Universidad ORT Uruguay
Facultad de Ingenieria

FLAAASH

Sistema de ofertas en tiempo real

Entregado como requisito para la obtencion del tituloickenciadoen Sistemas

Alvaro Scuccimarrai 151264

Juan Pablo Pozzii 154277

Tutoras: Jimena Saaveda / Helena Garbarino

2018



Declaracion de autoria

Nosotros, Juan Pablo PozgiAlvaro Succimarradeclaramos que el trabajo que se

presenta en esa obra es de nuestra propia mano. Podemos asegurar que:

1 La obra fue producida en su totalidad mientras réaéimos el proyecto presentado
como requisito para la obtencion del titulo de Licenciado en Sistemas;

1 Cuando hemos consultado el trabajo publicado por otros, o hemos atribuido con
claridad;

1 Cuando hemos citado obras de otros, hemos indicado las fuenesxépcion de
estas citas, la obra es enteramente nuestra;

1 Enla obra, hemos acusado recibo de las ayudas recibidas;
Cuando la obra se basa en trabajo realizado conjuntamente con otros, hemos
explicado claramente qué fue contribuido por otros, y quéctumribuido por
nosotros;

1 Ninguna parte de este trabajo ha sido publicada previamente a su entrega, excepto

donde se han realizado las aclaraciones correspondientes.

WM\ o2z

Juan Pablo Pozzi Alvaro Scuccimarra

01/03/2018 01/03/2018



Agradecimientos

En primer lugar, queremos agradecer a nuestras parejas, familia y amigos quienes nos

acompafaron en el transcurso de la carrera, pero sobre todo en la etapa final.

Queremos agradecer también a las tutoras Helena Garbarino y Jimena Saagedsa qui
siempre estuvieron a disposicion, desde el comienzo del proyecto hasta el final brindando
su tiempo al equipo para mejorar siempre que fue necesario y colaborando con su

experiencia con el avance continuo.

Por otra parte, agradecemos a la Arg. Nadieell6 quien dispuso de su tiempo como

disefiadora colaborando con el disefio y estética del producto.

Finalmente, agradecemos el tiempo y apoyo brindado a la Lic. Florencia Villar, quien
como experta del dominio particip6 das etapas mas importantes gebyecto,

orientando y validando los avances de acuerdo a las tendencias del mercado.



Abstract

Flaaash es una plataform#vil que cuenta de dos versiones: cliente y negocio.
La misma consta de presentar ofertas en tiempo real, y busca comggcieios con
consumidores mediante geolocalizacion, brindando recomendaciones personalizadas a
los clientes basadas en psstosde Facebook. La red social es utilizada como medio de
registro para los clientes con la finalidad de obtener esta inform&stmresponde a
una necesidad de optimizar los tiempos ociosos de los negocios pudiendo acercar sus

productos y/o servicios a los clientes en tiempos de menor demanda.

La misma fue desarrollada como un emprendimiento avalado por el Centro de Innovacion
y Emprendimiento de la Universidad ORT, de acuerdo con el estudio de mercado
realizado dnde se detect6 la oportunidad de negocio que marca que no existe una
competencia directa para esta solucion. Para esto, se contd con la colaboracion de una
persona expeaten el dominio del area de Marketing, la cual asesor6 al equipo en las

diversas etapas del proyecto.

Para lograr el producto, g@anificé y sellevé a caboun proyecto el cual tuvo un
desarrollo basado e@roovyGrails para las APIs, en conjunto con Flamework de

desarrolldonic generando codigo especifico para I0S y Android.

El proyecto fue desarrollado por un equipo de dos integrantes, con una dura6ion de

meses
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1. Introduccion

1.1.0Objetivos del proyecto

El objetivo es lograr una plataforma de ofertas en tiempo real que busca conectar
negocios con consumidores, mediante geolocalizacidén, brindando retamimnes

personalizadas.

Esto se realiza mediante el registro de los usuarios mediante Facebook, donde se utilizan

sus gustos de la red social para brindar este tipo de recomendaciones.

Los negocios pueden lanzar ofertas cuando lo deseen y por ladducam crean

conveniente, desde su moévil, sin la necesidad de intervencién de un administrador.

Los consumidores pueden entonces visualizarlas en una vista de mapa, y recibir
notificaciones de acuerdo con sus preferencias. En ese momento pueden elagir com
el cupdn de oferta, y cuando llegan al local para hacer uso del beneficio, el negocio

escanea el cupoNer ejemplo enlustracionl.

PanchoVa
2. Notificacion
para Fans

30% Pancho Va + Papas

Cliente

Negocio

3. Cliente
compra cupon

4. Cliente va al negocio
Negocio confirma

transacmon Tenés tiempo hasta el 27/04/2018 23:39 para

presentar este eddigo.

€ M2CFI9

llustracionl Diagrama conceptual
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1.2 Alcance del producto

El listado de funcionalidades del sistema fue generado al inicio del proyecto por
el equipo, sin embargo, luego de las entrevistas mantenidas con Florencia Villar (experta

del dominio) se modificaron algunos de ellos y se agregaron nuevos.
A continuacion, sergsenta el listado de funcionalidades obtenido:

Alta de oferta

Aprobar negocio

Comprar oferta

Confirmar transaccion

Dar de baja oferta

Dar Feedback

Detalle de oferta

Lista de cupones vendidos
Listado de ofertas

Listado de ofertas compradas
Login de negocio

Mapa de ofertas

Push notificationgon ofertas relevantes (pgustosde FB)
Recuperapassword

Registro de cliente mediante FB
Registro de negocio

Términos y condiciones

=4 =4 A 4 -4 -4 -4 -4 -4 -4 -4 -4 -4 A A4 A4 A -2

Ver codigo

1.3 Descripcidn del equipo

El equipo estd compuesto por dos integrantesmpectentes a la carrera de

Licenciatura en Sistemas:
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1 Alvaro Scuccimarra

M Juan Pablo Pozzi

Las caracteristicas y perfiles de ambos integrantes del equipo son diferentes y
complementarios entre si, dado que la carrera laborAlvdgo se ha enfocado en su
mayoria al desarrollo en sus diferentes lenguajes, y en el caso de Juan Pablo, contando
con mas experiencia en lo relativo a gestion e infraestructura. Esto permitio que, al
momento de presentar la documentacion inicial para solicitar iniciar el proyexto, lo
docentes del LISI entendieran que el equipo cumplia con lo necesario para estar

conformado.

