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1. INTRODUCCION

Recientemente nuestras vidas han sido cambiadas radicalmente por la Internet,
nuestros habitos de comunicaciéon han sido influenciados por la vida en linea; ahora
contamos con servicios como el correo electrénico (e-mail), chat, portales y sitios de
ventas y subastas como Amazon.com o de Deremate.com; los cuales han
proporcionado ventajas y desventajas a nuestra manera de ver el mundo. Este mismo
auge ha desarrollado una gran accesibilidad al World Wide Web y ha dado muchas
facilidades para la mayoria de las personas. Es asi como la Internet aprovecha su
mayor caracteristica: la de transmitir y difundir libremente todo tipo de informacién

digitalizada.

Con todo y ésta propiedad la Internet ha sufrido un cambio radical, del sélo proveer
datos ha llegado a convertirse en un medio para el acceso a la informacion digitalizada
asi como para promover bienes y servicios. Hoy en dia ya es comun entrar a una
entidad bancaria a través de su pagina Web, donde se puede: verificar el saldo,
realizar transacciones, conocer la cotizacion del ddlar; o visitar una aerolinea de viajes
y verificar tarifas, horarios, destinos, itinerario de vuelo, reservar un pasaje etc; hasta
servicios de entretenimiento como ajedrez, domino, o cualquier otro juego con gente
que se encuentra en otra parte del mundo. En los llamados portales de Internet,
aplicaciones de comunicaciéon (como el e-mail y el chat), que antes era una estrategia
para captar un mayor numero de cibernautas, ya no representa nada sino existen
aplicaciones de software que ofrezcan un instrumento o servicio como parte de una
ventaja competitiva para poder ahorrar tiempo en los procesos, reducir costos y
desarrollar soluciones robustas para sus necesidades. Ejemplos de estas aplicaciones
van desde agendas, la presentacién de noticias, carteleras cinematograficas, hasta la

recomendacién de libros, articulos comerciales y los clasicos pero cada vez mas



sofisticados buscadores. Estas y demas aplicaciones se desarrollan bajo las tecnologias

de creacion de contenido dinamico e interactivo en el Web.

La aplicacion desarrollada en este proyecto de grado lleva por nombre Centro
Comercial Virtual para el portal Tampu, teniendo como principal propodsito el de
proporcionar una herramienta que facilite la participacion de las empresas del Cauca
en el ventajoso mundo del comercio electrénico, de manera tal que los suscriptores del
servicio podran promocionar los productos que ofrecen sus empresas y los usuarios o
visitantes del lugar podran conocer y adquirir los bienes y servicios ofrecidos, todo esto

bajo las normas y entorno que sugiere el portal Tampu.

La decision de disenar una aplicacion para el Comercio Electrénico se toma debido a la
sentida necesidad de los empresarios de la region para explorar nuevos mercados, asi
como el gran auge de esta actividad electrénica, y en una respuesta al desarrollo de
aplicaciones que faciliten procesos, disminuya costos y permita aplicar soluciones a

situaciones reales asi como tener la oportunidad de expansion en un futuro.

1.1 DESARROLLO DE LA APLICACION

La aplicacion denominada Centro Comercial Virtual es una arquitectura telematica que

permite la prestacion de servicios de comercio electrénico dentro del portal Tampu.

El Centro Comercial Virtual es un sistema software de tipo cliente servidor basado en
PHP y Mysql; la aplicacion y su base de datos estan implantados en el servidor Web de

la Universidad del Cauca donde reside el dominio de Tampu.

Cualquier usuario de Internet puede acceder al Centro Comercial en funcion de conocer
los productos que se ofrecen, si desea realizar alguna clase de transaccién de bienes o
servicios debera registrarse en el Centro Comercial Virtual; el servicio ofrece al

registrado dos opciones de pago, contra entrega y tarjeta de crédito.

Un suscriptor es el representante de la empresa suscrita al Centro Comercial Virtual en
donde promociona los servicios y productos que esta ofrece. Gestiona la informacion

de los productos a través de una interfaz proporcionada por el servicio.



El Distribuidor se encarga de hacer efectivos los envios, recibe la informacién de la

localizacién y el destino de las mercancias.

El administrador del sistema puede gestionar los diferentes suscriptores, de tal manera

que el Centro Comercial Virtual facilita las herramientas necesarias para poder incluir

empresas que ofrezcan productos y servicios de diferente tipo, ademas de poderlas

clasificar por las categorias existentes o adicionar nuevas.

