaccion real.
Aclarar que no es e-commerce, solo gateway.

Aclarar cdmo se solventaran las dependencias.

10.7.2 - Requisitos de sistema

Agregar requisitos de sistema, funcionalidades, requerimientos
funcionales, etc.

10.7.3 - Requisitos de desempeiio del sistema

Establacer requisitos de desempefio segun informacién de
mercado

10.7.4 - Requisitos de entorno

Intercambiar Requisitos de Entorno por Requisitos de Sistema
Agregar requisitos de entorno en ambito académico y en dmbito
productivo

10.8.2 - Anexos

Agregar que se anexara casos de uso de ABM y de
requerimientos no funcionales
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07/2019 | Devolucion: Trabajo practico de los puntos 10.3 a 10.10, muy Leandro
bien desarrollado. Princivalle
10.10 - Casos de uso: remover detalle de campos, agregarlo
como anexo al caso de uso. Casos de uso CU-06, CU-07, CU-08, Guillermo
CU-09, CU-10, CU-14. Delfino
En CU-14 - Detectar fraude: Simplificar decisiones propias de
algoritmo en el cuerpo del caso de uso.
10.7.1 - Estandares aplicables: Agregar enlaces a estandares
utilizados 1S0-3166 , 1S0-18245, PCI-DSS.
07/2019 | Devolucion: Trabajo practico puntos 10.3 a 10.17. Trabajo muy Leandro
bien desarrollado Princivalle
Fernando
Apicella
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Gateway de pagos es una empresa de las denominadas Fintech que proporciona tecnologia
de pagos con tarjetas de crédito a comerciantes en linea.

10.4 - Introduccidon

La industria Fintech o Financial Technology (Tecnologia Financiera), aplica la tecnologia para
mejorar las actividades financieras. Dentro de Fintech se encuentran las nuevas
aplicaciones, procesos, productos o modelos de negocios en la industria de los servicios
financieros, compuestos de uno o mas servicios financieros complementarios y puestos a
disposicion del publico via Internet.

Los servicios que se ofrecen son los de procesamiento de pagos en linea, permitiendo a los
comercios aceptar compras con tarjetas de crédito nacionales e internacionales, tanto en su
sitio web como en sus ventas telefénicas.

10.4.1 - Propésito

Actualmente, la tecnologia se ha adaptado para afrontar las necesidades de la sociedad en
la que vivimos, facilitando, potenciando y economizando la satisfaccion de las mismas.

Los consumidores requieren una mayor y mas diversa cantidad de servicios financieros,
servicios flexibles, agiles y econdmicos, pero en medio de esta diversificacidn de actividades
y procesos existen riesgos que se deben detectar, gestionar y reducir.

Por eso se busca desarrollar la plataforma de Gateway de pagos, software de
procesamiento pagos online o telefénicos, hechos por medio de tarjeta (de crédito y
débito). Alinedndose a PCI DSS, el estandar de seguridad de datos para la industria de
tarjetas de pago, asi garantiza el manejo seguro de la informacion sensible. Otros
diferenciales son:

Operacién simple

Deteccidn de fraude

Personalizacion del pago

Opciones para pagos recurrentes
Recuperacién de compras abandonadas

10.4.2 - Alcance

El desarrollo tecnoldégico contempla la construccién de una pasarela de pagos, con las
siguientes funcionalidades:

e Derivacion de pagos por web: La plataforma debe contar con un servicio web SOAP
para derivar pagos a la pasarela desde e-commerce.
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Derivacién de pagos por teléfono: La plataforma debe contar con un servicio web
SOAP para derivar pagos a la pasarela desde venta telefénica.

Deteccidn de operaciones fraudulentas: La plataforma debe contar con reglas de
deteccion de fraude, configurables por el usuario.

Accién automatica ante deteccién de fraude: La plataforma debe contar con la
posibilidad de disparar acciones automaticas (alertas por email, cancelacién del
pago) ante la deteccion de un fraude.

Accion manual ante deteccidn de fraude: La plataforma debe contar con la
posibilidad de disparar alertas y suspender el pago a la espera de reanudacién
manual ante la deteccion de un fraude.

Configuracidn de pagos recurrentes: La plataforma debe contar con la posibilidad de
configurar pagos recurrentes con una frecuencia parametrizable por el usuario.
Personalizacién del pago: La plataforma debe contar con la posibilidad de
personalizar el procedimiento de pago (mensaje de confirmacidn, descuentos,
informacién de la compra y el comprador que se desea enviar).

Recuperacion de compras abandonadas: La plataforma debe obtener y ofrecer al
usuario informacion sobre los pagos no finalizados.

Asi mismo existen otras funcionalidades complementarias a este proyecto que quedan por
fuera de su alcance. Con un Unico fin aclaratorio se documenta que la plataforma Gateway
de Pago no es, no procesa, ni realiza, no tendr3, los siguientes puntos:

Plataforma de e-commerce o carrito de compras

Médulo de facturacién

IVR o contestador automatizado

Central telefdnica virtual

Proceso de tarjetas de crédito u otros medios de pago

Cualquier otra funcionalidad no descripto explicitamente en este documento

10.4.3 - Definiciones, acrénimos y abreviaciones

10.4.3.1 - Definiciones

Proveedor: persona fisica o juridica duefia de una empresa de mensajeria

SOAP: (originalmente las siglas de Simple Object Access Protocol) es un protocolo
estandar que define como dos objetos en diferentes procesos pueden comunicarse
por medio de intercambio de datos XML.

IVR: La Respuesta de Voz Interactiva o IVR es una tecnologia de telefonia que le
permite a los clientes interactuar con el sistema de atencién de la compaiiia a través
de menues de voz configurables, en tiempo real, utilizando tonos DTMF.
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10.4.3.2 - Acronimos y abreviaciones

e |VR: Respuesta de voz interactiva
® SOAP: Simple Object Access Protocol

UAI

10.5 - Descripcion de las partes interesadas y usuarios

Identificar e involucrar a las partes interesadas y usuarios en el proceso de modelado de
requerimientos, es necesario para proveer productos y servicios que satisfagan
efectivamente a las necesidades que dan origen al proyecto.

Esta seccidn provee un perfil de las partes interesadas y usuarios involucrados en el
proyecto, y los problemas claves que ellos perciben que deben ser dirigidos por la solucién

propuesta.

10.5.1 - Resumen de las partes interesadas

Nombre

Descripcion

Responsabilidades

Santiago
Kiryluk Maclean

Representante técnico de la
empresa Gateway de pago

Da su aprobacién a los requisitos
funcionales

Da su aprobacion a los requisitos
de calidad del producto
Monitorea el progreso del
proyecto

Ana Hernandez

Representante del negocio de la
empresa Gateway de pago

Aprueba los fondos

Aprueba los requisitos funcionales
Asegura que va a haber un
mercado demandante de las
caracteristicas del producto

Universidad
Abierta
Interamericana
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Administrador | Empleado de la empresa Gateway | Administradores
dela de pago

herramienta

Vendedor Persona fisica o comercio, externo. | Cliente

10.5.2 - Entorno de usuario

Los usuarios entraran al sistema identificdndose con usuario y contrasefia, se podra acceder
a la plataforma desde cualquier dispositivo con acceso a internet, desde cualquier sistema
operativo y tras este paso ingresaran, segun su rol, a la seccién de la aplicacidn que le
corresponda.

Este sistema es similar a cualquier aplicacién web, de intuitivo disefio y por lo tanto los
usuarios no tendran grandes dificultades en su uso.

10.5.3 - Perfil de las partes interesadas

Representante Santiago Kiryluk Maclean

Descripcion Representante técnico de la empresa Gateway de pago

Tipo Experto de sistemas
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Da su aprobacién a los requisitos funcionales
Da su aprobacidn a los requisitos de calidad del producto
Monitorea el progreso del proyecto

El sistema debe cumplir con un minimo del 85% del peso total de
las caracteristicas y la totalidad dentro de las caracteristicas de
seguridad, resguardo de datos y gestién

Revisién y aprobacion de requerimientos y estructura del sistema

Ninguno

Ana Hernandez

Representante del negocio de la empresa Gateway de pago

Experto de sistemas

Aprueba los fondos

Aprueba los requisitos funcionales

Asegura que va a haber un mercado demandante de las
caracteristicas del producto

El sistema debe cumplir con un minimo del 85% del peso total de
las caracteristicas y la totalidad dentro de las caracteristicas de
seguridad, resguardo de datos y gestion
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Es el sponsor del proyecto dentro de la organizacién, aprueba los
fondos y coordina la validacion de las especificaciones
funcionales.

Ninguno

Administrador de la herramienta

Empleado de la empresa Gateway de pago

Usuario experto

Monitorea el funcionamiento del proyecto

El sistema debe cumplir con un minimo del 70% del peso total de
las caracteristicas

Participacién diaria; herramienta de trabajo

Ninguno

Vendedor

Persona fisica o comercio, externo.

Usuario experto




Santiago Kiryluk Maclean
SAP - Negocio
5to D - Turno Noche

23| 4 Universidad
v Abierta
Interamericana

Responsabilidades Contratar los servicios de la pasarela para gestionar los pagos de
sus clientes.
Criterio de éxito El sistema debe cumplir con un minimo de peso 10 dentro de las

caracteristicas de backend

Grado de Participacién diaria; herramienta de trabajo
participacion

Comentarios Ninguno

10.6 - Descripcion global del Producto

10.6.1 - Perspectiva del Producto

Gateway de pago responde a una oportunidad, en un ambito donde se dan factores como
el crecimiento de los comerciantes en linea, el constante aumento de penetracién de
servicios de conexién a internet en hogares y un alto ratio de conversién de usuarios de
internet a compradores en linea. Generan una oportunidad para introducir en el mercado
una herramienta de integracion simple, que brinde multiples alternativas y funcionalidades,
amparandose en la norma internacional PCI DSS, para certificar la seguridad. Con el objetivo
que los clientes logren el mayor ratio de conversidn a venta posible, en sus operaciones
comerciales electrdnicas.

Se trata de una empresa B2B (business to business), que hace referencia a las transacciones
comerciales entre empresas, es decir, el cliente no es el consumidor final del producto, la
venta se realiza a un partner.

Algunas de las ventajas que aporta el business-to-business para las empresas implicadas son:

Rapidez y seguridad de las comunicaciones.
Integracion directa de los datos de la transaccidn en los sistemas informaticos de la
empresa.

e Posibilidad de recibir mayor nimero de ofertas o demandas, ampliando la
competencia.

o Despersonalizacidn de la compra con lo que se evitan posibles tratos de favor.



Santiago Kiryluk Maclean
SAP - Negocio
5to D - Turno Noche

23| 4 Universidad
v Abierta
Interamericana

e Disminucidn de costos de operacién: menos visitas comerciales y proceso de
negociacién mas rapido, lo que confluye en un menor costo de gestién.

10.6.2 - Resumen de caracteristicas

A continuacién se mostrara un listado con los beneficios que obtendra el cliente a partir del
producto:

Beneficio del cliente Caracteristicas que lo apoyan

Operacion simple La pasarela tendrd un backend de operacion simple,
para que el usuario pueda configurar de manera
fdcil la forma en la que quiere que sus clientes
realicen sus pagos.

Deteccion de fraude El sistema ofrecerd la posibilidad de configurar
reglas para la deteccion de fraude, y disparar
acciones automdticas o alertas para accion manual
por parte del usuario.

Personalizacion de pago El sistema permitird al vendedor, la personalizacion
del pago del cliente, podrda elegir los mensajes, la
informacion de la compra o la informacion del
cliente que se envia al momento de solicitar el

pago.
Recuperacion de compras Las compras abandonadas pueden convertirse en
abandonadas ventas realizadas gracias a esta funcionalidad. El

vendedor podrad obtener un informe de los usuarios
que abandonan las compras y tomar acciones para
convertirlas en ventas.

Pagos recurrentes El sistema contard con la posibilidad de configurar
pagos recurrentes para la venta de servicios, con
frecuencia configurable. El cliente recibirag un mail
con la frecuencia que el vendedor indique, para
poder realizar su pago.
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10.6.3 - Detalles de caracteristicas

10.6.3.1 - Derivacion de pagos por web

Se desarrollara un servicio web para la derivacidn de pagos de ventas por internet. El
servicio utilizara el protocolo SOAP, recibird un nimero de transaccién, un monto a facturar,
datos del comprador, datos de la venta, tipo de cobro y la URL a la que se debe retornar
finalizado el pago.

La plataforma ofrecerd al comprador la experiencia de cobro seleccionada por el vendedor y
lo guiara en los pasos para la realizacion del pago via web. Una vez realizado retornard al
comprador a la URL provista. En caso que el pago no se realice, se almacenan los datos de la
transaccion, para poder informar al vendedor sobre compras abandonadas.

10.6.3.2 - Derivacion de pagos por teléfono

Se desarrollara un servicio web para la derivacién de pagos de ventas por plataforma IVR. El
servicio utilizara el protocolo SOAP, recibird un nimero de transaccién, un monto a facturar,
datos del comprador, datos de la venta, tipo de cobro.

La plataforma ofrecerd al comprador la experiencia de cobro seleccionada por el vendedor y
lo guiard en los pasos mediante el envio de mensajes de voz, para la realizacion del pago
telefénico. En caso que el pago no se realice, se almacenan los datos de la transaccién, para
poder informar al vendedor sobre compras abandonadas.

10.6.3.3 - Deteccién de operaciones fraudulentas

La plataforma contara con la posibilidad de configurar reglas de deteccidén de operaciones
fraudulentas, aplicando estas reglas se analizaran las transacciones y se le asignara un
grado de posibilidad de fraude a cada transaccidn. A partir del grado de posibilidad de
fraude podréan dispararse acciones manuales o automaticas.

10.6.3.4 - Accidn automatica ante deteccion de fraude

Las transacciones tendran asociado un grado de posibilidad de fraude, a partir de este
nlimero se podran disparar acciones automaticas, como suspension del pago, envio de
alertas, etc.