De todas formas, los roles y responsabilidades fueron compartidos a lo largo del proyecto,
asi como las revisiones cruzadas de las distintas actividades quetegdante realiz6

durante el mismo.

1.4 Caracteristicas tecnoldgicas

Se bus6 generaruna experiencia dinamica y 100@4dvil, contandocon un
servidorproveedor de serviciodesarrollado erGroovyGrails, y la apicaciéon movil

desarrollada con una herramientaltiplataforma.

Se utilizd como plataforma de desarrollo p&eoovyGrails la herramienta Intellix;on

una licencia estudiantileduraciéon de un ano.

Con respectol@omponente mévijke utilizéel Framework de desarrollonic, que tiene
la capacidd de generar codigo multiplataforma. Esto permite desarrollar con tecnologias
conocidas por los integrantes del equipéTML + JS + CSS), generando cddigo

especifico para I0S y Android.
1.5Recursos del proyecto

El equipo cont@on una persona experta en ahdnio relacionada con el area de
Marketing. Esta persona es la directora de cuentas de la agencia de publicidad McCann
(anteriormente McCann Erickson).
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Para el deployment del servidse utilizola plataformaHeroku (PaaS) en su versiéon
gratuita. Esta pitaforma tiene la ventaja de ser sencilla de manejar para un desarrollador,

con la posibilidad de agregar servidores a demanda.
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1.6 Estructura del documento

1. Introduccion: en este capitulo se pretende brindar al lector una descripcion de los

aspectos fundamentales del inicio del proyecto tales como: quiénes lo integran y cuales

son los principales objetivos planteados.

2. Andlisis de la situacién actualeste capitulo presenta el andlisis de la situacion actual

al momento de comenzar al proyedrindando un estudio de mercado, el cual fue

presentado y avalado por el CIE en la etapa inicial de investigacion.

3. Requerimientos en este capitulo se pretende brindar al lector una descripcion de los

roles involucrados en el sistema, requerimierftoscionales, no funcionales y las

restricciones.

4. Diseilo_y arquitectura este capitulo trata las principales decisiones a nivel

arguitectonico, tanto a nivel de la aplicacién, como a nivel de base de datos.

5. Solucién planteada este capitulo descrilke solucion elegida para la implementacion,

asi como también lo relativo a la interfaz grafica, incluyendo logo y paleta de colores, y

la planificacion realizada para llevarse a cabo.

6. Gestion _del Proyecto el capitulo referido a la gestion de proyectata las

metodologias utilizadas y cada una de las gestiones involucradas a nivel de detalle como
lo son gestion del cronograma, gestion del esfuerzo, métricas, gestion de riesgos, gestion

de calidad, gestion de comunicacién, gestion de configuraciénigrgde adquisiciones.

7. Conclusiones Generales del proyectdinalmente el dltimo capitulpresentaas

conclusiones obtenidas a lo largo del proyecto, lecciones aprendidas y cudles son las

proyecciones a futuro luego de la ejecucién de este.
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2. Analisis de la situacion actual

2.1 Estudio de mercado

2.1.1.Perfil del internauta uruguayo

Un informe de Grupo Radar titul o AEI P
revela que en cuatro afios el nimero de personas con Smartphone se multiplicé por 18 y

llega a 2.2 millones.

Segun el informe, 8 de cada 10 uruguayos son usuarios de internet, y tamibiesdad d

10 usuarios se conecta a través de su mévil. Se menciona también que mas de 8 de cada

10 usuarios de internet buscan informacion sobe marcas o empresas en internet; 700.000

|l o hacen Ahabitual menteo. Qui enes yablamscan i |

hacen m8s en | as redes sociales que en | os

Ademas, casi 1.3 millones de uruguayos hicieron alguna compra por internet en el tltimo

ano.
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2.1.2. Diasde descuentos

Un estudio deAGESIC sobreel comercio electréniconeUruguay afirma que
235.000 usuarios han comprado alguna vez en un sitio de descuentos, y que se realizan
380.000 transacciones mensuales por parte de uruguayos en el mercado electrénico, los

cualesestan distribuidosomo muestra l&ablal.

Rubro Porcentaje
Ropa / Calzado 15%
Articulos de electrénica 8%
Hoteles / Restaurantes 8%
Celulares y accesorios 7%
Articulos para el hogar 6%
Electrodomésticos 5%
Pago de servicios 5%
Accesorios para PC 5%
Herramientas 5%
Libros 4%
Cosmética 4%
Otros 28%

Tablal Habitos de consum@]

Por otra parte, |l a cantidad de Ad2as deo
incrementand cada vez mas. Algunos casos conocidos son: CyberFest (MercadoLibre),
Ciber Lunes (promocionado por CEDU), BlackFriday, Descuentos de IVA en diferentes
shoppings del pais, Dia del Centro, Semana de Carrasco. En estas fechas los comercios
adheridos bajan @alor de sus productos en entornos entre el 10% y 70% por un periodo
determinado. Esta tendencia muy popular en Estados Unidos con eventos como Black

Friday, se ha ido globalizando y hoy dia repercute en los comercios locales.

Segun Marcelo Montado, midente de la CEDU (Camara de la Economia Digital del
Uruguay), fel p¥blico demostr- avidez a |
al Ciber Lunes del 2018]. En esa misma nota se hace referencia a que la ultima edicion
tuvo un incremento de 150% en la cantidad de personas que ingresaron a la web con
respecto a la edicidanterior. Un dato interesante es que el 71% de las personas

ingresaron mediante dispositivos moviles.

