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Abstract 

Flaaash es una plataforma móvil que cuenta de dos versiones: cliente y negocio. 

La misma consta de presentar ofertas en tiempo real, y busca conectar negocios con 

consumidores mediante geolocalización, brindando recomendaciones personalizadas a 

los clientes basadas en los gustos de Facebook. La red social es utilizada como medio de 

registro para los clientes con la finalidad de obtener esta información. Esto responde 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 Innovación 

y Emprendimiento de la Universidad ORT, de acuerdo con el estudio de mercado 

realizado donde se detectó la oportunidad de negocio que marca que no existe una 

competencia directa para esta solución. Para esto, se contó con la colaboración de una 

persona experta en el dominio del área de Marketing, la cual asesoró al equipo en las 

diversas etapas del proyecto.  

Para lograr el producto, se planificó y se llevó a cabo un proyecto el cual tuvo un 

desarrollo basado en Groovy/Grails para las APIs, en conjunto con el Framework de 

desarrollo Ionic generando código específico para IOS y Android. 

El proyecto fue desarrollado por un equipo de dos integrantes, con una duración de 6 

meses.  
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1. Introducción  

1.1. Objetivos del proyecto 

El objetivo es lograr una plataforma de ofertas en tiempo real que busca conectar 

negocios con consumidores, mediante geolocalización, brindando recomendaciones 

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 la duración que crean 

conveniente, desde su móvil, sin la necesidad de intervención 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 elegir comprar 

el cupón de oferta, y cuando llegan al local para hacer uso del beneficio, el negocio 

escanea el cupón. Ver ejemplo en Ilustración 1. 

 

Ilustración 1 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 continuación, se presenta el listado de funcionalidades obtenido: 

¶ Alta de oferta 

¶ Aprobar negocio 

¶ Comprar oferta 

¶ Confirmar transacción 

¶ 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 notifications con ofertas relevantes (por gustos de FB) 

¶ Recuperar password 

¶ Registro de cliente mediante FB 

¶ Registro de negocio 

¶ Términos y condiciones 

¶ Ver código 

 

1.3. Descripción del equipo 

El equipo está compuesto por dos integrantes pertenecientes a la carrera de 

Licenciatura en Sistemas: 
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¶ Alvaro Scuccimarra 

¶ Juan Pablo Pozzi 

Las características y perfiles de ambos integrantes del equipo son diferentes y 

complementarios entre sí, dado que la carrera laboral de Alvaro se ha enfocado en su 

mayoría al desarrollo en sus diferentes lenguajes, y en el caso de Juan Pablo, contando 

con más experiencia en lo relativo a gestión e infraestructura. Esto permitió que, al 

momento de presentar la documentación inicial para solicitar iniciar el proyecto, los 

docentes del LISI entendieran que el equipo cumplía con lo necesario para estar 

conformado. 

De todas formas, los roles y responsabilidades fueron compartidos a lo largo del proyecto, 

así como las revisiones cruzadas de las distintas actividades que cada integrante realizó 

durante el mismo. 

 

1.4. Características tecnológicas 

Se buscó generar una experiencia dinámica y 100% móvil, contando con un 

servidor proveedor de servicios desarrollado en Groovy/Grails, y la aplicación móvil 

desarrollada con una herramienta multiplataforma.  

Se utilizó como plataforma de desarrollo para Groovy/Grails la herramienta IntelliJ, con 

una licencia estudiantil de duración de un año.  

Con respecto al componente móvil, se utilizó el Framework de desarrollo Ionic, que tiene 

la capacidad de generar código multiplataforma. Esto permite desarrollar con tecnologías 

conocidas por los integrantes del equipo (HTML + JS + CSS), generando código 

específico para IOS y Android. 

1.5. Recursos del proyecto 

El equipo contó con una persona experta en el dominio relacionada con el área 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 servidor se utilizó la plataforma Heroku (PaaS) en su versión 

gratuita. Esta plataforma 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. Introducción : en este capítulo se pretende brindar al lector una descripción de los 

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

son los principales objetivos planteados. 

2. Análisis de la situación actual: este capítulo presenta el análisis de la situación actual 

al momento de comenzar al proyecto brindando un estudio de mercado, el cuál fue 

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

3. Requerimientos: en este capítulo se pretende brindar al lector una descripción de los 

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

restricciones. 

4. Diseño y arquitectura: este capítulo trata las principales decisiones a nivel 

arquitectónico, tanto a nivel de la aplicación, como a nivel de base de datos. 

5. Solución planteada: este capítulo describe la solución elegida para la implementación, 

así como también lo relativo a la interfaz gráfica, incluyendo logo y paleta de colores, y 

la planificación realizada para llevarse a cabo. 