Este servicio brinda confianza y seguridad con respecto a los datos y transacciones,

faci

1.2

lita al registrado el proceso de compras, permitiendo la gestion de estas.

OBJETIVO GENERAL DEL PROYECTO

Hacer del comercio electrénico, una herramienta para que las pequefias y medianas

empresas del departamento del Cauca, comprometidas con el desarrollo de la region,

que exporten o tengan potencial para hacerlo; puedan mejorar sus procesos de

promocion, comercializacion y venta de sus productos bienes y servicios.

1.3

OBJETIVOS ESPECIFICOS

Desarrollar e implantar la primera versién del Centro Comercial Virtual para el
portal Tampu; plataforma que permitird a cualquier empresa, ofrecer sus

productos, bienes y servicios a través de Internet.

Propiciar un acercamiento con algunas empresas del departamento del Cauca para

lograr un sistema acorde con las necesidades y requerimientos de las mismas.

Aprovechar las ventajas que ofrece la red Internet para crear un servicio interactivo
de alta calidad, facilmente utilizable y configurable; con la capacidad de incluir

productos y servicios sin importar su tipo.

Definir la estructura e implementar una linea de base para el desarrollo de un

Centro de Negocios Virtual.



e Explorar las caracteristicas, ventajas y herramientas para el desarrollo de
aplicaciones de comercio electrénico orientadas a negocios entre empresas,

Business to Business (B2B).

e Utilizar la Metodologia Integral para la Construccion de Servicios, trabajo de grado
desarrollado al interior del Grupo de Ingenieria Telematica, como Referencia

Metodoldgica del presente proyecto.

1.4 METODOLOGIA DEL PROYECTO

Para el desarrollo de la aplicacién, que soporta el centro Comercial Virtual se utilizara
la Metodologia Integral para la construccion de Servicios propuesta en el trabajo de
grado: “Metodologia Integral para la Construccion de Servicios Interactivos de
Entretenimiento” [RAMO1].

La metodologia sugiere las siguientes fases:

a. Estudio de prefactibilidad: En la que se busca declarar el alcance del servicio que

se quiere crear y establecer si es viable iniciar el respectivo proyecto.

b. Estudio de factibilidad: Su objetivo es definir una arquitectura de referencia para

el ciclo de vida del servicio y asegurar la factibilidad de construccién del servicio.

c. Creacion del servicio: Orientado a producir una versién del servicio que

corresponda a la capacidad operacional inicial proyectada.

d. Validacion del servicio: Con la que se pretende finalmente entregar el servicio
asegurandose que la version del servicio a entregar ha alcanzado la capacidad

operacional proyectada.

Cada fase de esta metodologia aporta un documento, los cuales hacen parte de los

anexos de esta monografia.



1.5 ORGANIZACION DEL DOCUMENTO

La monografia esta estructurada de la siguiente manera:

El primer capitulo estd constituido por esta introduccion al trabajo de grado y la

presentacién de la monografia respectiva.

El capitulo dos planteado en el anteproyecto como “Descripcién del Centro Comercial”,
detalla los servicios del Centro Comercial virtual (CCV), las funcionalidades del mismo,
la forma cdmo una empresa puede hacer uso del CCV y las experiencias logradas con

la empresa modelo para el prototipo.

El capitulo tres presenta una visidon general de las tecnologias XML para B2B, una
descripcion de los conceptos de B2B y EDI, ventajas y desventajas de utilizar XML para
B2B y la descripcion de algunas herramientas para el intercambio de datos electrénicos
mediante la modalidad B2B con XML.

El capitulo cuatro establece - como conclusiones y recomendaciones - las

consideraciones finales que arroja el proyecto.

Como anexos se tienen los siguientes documentos:

Anexo 1.- Estudio de Prefactibilidad.
Anexo 2.- Estudio de Factibilidad.
Anexo 3.- Creacion del Servicio.
Anexo 4.- Validacién del Servicio.
Anexo 5.- Material de Apoyo.



2. DESCRIPCION DEL CENTRO COMERCIAL VIRTUAL

2.1 INTRODUCCION

Con el fin de enfrentar grandes retos que se desprenden de la aparicién de los nuevos
paradigmas de los negocios, como lo es el competir en la era digital con grandes
empresas que incurrieron con relativa facilidad al medio, las pequefias y medianas
empresas del pais estdn optando por propiciar acercamientos con las entidades que
puedan ofrecerles un aprovechamiento maximo de los beneficios que aporta la

tecnologia a la eficiencia operativa y el mercado efectivo.