21

€



2.1.3.Plataformas de descuentos

Dejando de |l ado | os fAdzas deo, di ari amet

plataformas de descuentos. Por un lado, estaw)Von sitio web de descuentos con los

siguientes rubros: restaurantes, estética y bien estar, tiempo libre, hoteles y viajes.

Recientemente se creo el también sitio web voydeshopping.uy, con una funcionalidad
similar a Woow en cuanto a ofertdmrias,pero nucleando a todos los shoppings de
Uruguay (Punta Carretas, Montevideo, Costa Urbana, etc.) con diversas tiendas
adheridas. Esta web ofrece cupones por un tiempo limitado, con descuentos de entre un
15% y 55% y ha permitido introduarlos shoppings ahundo online[4]

Tu Cupon Book comenzo siendo una guia de descuentos offline de marcas selectas. Este
afio piensan migrar y desarrollar una app para incursionar en la venta onliredaraent

indumentaria, hoteles y restauran{é$.

Utilizando estas plataformase visualizajue las ofertas que se presentan son geneéricas
y no estan personalizadas de acuerdo con nuestros gustos e intereses, carecen de filtros

geograficos y resulta engorroso encontrartas cercanas a mi ubicacion.

Hacia el lado de los negocios, implica que deban planificar sus ofertas con antelacion,
comunmente debiendo coordinar con un encargado comercial de cada plataforma para

crearlas.

Del mismo modoes notorioque lo que se ofce es una experiencia web que determina
que el consumidor debe comprar con anticipacion y que no se adapta a la vida agil y
dinamica de los Millennials. Esto puede no resultar inconveniente para cierto tipo de
compras planificadas (ej. Electrodomésticgsro si lo es para compras de consumo

inmediato.
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2.1.4. Tamafno del mercado

Al plantear una linea imaginariase puede apreciar quen un extremaose
encuentranos negocios que ofrecen bienes y servicios con un alto componente de
producto (por ej. electrénicdiego en el centree ubicaraquellos que tienen un mix de
producto y servicio (por ej. un pub), y en el otro extremo aquellos que son casi en su

totalidad un negocio de servicio (por ej. peluquerias).

Al analizaren Woow el volumen de transacciones aqu&nejan los rubros con una
componente de sepid medio/alto,se contabilizarmésde 60 mil cupones vendidos
como se muestren Tabla2, elaborada manualmente por el equipo.

Minutas > 20.000
Café y antojos > 17.500
Peluqueria > 14.000
Estética > 5.500
Parrilla > 3.500

Tabla2 Cupones vendidos en Woow
2.1.5.Variabilidad de la demanda

Pensanden el ejemplo de las peluquerias,visualizajue es una actividad que
se desarrolla con pocos insumos, conformantioseyor parte de sus costos por costos
fijos, destacandose el alquiler del local y los salarios. Cada momento que la peluqueria
esta abierta sin un cliente dentro, esos costos se deben seguir pagando, pero no se
aprovechan. Estos tiempos ociosos no sdgruescuperar. Esto mismo aplica a todos los

negocios que tienen una importante componente de servicio.

Tal comoel equipo presumjae confirmade acuerdo colos datos de visitas de
Google Places, que los rubros de: bares, panaderias, cafés, restgupahtigsierias,
tienen momentos del dia y de la semana, en los que su demanda no alcanza ni el 25% de

la que tienen en sus momentos [i¢er Anexo: Google Placés

Esto va en la misma linea de las encuesakzadas por el @gpo a 25 negocios del
rubro gastronémico (restaurantes, pubs) y estético (centros de estética y peluqueria), en

las que mas de 20 afirmaron ver momentos de baja significativa de demanda. Bambién
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realizaronentrevistas con los duefios de Glasgow BarncRaVa, quienes confirmaron

este dato, manifestando que en esos momentos se produce una pérdida o un empate en
sus ganancias. Los negocios deben permanecer abiertos con el personal y costos que esto
implica. Algunos de estos negocios ya utilizan plataferdeaofertas, y los que no, estan

abiertos a probar nuevas alternati@/@sexo: Encuestas
2.1.6.Propuesta de valor

Se detectgue existe entonces una necesidad por parte de los negocios de paliar
esos tiempos ociosos y de generar a@widad que mejore la rentabilidad y que estan
adeptos al uso de soluciones tecnoldgicas. Valoran tener nuevos canales de comunicacion
y de captaciéon de clientes. Del lado de los consumidsatetectda oportunidad de
ofrecer una experiencia dinamigagil, orientada a usuarios de dispositivos moéviles que
estan atentos a ofertas de consumo diario, brindando recomendaaeneadas a su
perfil y ubicacion geografica. Esto va en linea con la tendencia global de las marcas de

utilizar la localizaciorcon fines publicitariog6]

La propuesta de Flaaash pasa entonces panagulataforma especializada ofertas y
beneficios en tiempo real y de corta durac&simismo,ofrece una app para negocios,
mediante la cual pueden crear sus ofertas, cuando quieran y por la duracion que deseen
(menor a 24 horas), sin necesidad de intervencién de un admimistdg@hdoles la
flexibilidad de crear de acuerdo a sus necesidades (ej. descuentos, 2x1, productos de

obsequio, etc.).

Del mismo modo, se ofrece una app para consumidores, que permite visualizar las ofertas
en una vista de mapa, y recibir notificacionesadeerdo a sus preferencias (gustos
de Facebook, categorias de interés, etc.), brindando de esta forma geolocalizacion y

recomendaciones personalizadas.

¢, Como funciona? Los consumidores pueden comprar el cupon de oferta y dirigirse al
negocio para leer uso del beneficio. Cuando llegan al lugar, el negocio escanea el cupén
para confirmar la transaccion, el pago se realiza entre las partes y la plataforma cobra al

negocio un porcentaje de cada transaccion.
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Se trata de generar un canal de comunicaanbre éos negocios y los consumidores,
aprovechando los tiempos de menor demanda, para generar oportunidades de consumo
mediante beneficios.