10.6.3.5 - Accidon manual ante deteccion de fraude

El grado de posibilidad de fraude permitira, ademads de realizar acciones automaticas,
alertar y darle la posibilidad al vendedor de aprobar o rechazar la transaccién manualmente.
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10.6.3.6 - Configuracion de pagos recurrentes

El vendedor tendra la posibilidad de cobrar sus servicios de manera recurrente. Con la
frecuencia que él desee, la plataforma enviaria un correo al comprador con el enlace al que
el usuario podra acceder para realizar su pago.

10.6.3.7 - Personalizacion del pago

El procedimiento de pago podra ser personalizado por el vendedor, podra definir los pasos
que realizard el comprador, si se envian mensajes de confirmacion, la informacidn de la
compra que se ofrecera al usuario al momento de hacer el pago, informacién del comprador
o un descuento segun la tarjeta de crédito.

10.6.3.8 - Recuperacion de compras abandonadas

La plataforma almacenara los datos de las transacciones que no se completen, esta
informacién estara disponible para el vendedor, en caso que quiera tomar accién para
poder recuperar las compras abandonadas.

10.6.3.9 - Seguridad, auditoria y gestion

10.6.3.9.1 - Usuarios, patentes y familias

El sistema cuenta con la posibilidad de dar de alta tantos usuarios como se quiera, cada uno
con roles y permisos diferentes; también brinda la posibilidad de crear grupos de permisos,
lo cual permite facilmente otorgar un conjunto de permisos a usuarios, brindar patentes
generales y asi facilitar la gestion de los permisos y accesos.

10.6.3.9.2 - Encriptacién de datos

Los datos de mayor importancia se guardaran en base de datos de forma encriptada,
cumpliendo con el estandar PCI DSS.

Algoritmo de encriptacion

Algoritmo Longitud de clave minima

AES 128 bits y superior (192 y 256)

Algoritmo de Hash

Familia Algoritmo

SHA-2 SHA-224, SHA-256, SHA-384, SHA-512, SHA-512/224 y SHA-
512/256
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Algoritmos no permitidos

Algoritmo Longitud de clave minima
No aprobado por el NIST como proteccion criptografica a partir de
TDEA (2TDEA) diciembre 31 del 2015
SKIPJACK No aprobado por el NIST como proteccion criptografica
MD4 y MD5 (hash) No aprobado por el NIST por problemas de colisién

Si se emplea SHA1 se deben emplear controles adicionales. Ver
FAQ "What is the Council’s guidance on the use of SHA-1?"
https://pcissc.secure.force.com/fag/articles/Frequently Asked _Ques
SHAZ1 (hash) tion/What-is-the-Council-s-guidance-on-the-use-of-SHA-1

RIPEMD-128 No aprobado por el NIST por problemas de colision

Cualquier algoritmo con
longitud de clave < 112 bits Longitud de clave vulnerable

Entre estos datos se encuentran: las claves de los usuarios del sistema, todos los campos
cuales a dinero se refieran, credenciales otorgadas, logueos, bitacora, etc. Se utilizaran
métodos de encriptacidn reversibles como asi también no reversibles, sus caracteristicas y
algoritmos se explican detalladamente en este documento.

10.6.3.9.3 - Bitacora para auditoria

A fin de mantener un registro de todas las operaciones que se hacen dentro del sistema que
sean pasibles de auditoria, se creard un registro donde se podra ver “que usuario hizo que
movimiento en qué momento”. Cada evento tendrd asociado un nivel de criticidad (bajo,
medio o alto) para poder distinguir con mayor facilidad cuales fueron los de mayor
incidencia en la aplicacion.

10.6.3.9.4 - Multi-idioma

El sistema se desarrollara de tal manera que el manejo de lenguajes sea escalable a su
necesidad, en un principio se presentara en castellano e inglés, pero la cantidad de idiomas
podra variar con facilidad en cuanto se necesite.

10.6.3 - Suposiciones y dependencias

El proyecto se realiza con fines académicos de manera exclusiva, no realizara transacciones
reales. Consta del desarrollo del sistema Gateway de pago, no incluye la plataforma de e-
commerce o carrito de compras, ni central telefénica o IVR. Para realizar las pruebas se
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utilizardn objetos simulados en reemplazo de los componentes que complementan a la
solucidn.

A continuacién se detallan las dependencias requeridas para el producto a presentar:

Personal capacitado para administrar el sistema.
Personal capacitado para soportar el flujo de comunicacion del sistema.

Infraestructura que soporte las necesidades del sistema, de acuerdo a su uso
pronosticado.

Las licencias correspondientes para el uso de las base de datos y sistemas externos
soportados por el sistema.

10.7 - Descripcion detallada del producto

10.7.1 - Estandares aplicables

Se garantiza la aplicacién de los estandares PCI DSS. Este estandar de seguridad que consta
de requerimientos necesarios para proteger la informacion sensible de las tarjetas de
crédito y débito. Es obligatorio para todas las empresas que aceptan, procesan o transmiten
los datos de tarjetas de crédito o débito para mantener un ambiente seguro. Ver Anexo con
la especificacidn de la norma.

Para la carga de datos en el sistema se utilizardn los siguientes estandares 1SO:

ISO-3166: es un estandar internacional para los codigos de pais y cédigos para sus
subdivisiones. El propdsito de la norma es el establecimiento de cddigos reconocidos
internacionalmente para la representacién de nombres de paises, territorios o areas
de interés geografico y sus subdivisiones.

ISO 18245:2003: Cédigo de Categoria Mercante es un numero de cuatro digitos para
servicios financieros minoristas. Es usado para clasificar el negocio por el tipo de
bienes o servicios que provee.

La interfaz web, cumplird con los estandares de la w3 logrando asi una plataforma con un
maximo de:

e 25 errores bajo el validador HTML
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e 50 errores bajo el validador CSS
La plataforma se desarrollara bajo:

® Lenguaje de programacién: Java 8 con Spring Boot
e Base de datos MySQL 8
e Tecnologias: HTML / HTML5, CSS3, jQuery

10.7.2 - Requisitos de sistema

La pasarela tendra un backend de operacion simple, para que el usuario pueda configurar de
manera facil la forma en la que quiere que sus clientes realicen sus pagos.

Se desarrollara un servicio web para la derivacién de pagos de ventas por internet. El
servicio utilizard el protocolo SOAP, recibira un nimero de transaccién, un monto a facturar,
datos del comprador, datos de la venta, tipo de cobro y la URL a la que se debe retornar
finalizado el pago.

La plataforma ofrecerd al comprador la experiencia de cobro seleccionada por el vendedor y
lo guiard en los pasos para la realizacion del pago via web. Una vez realizado retornard al
comprador a la URL provista. En caso que el pago no se realice, se almacenan los datos de la
transaccién, para poder informar al vendedor sobre compras abandonadas.

Se desarrollara un servicio web para la derivacidn de pagos de ventas por plataforma IVR. El
servicio utilizara el protocolo SOAP, recibird un nimero de transaccién, un monto a facturar,
datos del comprador, datos de la venta, tipo de cobro.

La plataforma ofrecerd al comprador la experiencia de cobro seleccionada por el vendedor y
lo guiard en los pasos mediante el envio de mensajes de voz, para la realizacién del pago
telefdénico. En caso que el pago no se realice, se almacenan los datos de la transaccién, para
poder informar al vendedor sobre compras abandonadas.

El sistema ofrecera la posibilidad de configurar reglas para la deteccidn de fraude, y disparar
acciones automaticas o alertas para accion manual por parte del usuario.

La plataforma contara con la posibilidad de configurar reglas de deteccién de operaciones
fraudulentas, aplicando estas reglas se analizaran las transacciones y se le asignara un grado
de posibilidad de fraude a cada transaccién. A partir del grado de posibilidad de fraude
podrdn dispararse acciones manuales o automaticas.

Las transacciones tendran asociado un grado de posibilidad de fraude, a partir de este
nlimero se podran disparar acciones automaticas, como suspension del pago, envio de
alertas, etc.

El grado de posibilidad de fraude permitira, ademas de realizar acciones automaticas,
alertar y darle la posibilidad al vendedor de aprobar o rechazar la transaccién manualmente.
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El sistema contard con la posibilidad de configurar pagos recurrentes para la venta de
servicios, con frecuencia configurable. El cliente recibird un mail con la frecuencia que el
vendedor indique, para poder realizar su pago.

El vendedor tendra la posibilidad de cobrar sus servicios de manera recurrente. Con la
frecuencia que él desee, la plataforma enviaria un correo al comprador con el enlace al que
el usuario podrd acceder para realizar su pago.

El sistema permitira al vendedor, la personalizacion del pago del cliente, podra elegir los
mensajes, la informacion de la compra o la informacion del cliente que se envia al momento
de solicitar el pago.

El procedimiento de pago podra ser personalizado por el vendedor, podra definir los pasos
gue realizard el comprador, si se envian mensajes de confirmacion, la informacién de la
compra que se ofrecera al usuario al momento de hacer el pago, informacién del comprador
o un descuento segun la tarjeta de crédito.

Las compras abandonadas pueden convertirse en ventas realizadas gracias a esta
funcionalidad. El vendedor podrd obtener un informe de los usuarios que abandonan las
compras y tomar acciones para convertirlas en ventas.

La plataforma almacenara los datos de las transacciones que no se completen, esta
informacidn estara disponible para el vendedor, en caso que quiera tomar accion para
poder recuperar las compras abandonadas.

10.7.3 - Requisitos de desempeiio del sistema

Para que el sistema pueda tener un desempefio éptimo en ambientes productivos, seguin
informacién de mercado debe lograr alcanzar los siguientes objetivos.

e Disponibilidad: es la probabilidad que tiene un sistema de estar funcionando
mientras se utiliza. Se garantiza una disponibilidad del 99,9%

o Concurrencia: es una propiedad de los sistemas en la cual los procesos de un cémputo
se hacen simultdneamente, y pueden interactuar entre ellos. La plataforma debe
soportar el acceso de 100 usuarios de manera concurrente sin perder rendimiento y
el procesamiento de hasta 100 transacciones por hora.

e Tiempo de respuesta: es el tiempo de respuesta del sistema debe ser lo menor
posible. Ninguna pantalla de la plataforma puede tardar mds de 5 segundos en
responder; se ha considerado un disefio ligero pero atractivo del sistema. Es
indispensable contar con las Ultimas versiones disponible de los navegadores
Chrome o Firefox, o bien aquellos que cuenten con tecnologia HTML5 para un
correcto funcionamiento.
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10.7.4 - Requisitos de entorno

Como requisitos del sistema, para una implementacién realizada dentro del ambito
académico, se requieren 2 servidores para ser dispuestos de la siguiente manera:

e 1 servidor de base de datos (MySQL 8 o superior)
e 1 servidor de plataforma

Para un esquema de alta disponibilidad se requiere:

e 2 servidores de base de datos (MySql 8 o superior) con configuracién de Always On.
® 2 servicios de colas balanceados
e 2 servidores de plataforma balanceados

Cada uno de los servidores de plataforma contara con las siguientes caracteristicas como

minimo
e Sistema operativo: Windows Server 2012 Standard Edition
® Procesador: Intel Core i7 64 bits
e Disco: SATA 500 TB como minimo
® Memoria: DDR3 32 GB RAM 1333 Mhz

10.8 - Requisitos de documentacion

10.8.1 - Guias

Con el sistema se entregaran tres guias diferentes los cuales facilitaran el uso del mismo,
estos seran de instalacion, configuracién y uso.

10.8.2 - Anexos

Junto con toda la documentacién de analisis se entregaran diferentes anexos, siempre y
cuando sean necesarios; estos incluiran documentos viabilidad, de cuestiones legales,
comentarios sobre diferentes tecnologias utilizadas, casos de uso de las altas, bajas y
modificaciones de objetos del sistema y requerimientos no funcionales.

10.9 - Guias de instalacion, configuracion y uso

Se entrega una guia de instalacidn de la aplicacién, donde estard paso a paso la descripcion
y los posibles errores que se encuentren durante la instalacién.
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10.10 - Casos de uso

La plataforma una vez productiva, cumplird como minimo con los siguientes casos de uso:

CU-01 - Solicitar procesamiento de pago web
CU-02 - Ejecutar procesamiento de pago web
CU-03 - Validar solicitud de procesamiento
CU-04 - Configurar descuentos
CU-05 - Recuperar compras abandonadas
CU-06 - Registrar un vendedor
CU-07 - Detectar fraude
CU-08 - Autorizar pago
CU-09 - Registrar ABM de objeto genérico
Anexo con casos de uso no funcionales

O Bitdcoray logs

O Registro de usuarios

O Permisos y accesos

o Cifrado
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10.11 - Especificaciones de casos de uso

10.11.1 - CU-01 - Solicitar procesamiento de pago web

IDENTIFICACION Y NOMBRE: ‘ CU-01 - Solicitar procesamiento de pago web
DESCRIPCION: Se solicita el procesamiento de un pago web.
ACTORES PRIMARIQS: Sistema externo
ACTORES SECUNDARIOS: -
PRECONDICIONES: Un vendedor registrado en el sistema, configuré su sistema externo
de e-commerce para integrarse a la plataforma.
PUNTOS DE EXTENSION: -
PUNTOS DE INCLUSION: CU-03 - Validar solicitud de procesamiento.
FLUJO NORMAL:
1) Elusuario envia una solicitud de procesamiento de pago web.
2) Elsistema recibe una solicitud de procesamiento de pago web.
3) Elsistema valida si la estructura del mensaje es correcta.
4) Elsistema obtiene los datos del vendedor a partir del identificador unico.
5) El sistema valida la solicitud de procesamiento (CU-03 - Validar solicitud de
procesamiento).
6) El sistema registra a través del seller una transaccién en estado iniciada para el
vendedor identificado.
7) Fin del caso de uso.
FLUJO ALTERNATIVO:
3.1) La estructura del mensaje no es correcta, rechazé la solicitud y devuelvo mensaje
de error.
3.2) Fin del caso de uso.