6. Gestión del Proyecto: el capítulo referido a la gestión de proyecto trata las 

metodologías utilizadas y cada una de las gestiones involucradas a nivel de detalle como 

lo son gestión del cronograma, gestión del esfuerzo, métricas, gestión de riesgos, gestión 

de calidad, gestión de comunicación, gestión de configuración y gestión de adquisiciones. 

7. Conclusiones Generales del proyecto: finalmente el último capítulo presenta las 

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

proyecciones a futuro luego de la ejecución de este. 
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2. Análisis de la situación actual 

2.1. Estudio de mercado 

2.1.1. Perfil del internauta uruguayo 

Un informe de Grupo Radar titulado ñEl Perfil del Internauta Uruguayo 2016ò [1] 

revela que en cuatro años el número de personas con Smartphone se multiplicó por 18 y 

llega a 2.2 millones. 

Según el informe, 8 de cada 10 uruguayos son usuarios de internet, y también 8 de cada 

10 usuarios se conecta a través de su móvil. Se menciona también que más de 8 de cada 

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

lo hacen ñhabitualmenteò. Quienes buscan informaci·n sobre marcas y empresas ya lo 

hacen m§s en las redes sociales que en los propios sitios web ñoficialesò. 

Además, casi 1.3 millones de uruguayos hicieron alguna compra por internet en el último 

año. 
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2.1.2.  Días de descuentos  

Un estudio de AGESIC sobre el comercio electrónico en Uruguay 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 electrónico, los 

cuales están distribuidos como muestra la Tabla 1. 

Rubro Porcentaje 

Ropa / Calzado 15% 

Artículos de electrónica 8% 

Hoteles / Restaurantes 8% 

Celulares y accesorios 7% 

Artículos para el hogar  6% 

Electrodomésticos 5% 

Pago de servicios 5% 

Accesorios para PC 5% 

Herramientas 5% 

Libros 4% 

Cosmética 4% 

Otros 28% 

Tabla 1 Hábitos de consumo [2] 

Por otra parte, la cantidad de ñd²as deò en los que se ofrecen ofertas masivas se est§ 

incrementando cada vez más. Algunos casos conocidos son: CyberFest (MercadoLibre), 

Ciber Lunes (promocionado por CEDU), BlackFriday, Descuentos de IVA en diferentes 

shoppings del país, Día del Centro, Semana de Carrasco. En estas fechas los comercios 

adheridos bajan el valor de sus productos en entornos entre el 10% y 70% por un período 

determinado. Esta tendencia muy popular en Estados Unidos con eventos como Black 

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

Según Marcelo Montado, presidente de la CEDU (Cámara de la Economía Digital del 

Uruguay), ñel p¼blico demostr· avidez a la espera de oportunidades onlineò   en referencia 

al Ciber Lunes del 2016 [3]. En esa misma nota se hace referencia a que la última edición 

tuvo un incremento de 150% en la cantidad de personas que ingresaron a la web con 

respecto a la edición anterior. Un dato interesante es que el 71% de las personas 

ingresaron mediante dispositivos móviles. 
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2.1.3. Plataformas de descuentos  

Dejando de lado los ñd²as deò, diariamente un usuario puede acceder a diversas 

plataformas de descuentos. Por un lado, está Woow, un sitio web de descuentos con los 

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

Recientemente se creó el también sitio web voydeshopping.uy, con una funcionalidad 

similar a Woow en cuánto a ofertas diarias, 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 introducir a los shoppings al mundo online. [4] 

Tu Cupón Book comenzó siendo una guía de descuentos offline de marcas selectas. Este 

año piensan migrar y desarrollar una app para incursionar en la venta online orientada a 

indumentaria, hoteles y restaurantes. [5]  

Utilizando estas plataformas, se visualiza que las ofertas que se presentan son genéricas 

y no están personalizadas de acuerdo con nuestros gustos e intereses, carecen de filtros 

geográficos y resulta engorroso encontrar ofertas cercanas a mi ubicación.  

Hacia el lado de los negocios, implica que deban planificar sus ofertas con antelación, 

comúnmente debiendo coordinar con un encargado comercial de cada plataforma para 

crearlas. 

Del mismo modo, es notorio que lo que se ofrece es una experiencia web que determina 

que el consumidor debe comprar con anticipación y que no se adapta a la vida ágil y 

dinámica de los Millennials. Esto puede no resultar inconveniente para cierto tipo de 

compras planificadas (ej. Electrodomésticos), pero sí lo es para compras de consumo 

inmediato. 
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2.1.4. Tamaño del mercado 

Al plantear una línea imaginaria, se puede apreciar que en un extremo se 

encuentran los negocios que ofrecen bienes y servicios con un alto componente de 

producto (por ej. electrónica), luego en el centro se ubican aquellos 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. peluquerías).  