Flaaastse visualizacomo como socio de los negocitrebajandaen conjunto para que

Sus ventas se incrementen ¥ comunicacion sea mas eficiente.
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2.2.Business Model Canvas

En base ahndlisisanterior se elabordn Business Model Canvélifustracion?2),

el cual servia como guia para las distintas decisiones de negocio giegbesgn tomar a

futuro.

Key Partners || Insert

Negocios

Negocios actdan como
socios en la
plataforma de manera
de crear un sentido de
pertenencia que
favorecera al éxito de
la misma.

Bancos

A través de sus
tarjetas y programas
de beneficios tienen
acceso a grupos de
negocios.

Grupos coordinadores de
polos comerciales

Por ej (Grupo Centro,
Semana de Carrasco)
CEDU

Camara de la
Economia digital de
Uruguay

Key Activities |1 Insert

C de

Value Proposition [/ Insert

N

Captacién y gestion
comercial con los
negocios.

Generar traccién

Viralizacién y difusion
hacia consumidores.

Desarrollo de la
plataforma

Usabilidad, excelente
experiencia de
usuario, manejo de
feedback.

Monitero y seguimiento
de las transacciones

Aseguramiento de la
calidad, asegurarnos
que la calidad del
servicio es correcta.
Solicitar feedback de
negocios y
consumidores.

. Recomendaciones
personalizadas basadas
en gustos y
preferencias.

. Ofertas
geolocalizadas/cercanas.

Negocios

. Disminuir momentos
ociosos del negocio, con
ofertas en tiempo real.

. Liberar stock, por ej.
productos caducables.

. Brindar un canal de
comunicacion y
captacién de nuevos
clientes.

. Comunicar ofertas a un
publico segmentado
mejorando la
rentabilidad del negocio.

Key Resources || Insert

Equipo comercial y
ventas

Motor de
recomendaciones basado
en gustos y preferencias

Experto en negocios del
tipo daily deals

G 2] C a
Insert Insert
Autonomia para crear Consumidores
ofertas
Usuarios de

Brindar procesos
automaticos para que
negocios creen
ofertas, sin
intervencion de un
administrador. Linea
directa telefonica para
contestar dudas y
asesorar.

Trato personal

A través del equipo
comercial para
introducir nuevos
negocios a la
plataforma.

Seguimiento
personalizado de cada
transaccién

Channels || Insert
Sitio Web

Redes Sociales

Difusién de la
plataforma y captacién
de consumidores a
través de redes
sociales.

App Store y Play Store

Distribucién de la App
a través de las tiendas
virtuales.

Comunicacién en los
negocios adheridos

aplicaciones moviles
atentos a ofertas de
consumo diario.

Negocios gastronémicos
y de servicios  Edit [x]
Restaurants, bares,
cafeterias, pubs,
peluquerias, centros
de estética.

Cost Structure || Insert

Costos de tecnologias

Hosting
Costo de publicacién de
apps en tiendas

Marketing y Difusién

Social Media Ads
Banners en locales

Sueldos

Equipo comercial
Equipo de desarrollo
Administrativos

etc

Ej. 10%

Revenue Streams [] Insert

Comisién sobre las
transacciones realizadas

llustracién2 Canvas
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Segmentos de Clientdsa plataforma conecta negocios con consumida@iesndo estos
losdos segmentos de clientdentificadosA su vez los consumidoreguedardefinidos
comousuarios de dispositivos moviles atentos a ofertas de consumo diario, como también
aquellos queestan afines a comprar a través de plataformas tales como Woow,

PedidosYa, ety adias de descuentos y los aprovechan.

Por otro ladoestarios negociosEstaprimera etapal analisis estuvo enfocada centros
de estética, peluquerias, bares, pubs, restaurants y cafdtes@ndmegocios agiles,

con ganas de superarse, abiertos a probar nuevas vias de captacion de clientes y de ventas.

Relaciones con loslientes: Se brindauna plataforma para que negocios puedan crear

ofertas en tiempo real sin necesidad de intervencion de un administrador. Al mismo
tiempo nose buscaser una mera plataforma, sino que tener un trato directo con los

negocios para contestdindas, y asesorar para aprovecharla al maximo.

Esto marca realizar un monitoreo y seguimiento de las transacciones, para asegurarnos de
que se concreten, y en caso de no concretarse comunicarnos tanto con consumidores como

con negocios para entender quaroo.

CanalesPara la captacién de negoci®s buscdener un trato personal, de forma de
marcar la relacion de socios desde un primer momento. Ademas, contar con una linea
directa para soporte y seguimiento del uso de la plataforma. El principal denal
adquisicién de consumidores sera a través del sitio web y publicidad en redes sociales, y
la descarga de la aplicaciéon se realiza a través del App Store/Play Store. El contacto con
los consumidores que utilizan la plataforma se realiza mayormenteéa ttavemails

transaccionales y de marketingysh notifications

Propuesta de valoA diferencia de otras plataformddaaas brindarecomendaciones

personalizadas a los consumidores, basadas en gustos de Facebook y preferencias de la
aplicacion, lo culanos permite ser mas eficientes en las comunicaciones, mejorando la
conversidnLas ofertas podran ser visualizadas en una vista de mapa, dando la posibilidad

de escoger ofertas cercanas al lugar en que se encuentran.
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A los negociosse les ofrecéa posiblidad de disminuir sus momentos ociosos Y liberar
stock, mediante la creacion de ofertas, cuando ellos lo deseen y por la duracion que

deseen, sin la necesidad de intervencién de un administrador.

Ademas, la plataforma les sirve como un medio de conuigicg difusion de su marca,
todo esto sabiendo que sus ofertas seran visualizadas por un publico afin a su rubro y

marca.