5.1) La solicitud no es vélida, rechazé la solicitud y devuelvo mensaje de error.
5.2) Fin del caso de uso.
POSTCONDICIONES: -
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Diagrama de secuencia - Solicitar procesamiento de pago web

sd CU-01 - Solicitar procesamiento de pago web

PaymentsContraller DefaultPaymentService SellerRepositary Transaction
Usuario
startPayment(RequestTransactionDTO,  (from controller) (from service] (from repository) (from model)
HttpHeaders): ResponseEntity<?>
Lo

startTransaction|RequestTransactionDTO)
ResponseEntity<?>

»-
validarMensaje{RequestTransactionDTO).
il boolean
alt validarMensaje(RequestTransactionDTO) -
[True]
findByUsername(String):
Optional<Seller>
>
:Dptional<Seller>
-
ref
»-
CU-03 - Validar solicitud de procesamienta
-y
alt Vallidad Solicitud de procesamiento
[True New()
1 -
save(Seller): Seller
>

[False]

[False]
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class CU-01-DC - Solicitar procesamiento de pago web

controller::PaymentsController
paymentServicelnterface: PaymentServicelnterface

runPayment(RequestApplyTransactionDTO, HttpHeaders): ResponseEntity<?
startPayment(RequestTransactionDTO, HttpHeaders): ResponseEntity<?>

«interface»

sel face

+ applyTransaction(RequestApplyTransactionDTO): ResponseEntity<?>

+ startTransaction{RequestTransactionDTO): ResponseEntity<?>

JpaRepostory

«interfacen
repository::SellerRepository

+ findByUsername(String): Optional<Seller>
+ save(Seller); Seller

model::Seller

- active: int

- apellido: String

- configuracion: Configuracion
cuit: String

- descuento: Set<Descuento>

- direccion: String

- email: String

- id:int

- market: Market

- nombre: String

- password: String

- razonSocial: String

- roles: Set<Role>

- servicio: Servicio

- status: byte

- transaction: Set<Transaction>

- username: String

service::DefaultPaymentService

~ autorizacionRepository: AutorizacionRepository

y: Fraud itory
~ sellerRepository: SellerRepository
~ transactionRepository: TransactionRepository

- actualizarMontoAcumulado{RequestApplyTransactionDTO): void
actualizarTransaccion(Transacrion): boolean
aplicarDescuento(Transaction): boolean

+ applyTransaction(RequestApplyTransactionDTO): ResponseEntity<?>
autorizar(RequestApplyTransactionDTO): boolean

- compararMontos{Double): Predicate<Autorizacion>
getStackTrace(Exception): String
hayFraude(RequestApplyTransactionDTO): boolean
obtenerTransaccion(Seller): Transaction

+ startTransaction(RequestTransactionDTO): ResponseEntity<?>
ValidarFormato(requestApplyTransactionDTO): boolean
validarMensaje(RequestTransactionDTO): boolean
validarMensaje(RequestApplyTransactionDTO): boolean
validarTransaccion(transaccion): boolean

validoldTransaccion(requestApplyTransactionDTO, Transaction). ResponseEntity<?>

validTransaction(Seller): boolean

Universidad
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Diagrama de Entidad Relacién- Solicitar procesamiento de pago web

PaymentsDB::seller E

dm CU -01 Solicitar Procesamiento de pago web /

«column»

*PK seller_id: int

active: int = NULL

apellido: varchar(255) = NULL
cuit: varchar(255) = NULL
direccion: varchar(255) = NULL
email: varchar(255) = NULL

name: varchar(255) = NULL
password: varchar(255) = NULL
razon_social: varchar(255) = NULL
username: varchar(255) = NULL

FK market_id: int = NULL
FK configuracion_id: int = NULL
FK servicio_id: int = NULL

status: smallint = NULL
user_id: int
role_id: int

4+
+
+

+ + + + + + + +

+

«FK»
FK_seller_configuracion(int)
FK_seller_market(int)
FK_seller_servicio(int)

«index»
IXFK_seller_configuracion(int)
IXFK_seller_market(int)
IXFK_seller_servicio(int)
IXFK_seller_user_role(int, int)
IXFK_seller_user_role_02(int, int)
FK3vgdvu8vjf8nfdeqtpa73ppf6(int)
FK89mjlgsroma999lwrémjv92c5(int)
FKk1n84804ljyl16hhbmmcyygp2(int)

«PK»
PK__seller__780A0A9708B662C9(int)

PaymentsDB::seller_transaction E

«column»
*FK seller_seller_id: int
*FK transaction_transaction_id: bigint

«FK»
+  FK_seller_transaction_seller_02(int)
+  FK_seller_transaction_transaccion(bigint)

«index»
+  IXFK_seller_transaction_seller()
+  IXFK_seller_transaction_seller_02(int)
+  IXFK_seller_transaction_transaccion(bigint)

«unique»
+ UK _j2uj5f0p5slug37uaobfalubl(bigint)

PaymentsDB::transaccion %

«column»

*PK transaction_id: bigint
cuotas: varchar(255) = NULL
estado: int = NULL
mail_comprador: varchar(255) = NULL

*  monto: float
tarjeta_credito: varchar(255) = NULL
creation_date_time: datetime2(0) = NULL
modification_date_time: datetime2(0) = NULL

«PK»
+ PK__transacc__ 85C600AF6073292F(bigint)
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10.11.2 - CU-02 - Ejecutar procesamiento de pago web

IDENTIFICACION Y NOMBRE: ‘ CU-02 - Ejecutar procesamiento de pago web
DESCRIPCION: Se ejecuta una solicitud de procesamiento de pago por web
ACTORES PRIMARIOS: Sistema
ACTORES SECUNDARIOS: Comprador, Sistema externo del operador de la tarjeta de
crédito.
PRECONDICIONES: El sistema recibe una solicitud de procesamiento valida.
El comprador ingresa los datos de una tarjeta vélida, de un operador aceptado.
PUNTOS DE EXTENSION: -
PUNTOS DE INCLUSION: CU-11 - Registrar cargos al cliente
FLUJO NORMAL:
1) El usuario envia un mensaje con los datos necesarios para el procesamiento del
pago web.
2) Elsistema evalua que todos los datos enviados estén presentes.
3) Elsistema obtiene los datos del vendedor a través del identificador.
4) Elsistema recupera la transaccién iniciada en el CU-01 - Solicitar procesamiento
de pago web.
5) El Sistema valida localmente la transaccion.
6) El sistema realiza detecciéon de posibles fraudes sobre la transaccién (CU-11 -
Detectar fraude) y no hay riesgo de posible fraude.
7) Elsistema pide autorizacion sobre la transaccién para el pago con la operadora
de la tarjeta de crédito del comprador (CU-12 - Autorizar pago)
8) Elsistema actualiza el estado de la transaccidn aplicando los descuentos.
9) El sistema muestra confirmacion de pago realizado a través de su mensaje de
respuesta.
10) Fin de caso de uso.
FLUJO ALTERNATIVO:
2.1) La estructura del mensaje no es correcta, rechazo la solicitud y devuelvo mensaje
de error.
2.2) Fin del caso de uso

6.1) Se detecta posible Fraude, rechazé la solicitud y devuelve mensaje de error.

6.2) Fin del caso de uso.

7.1) La operado de la tarjeta de crédito no autoriza la operacién, rechazé la solicitud y
devuelve mensaje de error.

7.2) Fin del caso de uso.

POSTCONDICIONES: Los datos de la transaccion quedan almacenados en el sistema
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Diagrama de secuencia - Ejecutar procesamiento de pago web

PaymentsController DefaultPaymentService SellerRepasitory
Usuario

runPayment{RequestApplyTransactionDTO,  (from controller) (from service) (from repository)
HrtpHeaders): RespanseEntity<?>

applyTransaction{RequestApplyTransactionDTO)
ResponseEntity<?>
»
validarMensaje(RequestApplyTransactionDTO):
boolean
-
findByUsername(String): Optional<Seller>
’-‘
obtenerTransaccion(Seller): Transaction
-t
JvaIwdarTransar(\unltransar(\un\ boolean
-
alt ualidaﬂransancian[transa:cion]/ 4
[True]
ref -
s
CU-14 - Detectar fraude
-
alt CU-14 - Detectar fraude
[True] ref
€U -12 Autorizar Pago
-
alt autorizar{RequestApplyTransactionDTO)
[True]
actualizarTransaccion(Transacrion): boolean
.
[False]
[False]
[False]
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Diagrama de clases- Ejecutar procesamiento de pago web

class CU-01-DC - Solicitar procesamiento de pago web ~

controller::PaymentsController

paymentServicelnterface: PaymentServicelnterface

+ runPayment(RequestApplyTransactionDTO, HttpHeaders): ResponseEntity<?
+ startPayment(RequestTransactionDTO, HttpHeaders): ResponseEntity<?>

+
+

«interface»

service::| face

applyTransaction(RequestApplyTransactionDTO): ResponseEntity<?>
startTransaction(RequestTransactionDTO): ResponseEntity<?>

JpaRepostory

«interface»

repository::SellerRepository

+ findByUsername(String): Optional<Seller>

+ save(Seller); Seller

model::Seller

active: int

apellido: String
configuracion: Configuracion
cuit: String

descuento: Set<Descuento>
direccion: String

email: String

id: int

market: Market

nombre: String

password: String
razonSocial: String

roles: Set<Role>

servicio: Servicio

status: byte

transaction: Set<Transaction>
username: String

service::DefaultPaymentService

autorizacionRepository: AutorizacionRepository

y: Fraud. y
sellerRepository: SellerRepository
transactionRepository: TransactionRepository

actualizarMontoAcumulado{RequestApplyTransactionDTO): void
actualizarTransaccion(Transacrion): boolean
aplicarDescuento(Transaction): boolean
applyTransaction(RequestApplyTransactionDTO): ResponseEntity<?>
autorizar(RequestApplyTransactionDTO): boolean
compararMontos(Double): Predicate<Autorizacion>
getStackTrace(Exception): String
hayFraude(RequestApplyTransactionDTO): boolean
obtenerTransaccion(Seller): Transaction
startTransaction{RequestTransactionDTO): ResponseEntity
ValidarFormato(requestApplyTransactionDTO): boolean

validarMensaje(RequestTransactionDTO): boolean
validarMensaje(RequestApplyTransactionDTO): boolean
validarTransaccion(transaccion): boolean

validoldTransaccion(requestApply TransactionDTO, Transaction): ResponseEntity<
validTransaction(Seller): boolean
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Diagrama de Entidad Relacion- Ejecutar procesamiento de pago web

dm CU -01 Solicitar Procesamiento de pago web /

PaymentsDB::seller B PaymentsDB::seller_transaction =
«column» «column»
*PK seller_id: int *FK seller_seller_id: int
active: int = NULL *FK transaction_transaction_id: bigint
apellido: varchar(255) = NULL
cuit: varchar(255) = NULL «FK»
direccion: varchar(255) = NULL -H—O< +  FK_seller_transaction_seller_02(int)
email: varchar(255) = NULL +  FK_seller_transaction_transaccion(bigint)
name: varchar(255) = NULL it dexs
password: varchar(255) = NULL +  IXFK_seller_transaction_seller()
razon_social: varchar(255) = NULL + IXFK_seller_transaction_seller_02(int)
username: varchar(255) = NULL +  IXFK_seller_transaction_transaccion(bigint)
FK market_id: int = NULL )
FK configuracion_id: int = NULL ElGLe)
FK servicio_id: int = NULL +  UK_j2uj5fOp5slug37uaobfalubl(bigint)
status: smallint = NULL ===
user_id: int
role_id: int
«FK» o
+  FK_seller_configuracion(int)
e FK_seller_market(int) PaymentsDB::transaccion %
+  FK_seller_servicio(int)
y «column»
«index» et e
) e *PK transaction_id: bigint
+  IXFK_seller_configuracion(int)
+  IXFK_seller_market(int) cu:)tzs: Ya:Ch:ﬁifs) L
s estado: int =
+ [XFK_Seller_semao(mF) : mail_comprador: varchar(255) = NULL
+  IXFK_seller_user_role(int, int) St fioat
+  IXFK_seller_user_role_02(int, int) g~ o .
+  FK3vg4vu8vjf8nfabqtpa73ppf6(int) :g:;:;]crj:tzo'ti\;::hdaart(s::e_zz\:)l;tLNULL
: E:iigf;&i& i?lzilt\:vbﬁnr::jyzgcsy(r:r:)t) modification_date_time: datetime2(0) = NULL
«PK» «PK»
+  PK__seller__780A0A9708B662C9(int) + PK__transacc_ 85C600AF6073292F(bigint)
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10.11.3 - CU-03 - Validar solicitud de procesamiento

IDENTIFICACION Y NOMBRE: ‘ CU-03 - Validar solicitud de procesamiento
DESCRIPCION: Se realiza la validacién de un procesamiento solicitado por un
"Vendedor"

ACTORES PRIMARIQS: Sistema externo

ACTORES SECUNDARIOS: -

PRECONDICIONES: El sistema recibe una solicitud de procesamiento. La solicitud
contiene el identificador Unico del vendedor, una solicitud encriptada y una suma de
control encriptada.

PUNTOS DE EXTENSION: -

PUNTOS DE INCLUSION: -

FLUJO NORMAL:

1) Se recibe un procesamiento para validar

2) El sistema valida formato y datos obligatorios de la solicitud

3) El sistema devuelve la aceptacién de la solicitud

4) Fin del caso de uso.