Al analizar en Woow el volumen de transacciones que manejan los rubros con una 

componente de servicio medio/alto, se contabilizan más de 60 mil cupones vendidos 

como se muestra en Tabla 2, elaborada manualmente por el equipo. 

Minutas > 20.000 

Café y antojos > 17.500 

Peluquería > 14.000 

Estética > 5.500 

Parrilla > 3.500 

Tabla 2 Cupones vendidos en Woow 

2.1.5. Variabilidad de la demanda 

Pensando en el ejemplo de las peluquerías, se visualiza que es una actividad que 

se desarrolla con pocos insumos, conformándose la mayor parte de sus costos por costos 

fijos, destacándose el alquiler del local y los salarios. Cada momento que la peluquería 

está abierta sin un cliente dentro, esos costos se deben seguir pagando, pero no se 

aprovechan. Estos tiempos ociosos no se pueden recuperar. Esto mismo aplica a todos los 

negocios que tienen una importante componente de servicio. 

Tal como el equipo presumía, se confirma de acuerdo con los datos de visitas de 

Google Places, que los rubros de: bares, panaderías, cafés, restaurantes y peluquerías, 

tienen momentos del día y de la semana, en los que su demanda no alcanza ni el 25% de 

la que tienen en sus momentos pico (Ver Anexo: Google Places).   

Esto va en la misma línea de las encuestas realizadas por el equipo a 25 negocios del 

rubro gastronómico (restaurantes, pubs) y estético (centros de estética y peluquería), en 

las que más de 20 afirmaron ver momentos de baja significativa de demanda. También se 
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realizaron entrevistas con los dueños de Glasgow Bar y PanchoVa, 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 plataformas de ofertas, y los que no, están 

abiertos a probar nuevas alternativas (Anexo: Encuestas).  

2.1.6. Propuesta de valor 

Se detecta que existe entonces una necesidad por parte de los negocios de paliar 

esos tiempos ociosos y de generar más actividad que mejore la rentabilidad y que están 

adeptos al uso de soluciones tecnológicas. Valoran tener nuevos canales de comunicación 

y de captación de clientes. Del lado de los consumidores se detectó la oportunidad de 

ofrecer una experiencia dinámica y ágil, orientada a usuarios de dispositivos móviles que 

están atentos a ofertas de consumo diario, brindando recomendaciones adecuadas a su 

perfil y ubicación geográfica. Esto va en línea con la tendencia global de las marcas de 

utilizar la localización con fines publicitarios. [6] 

La propuesta de Flaaash pasa entonces por ser una plataforma especializada en ofertas y 

beneficios en tiempo real y de corta duración. Asimismo, ofrecer una app para negocios, 

mediante la cual pueden crear sus ofertas, cuando quieran y por la duración que deseen 

(menor a 24 horas), sin necesidad de intervención de un administrador, dándoles 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 notificaciones de acuerdo a sus preferencias (ej.: gustos 

de Facebook, categorías de interés, etc.), brindando de esta forma geolocalización y 

recomendaciones personalizadas.  

¿Cómo funciona? Los consumidores pueden comprar el cupón de oferta y dirigirse al 

negocio para hacer uso del beneficio. Cuando llegan al lugar, el negocio escanea el cupón 

para confirmar la transacción, el pago se realiza entre las partes y la plataforma cobra al 

negocio un porcentaje de cada transacción. 
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Se trata de generar un canal de comunicación entre los negocios y los consumidores, 

aprovechando los tiempos de menor demanda, para generar oportunidades de consumo 

mediante beneficios. 

Flaaash se visualiza como como socio de los negocios, trabajando en conjunto para que 

sus ventas se incrementen y que su comunicación sea más eficiente. 
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2.2.  Business Model Canvas 

En base al análisis anterior se elaboró un Business Model Canvas (Ilustración 2), 

el cual servirá como guía para las distintas decisiones de negocio que se deberán tomar a 

futuro. 

 

Ilustración 2 Canvas 



27 

 

Segmentos de Clientes: La plataforma conecta negocios con consumidores, siendo estos 

los dos segmentos de clientes identificados. A su vez, los consumidores quedan definidos 

como usuarios de dispositivos móviles atentos a ofertas de consumo diario, como también 

aquellos que están afines a comprar a través de plataformas tales como Woow, 

PedidosYa, etc y a días de descuentos y los aprovechan. 

Por otro lado, están los negocios. Esta primera etapa el análisis estuvo enfocado en centros 

de estética, peluquerías, bares, pubs, restaurants y cafeterías, buscando negocios agiles, 

con ganas de superarse, abiertos a probar nuevas vías de captación de clientes y de ventas. 