La idea de crear un Centro Comercial Virtual para el portal Tampu nace entonces, de la
necesidad de generar un medio que incentive a los pequefios empresarios del
departamento del Cauca, que ven la necesidad de “sistematizar” sus procesos de
comercializacién en aras de mejorarlos, a emprender el camino que permita alcanzar

las metas de expansion.

El presente capitulo describe un tanto el modelo propuesto para lograr estos objetivos,
partiendo de dos puntos clave a mencionar, la empresa modelo y la tecnologia, ambas
soportadas sobre cada otra, para lograr una final convergencia que trata de satisfacer

las necesidades de las partes.

Se tratara en primera instancia, explicar el modelo del negocio de la empresa Corseda,
seguidamente se planteara la solucién tecnolégica propuesta para cumplir con los
requerimientos, y por ultimo se presenta una abstraccién del modelamiento UML que

se elaboro para el desarrollo del prototipo.



2.2 ACTIVIDADES Y EXPERIENCIAS CON LA EMPRESA MODELO PARA EL
PROTOTIPO

Después de algunos acercamientos con diferentes personas de la planta administrativa
de nuestra empresa modelo se recolectd un gran volumen de informacién, una vez

clasificada y sistematizada se abstrajo.

2.2.1 &Qué es CORSEDA?

CORSEDA es una empresa conformada por 260 familias agrupadas en 11 asociaciones;
de estas 140 se dedican al cultivo del gusano de seda para producir el capullo y las
otras 120 se dedican a la produccién artesanal de tejidos.

Los presidentes de cada asociacion conforman la junta directiva de CORSEDA
encargada de tomar las decisiones; Las tareas de produccion y mercadeo son
supervisadas por Un Gerente, Una Disefiadora Textil, Dos Instructoras, Cuatro
Técnicos y Un Profesional en Comercio Internacional.

La empresa produce Capullo, Hilo y Textiles. De la produccion de Capullos la mitad se
vende a empresas como COCOSILK (Empresa Pereirana) y la otra mitad se ofrece a los

artesanos a precios modicos.

2.2.2 éComo venden sus productos?

CORSEDA hace conocer sus productos en las ferias textiles y artesanales en Colombia,

lugares donde adquieren clientes potenciales.

Las personas interesadas en el producto se contactan con la empresa para solicitar un

catalogo de muestras, entonces se le envia a través de correo los siguientes

elementos:
e Catalogo de Productos. Fotos de los textiles.
e Lista de Precios. Precios de acuerdo a las referencias del catalogo.

e Muestras de los productos. Pequefias muestras de los diferentes tejidos.



El catadlogo y la lista de precios se enviaran via telefénica o a través de e-mail. Las
muestras se envian a través de correo por DEPRISA para envios nacionales y DHL para
envios internacionales.

Tanto para un pedido nacional como internacional la maxima cantidad que se puede
enviar son 1000 (mil) prendas que corresponden a la maxima produccion de la
empresa en un mes.

Para realizar él envio el cliente debe confirmarlo via fax indicando lo que ha pedido y
adjuntando copia de la consignacion bancaria. Dicha consignaciéon debe corresponder a
la mitad del valor del pedido.

La otra mitad se hara a contra entrega después de que la empresa envie el documento
de embarque por correo.

Si este pedido es grande se debe hacer con 45 dias de anticipacion.

El pedido minimo internacional que se puede despachar son seis prendas por cada

referencia y color. Para pedidos nacionales pequefios se envia lo que haya en almacén.

2.2.3 Modelo del Negocio

La captura de requerimientos se realizdé identificando las necesidades del negocio
desde dos puntos de vista: el portal Tampu y la empresa modelo CORSEDA, este
proceso se encuentra descrito en el primer documento que sugiere la metodologia

llamado Andalisis de Prefactibilidad.

El proceso de negocio en si iniciaria en el momento en que un comprador solicita la
adquisiciéon de un producto y finalizaria con la entrega del producto seleccionado, en
este proceso se ven involucrados de manera directa y responsable de la finalizacion
exitosa del mismo, tres entidades, las cuales hemos nombrado de la siguiente manera:
Suscriptor: Es el proveedor de los productos que se ofrecen en una tienda, es el
encargado de aprobar los pedidos y el directo responsable de la calidad de los mismos.
Distribuidor: Encargado de recibir la informacion acerca del envio y hacerlo efectivo
cuando un pedido es aprobado.