FLUJO ALTERNATIVO:

1.1) EI' lUV no coincide con el de un vendedor registrado y activo en el sistema
1.2) El sistema devuelve el rechazo de la solicitud

3.1) La solicitud no cumple con formato y/o datos obligatorios
3.2) El sistema devuelve el rechazo de la solicitud
POSTCONDICIONES: El sistema devuelve aceptacién o rechazo de la solicitud
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/

sd CU-03 - Validar solicitud de procesamiento

Sistema

validarMensaje(RequestApplyTransactionDTO):
boolean

Diagrama de clases - Validar solicitud

class service

DefaultPaymentService

autorizacionRepository: AutorizacionRepository

~  fraudeRepository: FraudeRepository

sellerRepositary: SellerRepository .
transactionRepository: TransactionRepository

actualizarMontoAcumulado(R stApplyTransactionDTO): void -

actualizarTransaccion(Transacrion): boolean

aplicarDescuento(Transaction): boolean

applyTransaction(RequestApplyTransactionDTO): Respo

autorizar(RequestApplyTransactionDTO): boolea +

compararMontos(Double): Predicate<Autorizacion>
getStackTrace(Exception)
- hayFraude(RequestApp

String
TransactionDTO): boolean

- obtenerTransaccion(Seller): Transaction

+ startTransa
ValidarFormato(requestApplyTrans:
onDTO): boolean

n(RequestTransactionDTO): ResponseEntity<?>

validarMensaje(RequestTransac

validarier nsactionDTO): boolean

3je(RequestAp

validarTransaccion(tr. lean

validoldTransaccion(requestApplyTransactionDTO, Transact

validTransaction|Seller): boolean

findincompleteTrnsactions(String

DefaultPaymentService

(from service)

ﬂ

DefaultTransactionService

sellerRepository: SellerRepository

findincompleteTrnsactions(String): List<Transactions

winterfaces
TransactionServicelnterface

List<Transactions

AuthService

authenticationManager: AuthenticationManager
JwiProvider: JwtProvider

authUser(LoginForm): String

generateTokenClient(Payment): String

winterfacen
PaymentServicelnterface

+ applyTransaction(RequestApplyTransactionDTO): ResponseEntity<?>
+ startTransaction(RequestTransactionDTO): ResponseEntity<?>

+
+
+

ManagementService

dbPass: String
dbUser: String
maxFiles: String
mysqlFolder: String
savePath: String

getStackTrace(E
listBackup(): ResponseEntity<?>

xception): String

makeBackup(): ResponseEntit

ckupi{String): Responset
winterface»
ManagementServicelnterface

listBackup(): ResponseEntity<?>
makeBackup(): ResponseEntit
restareBackup(String): Respans:
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ValidarFormato(requestApplyTransactionDTO): boolean
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Diagrama de Entidad Relacidn- Validar solicitud
dm CU -01 Solicitar Procesamiento de pago web /
PaymentsDB::seller = PaymentsDB::seller_transaction =
«column» «column»
*PK seller_id: int *FK seller_seller_id: int
active: int = NULL *FK transaction_transaction_id: bigint
apellido: varchar(255) = NULL
cuit: varchar(255) = NULL «FK»
direccion: varchar(255) = NULL ~H—O< +  FK_seller_transaction_seller_02(int)
email: varchar(255) = NULL + FK_seller_transaction_transaccion(bigint)
name: varchar(255) = NULL Al
password:lvarchar(ZSS) =NULL +  IXFK_seller_transaction_seller()
razon_social: varchar(255) = NULL +  IXFK_seller_transaction_seller_02(int)
username: varchar(255) = NULL +  IXFK_seller_transaction_transaccion(bigint)
FK market_id: int = NULL i
FK configuracion_id: int = NULL «umqug» ) o
FK  servicio_id: int = NULL + UK _j2uj5f0p5slug37uaobfalubl(bigint)
status: smallint = NULL =0
user_id: int
role_id: int
«FK» s
+  FK_seller_configuracion(int) %
+  FK_seller_market(int) PaymentsDB::transaccion
+  FK_seller_servicio(int)
! «column»
«index» s el
) s *PK transaction_id: bigint
+  IXFK_seller_configuracion(int)
: cuotas: varchar(255) = NULL
+  IXFK_seller_market(int) .
S estado: int = NULL
+ IXFK_seller_servicio(int) :
e mail_comprador: varchar(255) = NULL
+  IXFK_seller_user_role(int, int)
i *  monto: float
+  IXFK_seller_user_role_02(int, int) L dito: har(255) = NULL
+  FK3vgdvu8vjf8nf46qtpa73ppf6(int) AR 'a_cre 0 'varc g i
. K ) creation_date_time: datetime2(0) = NULL
+  FK89mijlgsroma999lwrémjv92c5(int) dificati date_time: datetime2(0) = NULL
+  FKk1n84804ljy116hhbmmcyygp2(int) e merdaieiment) =
«PK» «PK»
+  PK__seller__780A0A9708B662C9(int) + PK__transacc_ 85C600AF6073292F(bigint)
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10.11.4 - CU-04 - Configurar descuentos

IDENTIFICACION Y NOMBRE: | CU-08 - Configurar descuentos
DESCRIPCION: Se configuran las reglas de descuentos para las transacciones de pago
ACTORES PRIMARIOS: Vendedor
ACTORES SECUNDARIOS: -
PRECONDICIONES: El vendedor realiza una personalizacion de pagos y desea agregar
descuentos a la personalizacidn.
PUNTOS DE EXTENSION: -
PUNTOS DE INCLUSION: -
FLUJO NORMAL:
1) Elusuario ingresa los datos del nuevo descuento.
2) El sistema obtiene los descuentos del vendedor.
3) Elsistema agrega un nuevo descuento para el vendedor.
4) Elvendedor queda con un nuevo descuento.
5) Fin del caso de uso
FLUJO ALTERNATIVO: -
POSTCONDICIONES: El sistema retorna al vendedor a la personalizacion de pagos
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Diagrama de secuencia - Configurar descuentos

sd CU-08 - Configurar descuentos /

% DescuentoController SellerRepository

Usuario

(from céntroller) (from répository}

saveDescuénto(Descuento, BindingResult): ModelAndView
|

findByUsername(String): Optional<Seller>

addDescuento(Descuentd)

save(Seller): Seller
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Diagrama de clases- Configurar descuentos
J
class CU-08-DC - Configurar descuentos
controller::DescuentoController
JpaRepostory ‘
configuracionServicelnterface: ConfiguracionServicelnterface
descuentoServicelnterface: DescuentoServicelnterface «interface»
sellerServicelnterface: SellerServicelnterface ) = repository::SellerRepository
+ getMarket(): ModelAndView + findByUsername(String): Optional<Seller>
+ saveDescuento(Descuento, BindingResult): ModelAndView + save(Seller): Seller
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Diagrama de Entidad Relacidn - Configurar descuentos
dm CU-04 - Configurar descuentos /
PaymentsDB::seller E PaymentsDB::seller_descuento E
«column» «column»
*PK seller_id: int *FK seller_seller_id: int
active: int = NULL *FK descuento_descuentos_id: bigint
apellido: varchar(255) = NULL
cuit: varchar(255) = NULL «FK»
direccion: varchar(255) = NULL H O< +  FK_seller_descuento_descuentos(bigint)
email: varchar(255) = NULL +  FK_seller_descuento_seller(int)
name: varchar(255) = NULL «index»
password: varchar(255) = NULL +  IXFK_seller_descuento_descuentos(bigint)
razon_social: varchar(255) = NULL +  IXFK_seller_descuento_seller(int)
username: varchar(255) = NULL +  FKk9fq693ht12c9707ydgjiokdx(int)
FK market_id: int = NULL -
FK configuracion_id: int = NULL A un&?(ue3 86hstiSioofhnag02t7(bigint)
FK servicio_id: int = NULL L n o ereioonna el
status: smallint = NULL ==
user_id: int
role_id: int
«FK»
+  FK_seller_configuracion(int)
+  FK_seller_market(int)
QT lier_serviciofint) PaymentsDB::descuentos E
«index»
+  IXFK_seller_configuracion(int) «column»
+  IXFK_seller_market(int) *PK descuentos_id: bigint
+  IXFK_seller_servicio(int) descripcion: varchar(255) = NULL
+  IXFK_seller_user_role(int, int) *  descuento: int
+  IXFK_seller_user_role_02(int, int) tarjeta_credito: varchar(255) = NULL
+  FK3vgdvu8vjf8nfaeqtpa73ppf6(int)
+  FK89mijlgsroma999lwrémijv92c5(int) «index»
+  FKk1n84804ljyl16hhbmmcyygp2(int) +  IXFK_descuentos_seller_descuento(bigint)
«PK» «PK»
+ PK__seller_780A0A9708B662C9(int) + PK__descuent_ 3DCBBCCEB39F401E(bigint)
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10.11.5 - CU-05 - Recuperar compras abandonadas

IDENTIFICACION Y NOMBRE: | CU-05 - Recuperar compras abandonadas
DESCRIPCION: Periédicamente el sistema revisa las transacciones que no se
completaron y envia informe al vendedor.
ACTORES PRIMARIQOS: Sistema
ACTORES SECUNDARIOS: Vendedor
PRECONDICIONES: El sistema sélo tomara en cuenta las transacciones no concretadas
sin riesgo o con bajo grado de posibilidad de fraude. La verificacién se realizard una vez
por dia, disparada por el sistema operativo y el informe se enviarad en el momento.
PUNTOS DE EXTENSION: -
PUNTOS DE INCLUSION: -
FLUJO NORMAL:

1) El usuario consume el servicio que devuelve las compras abandonadas.

2) Elsistema obtiene el usuario a través del header de autorizacién.

3) Elsistema busca todas las transacciones de ese usuario.

4) El sistema filtra las transacciones en estado “Abandonada”.

5) El sistema devuelve un Json con toda la informacién de las transacciones en

estado “Abandonada” para el usuario.

6) Fin del caso de uso.
FLUJO ALTERNATIVO: -
POSTCONDICIONES: -
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Diagrama de secuencia - Recuperar compras abandonadas
. sd CU-09 - Recuperar compras abandonadas /-'I
:.w_»." SellerController JwtProvider DefaultTransactionService [ SellerRepository
Us.ua.rio ]
getincompleteTransactions  (from controller) (from jwt) (from ;erw‘re} (from repaository)

(HttpServletRequest): List<Transaction>

getUserNameFromlwtToken
(String): String
> ‘
findincompleteTrnsactions(String): List<Transaction>

> ; findByUsername(String):
Optional<Seller>

»-
»



Santiago Kiryluk Maclean

Universidad
SAP - Negocio Abierta
5to D - Turno Noche Interamericana

Diagrama de clases- Recuperar compras abandonadas

class CU-09-DC - Recuperar compras abandonadas

controller::SellerController jwt::JwtProvider

jwtProvider: JwtProvider - jwtExpirationClient: int

o o _ | - jwtExpirationOauth: int
|- jwtSecret: String

sellerServicelnterface: TransactionServicelnterface —

+ getincompleteTransactions(HttpServletRequest): List<Transaction

+

generatelwtToken(Authentication): String
generateTokenClient(Payment): String
getUserNameFromiwtToken(String): String
validate)wtToken(String): boolean

+ o+ o+

service::DefaultTransactionService

JpaRepostory
sellerRepository: SellerRepository o «interface»

+ findincompleteTrnsactions(String): List<Transaction repository::SellerRepository

+ findByUsername(String): Optional<Seller>
+ save(Seller): Seller
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Diagrama de Entidad Relacion - Recuperar compras abandonadas

PaymentsDB::seller E

dm CU -01 Solicitar Procesamiento de pago web /

«column»

*PK seller_id: int

active: int = NULL

apellido: varchar(255) = NULL
cuit: varchar(255) = NULL
direccion: varchar(255) = NULL
email: varchar(255) = NULL

name: varchar(255) = NULL
password: varchar(255) = NULL
razon_social: varchar(255) = NULL
username: varchar(255) = NULL

FK market_id: int = NULL
FK configuracion_id: int = NULL
FK servicio_id: int = NULL

status: smallint = NULL
user_id: int
role_id: int

4+
+
+

+ + + + + + + +

+

«FK»
FK_seller_configuracion(int)
FK_seller_market(int)
FK_seller_servicio(int)

«index»
IXFK_seller_configuracion(int)
IXFK_seller_market(int)
IXFK_seller_servicio(int)
IXFK_seller_user_role(int, int)
IXFK_seller_user_role_02(int, int)
FK3vgdvu8vjf8nfdeqtpa73ppf6(int)
FK89mjlgsroma999lwrémjv92c5(int)
FKk1n84804ljyl16hhbmmcyygp2(int)

«PK»
PK__seller__780A0A9708B662C9(int)

PaymentsDB::seller_transaction E

«column»
*FK seller_seller_id: int
*FK transaction_transaction_id: bigint

«FK»
+  FK_seller_transaction_seller_02(int)
+  FK_seller_transaction_transaccion(bigint)

«index»
+  IXFK_seller_transaction_seller()
+  IXFK_seller_transaction_seller_02(int)
+  IXFK_seller_transaction_transaccion(bigint)

«unique»
+ UK _j2uj5f0p5slug37uaobfalubl(bigint)

PaymentsDB::transaccion %

«column»

*PK transaction_id: bigint
cuotas: varchar(255) = NULL
estado: int = NULL
mail_comprador: varchar(255) = NULL

*  monto: float
tarjeta_credito: varchar(255) = NULL
creation_date_time: datetime2(0) = NULL
modification_date_time: datetime2(0) = NULL

«PK»
+ PK__transacc__ 85C600AF6073292F(bigint)
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10.11.6 - CU-06 - Registrar un vendedor