Relaciones con los clientes: Se brinda una plataforma para que negocios puedan crear 

ofertas en tiempo real sin necesidad de intervención de un administrador. Al mismo 

tiempo no se busca ser una mera plataforma, sino que tener un trato directo con los 

negocios para contestar dudas, y asesorar para aprovecharla al máximo. 

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 que ocurrió.  

Canales: Para la captación de negocios se busca tener un trato personal, de forma de 

marcar la relación de socios desde un primer momento. Además, contar con una línea 

directa para soporte y seguimiento del uso de la plataforma. El principal canal de 

adquisición de consumidores será a través del sitio web y publicidad en redes sociales, y 

la descarga de la aplicación se realiza a través del App Store/Play Store. El contacto con 

los consumidores que utilizan la plataforma se realiza mayormente a través de emails 

transaccionales y de marketing y push notifications. 

Propuesta de valor: A diferencia de otras plataformas, Flaaash brinda recomendaciones 

personalizadas a los consumidores, basadas en gustos de Facebook y preferencias de la 

aplicación, lo cual nos permite ser más eficientes en las comunicaciones, mejorando la 

conversión. Las ofertas podrán 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 negocios se les ofrece la posibilidad de disminuir sus momentos ociosos y liberar 

stock, mediante la creación de ofertas, cuando ellos lo deseen y por la duración que 

deseen, sin la necesidad de intervención de un administrador.  

Además, la plataforma les sirve como un medio de comunicación y difusión de su marca, 

todo esto sabiendo que sus ofertas serán visualizadas por un público afín a su rubro y 

marca. 

Actividades claves: La captación de negocios y la gestión comerciales con estos, así como 

también la virilización y difusión de la plataforma 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 claves: El equipo comercial y de ventas se encarga de la captación y gestión 

comercial de negocio, siendo una pieza fundamental. Dado que dentro de la propuesta de 

valor se destacan las recomendaciones personalizadas, la capacidad de un experto en estos 

sistemas es deseable, así como también alguien con experiencia en sitios de descuentos 

colectivos y de ofertas diarias. 

Socios claves: Como los asociados se identifica a CEDU (Cámara de la Economía Digital 

del Uruguay) la cual impulsa en nuestro país diversos eventos de ofertas tecnológicas, 

como por ejemplo Ciber Lunes. A 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 población las ofertas mediante los negocios 

asociados, así como también los bancos con sus promociones de tarjetas de débito o 

crédito generando descuentos en algunos lugares en particular. Y como asociados claves 

también están los negocios interesados que fueron detectados a los cuáles les interesa 

promocionar sus productos o servicios. 

Estructura de costos: Dentro de los costos se destacan los sueldos del equipo comercial, 

equipo de desarrollo y administrativos. En segundo lugar, se ubican los costos 

tecnológicos destacándose el hosting y los costos para publicar las apps en las tiendas. A 

nivel de costos de marketing y difusión se destacan los avisos en redes sociales y los 

banners de difusión en negocios adheridos. 
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Fuentes de ingresos: El ingreso se genera mediante el cobro por cada transacción realizada 

y confirmada por el sistema. Como primer objetivo se desea lograr un 10% del valor total 

de cada transacción. 
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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 del producto lo antes posible. En el anexo 

correspondiente se puede visualizar el proceso y etapas asociados a este punto (Anexo 2: 

Requerimientos). 

3.1. Características de los usuarios 

Se listan los diferentes roles de usuario que maneja el sistema, indicando los 

permisos necesarios para utilizarlas diferentes funcionalidades del sistema. 

¶ Administrador: Acceso a todas las funcionalidades del sistema. 

¶ Negocio: Acceso a las funcionalidades de negocio. 

¶ Cliente: Acceso a las funcionalidades de cliente. 

3.2. Requerimientos Funcionales 

RF01-1 Alta de oferta 

Rol: Negocio 

Descripción: El sistema deberá contar con una funcionalidad que permita dar de alta una 

oferta por parte del negocio, ingresando la información del producto, precio y tipo de 

oferta, pudiendo ser 2x1 o % OFF. 

Prioridad: Alta. 

 

RF01-2 Aprobar negocio 

Rol: Administrador 

Descripción: El sistema deberá contar con una funcionalidad que permita a los 

administradores del sistema aprobar a un negocio. Por lo tanto, para llegar a esta instancia 
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el negocio deberá registrarse en el sistema como primer punto y luego los administradores 

decidirán si aceptan su ingreso o no dependiendo de la información proporcionada.   

Prioridad: Media. 