Actividades claved:a captacion de negocios y la gestidbn comerciales con estos, asi como

también la virilizacion y difusion de lagithforma hacia consumidores son un factor clave
para potenciar la plataforma. Construir un producto usable e intuitivo, realizar un

seguimiento activo de las transacciones permite mejorar y hacer crecer el producto.

Recursos clave€l equipo comercial ya ventas se encarga de la captacion y gestion

comercial de negocio, siendo una pieza fundamental. Dado que delstprajmuesta de
valorse destacalas recomendaciones personalizadas, la capacidad de un experto en estos
sistemas es deseable, asi conmobién alguien con experiencia en sitios de descuentos

colectivos y de ofertas diarias.

Socios clavesComo los asociadae identificaea CEDU (Camara de la Economia Digital

del Uruguay) la cual impulsa en nuestro pais diversos eventos de ofertas teasplogic
como por ejemplo Ciber Lune®\ su vez, es importante contar con grupos de
coordinadores de polos comerciales como lo son Grupo Centro, Semana de Carrasco,
haciendo llegar a diferentes sectores de la poblacion las ofertas mediante los negocios
asociade, asi como también los bancos con sus promociones de tarjetas de débito o
crédito generando descuentos en algunos lugares en partfcotano asociados claves
también estamos negocios interesados gfieeron detectadoa los cuales les interesa

promocbnar sus productos o servicios.

Estructura de costoBentro de los costos se destacan los sueldos del equipo comercial,

equipo de desarrollo y administrativos. En segundo lugar, se ubican los costos
tecnoldgicos destacandose el hosting y los costos phliaar las apps en las tiendas. A
nivel de costos de marketing y difusion se destacan los avisos en redes sociales y los

banners de difusion en negocios adheridos.
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Fuentes de ingresdsl ingresose generanediante el cobro por cada transaccion realizada
y confirmada por el sistema. Como primer objetivo se desea lograr un 10% del valor total

de cada transaccion.
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3. Requerimientos

El listado de requerimientos fue obtenido en una etapa inicial del proyecto de
modo de poder definir el alcance lderoducto lo antes posibleEn el anexo
correspondiente se puede visualizar el proceso y etapas asociados a esfnpuota: (

Requerimientas
3.1 Caracteristicas de los usuarios

Se listan los diferentes roles de usuario que raaekepgistema, indicando los

permisos necesarios para utilizarlas diferentes funcionalidades del sistema.

1 Administrador: Acceso a todas las funcionalidades del sistema.
1 Negocio: Acceso a las funcionalidades de negocio.

9 Cliente: Acceso a las funcionalidad#ss cliente.
3.2 Requerimientos Funcionales

RF01-1 Alta de oferta

Rol: Negocio

Descripcion: El sistema debera contar con una funcionalidad que permita dar de alta una
oferta por parte del negocio, ingresando la informacién del producto, precio y tipo de
oferta pudiendo ser 2x1 0 % OFF.

Prioridad: Alta.

RF01-2 Aprobar negocio

Rol: Administrador

Descripcion: El sistema deberd contar con una funcionalidad que permita a los

administradores del sistema aprobar a un negocio. Por lo tanto, para llegar a esia instanc
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el negocio debera registrarse en el sistema como primer punto y luego los administradores

decidiran si aceptan su ingreso o no dependiendo de la informacion proporcionada.

Prioridad: Media.

RF01-3 Comprar oferta

Rol: Cliente

Descripcion: El sistemaethera contar con una funcionalidad que permita a los clientes
comprar una oferta que haya sido publicada por el negocio. La oferta sera notificada

medi ante |l a aplicaci-n, y el <cliente tendr 8

Prioridad: Alta.

RF01-4 Confirmar transaccion

Rol: Negocio

Descripcion: El sistema debera contar con una funcionalidad que permita a los negocios
confirmar la transaccién una vez haya sido efectuada, ingresando en el sistema el cddigo

gue previamente el cliente recibié ahgprar la oferta.

Prioridad: Alta.

RFO015 Dar de baja oferta

Rol: Negocio

Descripcion: El sistema debera contar con una funcionalidad que permita a los negocios

dar de baja ofertas que est®n activas, camb

Prioridad: Media.
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RF01-6 Darfeedback

Rol: Negocio, Cliente

Descripcion: El sistema debera contar con una funcionalidad que permita tanto a los
negocios como a los clientes deedbacksobre la experiencia entre ambas partes. Para

ello contaran con un cuadro t#xto que posibilite esta accion.

Prioridad: Media.

RF01-7 Detalle de oferta

Rol: Cliente

Descripcion: El sistema debera contar con una funcionalidad que permita a los clientes
acceder a la oferta para visualizar los detalles de esta, encontrandaolesqguiecio, y

caducidad de esta.

Prioridad: Alta.

RF018 Listado de cupones vendidos

Rol: Negocio

Descripcion: El sistema debera contar con una funcionalidad que permita a los negocios
acceder a un listado de todos los cupones vendidos incluyendo lalendeh producto,

fecha, precio y cliente.

Prioridad: Alta.
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RFO019 Listado de ofertas

Rol: Negocio

Descripcion: El sistema debera contar con una funcionalidad que permita a los negocios

acceder a un listado que muestre la oferta activa y las histéricas.

Prioridad: Media.

RF0110 Listado de ofertas compradas

Rol: Cliente

Descripcion: El sistema debera contar con una funcionalidad que permita a los clientes
acceder a un listado de todas sus ofertas compradas, pudiendo acceder a cada una de ellas

y visualiza los detalles en cada caso.

Prioridad: Media.

RF01-11 Login de negocio

Rol: Negocio

Descripcion: El sistema debera contar con una funcionalidad que permita a los negocios

loguearse en el sistema mediante un nombre de usuario y password.

Prioridad: Alta.