IDENTIFICACION Y NOMBRE: | CU-06 - Registrar un vendedor
DESCRIPCION: Se da de alta un nuevo vendedor, configura sus datos personales y carga
en el sistema su clave publica para poder realizar solicitudes de procesamiento.
ACTORES PRIMARIOS: Vendedor
ACTORES SECUNDARIOS: -
PRECONDICIONES: El vendedor cuenta con un par de llave privada y llave publica.
PUNTOS DE EXTENSION: -
PUNTOS DE INCLUSION: CU-06 - Configurar recordatorio de pagos, CU-01 - Solicitar
procesamiento de pago web
FLUJO NORMAL:
1) Elvendedor ingresa al sistema a registrarse.
2) Elsistema muestra los servicios, tarifas disponibles y descuentos.
3) El vendedor selecciona un servicio e ingresa los datos y confirma la solicitud.
4) Elvendedor queda guardado en el sistema.
5) Fin del caso de uso.
FLUJO ALTERNATIVO: -
POSTCONDICIONES: El sistema almacena un nuevo vendedor
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Diagrama de secuencia - Registrar un vendedor

sd CU-10 - Registrar un vendedor /J

IL) UserController DefaultSellerService SellerRepository
,.*._..
Usuario

(from controller) (from service) (from re.pasftorv}

createNewSeller(Seller, BindingResult):
ModelAndView

>

saveSeller(Seller)

save(Seller): Seller

[
—
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class CU-10-DC - Registrar un vendedor

controller::UserController

- sellerServicelnterface: SellerServicelnterface
- servicioServicelnterface: ServicioServicelnterface
- userService: UserService

+ AdminCustomerGetUsers(): ModelAndView

+ createNewSeler(Seller, BindingResult): ModelAndView
+ createNewUser(User, BindingResult): ModelAndView
+ registration(): ModelAndView

+ userHome(): ModelAndView

JpaRepostory |
«interface»

repository::SellerRep y

+ findByUsername(String): Optional<Seller>
+ save(Seller): Seller

Universidad
Abierta
Interamericana

service::DefaultSellerService

bCryptPasswordEncoder: BCryptPasswordEncoder
roleRepository: RoleRepository
sellerRepository: SellerRepository

DefaultSelerService(BCryptPasswordEncoder, RoleRepository)
findSellerByUserName(String): Seller

saveSeller(Seller): void

updateSeller(Seller): void

Diagrama de Entidad Relacién - Registrar un vendedor



Santiago Kiryluk Maclean
SAP - Negocio
5to D - Turno Noche

Universidad
Abierta
Interamericana

dm PaymentsDB
configuracion @ market @ user_role @
«column» «column» «column»
*PK configuracion_id: int *PK market_id: int *pfKuser_id: int
urlno_ok: varchar(255) = NULL url: varchar(255) = NULL *pfKrole_id: int
urlok: varchar(255) = NULL categoria_mercante: varchar(255) = NULL IS
cantidad_recordar_compra_abandonada: smallint = NUL| codigo_pais: varchar(255) = NULL «FK»
codigo_telefono_no_ok: varchar(255) = NULL nombre: varchar(255) = NULL +  FK_user_role_role(int)
codigo_telefono_ok: varchar(255) = NULL telefono: varchar(255) = NULL +  FK_user_role_seller(int)
mensaje_bienvenida: varchar(255) = NULL T «index»
post_confirmacion: smallint = NULL «PK» + IXFK_user_role_role(int)
pre_confirmacion: smallint = NULL + PK__market_C108146DFFB530BB(int) + IXFK_user_role_role_02(int)
tipo_procesamiento: varchar(255) = NULL —+= +  IXFK_user_role_seller()
+  IXFK_user_role_seller_02()
«PK» Ht + IXFK_user_role_seller_03(int)
+  PK_configur_ C2B088D4F1D72759(int) +  FKa68196081fvovjhkekSm97n3y(int)
«PK»
+ PK_user rol_6EDEA15326F5BF61(int, int)
T
seller_transaction E seller @
«column» «column» +7
*FK seller_seller_id: int *PK seller_id: int
*FK transaction_transaction_id: bigint active: int = NULL @
apellido: varchar(255) = NULL role
«FK» cuit: varchar(255) = NULL
+  FK_seller_transaction_seller_02(int) ) | ireccion: varchar(255) = NULL «columny»
+  FK_seller_transaction_transaccion(bigint) ks ! email: varchar(255) = NULL *PK role_id: i
hdexs name: varchar(255) = NULL role: varchar(255) = NULL
+  IXFK_seller_transaction_seller() password: vlarcharézs(sz); )NU;L ; e
+ XFK seller tran: r int razon_social: varchar(255) = NUL
B o username:varchar(255) =NULL e
ey FK marl.(e\_idf int = NYULI.
+  UK_j2uj5f0pSslug37uaobfalubl(bigint) ::: :::j:z:j;"’.:;‘:’\;;: AL
= status: smallint = NULL fraude B
A‘ user._i [—
-+ role_i «column»
*PK nro_tarjeta: varchar(255)
transaccion E «FK»
+  FK_seller_configuracion(int) «PK»
«column» +  FK_seller_market(int) + PK_fraude_8B6B356E40500E16(varchar)|
*PK transaction_id: bigint +  FK_seller_servicio(int)
cuotas: varchar(255) = NULL «index»
estado: int = NULL +  IXFK_seller_configuracion(int
mail_comprador: varchar(255) = NULL + |XFK::en:r:markit(mt) i geckicio %
R oot . +  IXFK_seller_servicioint) s
tarjeta_credito: varchar(255) = NULL +  IXFK_seller_user_role(int, int) *PK servicio. id: int
creafi?n_da(e_time: datetime2(0) = NULL +  IXFK_seller_user_role_02(int, int) . ; e fl;at‘ i
: el it M FK3VE‘YUBV]f8nf46QKpa73ppf6(ml] N v i descrl-pcion: varchar(255) = NULL
5 +  FK89mijlgsroma999lwrbmjvo2c5(int) costo_transaccion: float = NULL
+  FKk1n84804ljy116hhbmmcyygp2(int)
+  PK__transacc_ 85C600AF6073292F(bigint)
«PK» «PK»
+ PK__seller__780A0A9708B662CS(int)| + PK__servicio__AF3AD90C16FEEF97(int)
xR
autorizaciones E seller_descuento E
= descuentos @
«column» «column» . ———om
*PK nro_tarjeta: varchar(255) *FK seller_seller_id: int «column»
monto_acumulado: float = NULL *FK descuento_descuentos_id: bigint *PK descuentos_id: bigint
monto_maximo: float = NULL descripcion: varchar(255) = NULL
configuracion_id: int «FK» *  descuento: int
i +  FK_seller_descuento_desc 1t) ‘H ” tarjeta_credito: varchar(255) = NULL
«index» +  FK_seller_descuento_seller{int) T
+ IXFK_autorizaciones_configuracion(int) «index» windex»
«PK» +  IXFK_seller_descuento_descuentos(bigint) +  IXFK_descuentos_seller_descuento(bigint)
+ PK_ autoriza_ 8B6B356EFS561BE1E(varchar)| + IXFK_seller_descuento_seller(int) «PK»
+  FKk9fq693ht12c9707ydgjiokdx(int) + PK__descuent_ 3DCBBCCEB39F401E(bigint
«unique»
+  UK_n3gymw86hstiSioofhna802t7(bigint)
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10.11.7 - CU-07 - Detectar fraude

IDENTIFICACION Y NOMBRE: ‘ CU-07 - Detectar fraude
DESCRIPCION: Se analiza una transaccién para determinar si existe posibilidad de
fraude
ACTORES PRIMARIOS: Sistema
ACTORES SECUNDARIOS: -
PRECONDICIONES: El sistema recibe una solicitud de procesamiento de pago valida
PUNTOS DE EXTENSION: -
PUNTOS DE INCLUSION: -
FLUJO NORMAL:
1) El sistema ordena realizar la deteccién de posibles fraudes sobre una
transaccién.
2) Elsistema consume un servicio externo para consultar el fraude.
3) Elsistema retorna el estado de la transaccién de fraudes.
4) Fin del caso de uso.
FLUJO ALTERNATIVO:
2.1) El grado de posibilidad de fraude es medio o alto, se disparan las acciones.
2.2) El sistema retorna el estado de la transaccién de posible fraude
2.3) Fin del caso de uso.
POSTCONDICIONES: Los datos de deteccion de fraude quedan actualizados en el
sistema
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Diagrama de secuencia - Detectar fraude

sd CU-14 - Detectar fraude

+’ DefaultPaymentService

Sistema
hayFraude(RequestApplyTransactionDTO):om service)
| boolean

>

ref ,'l

Servicio Consulta Fraude

Diagrama de Clases- Detectar fraude

class Fraude /

Fraude

- nroTarjeta: String

Diagrama de Entidad Relacion - Detectar fraude
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dm Fraude /

fraude %

«column»
*PK nro_tarjeta: varchar(255)

«PK»
+ PK_ fraude 8B6B356E40500E16(varchar)
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10.11.8 - CU-08 - Autorizar Pago

IDENTIFICACION Y NOMBRE: ‘ CUO08 - Autorizar Pago
DESCRIPCION: Se analiza una transaccién para determinar si existe posibilidad de
fraude
ACTORES PRIMARIOS: Sistema
ACTORES SECUNDARIOS: -
PRECONDICIONES: El sistema recibe una solicitud de autorizacidn de pago vdlida
PUNTOS DE EXTENSION: -
PUNTOS DE INCLUSION: -
FLUJO NORMAL:
1. Elsistema ordena realizar la autorizacién de pagos sobre una transaccion.
2. Elsistema consume un servicio externo de la tarjeta de Crédito para autorizar el
pago..
3. Elsistema retorna el estado de la autorizacion del pago.
4. Fin del caso de uso.
FLUJO ALTERNATIVO:
2.1) El servicio no autoriza el pago.
2.2) Fin del caso de uso.

POSTCONDICIONES: Se responde el mensaje con la informacién obtenida del servicio.

Diagrama de secuencia - Autorizar Pago

sd CU -12 Autorizar Pago

DefaultPaymentService
Sistema
autorizar(RequestApplyTransactionDTO): (from service)
boolean
»

ref /

Servicio de Autorizacion de Pago
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Diagrama de Clases- Autorizar Pago

class autorizacion /

Autorizacion

- montoAcumulado: Double
- montoMaximo: Double
- nroTarjeta: String

Diagrama de Entidad Relacidn- Autorizar Pago

dm Autorizacion /

autorizaciones %

«column»

*PK nro_tarjeta: varchar(255)
monto_acumulado: float = NULL
monto_maximo: float = NULL
configuracion_id: int

«index»
+ IXFK_autorizaciones_configuracion(int)

«PK»
+ PK_autoriza_ 8B6B356EF561BE1E(varchar)
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10.11.9 - CU-09 - Realizar ABM de objetos genéricos

IDENTIFICACION Y NOMBRE: | CU-09 - Realizar ABM de objetos genéricos
DESCRIPCION: Se da de alta un nuevo vendedor, configura sus datos personales y carga
en el sistema su clave publica para poder realizar solicitudes de procesamiento.
ACTORES PRIMARIOS: Vendedor, Administrador del sistema

ACTORES SECUNDARIOS: -

PRECONDICIONES: El actor conoce los atributos que debe cargar en el sistema para dar
de alta, modificar o eliminar el objeto.

PUNTOS DE EXTENSION: -

PUNTOS DE INCLUSION: -

FLUJO NORMAL:

1) El actor ingresa a la seccién de ABM del objeto

2) El actor completa, actualiza o elimina los campos deseados

3) El actor confirma la accién

4) Fin del caso de uso.

FLUJO ALTERNATIVO: -

POSTCONDICIONES: El objeto obtiene un nuevo valor.
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UlaBmMObjetoGenericn

crearCbjetal): void
guardarCbjeto[BEObjetoGenerico): void
medificarEliminarObjetaf): void
mastrarCamipos(]: void

validarABn{): void

+ o+ 4 4+

|
|
i
auses

W

auze

atributos: string

Id: string

BLL Objetozenerico

+

+ guardarObjeto|BEObjetoGenerico): BEObjetoGenericn
obtenerObjeta BEChjetaGenencn): BEChjetoGenenon
+ obtenerObjetos(): List Of[BEChjetoGenerico)

T

DaL ObjetoGenerico

wlEE

e

+ guardarChjeto|BECHjetoGenearnico): BEOhjetoGenearion
abtenerCbjeto{BEChjeteGenericn): BEChjetoGenerico
+ obtenerChjetos(): List Of[BEChjetoGenericn)
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cmp gateway

modelDTO
controller service
+ RequestApplyTransactionDTO
+ AuthController + RequestBackupDTO + AuthService
+ ManagementController + RequestTransactionDTO + DefaultPaymentService

+ PaymentsController
+ SellerController

+ TestRestAPls

+ ResponseApplyTransactionDTO + DefaultTransactionService

= o+ i
+ ResponseErrorApplyTransactionDTO ManagementService
+ ResponseErrorDTO

+ ResponseOkApplyTransactionDTO

o) + ManagementServicelnterface

o) + PaymentServicelnterface

o) + TransactionServicelnterface

=] +ResponseStartTransactionDTO
model P
+ TransactionDTO

+ Autorizacion
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+ Descuento
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+ LoginForm + WebSecurityConfig
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= +
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oy + RoleRepository
oy + SellerRepository
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+ CustomLoginSuccessHandler
+ Internationalization
+ SecurityConfiguration
+ WebMvcConfig

controller

o) + ConfiguracionRepository
o<1 + DescuentoRepository
o<1 + MarketRepository

o<T) + RoleRepository

o<y + SellerRepository
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+ AdminController

+ BillingController

+ ConfiguracionController
+ DescuentoController

+ LoginController

+ MarketController

+ SellerController

+ ServicioController

+ UserController
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+ DefaultConfiguracionService
+ DefaultDescuentoService

+ DefaultMarketService

+ DefaultSellerService

+ DefaultServicioService

+ UserService
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oT1 + ConfiguracionServicelnterface
o471 + DescuentoServicelnterface
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10.15 - Diagrama Entidad-Relacion

| dm PaymentsDB //

configuracion

«column»
*PK configuracion_id: int
urlno_ok: varchar(255) = NULL
urlok: varchar(255) = NULL

cantidad_recordar_compra_abandonada: smallint = NUL

codigo_telefono_no_ok: varchar(255) = NULL
codigo_telefono_ok: varchar(255) = NULL
mensaje_bienvenida: varchar(255) = NULL
post_confirmacion: smallint = NULL
pre_confirmacion: smallint = NULL
tipo_procesamiento: varchar(255) = NULL

market @

«column»
*PK market_id: int
url: varchar(255) = NULL
categoria_mercante: varchar(255) = NULL
codigo_pais: varchar(255) = NULL
nombre: varchar(255) = NULL
telefono: varchar(255) = NULL