 

RF01-3 Comprar oferta 

Rol: Cliente 

Descripción: El sistema deberá contar con una funcionalidad que permita a los clientes 

comprar una oferta que haya sido publicada por el negocio. La oferta será notificada 

mediante la aplicaci·n, y el cliente tendr§ la opci·n de seleccionar la opci·n ñComprarò. 

Prioridad: Alta. 

 

RF01-4 Confirmar transacción 

Rol: Negocio 

Descripción: El sistema deberá contar con una funcionalidad que permita a los negocios 

confirmar la transacción una vez haya sido efectuada, ingresando en el sistema el código 

que previamente el cliente recibió al comprar la oferta. 

Prioridad: Alta. 

 

RF01-5 Dar de baja oferta 

Rol: Negocio 

Descripción: El sistema deberá contar con una funcionalidad que permita a los negocios 

dar de baja ofertas que est®n activas, cambiando el estado de ñActivaò a ñFinalizadaò. 

Prioridad: Media. 
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RF01-6 Dar feedback 

Rol: Negocio, Cliente 

Descripción: El sistema deberá contar con una funcionalidad que permita tanto a los 

negocios como a los clientes dar feedback sobre la experiencia entre ambas partes. Para 

ello contarán con un cuadro de texto que posibilite esta acción. 

Prioridad: Media. 

 

RF01-7 Detalle de oferta 

Rol: Cliente 

Descripción: El sistema deberá contar con una funcionalidad que permita a los clientes 

acceder a la oferta para visualizar los detalles de esta, encontrando descripción, precio, y 

caducidad de esta. 

Prioridad: Alta. 

 

RF01-8 Listado de cupones vendidos 

Rol: Negocio 

Descripción: El sistema deberá contar con una funcionalidad que permita a los negocios 

acceder a un listado de todos los cupones vendidos incluyendo el nombre del producto, 

fecha, precio y cliente. 

Prioridad: Alta. 
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RF01-9 Listado de ofertas 

Rol: Negocio 

Descripción: El sistema deberá contar con una funcionalidad que permita a los negocios 

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

Prioridad: Media. 

 

RF01-10 Listado de ofertas compradas 

Rol: Cliente 

Descripción: El sistema deberá 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 visualizar los detalles en cada caso. 

Prioridad: Media. 

 

RF01-11 Login de negocio 

Rol: Negocio 

Descripción: El sistema deberá 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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Descripción: El sistema deberá 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 geográfico del negocio. 

Prioridad: Alta. 

 

RF01-13 Notificación Push con ofertas relevantes (por gustos de FB) 

Rol: Cliente 

Descripción: El sistema deberá contar con una funcionalidad que permita notificar a los 

clientes sobre ofertas lanzadas por negocios, de acuerdo con los gustos de Facebook y sus 

preferencias. 

Prioridad: Media. 

 

RF01-14 Recuperar password 

Rol: Negocio 

Descripción: El sistema deberá contar con una funcionalidad que permita a los negocios 

recuperar su password, enviando un link al correo registrado por el negocio que solicita 

la recuperación, mediante el cual el usuario será redirigido a una página web para colocar 

una nueva password. 

Prioridad: Media. 

 

RF01-15 Registro de cliente mediante Facebook 

Rol: Cliente 

Descripción: El sistema deberá contar con 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 podrá 

registrarse en el sistema.  

Prioridad: Alta. 

 

RF01-16 Registro de negocio 

Rol: Negocio 

Descripción: El sistema deberá contar con una funcionalidad que permita a los negocios 

registrarse en el sistema solicitando los siguientes datos: 

¶ Nombre del negocio 

¶ Email 

¶ Dirección 

¶ Teléfono de contacto 

¶ Nombre de persona de contacto 

¶ Nombre de página de Facebook.  

Prioridad: Alta. 

 

RF01-17 Términos y condiciones 

Rol: Negocio, Cliente 

Descripción: El sistema deberá contar con una funcionalidad que permita tanto a los 

clientes como a los negocios visualizar los términos y condiciones de la utilización del 

servicio.  

Prioridad: Alta. 
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RF01-18 Ver código 

Rol: Cliente 

Descripción: El sistema deberá contar con una funcionalidad que permita a los clientes 

ver el código generado en el cupón luego de haber efectuado la compra de una de las 

ofertas.  

Prioridad: Alta. 

 

3.3. Requerimientos No Funcionales 

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

definió de forma conjunta con la experta del dominio. 

RNF01 ï Tecnología de desarrollo  

Descripción: Para el desarrollo se utilizará Groovy/Grails para el backend y la plataforma 

administrativa y Ionic para el módulo móvil.  

Categoría: Software  

Prioridad: Alta 

 

RNF02 ï Lenguaje de compilación  

Descripción: El lenguaje de compilación será Groovy.  