RF01-12 Mapa de ofertas

Rol: Cliente
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Descripcion: El sistema debera contar con una funcionalidad que permita a los clientes
visualizar un mapa con las ofertas de cada negocio en ese momento, marcadas con pines

en la zona que corresponda al lugar geografed negocio.

Prioridad: Alta.

RF01-13 Notificacibn Push con ofertas relevantes (pmtosde FB)

Rol: Cliente

Descripcion: El sistema debera contar con una funcionalidad que permita notificar a los
clientes sobre ofertas lanzadas por negod®scuetto conlos gustosde Facebook y sus

preferencias.

Prioridad: Media.

RF01-14 Recuperar password

Rol: Negocio

Descripcion: El sistema debera contar con una funcionalidad que permita a los negocios
recuperar su password, enviando un link al correo regispradel negocio que solicita
la recuperacién, mediante el cual el usuario sera redirigido a una pagina web para colocar

una nueva password.

Prioridad: Media.

RF01-15 Regqistro de cliente mediante Facebook

Rol: Cliente

Descripcion: El sistema debera contan una funcionalidad que permita a los clientes

registrarse en el sistema utilizando su usuario de Facebook. Es requisito que el usuario
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que se registre en el sistema cuente con una cuenta de Facebook, de lo contrario no podra

registrarse en el sistema.

Prioridad: Alta.

RF01-16 Reqistro de negocio

Rol: Negocio

Descripcion: El sistema debera contar con una funcionalidad que permita a los negocios

registrarse en el sistema solicitando los siguientes datos:

Nombre del negocio
Email

Direccion

Teléfono de catacto

Nombre de persona de contacto

= =/ =42 4 -4

Nombre de pagina de Facebook.

Prioridad: Alta.

RF0117 Términos y condiciones

Rol: Negocio, Cliente

Descripcion: El sistema deberd contar con una funcionalidad que permita tanto a los
clientes como a los negocios viimar los términos y condiciones de la utilizacion del

servicio.

Prioridad: Alta.
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RF01-18 Ver cédigo

Rol: Cliente

Descripcion: El sistema debera contar con una funcionalidad que permita a los clientes
ver el cédigo generado en el cupén luego de habetueido la compra de una de las

ofertas.

Prioridad: Alta.

3.3 Requerimientos No Funcionales

A continuacién, se describe el listado de requerimientos no funcionales, que se

definié de forma conjunta con la experta del dominio.

RNFO01i Tecnologia de desarrollo

Descripcion Para el desarrollo se utilizaGtoovyGrails para ebackendy la plataforma

administrativa ylonic para el médulandvil.
Categoria: Software

Prioridad: Alta

RNFO02i Lenquaje de compilacion

Descripcion El lenguaje de compilacién se&oovy:.
Categoria: Software

Prioridad: Alta
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RNFO03i Servidor web

DescripcionEl servidor web sera proporcionado ptarokuutilizando un servicio PaaS,

y contara con un Apache Tomcat.
Categoria: Software

Prioridad: Alta

RNFO04i Autenticacion

Descrip@dn: El sistema exigira la autenticacion de los usuarios para su uso.
Categoria: Seguridad

Prioridad: Alta

RNFO5i Base de Datos

Descripcién Para la administracion de los datos se utilizara PostgreSQL.
Categoria: Fuente de datos

Prioridad: Alta

RNF06 - Médulos

Descripcion El desarrollo debera realizarse de forma modular, de modo de facilitar el
mantenimientotesteabilidadsimplificar el disefio y favorecer el trabajo en equipo.

CategoriaMantenibilidad

Prioridad: Media

37



RNFO7i Multiplataforma

Descripcion El sistema debera poder ser utilizado tanto por dispositivos con sistema

Android como por IOS.
Categoria: Portabilidad

Prioridad: Alta

RNFO08i Correctitud detddigo

Descripcion: El sistema debera contar con testing automatizado, taitel anitario

como de integracigrgarantizando un cubrimiento de lineas de cddigo de al menos 80%.
Categoria: Calidad

Prioridad: Alta

RNFO09i Tiempos de respuesta

Descripcién:Los tiempos promedios de respuestaateoperacionegque realicen las

aplicacionesndvilescontra el servidono deberarexceder los 3 segundos
Categoria: Calidad

Prioridad: Alta

3.4.Restricciones

1. La API que expone dbackenda | as aplicaciones #dAcliente
REST.

2. La implementacién dédackenddebe desarradrse erGroovy/ Grails.
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3.5. Prototipos

Con el objetivo de validar los requerimientos junto al experto en el dominio, se
construyeron prototipos de los principales casos de uso. Se genenafoames para
presentar el producto con la herramiehtatinmird. Cabe aclarar que tanto el logo como
la paleta de colores utilizados en esta presentacibn son meramente ilustrativos y no se
condicen con el producto final, ya que al momento de su generacion no se habian definido

todavia logo, paleta de colores ni tigho letra.

A continuacién, se presentan algunas de las pantallas generadas:
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llustracion3 Login de negocio

220 PM

Lista de Ofertas

04h 55m

Historial

llustracion5 Listado de ofertas de

negocio

llustracidon4 Registro de negocio

290PM

Crear Oferta

Tipo de Oferta

Descuento

Obsequio

llustracion6 Alta de oferta
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Porcentaje

Precio final

Hora de Comienzo

Hora de Fin

Crear oferta

llustracion7 Alta de oferta %OFF

M

Ingresar

f Ingresa con tu facebook

llustracion9 Registro declientes
mediante FB

Cupones vendidos

Corte al 20% - 2 vendidos! (~

& Jon Snow
3 Carlos Macchi

Brushing 2x1- 3 vendidos!