«PK»
+ PK__market  C108146DFFB530BB(int)

«PK»
+ PK__configur__C2B088D4F1D72759(int)

seller_transaction E

«column»
*FK seller_seller_id: int
*FK transaction_transaction_id: bigint

«FK»

+  FK_seller_transaction_seller_02(int)

+ FK_seller_transaction_transaccion(bigint)
«index»

+  IXFK_seller_transaction_seller()

+  IXFK_seller_transaction_seller_02(int)

+  IXFK_seller_transaction_transaccion(bigint)

«unique»
+  UK_j2uj5f0OpSslug37uaobfalubl(bigint)

transaccion %

«column»

*PK transaction_id: bigint
cuotas: varchar(255) = NULL
estado: int = NULL
mail_comprador: varchar(255) = NULL

*  monto: float
tarjeta_credito: varchar(255) = NULL
creation_date_time: datetime2(0) = NULL
modification_date_time: datetime2(0) = NULI

«PK»
+  PK_transacc_ 85C600AF6073292F(bigint)

autorizaciones E

«column»

*PK nro_tarjeta: varchar(255)
monto_acumulado: float = NULL
monto_maximo: float = NULL
configuracion_id: int

«index»

+  IXFK_autorizaciones_configuracion(int)
«PK»

+ PK__autoriza_ 8B6B356EF561BE1E(varchar)l

seller E

«column»

*PK seller_id: int
active: int = NULL
apellido: varchar(255) = NULL
cuit: varchar(255) = NULL
direccion: varchar(255) = NULL
email: varchar(255) = NULL
name: varchar(255) = NULL
password: varchar(255) = NULL
razon_social: varchar(255) = NULL
username: varchar(255) = NULL

FK market_id: int = NULL
FK configuracion_id: int = NULL
FK servicio_id: int = NULL
status: smallint = NULL
user_id: int
role,
«FK»

+  FK_seller_configuracion(int)

+  FK_seller_market(int)

+  FK_seller_serviciofint)

«index»
IXFK_seller_configuracion(int)
IXFK_seller_market(int)
IXFK_seller_servicio(int)
IXFK_seller_user_role(int, int)
IXFK_seller_user_role_02(int, int)
FK3vgavusvif8nfa6qtpa73ppf6(int)
FK89mjlgsromad99iwr6mjvo2¢s(int)
FKk1n848041jy116hhbmmcyygp2(int)

«PK»

+  PK__seller__780A0A9708B662CS(int)

T

seller_descuento E
«column»
*FK seller_seller_id: int
*FK descuento_descuentos_id: bigint

«FK»
+  FK_seller_descuento_descuentos(bigint)
+ FK_seller_descuento_seller{int)
«index»
+ IXFK_seller_descuento_descuentos(bigint)
+  IXFK_seller_descuento_seller(int)
+  FKk91q693ht12c9707ydgjiokdx(int)
«unique»
+  UK_n3gymw86hstiSioofhnago2t7(bigint)

user_role é

«column»
*pfKuser_id: int

*pfKrole_id: i

«FK»

+  FK_user_role_role(int)

+  FK_user_role_seller(int)
«index»

+  IXFK_user_role_role(int)

+  IXFK_user_role_role_02({int)

+  IXFK_user_role_seller()

+  IXFK_user_role_seller_02()

+  IXFK_user_role_seller_03(int)

+  FKa68196081fvovjhkekSm97n3y(int)
«PK»

+ PK_user_rol_ GEDEA15326FSBF61(int, int)

«column»
*PK role_id: int
role: varchar(255) = NULL

«PK»
+ PK__role_ 760965CC670ECC48(int)

fraude @

«column»
*PK nro_tarjeta: varchar(255)

«PK»
+ PK_fraude_ 8B6B356E40500E16(varchar))

servicio %

«columny»
*PK servicio_id: int
costo: float = NULL
descripcion: varchar(255) = NULL
costo_transaccion: float = NULL

«PK»
+ PK__servicio_ AF3AD90C16FEEF97(int)

descuentos @

«columny»
*PK descuentos_id: bigint
descripcion: varchar(255) = NULL
*  descuento: int
tarjeta_credito: varchar(255) = NULL

«index»

+  IXFK_descuentos_seller_descuento(bigint)
«PK»

+ PK__descuent_ 3DCBBCCEB39F401E(bigint




Santiago Kiryluk Maclean
SAP - Negocio
5to D - Turno Noche

Universidad
\ Abierta
Interamericana

class service

DefaultConfiguracionService
~ configuradonRepository: ConfiguracionRepository

+ findConfiguracionByld(int): Configuracion

DefaultDescuentoService
- descuentoRepository: DescuentoRepository

+ findDescuentoByld(long): List<Descuento>
+ saveDescuento(Descuento): void

DefaultMarketService

- marketRepository: MarketRepository |

+ findMarketByld(int): Market
+ saveMarket(Market): void

DefaultSellerService

- bCryptPasswordEncoder: BCryptPasswordEncoder
roleRepository: RoleRepository
- sellerRepository: SellerRepository

DefaultSelerService(BCryptPasswardEncoder, RoleRepository)
findSellerByUserName(String): Seller

saveSeller(Seller): void

updateSeller(Seller): void

+ + + +

DefaultServicioService ‘
~ servicioRepositary: ServicioRepository ‘
+ getServices(): List<Servicio> ‘
+ getServicioByld(long): Servicio

2
J

UserService

- bCryptPasswordEncoder: BCryptPasswordEncoder
- roleRepository: RoleRepository
- userRepository: UserRepository

+ findUserByEmail(String): User

+ findUserByUsername(String): User

+ getUsers(): List<User>

+ saveUser(User): void

+ UserService(UserRepository, RoleRepository, BCryptPasswordEncoder)

«interface»

ConfiguracionServi face

14 findConfiguracionByld(int): Configuracio

«interface»
DescuentoServicelnterface

=
g findDescuentoByld(long): List<Descuento>|
+ saveDescuento(Descuento): void

«interface»
MarketServicelnterface

L1+ findMarketByld(int): Market
+ saveMarket(Market): void

«interface»
SellerServicelnterface

A + findSelerByUserName(String): Seler
+ saveSeller(Seller): void
+ updateSeller(Seller): void

«interface»
ServicioServicelnterface

V7| + getServices(): List<Servicio>
V
+ getServicioByld(long): Servicio
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class repository /
/

JpaRepostory

JpaRepostory
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JpaRepostory JpaRepostory JpaRepostory
«interface» «interface» «interface» «interface» ainterface»
ConfiguracionRepository DescuentoRepository MarketRepository RoleRepository SellerRepository
+ findByld(int): Configuracion + findByld(long): List<Descuento> findByld(int): Market + findByRole(String): Role + findByUsername{String}: Seler
JpaRepostory JpaRepostory
«interfacen «interface»
ServicioRepository UserRepository
+ findByld(long): Servicio + findByEmail(String): User
+ findByUsername(String): User
J
class model /
Servicio
. | - costo: Double
-servicio ,
~.) - costoTransaccion: Double
Configuracion | - descripcion: String
. -configuracion - id:lon
- cantidadRecordarCompraAbandonada: byte| ~~ 8 =
N ) . - seller: Set<Seller>
- codigoTelefonoNoOk: String -
- codigoTelefonoOk: String
. ) ) Market
- mensajeBienvenida: String
- postConfirmacion: byte seller - categoriaMercante: String
- preConfirmacion: byte -market - codigoPais: String
- seller: Seller active: int - idiint
- tipoProcesamiento: String apellido: String - nombre: String
- URLNoOKk: String configuracion: Configuracion - seller: Seller
- URLOKk: String cuit: String - telefono: String
descuento: Set<Descuento> - URL: String
direccion: String T
-se!ler email: String -seller
~1 - id:int =
market: Market
nombre: String
— password: String Descuento
i razonSocial: String
Role xenumeration» descripcion: String
roles: Set<Role>
RoleName descuento: int
Lo servicio: Servicio )
- idiint BT Nion
B String ROLE_USER status: byte I )
ROLE_ADMIN transaction: Set<Transaction> - tarjetaCredito: String
username: String
Transaction User
- cuotas:int - active: int
- estado: int - email: String
- id:long - id:int
- mailComprador: String - lastName: String
- monto: Double - name: String

- tarjetaCredito: String - password: String
- roles: Set<Role>
- username: String
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class controller

AdminController

BillingController

ConfiguracionController

configuracionServicelnterface: ConfiguracionServicelnterface
- descuentoServicelnterface: DescuentoServicelnterface - sellerServicelnterface: SellerServicelnterface
sellerServicelnterface: SellerServicelnterface

+ Adminhome(): ModelAndView

UAI

marketServicelnterface: MarketServicelnterface

Universidad
Abierta
Interamericana

+ saveConfiguracion(Configuracion, BindingResult): ModelAndView

+ getMarket(): ModelAndView

DescuentoController

- configuracionServicelnterface: ConfiguracionServicelnterface
- descuentoServicelnterface: DescuentoServicelnterface
- sellerServicelnterface: SellerServicelnterface

+ getMarket(): ModelAndView
+ saveDescuento{Descuento, BindingResult): ModelAndView

UserController

sellerServicelnterface: SellerServicelnterface
- servicioServicelnterface: ServicioServicelnterface
userService: UserService

+ AdminCustomerGetUsers(): ModelAndView

+ createNewSeler(Seller, BindngResult): ModelAndView
+ cr User(User, gl ): ModelAndView
+ registration(): ModelAndView

+ userHome(): ModelAndView

LoginController
SellerController

configuracionServicelnterface: ConfiguracionServicelnterface

+ login(): ModelAndView
descuentoServicelnterface: DescuentoServicelnterface

- servicioServicelnterface: ServicioServicelnterface ‘

marketServicelnterface: MarketServicelnterface
sellerServicelnterface: SellerServicelnterface
servicioServicelnterface: ServicioServicelnterface

getSeller(): ModelAndView

MarketController

configuracionServicelnterface: ConfiguracionServicelnterface
marketServicelnterface: MarketServicelnterface
sellerServicelnterface: SellerServicelnterface

saveMarket(Market, BindingResult): ModelAndView

T
class configuration
A

SecurityConfiguration

- dataSource: DataSource
- rolesQuery: String
- usersQuery: String

- bCryptPasswordEncoder: BCryptPasswordEncoder
- customLoginSuccessHandler; CustomlLoginSuccessHandler

WebSecurity ConfigurerAdapter

# configure(AuthenticationManagerBuilder): void
# configure(HttpSecurity): void
+ configure(WebSecurity): void

SimpleUrlAuthenticationSuccessHandle)

CustomLoginSuccessHandler

# determineTargetUrl(Authentication): String

+ handle(HttpServletRequest, HttpServletResponse, Authentication): voi

Internationalization

WebMvcConfigurerAdapter|

+ addinterceptors(InterceptorRegistry): void

WebMveConfigurer
WebMvcConfig

+ passwordEncoder(): BCryptPasswordEncoder

+ localeChangelnterceptor(): LocaleChangelnterceptor
+ localeResolver(): LocaleResolver
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class service

DefaultPaymentService

autorizacionRepository: AutorizacionRepository
fraudeRepository: FraudeRepository
sellerRepository: SellerRepository
transactionRepository: TransactionRepository

actualizarMontoAcumuladof| TransactionDTO)

actualizarTransaccion(Transacrion): boolean

JuestApp

aplicarDescuento(Transaction): boolean
applyTransaction(RequestApplyTransactionDTO): Re
autorizar(RequestApplyTransactionDTO): boolean
compararMontos(Double): Predicate<Autorizacion>
getStackTrace(Exception): String
hayFraude(RequestApplyTransactionDTO): boolean
abtenerTransaccion(Sell
startTransaction(RequestTransactionDTO): ResponseEnt
ValidarFormato(requestApplyTransactionDTO): beolean
validarMensaje(RequestTransactionDTO): boolean
validarMensaje(RequestApplyTransactionDTO): boolean

onseEntity<?>

Transaction

validarTransaccion(transaccion): boolean

validoldTransaccion(requestApplyTransactionDTO, Transaction): ResponseEnt

validTransaction(Seller): boolean

winterfacen
PaymentServicelnterface

+ applyTransaction(RequestApplyTransactionDTO): ResponseEntity<?>

+ startTransaction(RequestTransactionDTO): ResponseEntity<?