Categoría: Software  

Prioridad: Alta 
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RNF03 ï Servidor web  

Descripción: El servidor web será proporcionado por Heroku utilizando un servicio PaaS, 

y contará con un Apache Tomcat. 

Categoría: Software  

Prioridad: Alta 

 

RNF04 ï Autenticación  

Descripción: El sistema exigirá la autenticación de los usuarios para su uso.  

Categoría: Seguridad  

Prioridad: Alta 

 

RNF05 ï Base de Datos  

Descripción: Para la administración de los datos se utilizará PostgreSQL.  

Categoría: Fuente de datos  

Prioridad: Alta 

 

RNF06 - Módulos  

Descripción: El desarrollo deberá realizarse de forma modular, de modo de facilitar el 

mantenimiento, testeabilidad, simplificar el diseño y favorecer el trabajo en equipo. 

Categoría: Mantenibilidad  

Prioridad: Media 
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RNF07 ï Multiplataforma  

Descripción: El sistema deberá poder ser utilizado tanto por dispositivos con sistema 

Android como por IOS.  

Categoría: Portabilidad  

Prioridad: Alta 

 

RNF08 ï Correctitud del código  

Descripción: El sistema deberá contar con testing automatizado, tanto a nivel unitario 

como de integración, garantizando un cubrimiento de líneas de código de al menos 80%. 

Categoría: Calidad  

Prioridad: Alta 

 

RNF09 ï Tiempos de respuesta  

Descripción: Los tiempos promedios de respuesta de las operaciones que realicen las 

aplicaciones móviles contra el servidor no deberán exceder los 3 segundos.  

Categoría: Calidad  

Prioridad: Alta 

 

3.4.  Restricciones  

1. La API que expone el backend a las aplicaciones ñclienteò y ñnegocioò debe ser 

REST. 

2. La implementación del backend debe desarrollarse en Groovy / 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 generaron wireframes para 

presentar el producto con la herramienta Justinmind. Cabe aclarar que tanto el logo como 

la paleta de colores utilizados en esta presentación son meramente ilustrativos y no se 

condicen con el producto final, ya que al momento de su generación no se habían definido 

todavía logo, paleta de colores ni tipo de letra. 

A continuación, se presentan algunas de las pantallas generadas: 



40 

 

 

Ilustración 3 Login de negocio 

 

Ilustración 4 Registro de negocio 

 

Ilustración 5 Listado de ofertas de 

negocio 

 

Ilustración 6 Alta de oferta 
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Ilustración 7 Alta de oferta %OFF 
 

Ilustración 8 Listado de cupones 

vendidos 

 

Ilustración 9 Registro de clientes 

mediante FB 

 

Ilustración 10 Mapa de ofertas 
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4. Diseño y arquitectura 

4.1. Selección de tecnologías 

El proyecto requería de un backend y de dos clientes para dispositivos móviles 

IOS y Android. Ninguno de los dos miembros del equipo contaba con gran experiencia 

en desarrollo de aplicaciones móviles, por lo tanto, este aspecto iba a ser un desafío dentro 

del proyecto. Para la parte del cliente móvil se evaluaron 3 opciones: 

1. Hacer una página web responsive, que fuera accedida desde los dispositivos. 

2. Hacer 4 aplicaciones nativas (IOS para clientes, Android para clientes, IOS 

para negocios, Android para negocios). 

3. Utilizar un framework multi-plataforma que permitiese generar aplicaciones 

que corran en ambas plataformas. 

 En el caso de la página web responsive, no satisface con la necesidad de poder enviar 

notificaciones cuando no se está utilizando la aplicación, algo central en nuestra propuesta 

de valor. 

Así mismo la opción 2, generar cuatro aplicaciones nativas, conlleva tener que manejar 

dos lenguajes de programación distintos, con distintos frameworks y un overhead de 

mantenimiento elevado. 

Visto esto, y luego de explorar las diferentes alternativas de frameworks multi-

plataformas que existen, se decide avanzar con la opción 3, la cual permite generar 2 

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

Dentro de los frameworks multi-plataforma se encuentra una amplia gama de 

posibilidades. Se decidió priorizar aquellos que fuesen más populares y que su curva de 

aprendizaje fuera lo más sencilla posible. Luego de este filtro las opciones eran: 

PhoneGap, Ionic o Xamarin. PhoneGap y Ionic están basados ambos en Apache 

Cordova, y el primero había quedado relegado en los últimos años frente a Ionic. Al 

comparar entre Xamarin y Ionic, se detecta que ambas plataformas tenían buenos 

comentarios a su favor [7]. Mientras que Xamarin está basado en tecnologías .NET, Ionic 

está basado en tecnologías web (Angular, JavaScript, HTML5) con las que el equipo está 
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más familiarizo. Por esta razón última la decisión fue inclinarse por Ionic por sobre 

Xamarin. 