Registrado: Es el comprador que accede a una o varias tiendas con el propédsito de

conocer los productos que en ellas se ofrecen.

Bajo este orden de ideas, se Construye un diagrama de actividades que represente el

proceso de negocio. Haciendo uso de los elementos de los diagramas de actividades de



UML trataremos de mostrar de forma mas rigurosa y ordenada el flujo de actividades

del proceso de negocio.

2.2.4 Diagrama de Actividades del Negocio

Regisatrado Suscriptor Distribuidor

implica conocer|
Registrado

Pedido
[sin aprobar]

< Relizar Pedido >—%( Evaluar Pedido)

< . Aprobar? Ejecutar Registrar
Envio —=( llegada pedido

Aprobar
Pedido

Pedido
[aprobado]

Figura 2.1: Diagrama de actividades del Negocio.

En el diagrama anterior se han mostrado solo algunos flujos de datos. Las acciones del
proceso de negocio intercambian una Unica informacién: un pedido. En este caso, el

pedido fluiria entre las acciones solo cambiando de estado.

El Centro Comercial Virtual no seria, entonces un proceso de negocio de empresa en si.
Es una parte del sistema de informacion que hara de intermediario entre un cliente en
general y las empresas. La funcionalidad estard repartida en varios procesos de
negocio: comprar, contactar el servicio de distribucion, etc. que facilitara la

sistematizacion de los subsistemas de cada empresa.



2.3 ARQUITECTURA Y TECNOLOGIA INVOLUCRADA

El proyecto Tampu pretende para su segunda etapa, crear una plataforma desde donde
se pueda ofrecer y vender productos y servicios de las empresas subscritas al portal.

El prototipo se basa en el desarrollo de un servicio de Comercio Electronico Negocio a
Consumidor (B2C) para una empresa exportadora de la region llamada CORSEDA. El
prototipo también estd encaminado en la suscripcion de empresas que ofrezcan

servicios como planes turisticos o académicos.

La forma mas extendida para construir un sistema de comercio en Internet consiste en
utilizar un servidor web con un catalogo con informacién sobre los productos o
servicios ofrecidos y un formulario para procesar los pedidos. El catdlogo estara
compuesto por una serie de paginas web describiendo la mercancia en venta, esta, por
lo general vendra acompanada de imagenes, dibujos, especificaciones, animaciones,
clips de video o audio, applets de Java, controles ActiveX, etc. Estas paginas web se
pueden crear estaticamente con un programa de edicion HTML, o también pueden
crearse dinamicamente, con tecnologias de programacion del lado del servidor, desde
una base de datos de los articulos y su informacion asociada. Junto a cada articulo se
sitla un botdn que el visitante puede pulsar para comprarlo o, mas comlnmente, para
afnadirlo al carrito de compras para pagarlo todo al final. Cuando el cliente ha
terminado sus compras, pasa por una "caja virtual", que iniciara el proceso de pago y

envio.
El Centro Comercial Virtual de TAMPU es una arquitectura telematica que permite la
prestacién de servicios de comercio electrénico dentro del portal TAMPU, mediante una

aplicacion denominada Centro Comercial Virtual.

A continuacién se presenta el modelo de arquitectura para la implantacién del sistema.
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ADMINISTRADOR

SUSCRIPTOR
DISTRIBUIDOR

INTERNET

el e

VISITANTE

Figura 2.2: Diagrama general del Centro Comercial Virtual (CCV).

Subscriptor es el representante de la empresa subscrita al Centro Comercial Virtual
en donde promocionara los servicios y productos que esta ofrece. Gestionara la
informacion de los productos a través de una interfaz proporcionada por el servicio.
Distribuidor se encargara de hacer efectivos los envios, recibird la informacion de la
localizacion y el destino de las mercancias.

Administrador tendrd a su cargo las labores de gestion del sitio, entre otras
actividades podra suscribir nuevas empresas al sitio, clasificarlas deacuerdo a
categorias, podra estar pendiente de todas las actividades de transaccién que sucedan

dentro del centro.

Es importante destacar que tanto el servidor de la aplicacién como el de base de datos,
deberd implantarse en el servidor Web de la Universidad del Cauca donde reside el
dominio de Tampu, este a su vez estd basado en la tecnologia Apache, PHP, MySQL,

que sera la plataforma inicial para la implantacién del servicio.
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Apache es el servidor instalado en el host donde reside el dominio Tampu; MySQL es el
administrador de bases de datos relacionales, escogido por su rapidez y facilidad en el
manejo; y PHP4 es el lenguaje de programacion del lado del servidor, desde donde se
generan las paginas HTML y se hacen consultas a la base de datos, escogido, ademas,

porque provee funciones de manejo de sesiones.