ﬂ Vincent Harper
" Serenity Anderson

llustracion8 Listado de cupones

vendidos

llustracion10 Mapa de ofertas
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4. Disefo y arquitectura

4.1 Seleccion de tecnologias

El proyecto requeria de Wackendy de dos clientes para dispositivos méviles
IOS y Android.Ninguno de los dos miembros del equgmmtaba comgran experiencia
en desarrollo de aplicaciones mdviles, por lo tanto, este aspecto iba a ser un desafio dentro

del proyecto. Para la parte del cliente méeilevaluaro opciones

1. Hacer una pagina welesponsiveque fuera accedida desde los dispositivos.

2. Hacer 4 aplicaciones nativas (IOS para clientes, Android para clientes, 10S
para negocios, Android para negocios).

3. Utilizar un frameworkmulti-plataforma que permitiese generar aplicaciones

gue corran i ambas plataformas.

En el caso de la pagina weksponsiveno satisface con la necesidad de poder enviar
notificaciones cuando no se esté utilizando la aplicacion, algo central en nuestra propuesta

de valor.

Asi mismo la opcién 2, generar cuatro aplicaes nativas, conlleva tener que manejar
dos lenguajes de programacion distintos, con distifiloaeworksy un overheadde

mantenimiento elevado.

Visto esto, y luego de explorar las diferentes alternativadrateeworls mult:
plataformas que existese decide avanzar cola opcion 3, la cual permite generar 2

aplicaciones de forma rapida, y validar la idea de negocio tempranamente.

Dentro de losframeworls multiplataforma se encuentrauna amplia gama de
posibilidadesSe decidi@riorizar aquellos queuesen mas populares y que su curva de
aprendizaje fuera lo mas sencilla posible. Luego de este filtro las opciones eran
PhoneGap lonic o Xamarin PhoneGapy lonic estan basados ambos en Apache
Cordova y el primero habia quedado relegado en los ultinfies drente donic. Al
comparar entreXamarin y lonic, se detectaque ambas plataformas tenian buenos
comentarios su favof7]. Mientras que<amarinesta basado en tecnologii&T, lonic

esta basado en tecnologias w&bdular, JavaScriptHTML5) con las quel equipoesta
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mas familiarizo. Por esta razén ultinea decision fue inclinarspor lonic por sobre

Xamarin

Ya que desarrollar las aplicaciones moviles introducia uncariesgortantese decidio
construr el backendcon tecnologiasconocidas y que garantizabansatisfacer las
necesidades de este proyecto. Es por esta razda deeision fue utilizael framework
de desarrollo weltsrails, utilizado por integrantes del égo en proyectos similares

desde hace mas de 3 anos.

4.2 Arquitectura a alto nivel

Analizandada arquitectura a alto nivel del sisteraa,identificarilos componentes

gue se muestran dnistracionll:

Aplicacién para clientes.

Aplicacién para negocios.

Servidor Apache Tomcat ejecutanddatkendGroovyGrails.
Base de Datos PostreSQL.

Servicio externo panaush notifications

Servicio externo para envio de emails.

= =2 =4 A4 A4 A -

Servicio externo de API de Facebook.
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S U RESTp

Internet

HTTPS

Apache
Tomcat

Heroku

~N

PostgreSQL

PostgreSQL

J

Clientes Negocios

Servicio
de Push
Notifications

Servicio
de emails

llustracionll Diagrama de alto nivel

Las aplicaciones se comunican con el servidor Web a través de una APl REST. La l6gica

del sistema se encuentra centralizada en el servidor y se intenta que los clientes sean

livianos. Para persistir los datos se méliel RDBMS PostgreSQL y para el envio de

notificaciones a los moviles el servidtirebaseCloud Messaging

Es importante destacar que inclinacion por realizar dos aplicaciones diferentes

(AClientesd y ANegoci os0) das funcionalidaaes ldea

gran

ambos, marcando asi un mantenimiento mucho mas controlado para los cambios que

afecten uno y otro sin tener un gran impacto del médulo no afectado. Por otragarte,

mantuvieron como referenciaras aplicaciones de gran porte duacionan de esta

manera de forma exitosa como por ejemplo Uber, la cual tiene una aplicacion para los

choferes y otra para los usuarios.
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4.3 Backend

4.3.1.Arquitectura del servidor

Para ebackendse decididutilizar el frameworkde aplicaciones werails. Es
un framework construido sobre tecnologias Java altamente prob&jaing Boot,

Hibernate etc) con las siguientes caracteristicas a des{8tar

1 Es sencillo de aprender. Al geroovyun lenguaje que corre sobre la Java Virtual
Machine, es posible escribir codigo Java y &steionara erGrails.

1 Permite tener una productividad mayor a la que se tiene en tipicos ambientes Java
Enterprise (JavaEE). Se basa en convencion por sobre configuracion, esto
significa que tipicamente se utiliza el nombre y ubicacién de los archihogaen
de configuracion explicita.

1 Ecosistema maduro, con libreria gdieigins que resuelven los problemas mas
comunes, IDE de desarrollo y comunidad de apoyo.

Mapeo objeterelacional (ORM) integrado y basadoldibbernate

Soporte para testing unitario y ohéegracion incluido.

En llustracion12 se puede ver a nivel de detalle la interaccion a nivdtal@ework

4

y

Views (gsp) Services & Plug-in = Domains

SiteMesh

(OpenSymphony) SPRING Hibernate

HSQLDB

Java Enterprise Edition

Java Virtual Machine

llustracion12 FrameworkGrails [8]
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Grails utiliza el patron de arquitectura MVC (Model View ControlledtdEpatrén divide

las responsabilidades de la aplicacion en 3 capa® se presenta dastracion13[9]:

1. Modelo: Es el cédigo encargado de definir y manejar ébssd

2. Vista: cédigo que maneja la presentacion de los datos (por ejemplo, una pagina
HTML).

3. Controlador: cédigo que define la logica de la aplicacion Web y que maneja
la comunicacion entre el modelo y la vista. Los controladores responden a

pedidos, obtieen datos del modelo, y lo pasan a la vista.

Presentation Layer Domain Layer Data Source Layer

S

ervices

N
MVC Pattern Services Domain Active Record
Layer Model

llustracién13MVC [9]

La capa del modelo dBrails, se representa en conjunto entre las clases de dominio, y la

cgpa de servicios, la cual contiene la l6gica de negocio de la aplicacion.