Ya que desarrollar las aplicaciones móviles introducía un riesgo importante, se decidió 

construir el backend con tecnologías conocidas, y que garantizaban satisfacer las 

necesidades de este proyecto. Es por esta razón que la decisión fue utilizar el framework 

de desarrollo web Grails, utilizado por integrantes del equipo en proyectos similares 

desde hace más de 3 años.  

 

4.2. Arquitectura a alto nivel 

Analizando la arquitectura a alto nivel del sistema, se identifican los componentes 

que se muestran en Ilustración 11:  

¶ Aplicación para clientes. 

¶ Aplicación para negocios. 

¶ Servidor Apache Tomcat ejecutando el backend Groovy/Grails. 

¶ Base de Datos PostreSQL. 

¶ Servicio externo para push notifications 

¶ Servicio externo para envío de emails. 

¶ Servicio externo de API de Facebook. 
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Ilustración 11 Diagrama de alto nivel 

Las aplicaciones se comunican con el servidor Web a través de una API REST. La lógica 

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

livianos. Para persistir los datos se utiliza el RDBMS PostgreSQL y para el envío de 

notificaciones a los móviles el servicio Firebase Cloud Messaging. 

Es importante destacar que la inclinación por realizar dos aplicaciones diferentes 

(ñClientesò y ñNegociosò) debido a la gran diferencia que ten²an las funcionalidades de 

ambos, marcando así un mantenimiento mucho más controlado para los cambios que 

afecten uno y otro sin tener un gran impacto del módulo no afectado. Por otra parte, se 

mantuvieron como referencia otras aplicaciones de gran porte que funcionan de esta 

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

choferes y otra para los usuarios. 
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4.3. Backend 

4.3.1. Arquitectura del servidor  

 Para el backend se decidió utilizar el framework de aplicaciones web Grails. Es 

un framework construido sobre tecnologías Java altamente probadas (Spring Boot, 

Hibernate, etc.) con las siguientes características a destacar [8]: 

¶ Es sencillo de aprender. Al ser Groovy un lenguaje que corre sobre la Java Virtual 

Machine, es posible escribir código Java y este funcionará en Grails. 

¶ Permite tener una productividad mayor a la que se tiene en típicos ambientes Java 

Enterprise (JavaEE). Se basa en convención por sobre configuración, esto 

significa que típicamente se utiliza el nombre y ubicación de los archivos en lugar 

de configuración explicita. 

¶ Ecosistema maduro, con librería de plugins que resuelven los problemas más 

comunes, IDE de desarrollo y comunidad de apoyo. 

¶ Mapeo objeto-relacional (ORM) integrado y basado en Hibernate. 

¶ Soporte para testing unitario y de integración incluido. 

En Ilustración 12 se puede ver a nivel de detalle la interacción a nivel del framework: 

 

Ilustración 12 Framework Grails [8] 
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Grails utiliza el patrón de arquitectura MVC (Model View Controller). Este patrón divide 

las responsabilidades de la aplicación en 3 capas como se presenta en Ilustración 13 [9]: 

1. Modelo: Es el código encargado de definir y manejar los datos. 

2. Vista: código que maneja la presentación de los datos (por ejemplo, una página 

HTML). 

3. Controlador: código que define la lógica de la aplicación Web y que maneja 

la comunicación entre el modelo y la vista. Los controladores responden a 

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

 

Ilustración 13 MVC [9] 

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

capa de servicios, la cual contiene la lógica de negocio de la aplicación.  

4.3.2. Dominio 

Para la definición del dominio del sistema se buscó una solución simple, que 

pueda ser desarrollada en poco tiempo, pero que fuera flexible y permitiese extenderla a 

futuro en caso de continuar evolucionando el producto. En la Ilustración 14 se adjunta el 
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diagrama de clases del dominio. A continuación, se detallan las distintas entidades en 

Tabla 3: 

 

Módulo Entidad 

Security: La estructura de este 

módulo se basa en la estructura 

que propone Spring Security, en 

la que la relación entre usuario 

y rol es N a N. Si bien el 

modelo soporta este tipo de 

asociaciones, se utiliza un rol 

por usuario. 

User: Representa a un usuario del Sistema. Se 

guarda su nombre de usuario, contraseña, y 

diversas banderas para manejar su estado (por ej.: 

Si está activo o no, si validó su cuenta, etc.). 

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 asociación entre usuarios y 

roles 

Person: Responsable de 

conectar el módulo de seguridad 

con el resto de los módulos. 