DefaultTransactionService
sellerRepository: SellerRepository

+ findincompleteTrnsactions(String): List<Transactions

winterfacen
TransactionServicelnterface

+ findincompleteTrnsactions(String): List<Transaction:

AuthService

Universidad
Abierta
Interamericana

ManagementService

- dbPass: String

- dbUser: String
maxFiles: String
mysglFalder: String

- savePath: String

getStackTrace(Exception): String
+ listBackup(): ResponseEntity<?>

makeBackup
+ restoreBacki

ResponseEnti

String): ResponseEnti

winterfacen
ManagementServicelnterface

authenticat ger: Authentic
~ jwtProvider: JwtProvider

+  authUser{LoginFarm}: String

generateTokenClient(Payment): String

+ listBackup(): ResponseEntity<?>
+  makeBackup(): RespanseEntity<?:
+ restoreBackupi(String): ResponseEntity<?>,
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class security

WebSecurityConfigurerAdaptet
WebSecurityConfig
defaultSellerDetailsService: DefaultSellerDetailsService

- unauthorizedHandler: JwtAuthEntryPoint
userDetailsService: UserDetailsServicelmpl

+ authenticationiwtTokenFilter(): IwtAuthTokenfFilter

+ authenticationManagerBean(): AuthenticationManageg.
+ configure(AuthenticationManagerBuilder): void

# configure(HttpSecurity): void

passwordEncoder(): PasswordEncoder

UserDetailsService
services::UserDetailsServicelmpl

~ userRepository: UserRepository

+ loadUserByUsername(String): UserDetailge

jwt:wtProvider

- jwtExpirationClient: int
jwtExpirationOauth: int =
- jwtSecret: String

+ generatelwtToken(Authentication): String
+ generateTokenClient(Payment): String

+ getUserNameFramJwtToken(String): String
+ validateJwtToken(String): boolean

jwt:JwtAuthEntryPoint

.- l + commence(HttpServietRequest, HttpServietResponse, Authent

UserDetailsService:

ser e

sellerRepository: SellerRepository

loadUserByUsername(String): UserDetailg
"

OncePerRequestFilter:
jwt:JwtAuthTokenFilter

defaultSellerDetailsService: DefaultSellerDetailsService
logger: Logger = LoggerFactory.g... {readOnly}
tokenProvider: JwtProvider

userDetailsService: UserDetailsServicelmpl

doFilterinternal(HtpServletRequest, HttpServletResponse, FiterChain): vaid
getiwt(HttpServletRequest): String

services::SellerPrinciple

services::UserPrinciple

- authorities: Collection<? extends GrantedAuthority>
- email: String

- idiint

- name: String

- password: String

- serialVersionUID: long = 1L {readOnly}

- username: String

+  build(User): UserPrinciple

+ equals(Object): boolean

+ getAuthorities(): Collection<? extends GrantedAuthority>
+  getEmail(): String

+ getid(): int

+ getName(): String

+ getPassword(): String

+ getUsername(): String

+ isAccountNonExpired(): boolean

+ isAccountNonLocked(): boolean

+ isCredentialsNonExpired(): boolean
+ isEnabled(): boolean

UserDetails - email: String
- id:int
- name: String
- password: String
- serialVersionUID: long = 1L {readOnly}
- username: String

+  build(Seller): SellerPrinciple
+ equals(Object): boolean

+ getAuthorities(): Collection<? extends GrantedAuthority>

+ getEmail(): String

+  getid(); int

+ getName(): String

+ getPassword(): String

+ getUsername(): String

+ isAccountNonExpired(): boolean

+ IsAccountNonLocked(): boolean

+ isCredentialsNonExpired(): boolean
+ isEnabled(): boolean

+ SellerPrinaple(int, String, String, String, String, Cdllection<? extends GrantedAuthority>)

+ UserPrinciple{int, String, String, String, String, Collection<? extends GrantedAuthority>)

class repository .~
- - 7

- authorities: Collection<? extends GrantedAuthority>

Universidad
Abierta
Interamericana

AuthenticationEntryPoint

ationException): vold

Cryptography::GenerateKeys

- keyGen: KeyPairGenerator

- pair: KeyPair

- privateKey: PrivateKey
publicKey: PublicKey

+ createKeys(): void

+ GenerateKeys(int)

+ getPrivateKey(): PrivateKey

+ getPublicKey(): PublicKey

+  main(String[]): void
|+ writeToFile(String, byte[]): void

UserDetails

JpaRepostory JpaRepostory JpaRepostory JpaRepostory JpaRepostory
«interface» interfacen «interface» «interface» winterface»
AutorizadonRepository FraudeRepository RoleRepository SellerRepository TransactionRepository

+ findByRoles(String): Optional<Role>, + findByUsername(String): Optional<Seller>
+ save(Seller): Seller
JpaRepostory
«interfacen
UserRepository

+ existsByEmail(String): Boalean
+ existsByUsername(String): Boolean
+ findByUsername{String): Optional<User>
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class modelDTO ~
ResponseApplyTransactionDTO
- | RequestTransactionDTO
=1 - mesaje: String
- mailComprador: String
- monto: Double
- sellerUsername: String |
ResponseErrorApplyTransactionDTO
- UrINoOk: String T
Serializable
ResponseErrorDTO
- RequestApplyTransactionDTO
— - code: String
- CCVviint - detailedMessage: String
. B iDTO - cuotas: int - message: String
P - descuento: Descuento - serialVersionUID: long = 1L {readOnly}
- id: String - fechaVencimiento: String - url: String
- monto: Double
- nombrePlastico: String
- sellerUsername: String
- tarjetaComprador: String
- transaccionld: Long
ResponseOkApplyTransactionDTO TransactionDTO
- mensaje: String - cuotas: String
- url: String - estado: int
| - mailComprador: String
ResponseStartTransactionDTO - monto: Double
d o ol - sellerld: int
N es'cuen s es.cuen & - tarjetaCredito: String
- mailComprador: String s
- monto: Double
- sellerUsername: String
- transaccionld: long
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class model -

Configuracion

- cantidadRecordarCompraAbandonada: byte
- codigoTelefonoNoOk: String
codigoTelefonoOk: String

- id:int
- mensajeBienvenida: String
- postConfirmacion: byte
preConfirmacion: byte
- seller: Seller
- tipoProcesamiento: String
- URLNoOKk: String
URLOK: String

Seller

Descuento

- descripcion: String Fraude

- descuento: int
- id:long
tarjetaCredito: String

- nroTarjeta: String

JwtResponse LoginForm
token: String - password; String
type: String - username: String
«enumeration»
RoleName User
USER active: int
ADMIN - email: String
- id:int
lastName: String
- name: String

- password: String
roles: Set<Role>
username: String

active: int

apellido: String
configuracion: Configuracion
cuit: String

descuento: Set<Descuento>
direccion: String

emaill: String

id: int

market: Market

nombre: String

password: String
razonSocial: String

roles: Set<Role>

servicio: Servicio

status: byte

transaction: Set<Transaction>

username: String

Role

- idiint
- roles: String

Abierta

Servicio

- costo: Double
= - costoTransaccion: Double
- descripcion: String
- id:long
- seller: Set<Seller>

Market

- categoriaMercante: String
- codigoPais: String

- id:int

- nombre: String

- seller: Seller

- telefono: String

- URL: String

Autorizacion

- montoAcumulado: Double
- montoMaximo: Double
- nroTarjeta: String

Payment

Universidad

Interamericana

creationDateTime: Calendar
cuotas: int

estado: int

id: long

mailComprador: String
modificationDateTime: Calendar
monto: Double

tarjetaCredito: String
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class controller ~
AuthController ManagementController

~ authService: AuthService ~ managementService: ManagementServicelnterface

+ authenticateUser(LoginForm): ResponseEntity<?> + listBackup(HttpHeaders): ResponseEntity<?>

+ generateTokenClient(Payment): ResponseEntity<?> + makeBackup(HttpHeaders): ResponseEntity<?>

+ restoreBackup(RequestBackupDTO, HttpHeaders): ResponseEntity<?>
PaymentsController SellerController
~ paymentServicelnterface: PaymentServicelnterface ~  jwtProvider: JwtProvider
: ~ sellerServicelnterface: TransactionServicelnterface
+ runPayment(RequestApplyTransactionDTO, HttpHeaders): ResponseEntity<?3
+ startPayment(RequestTransactionDTO, HttpHeaders): ResponseEntity<?> + getincompleteTransactions(HttpServletRequest): List<Transactionz

TestRestAPIs

~  jwtProvider: JwtProvider
sellerRepository: SellerRepository
userRepository: UserRepository

+ adminAccess(): String

+ findAllSeller(HttpServletRequest): List<Seller>
+ findAllUsers(): List<User>

+ projectManagementAccess(): String

+ userAccess(): String
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10.17 - Especificacion de casos de prueba

10.17.1 - Propdsito del Plan

El propdsito de este plan es planificar, estructurar y documentar la planificacién de las
pruebas de aceptacion del sistema a realizar, asi como la estrategia a utilizar para su
ejecucion.

10.17.2 - Alcance

Luego de finalizar las pruebas de sistema, el programa se encuentra completamente
ensamblado, y se han encontrado y corregido los errores entre los mdédulos, métodos, clases
y objetos. En este punto se comienza con la etapa de las pruebas de validacion de
requerimientos mas conocida como pruebas de aceptacién. Estas se enfocan en las
acciones que realiza el usuario ademas de las salidas del sistema que puedan ser
reconocidas por él; dichas acciones y salidas engloban las expectativas del usuario, y estan
definidas en las especificaciones de los requerimientos del software.

Las pruebas de aceptacion, se realizan a los requerimientos funcionales, y a los no-
funcionales como facilidad de uso, recuperacion, eficiencia, entre otros; y se pretende
lograr: correccion, vale decir, carencia de ambigliedad; completitud, es decir, especificacion
completa y clara del problema; y por ultimo pero no menos importante, consistencia, quiere
decir, que no haya requisitos contradictorios.

El plan que a continuacion se detalla pretende dar una visidn general sobre las actividades a
realizar; sobre las pruebas consideradas; ademas de una explicacion global que se consideré
para la realizacion de los documentos a entregar, ya que dardn una mayor informacion
relacionada a la evaluacién y reportes de este tipo de pruebas.

10.17.3 - Visidon general del plan

Este documento consta de las siguientes secciones: una introduccion, los requerimientos de
pruebas ERS y luego la estrategia de pruebas a seguir.

10.17.4 - Categorias de resultados de prueba
Esta seccidon describe las categorias que pueden ser asignadas los resultados de prueba en
un caso de prueba.

e Exito: El resultado de la prueba es conforme al resultado esperado.
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e Aceptable: El resultado de la prueba indica que el sistema difiere de la especificacion
aceptada pero es aceptable, no son necesarios cambios en la aplicacidn, pero
requiriendo un cambio en la Especificacion Funcional.

e Tolerable: El resultado de la prueba es incorrecto, la aplicacién en prueba trabajay
podria ser aceptada, pero la falla debera ser rectificada en el periodo de tiempo
acordado.

e Intolerable: El resultado de la prueba es incorrecto, y la falla debe ser corregida antes
de concluir la fase de prueba.

e Error: El resultado de la prueba observado es correcto, pero el resultado esperado de
acuerdo a los scripts de prueba son incorrectos.

10.17.5 - Entorno de la prueba

10.17.5.1 - Generalidades
En esta seccion se da una breve descripcién del entorno de prueba:
® Las pruebas se realizaran principalmente en el laboratorio de Desarrollo de la
universidad.

® Se contard serd con un equipo de pruebas y un servidor de base de datos.
® En los laboratorios se cuenta con acceso al servidor y definicidon de datos del sistema.

10.19.5.2 - Hardware

Recurso Nombre/Tipo/Numero de serie

Servidor Proporcionado por el laboratorio de ingenieria informatica de la
universidad

Computadoras de Proporcionadas por el laboratorio de ingenieria informatica de la

prueba universidad

10.19.5.3 - Software

En las computadoras de prueba deberan estar instaladas las siguientes aplicaciones de
software:

Sistema Operativo Windows 7 en adelante, distribuciones de Linux con interfaz gréfica
Navegadores Firefox +50, Google Chrome +50
MySql 8 o versiones superiores

Java 8 o superior
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10.19.5.4 - Datos de prueba
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Se desarrollaran y especificaran conjuntos de datos de prueba, tomando las muestras

necesarias para la ejecucion de las pruebas, de manera que se verifique que cumple con

diversos tipos de datos.

10.17.6 - Roles y responsabilidades del equipo de pruebas

Rol

Responsabilidades especificas / comentarios

Analista de pruebas

Identificar, asignar la prioridad, e implementar los casos de la
prueba a ejecutar.

Responsabilidades:

Generar el plan de prueba.

Generar la especificacion de los distintos tipos de prueba.
Generar el modelo de prueba.

Evaluar la eficacia del esfuerzo en la prueba.

Lider de pruebas

Proporcionar atencién especial al funcionamiento correcto de
las tareas principales del sistema.

Responsabilidades:

Proporcionar direccién técnica.

Adquirir los recursos apropiados.

Administracién de reportes.

Ejecutores de prueba

Realizar las pruebas
Responsabilidades:

Ejecutar pruebas.

Registrar resultados.
Recuperacién después de errores.
Documentacion de errores.

Infraestructura

Asegurar el ambiente de prueba, asi como mantener y manejar
sus ventajas.

Responsabilidades:

Administrar el manejo de pruebas del sistema.

Controlar el acceso de los integrantes del equipo a los sistemas
de prueba.

Lider de datos

Asegurar el ambiente de los datos de prueba, asi como manejar
y mantener sus ventajas.