4.3.2.Dominio

Para la definicion del dominio del sistema se buscd una solucién simple, que
pueda ser desarrollada en poco tiempo, pero que fuera flexible y permitiese extenderla a
futuro en caso de continuar evolucionand@edducto. En ldlustracién14 se adjunta el
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diagrama de clases del dominio. A continuacgdetallan las distintantidadesen

Tabla3:

Moédulo

Entidad

Security: La estructura de este
modulo se basa en la estructu
gue propone Spring Security, €
la que la relacion entre usuariq

yroles N a N. Si bien el

User. Representa a un usuario dedt8ma. Se
guarda su nombre de usuario, contrasefia, y
diversas banderas para manejar su estado (por

Si esta activo o no, si validé su cuenta, etc.).

modelo soporta este tipo de
asociacionese utilizaun rol

por usuario.

Role: Representa un conjunto de privilegios que
tiene un usuario. En este Sistema los roles son
ROLE_ADMIN (administrador del sistema),
ROLE_CUSTOMER (clientes),
ROLE_BUSINESS (negocios).

UserRole Clase de asociacion entre usuarios y

roles

Person:Responsable de
conectar el modulo de segurid

con el resto de los moédulos.

Person:Es una entidad absfrta que vincula el
usuario a nivel de seguridad y los distintos tipos
usuarios concretos del sistema. Contiene los dg

comunes a todos los tipos de usuarios.

Customer. Representa a los usuarios con rol
cliente. Se guarda su id de usuario de Fadelso
nombre completo, la url de su imagen de perfil ¢
Facebook, la url de su imagen de portada de
Facebook y su token derebase utilizado para el

envio depush notifications

BusinessMember Representa a los usuarios col

rol negocio. Se guarda a guegocio pertenecen.
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Si bien en esta version cada negocio tiene un U
usuario en el sistema, el modelo permite agregs
multiples usuarios de un negocio, de ser esto

necesario mas adelante.

FacebookLike: Representa una péagina a la que
|l e di ot dicneemulBacebook,

cliente pertenece, el id y nombre de la pagina.

Business:Agrupa las entidadeg
relacionadas con los negocios

en el sistema.

Business:Representa a un negocio. Se guarda ¢
nombre, direccion, teléfono, nombre y teléfal®
persona de contacto, nombre e id de pagina de
Facebook, url de imagen de perfil y de portada

Facebook, tipo de negocio y si esta aprobado.

BusinessType:Son los distintos tipos de negocic
(por ej.:PeluqueriaRestaurant, etc.). Estan
precargadosn la base de datos, y su
mantenimiento queda por fuera del alcance del
proyecto. No obstante, esto, cabe destacar que
agregar o quitar nuevos tipos de negocios, no €
necesario redistribuir las aplicaciones méviles y
que los tipos de negocios se carginamicamente

desde ebackend

Address: Representa una direccion. Se guarda

calle y numero, latitud y longitud.

Offer: Guarda la informacion

sobre las ofertas del sistema

Offer: Representa la clase padre de todos los ti
de ofertas del sistem@uarda informacion comur
a todas las ofertas: el negocio que la publicg, el

nombre del producto, la descripcion, la cantidac
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cupones disponibles, la cantidad de cupones
vendidos, la fecha y hora de comienzo, la fecha
hora de fin, y si esta borrada 0.18i bien para est
etapa sol@xistenofertas de tipo descuento, resu
sencillo agregar nuevos tipos de ofertas a futurg
(por ej.: ofertas de tipo regalo), simplemente

extendiendo de Offer.

Discount: Clase padre de las ofertas de tipo
descuento. Seugrda el precio original del
producto.

PercentOff: Representa a las ofertas de tipo

porcentaje de descuento. Se guarda el porcentg

TwoXOne: Representa a las ofertas de tipo dos

por uno.

Coupons: Responsable de
manejar los cupones de oferta|

compradagor clientes.

Coupon: Guarda la informacién de un cupén. A
gue oferta pertenece, a que cliente pertenece, U
cadigo autogenerado (Unico por oferta), la fecha
compra y la fecha de transaccion final en el

negocio

Feedback:Maneja las
sugerencias brindas por los

usuarios.

Feedback:Guarda la informacion de las
sugerencias, la persona que la reporto, y el

mensaje.

Tabla3 Descripcion del dominio
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4.3.3.Modelo de datos

Una de las caracteristicas mas interesantes quéarailges el pasajautomatico
de entidades de dominio a tablas de base de datos. Por défaitogenera las tablas
autométicamente a partir de la estructura definida en las clases de domini@ Esto |
convierte en una herramienta ideal para la crear prototipos rapidamente, permitiendo de
igual manera realizar ajustes a las tablas en caso desasirlo. En ldlustracionl5 se
muestran las tablas generadamrapla base de datos. Cada entidad tienellun

autogenerado, y este es manejadabernate

Otro detallenotorioes que la estrategia utilizada por defecto para el mapeo de herencias.
es la de una tabla por jerarquia de clases. Por ejemplo: laglestRRirson, Customer y
BusinessMember, son persistidas en la tabla person. Lo mismo sucede con los distintos
tipos de ofertas, los cuales son persistidos en la tabla offer. Esto tiene la desventaja de no
poder aplicar restricciones NENULL a campos espédatos de las subclases a nivel de

base de datos. Pero brinda un mejor soporte para consultas polimérficas que abarcan toda
la jerarquia de clases, no siendo necesario realizar joins entre[18plasa que Grails

aplica las restricciones NONULL a nivel de aplicacion, y nuestras consultas abarcan
toda la jerarquia de clases (por ej.: nos interesa traernos todas las ofertas,
independientemente del tipo que sear)decididutilizar la estrategia de uriabla por

jerarquia para el mapeo de herencias.
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llustracién1l5 Modelo de datos
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