A continuacion se presenta un diagrama simple que ilustra un proceso exitoso de

compra:

Servidores de
Correo

’ 10
BaseDatos|

A

Servicio de
autenticacion
de pago

Figura 2.3: Diagrama del proceso de compra.

1. Un visitante puede acceder al Centro Comercial Virtual a través de Internet y
conocer tiendas y productos
El programa del servidor extrae la informacion necesaria de la Base de Datos.

3. El servidor genera los catdlogos de productos de la tienda visitada.
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4. El visitante agrega los diferentes prductos a su carrito de compras

El servidor actualiza y reevalua la informaciéon por cada modificacion en el
carrito de compras.

El visitante deside que ha terminado de llenar su orden.

El servidor genera el resumen de la orden y calcula el precio total.

El visitante ingresa sus datos personales, de envio y de pago.

Se pide autorizacién del pago al banco para la transaccion de fondos.

H 2 Y ® N

0. La informacién acerca de la orden se guarda en la Base de Datos
1.Se envian las diferentes notificaciones a los actores involucrados, comprador,

vendedor y distribuidor.
2.3.1 Sesiones

El proceso se ve realmente sencillo cuando se trata de un solo usuario, pero se
complica progresivamente cuanto mas extenso sea el nimero de usuarios. Debemos
tener presente que Internet (y especificamente el protocolo HTTP) no es orientado a
conexidn, esto implica, en nuestro caso, que cada peticion hecha al servidor se hace
separada y secuencialmente independiente del usuario que las esté generando, de tal
manera que por si mismo el servidor no podria diferenciar entre dos peticiones hechas
simultaneamente por distintos usuarios. La solucion planteada es, entonces un manejo
adecuado de sesiones apartir de los scripts en el servidor, las cuales permitan a este
distinguir de qué usuario viene determinado conjunto de peticiones. PHP4 incluye
funciones que permiten no perder de vista la sesién de cada usuario, y por lo tanto

tampoco un grupo de peticiones de la misma sesion.

2.3.2 Seguridad

El fraude, rastreo de informacion con fines delictivos, robo de datos, etc, han
prevenido a muchos usuarios para aceptar y adoptar los beneficios del mundo

electrénico. Por esto los usuarios esperan que la seguridad que ven en el mundo real

se extienda al mundo digital.

El servicio del Centro Comercial Virtual para el Portal Tampu debe brindar confianza

con respecto a los datos y operaciones, para lo cual es necesario trabajar sobre un
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sistema que permita gestionar de una forma segura las transacciones on-line en la

Red, en otras palabras debemos “asegurar el servidor”.

Servidor Seguro

El protocolo SSL (Secure Socket Layer), Proporciona sus servicios de seguridad
cifrando los datos intercambiados entre el servidor y el cliente con un algoritmo de
cifrado simétrico, tipicamente el RC4 (Rivest’s Cipher 4) o IDEA (International Data
Encryption Algorithm), y cifrando la clave de sesién de RC4 o IDEA mediante un
algoritmo de cifrado de clave publica, tipicamente el RSA. La clave de sesion es la que
se utiliza para cifrar los datos que vienen desde y van hacia el servidor seguro. Se
genera una clave de sesién distinta para cada transaccion, lo cual permite que aunque
sea decifrada por un atacante en una transaccion dada, no sirva para descifrar futuras
transacciones. MD5 (Message Digest Algorithm 5) se usa como algoritmo de hash

(firma de comprobacion aleatoria).

SSL proporciona cifrado de datos, autenticacién de servidores, integridad de mensajes

y autenticacion de cliente para conexiones TCP/IP.

Certificado Digital

Cada web site que desee operar el protocolo de transacciones comerciales segura,
necesitara obtener un certificado digital de autenticidad "firmado". Los certificados
digitales de autenticidad son documentos digitales de identidad emitidos a un
individuo. La emision esta bajo la responsabilidad por una identidad de certificacion
(CA) debidamente autorizada, en Colombia, por la Superintendencia de Industria y
Comercio (Ley 527 art. 29-34). Esta entidad garantiza los datos contenidos en el
citado documento relativos a una persona, ya sea natural o juridica (empresas). Este
documento digital vendria a ser el equivalente a un Documento de Identidad, Licencia,
pasaporte o carné de empresa. Mediante un conjunto de claves asociadas a una
identidad, un Certificado sirve para identificarse ante terceros, y previene suplantacion
de la identidad en Internet. Este hecho lo convierte en herramienta clave para la

identificacion de las partes contratantes en el comercio electrénico.