Responsabilidades:

Administrar los datos de prueba
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ANEXO - Requerimientos no funcionales

Bitacora

IDENTIFICACION Y NOMBRE: CU-BIT-01 - Guardar mensaje en bitdcora

DESCRIPCION: Guarda un registro en la bitadcora para posterior auditoria

ACTORES PRIMARIOS: Sistema externo

ACTORES SECUNDARIOS: -

PRECONDICIONES: -

PUNTOS DE EXTENSION: -

PUNTOS DE INCLUSION: -

FLUJO NORMAL:
1) El sistema externo consume el servicio de guardado de mensaje en bitacora, enviando los
datos en XML:
- Mensaje que desea guardar
- Nombre del usuario que realiza la accion, puede ser vacio.
- Criticidad del mensaje (Alta, Media, Baja)
- Fechay hora (En formato: DD/MM/YYYY HH:mm:ss, por defecto dia actual)
2) El mensaje queda guardado en la bitacora
3) El servicio devuelve en XML el objeto guardado con el ID de base de datos
4) Fin del caso de uso

FLUJO ALTERNATIVO: -

POSTCONDICIONES: -
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«dass Bitacora

BE::Bitacora e — — DAL::Bitacora
ause
aProperty* + guardarBitacora(BEBitacora: BE.Bitacora): BE.Bitacora
Criticidad: String ([}) + obtenerBitacoras|FechaDesde: Date, fechaHasta: Date, IdUsuanio: Chject, mensaje: String, criticidades: List[Of String)): List[Of BE. Bitacora)
Fecha: Date ([} + _obtenerlisuarios(): List{Of String)
1D: String | A
caje: String ([} ause
s0: String ([]) i
|
-
: ause ‘I BLL::Bitacora
: + guardarBitacors(BEBitacora: BE. Bitacora): BE. Bitacora
| + obtenerBitacoras|Fechabesde: Date, fechaHasta: Date, |dUsuario: String, mensaje: String, oriticidades: List{Of String)): List{Of BE. Bitacora))
— + : List[Of String)

)

UEEw

Ul WEBitacora

System. Web_Senvices. WebSemnvice

+ guardarBitacora(mensaje: String, usuano: String, criticidad: String, fecha: Strin tring.
+ obtenergitacoras(fechaDesde: String, fechaHasta: String, usuario: String, oriticidades: List[Of Strin

2], mensaje: String): String

Diagrama de secuencia

=d Guardar bitdcora /'

P
N

% WEEitacora Bitacora Bitacora
Siztema
1
(fram Actors) {fram L) (from BLL) {fram DaL)
i : : .
guardarBitacora[String, String, String, String): String | !
- | |
= | |
) Bitacora | |
Newl) | |
| |
| |
{from BE]} : :
| I I
| | |
I guardarEitacora(BE. Btacora): BE.Bitacors |
L |
I I
| ) ) ) I
| guardarkitacora|BE. Bitacora): BE- Bitacora |
| I Ll
|
| ‘BEEtacora as BE. Bitacora
T [ e
|
| :BEBitacora as BE. Bitacora
e —————— 4 —-—————
XML
e — e e e ———— o
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Diagrama de Entidad-Relacion

dmdb ./

Bitacora %

acodumins
*PK 1d:int
*  Fecha: datetime
*  Menzaje: nvarchanmax)
*  Usuarno: nvarchar(max)
*  Cnticidad: nvanchan[50)

apKe
+  PK__Idfint]

IDENTIFICACION Y NOMBRE: CU-BIT-01 - Obtener bitacoras

DESCRIPCION: En ciertas ocasiones es necesario obtener un informe de
bithdcora para tener conocimiento de lo sucedido en el sistema o hacer reportes
del mismo

ACTORES PRIMARIQOS: Sistema externo

ACTORES SECUNDARIOS: -

PRECONDICIONES: -

PUNTOS DE EXTENSION: -

PUNTOS DE INCLUSION: -
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FLUJO NORMAL:
1) El sistema externo consume el servicio utilizando el método consultar bitacora con

los siguientes parametros:
- Fecha desde (por defecto siete dias menos que el dia actual)
- Fecha hasta (por defecto dia actual)
- Nombre de usuario
- Lista de criticidades a filtrar (Alta, Media, Baja)
- Contenido del mensaje
2) El sistema devuelve un listado XML de objetos Bitacora con el resultado de la
consulta
3) Fin del caso de uso

FLUJO ALTERNATIVO:

POSTCONDICIONES: -
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dass Bitacora

BE::Bitacora

“Property
Criticidad: String {{}}
Fecha: Date ([}
1D: string {{})
Mensaje: String ([}
Usuario: String {{])

DAL::Bitacora

guardarbitacors|BEBitacora: BE. Bitacora): BE.Bitacora
obtenerBitacoras{FechaDesde: Date, fechaHasta: Date, dUsuarnio: Object, mensaje: String, oriticidades: List{Of String)):

List[Of BE. Bitacora)

obtenerusuarios(}: List{Of String)

apse
]
1

BLL::Bitacora

guardarBitacora|BEBitacora: BE. Bitacora): BE. Bitacora
abtenerfitacoras(FechaDesde: Date, fechaHasta: Date, |dUsuanio: String, mensaje: String, onticidades: List[Of String)):

List[Of BE. Bitacora)

obtenerUsuarios(): List{Of String)
M

|
UEEw
|

System. Web_Senvices. WebSemnvice
Ul WEBitacora

+

guardarBitacora(mensaje: String, usuanio: String, oniticid
+ obtenerBitacoras(fechaDesde: String, fechaHasta: String, usuario: String, criticidades: List[Of String), mensaje: String): String

: string, fecha: String): String

Diagrama de secuencia
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% W5Bitacora Bitacors Bitacora Eitacora
Sistema
! T

T
(fram Actors) {from L} {from BLL) (from DAL} {from 8E)

|

i ' |
obtenerBitacoraz[String, String, String, List{Of String), String): String |
|

1

|
|
|
|
|
|
obtenerBitacoras(Date, Date, String, String, List{Of String]): List[CT BE. Bitacora) |
L
|
|
|

obtenerBitacoras|Date, Date, Object, String, List[Of String)): List[OF BE. Bitacora)

]

loop BE. Bitacora /J

S
i

:BEBtacora as Be.Bitacora

cListaDeBEBtacora as List[Of BE. Bitacora)

rListaDeBEBtacors a5 List[OFf BE. Bitacora)

—_————
———
—_——— T
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dm db

Bitacora %

acodumins
*PK 1d:int

*  Fecha: datetime

*  Menzaje: nvarchanmax)
*  Usuarno: nvarchar(max)
*  Cnticidad: nvanchan[50)

aPKH
+  PE__Id[int}
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Logs
Caso de Uso CU-LOG-001-ConfigurarLog

* Objetivo: Permitir establecer configuraciones previas a la realizacién de un archivo de Log.
*  Precondicién: --.
* Postcondicion: El Sistema tiene los datos necesarios para realizar un log.

Especificacion de Caso de Uso
CU-LOG-001-ConfigurarLog

CASO DE EXITO ALTERNATIVO

1.El Administrador de Log crea archive configuracian 1.1 Administrador de Log usa la APl de o Log.l

2. Usuario debera setear formato del archivo de Log.

3.El Usuvario debera setear la URL donde se guardara el
archivo de Log.

4 El Usuario debera setear la extension del archivo de Log
(Terminal, C5W, XML, ISOMN).

5.El Usuario debera setear el nombre del archivo de Log.

Diagrama de Secuencia

sd Configurar Log /

% )'-{/j ConfiguracionDelog AdministradorDelog
-

Administrador FormDeConfiguracionDelogs
de Logs '

Se crea el archivo de
CrearConfiguracionDeLog(). void C

configuracion de Logs, y se
encripta, y se obliene su hash

EstablecerFormatoDeEntradaiformato: string|

e ammmmaa

EstablacerlibicacionDelog{ubicacion: string)

EstablecerRutaDeLog(ruta: string)

retum

EstablecerConfiguracionActual{ConfiguracionDeLog logConfig): void _

ait A
[Administrador Canfigura por API]
EstablacerFormatoDeEntrada(formato: string)
0
EstablecerUbicacionDeLog{ubicacion: string)
EstablecerExtensionDeArchivo(extension. sinng
I B S
EstablecerRutaDelogiruta: siring
S
EstablecerConfiguracionActualiConfiguracionDeLog logConfig). void
O 0

Caso de Uso CU-LOG-002-RegistrarLog

*  Objetivo: Permitir registrar el evento en un archivo de Log.
*  Precondicidén: Debe existir un estado de configuracién preexistente.
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* Postcondicidn: EL evento a registrado es sanitizado y persistido en el medio de
almacenamiento definido en la configuracién.

Especificacion de caso de Uso

-

CU-LOG-002-RegistrarLog
CASO DE EXITO ALTERNATIVO

1. El Sistema ordena registrar un evento.

2. Al evento a registrar se |le adjunta una secuencia.

3.5e encripta al evento secuencializado.

4 Al evento encriptado y secuencializado se lo hashea

5.Al evento encriptado, secuencializado v ha!sheadu:u
ze lo firma.

6.5e debe consultar el estado de configuracion actual.

7.5e registra el evento.

Diagrama de Secuencia
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Caso de Uso CU-LOG-003-LeerLog

*  Objetivo: Permitir leer el archivo de Log.

*  Precondicion: El Usuario debe estar logueado con los permisos correspondientes. El Sistema
realizo archivo de Log.

* Postcondicién: ---.

Especificacion de caso de uso
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CU-LOG-003-LeerLog

CAS0O DE EXITO ALTERNATIVO

1.El Sistema consulta el estado de configuracion actual.

2.El Sistermna provee un listado de archivos de Log.

3.El Usuario selecciona un archivo log.

4 El Sisterma deshashea y desencripta el log.

5.El Sistema provee la informacion del log

Diagrama de Secuencia

50 Leerlogs
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Diagrama de Clases
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Permisos

Caso de Uso Listar Usuarios

Nombre

CU0000-0000 Listar Usuarios

Descripcion

Se desea listar del sistema de permisos los usuarios registrados
Pre Condicién

Post Condicién

Lista de usuarios visible
Actores principales
Administrador del sistema
Actores secundarios

Evento disparador del caso de uso

Puntos de extension v condiciones.
Descripcion Analitica
Escenario principal de éxito
1. Elusuario elige la opcidn “Listado de Usuarios™.
2. El sistema muestra la lista de usuarios por nimero, Email, Nombre v Apellido
(ordenado alfabéticamente).
Camino Alternativo 1

Diagrama de clases

Security

+ CheckPemnissions(stnng, stnng): Int32
+ IsAuthorized(string, stnng, Usuarno): bool
+ IsAuthonzed(Int32, Usuano): bool
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Usuario Rol Permiso
«property» «property» «property»
+ Apellido(): string + BajalLogica(): bool + Bajalogica(): bool
+ BajalLogica(): bool + Descripcion() string + Descripcion(). string
+ Contrasena(): string + FechaAlta() DateTime + FechaAlta() DateTime
+ Email(): stning + FechaBaja(). DateTime + FechaBaja(): DateTim
+ FechaAlta(): DateTime + [dRol(): int + |dPermiso(): int
+ FechaBaja() DateTime + Permisos() List=<Pemiso:
+ ldUsuario() int
+ Nombre(). string
+ Roles() List=Rol=

Usuario

Rol

sqlHelper: SqglHelper<Pemisos.Models.Usuario= = new SqglHelper<H

sqlHelper: SqlHelper<Models.Rol> = new SqlHelper<M...

oottt

Eliminar(P ermisos.Models.Usuario). void
GetByld(int): Permisos Models Usuario
GetByUsuarno(string): Models.Usuario
GetList(): List<Models.Usuarno>
Insertar(Pemisos.Models Usuario): void
Modificar(P ermisos Models Usuario): void

Eliminar(int): void

GetByld(int): Models Rol

GetByRol(string). Models.Rol
GetByUserld(int): Listc<Permisos.Models Rol>
GetList(): List<Models Rol>

Insertar(Models Rol): void
Modificar(Permisos Models Rol) void

Permiso

- sqlHelper: SqlHelper<Models Permiso= = new SqlHelper<M

GetByld(int): Models Permiso
GetList(): List<Models Permiso>
Insertar(Models Permiso): void

+ o+ o+ 4+

Eliminar(Permisos.Models Pemiso): void

Modificar(Permisos.Models.Permiso): void

SqlConnectionHelper

SqlHelper

conn: SqlConnection
connString: string = @"Server=DESKTO

+ ExecuteDataSet(stnng, SglParameter]]): DataSet
+ ExecuteQuery(stnng): void

+

GetSQLConnection() SqiConnection

Universidad
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% Q Usuang SqiHelper Usuano S qicannectonHelpd
A
Usuang
ul T T T T
| | {fom Rules) from 5GL) {from Models) {from QL)
| Listado de Usuarios) | ! ! ! !
I I I I
v ! : : :
| | |
I I I
b - ————

) | | |
GelLlst(): List<Models.Usuario> I : : :
- I I I
Mew() I | I
| |
| |
I I
e————————— I I
™ I I
Executz Datasetstring, SqiPammeaen DatasSet | |
EEEE— o ] ]
I I
NEw] -

i
|
I
|
|
|
|
|
|

New(}

loop Por cada Enfidad Usuario,”

mmm

Universidad
Abierta
Interamericana



Santiago Kiryluk Maclean

SAP -

Negocio

5to D - Turno Noche

Diagrama de Entidad-Relacion

Permiso

S|

*

«column»

*PK IdPermiso: int
Descripcion: varchar(50)

Bajalogica: bit
FechaAlta: date
FechaBaja: date

Rol

=

+

«PK»
PK_Permiso(int)

«column»
*PK IdRol: int
*

Descripcion: varchar(50)

Bajalogica: bit
FechaAlta: date
FechaBaja: date

UsuarioRol %

(X

—

«PK»
+ PK_Rol(int)

=

RolPermiso

S|

«column»
*PK Id: int
*FK IdRol: int
*FK IdPermiso: int

«PK»
+  PK_RolPermiso(int)

«FK»

+  FK_RolPermiso_Permiso(int)
+ FK_RolPermiso_Rol(int)

Usuario %

«column»

*PK IdUsuario: int

*

*
*
*

Email: varchar(50)
Nombre: varchar(50)
Apellido: varchar(50)
Contrasena: varchar(50)
Bajalogica: bit
FechaAlta: date
FechaBaja: date

+

«PK»
PK_Usuario(int)

«column»
*PK IdUsuarioRol: int
*FK IdUsuario: int

*FK IdRol: int
«PK»

& PK_UsuarioRol(int)
«FK»

+  FK_UsuarioRol_Rol(int)
+ FK_UsuarioRol_Usuario(int)
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Multi-ldioma

Especificaciones del caso de uso

Descripcion: Seleccién del idioma del usuario.

Precondicidén: Existe mas de un idioma.

Post condicion: El usuario visualiza el sistema en el idioma seleccionado.
Actores primarios: Usuario

Disparador: El usuario requiere cambiar su idioma.

Include: CU-ESC-001 Escribir datos en repositorio.

Escenario principal de éxito:

1. El usuario selecciona el idioma deseado desde el sistema a partir de los disponibles.

2. El sistema obtiene el archivo string correspondiente al idioma seleccionado.

3. El sistema utiliza el archivo para mostrar las leyendas traducidas.

4. El sistema persiste el idioma que tiene asignado el usuario activo en el repositorio de datos a través
de CU-ESC-001 Escribir datos en repositorio.

5. Fin del caso de uso.

Diagrama de clases
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