Person: Es una entidad abstracta que vincula el 

usuario a nivel de seguridad y los distintos tipos de 

usuarios concretos del sistema. Contiene los datos 

comunes a todos los tipos de usuarios. 

Customer: Representa a los usuarios con rol 

cliente. Se guarda su id de usuario de Facebook, su 

nombre completo, la url de su imagen de perfil de 

Facebook, la url de su imagen de portada de 

Facebook y su token de Firebase, utilizado para el 

envío de push notifications. 

BusinessMember: Representa a los usuarios con 

rol negocio. Se guarda a que negocio pertenecen. 
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Si bien en esta versión cada negocio tiene un único 

usuario en el sistema, el modelo permite agregar 

múltiples usuarios de un negocio, de ser esto 

necesario más adelante. 

FacebookLike: Representa una página a la que se 

le dio ñme gustaò en Facebook. Se guarda a que 

cliente pertenece, el id y nombre de la página. 

 

Business: Agrupa las entidades 

relacionadas con los negocios 

en el sistema.  

 

Business: Representa a un negocio. Se guarda su 

nombre, dirección, teléfono, nombre y teléfono de 

persona de contacto, nombre e id de página de 

Facebook, url de imagen de perfil y de portada de 

Facebook, tipo de negocio y si está aprobado. 

BusinessType: Son los distintos tipos de negocios 

(por ej.: Peluquería, Restaurant, etc.). Están 

precargados en la base de datos, y su 

mantenimiento queda por fuera del alcance del 

proyecto. No obstante, esto, cabe destacar que al 

agregar o quitar nuevos tipos de negocios, no es 

necesario redistribuir las aplicaciones móviles ya 

que los tipos de negocios se cargan dinámicamente 

desde el backend. 

Address: Representa una dirección. Se guarda la 

calle y número, latitud y longitud. 

Offer:  Guarda la información 

sobre las ofertas del sistema 

Offer:  Representa la clase padre de todos los tipos 

de ofertas del sistema. Guarda información común 

a todas las ofertas: el negocio que la publicó, el 

nombre del producto, la descripción, la cantidad de 
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cupones disponibles, la cantidad de cupones 

vendidos, la fecha y hora de comienzo, la fecha y 

hora de fin, y si está borrada o no. Si bien para esta 

etapa solo existen ofertas de tipo descuento, resulta 

sencillo agregar nuevos tipos de ofertas a futuro 

(por ej.: ofertas de tipo regalo), simplemente 

extendiendo de Offer. 

Discount: Clase padre de las ofertas de tipo 

descuento. Se guarda el precio original del 

producto. 

PercentOff: Representa a las ofertas de tipo 

porcentaje de descuento. Se guarda el porcentaje. 

TwoXOne: Representa a las ofertas de tipo dos 

por uno. 

Coupons: Responsable de 

manejar los cupones de ofertas 

compradas por clientes. 

 

Coupon: Guarda la información de un cupón. A 

que oferta pertenece, a que cliente pertenece, un 

código autogenerado (único por oferta), la fecha de 

compra y la fecha de transacción final en el 

negocio 

Feedback: Maneja las 

sugerencias brindadas por los 

usuarios. 

Feedback: Guarda la información de las 

sugerencias, la persona que la reportó, y el 

mensaje. 

Tabla 3 Descripción del dominio 
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Ilustración 14 Diagrama de clases 
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4.3.3. Modelo de datos 

Una de las características más interesantes que tiene Grails es el pasaje automático 

de entidades de dominio a tablas de base de datos. Por defecto, Grails genera las tablas 

automáticamente a partir de la estructura definida en las clases de dominio. Esto lo 

convierte en una herramienta ideal para la crear prototipos rápidamente, permitiendo de 

igual manera realizar ajustes a las tablas en caso de así desearlo. En la  Ilustración 15 se 

muestran las tablas generadas para la base de datos. Cada entidad tiene un ID 

autogenerado, y este es manejado por Hibernate.  

Otro detalle notorio es que la estrategia utilizada por defecto para el mapeo de herencias. 

es la de una tabla por jerarquía de clases. Por ejemplo:  las entidades Person, 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 NOT-NULL a campos específicos de las subclases a nivel de 

base de datos. Pero brinda un mejor soporte para consultas polimórficas que abarcan toda 

la jerarquía de clases, no siendo necesario realizar joins entre tablas [10]. Ya que Grails 

aplica las restricciones NOT-NULL a nivel de aplicación, y nuestras consultas abarcan 

toda la jerarquía de clases (por ej.: nos interesa traernos todas las ofertas, 

independientemente del tipo que sean), se decidió utilizar la estrategia de una tabla por 

jerarquía para el mapeo de herencias. 
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Ilustración 15 Modelo de datos 


















































































































































