14


http://www.certicamara.com/normatividad/normatividad.html

Un certificado digital normalmente contiene:
1. El identificador de la entidad de certificaciéon que expide el certificado.
2. El nombre inconfundible del titular.

3. Un atributo especifico del titular, como su direccion, capacidad de actuar en
nombre de una empresa, solvencia, numero de NIT u otro cdédigo de
identificacion fiscal, o la existencia de garantias de pago o de licencias y

atribuciones especifico.
4. El comienzo y fin del periodo de validez del certificado.
5. El cédigo Unico del certificado
6. La firma digital de la entidad de certificacidon que expide el certificado.
7. Los limites de uso del certificado, si procede.

8. Los limites de la responsabilidad del proveedor de servicios de certificacion y
del valor de las transacciones para las que tiene validez el certificado. Un
certificado digital contiene la clave publica del suscriptor del certificado. (Ley
527 art. 35-38).

CERTICAMARA

La Autoridad de Certificaciéon (CA), en Colombia es CERTICAMARA (Sociedad Cameral
de Certificacién Digital CerticAmara S.A), es una sociedad anonima constituida por las
Cédmaras de Comercio del pais, entidad de certificacion abierta y de caracter
Empresarial, que tiene cdmo propdsito fundamental proporcional las herramientas
necesarias para que los empresarios del pais puedan realizar comercio electrénico

seguro.

Es necesario solicitar, entonces a CERTICAMARA un Certificado de Servidor Seguro, en
este se relaciona una clave publica con una direccidon URL, indicando que una persona
determinada tiene el control y el derecho a ser asociado a dicha direccién. La clave
privada correspondiente a la clave publica estard bajo la responsabilidad del

representante legal de la persona juridica.
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La lista de los documentos necesarios, el formulario y el contrato se presentan en el

anexo 5.

2.3.3 Servicio de Envio

El actor intermediario que hara llegar los productos del Suscriptor (Business) al

Registrado (Consumer), se le ha dado el nombre de Distribuidor, debe tratarse de una

entidad de mensajeria que ofrezca seguridad, rapidez, precio justo y ofrezca

cubrimiento global debido a la naturaleza del negocio.

Hoy dia las empresas de mensajeria van mas allad de sdlo entregar productos, ofrecen

una serie de servicios que pueden contribuir para realizar transacciones electronicas

con mayor éxito:

Administracion de Inventarios:

Procesamiento de 6rdenes:

Seleccion y empaque de los

productos:

Seguimiento en Linea:

Los productos son etiquetados con un cédigo de
barras y pueden ser almacenados en bodegas
dedicadas ubicadas en puntos estratégicos. Con
ello se garantiza la mejor identificacién y control

de la mercancia y su rapido despacho.

Los productos de cada pedido son turnados
inmediatamente a la linea de empaque vy
descargados automaticamente del inventario
disponible en bodega; manteniendo asi un
inventario siempre al dia.

De acuerdo con la naturaleza y caracteristicas
de cada producto se seleccionan los materiales
optimos para asegurar la integridad de los
mismos durante el transporte; posteriormente
los objetos correspondientes a un mismo pedido
se empacan juntos para minimizar errores en el
reparto.

Gracias al numero de guia y utilizando Internet,
el cliente puede rastrear su pedido, conociendo

asi en donde se encuentra su mercancia.
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Entrega: Con toda seguridad y garantias de tiempo, usted
puede recibir la mercancia que solicité por
Internet.

Confirmacion de la Entrega: Para asegurarse de que en realidad el pedido
fue entregado, al recibir su mercancia se le

solicitara firme un acuse de recibo.

Las empresas de envio mas reconocidas a nivel mundial son:

« UPS (United Parcel Service, en Colombia: Coordinadora Mercantil)

« FedEx (Federal Express; en Colombia: Deprisa)

UPS: Ofrece software para hacer envios en linea, y para que los clientes estén al tanto

de sus envios desde la pagina de comercio electronico.

UPS autoriza utilizar los sistemas de rastreo de UPS exclusivamente para el rastreo de
envios cuya entrega haya sido encargada a UPS por o para el sitio de comercio

electrdnico.
Tiene cobertura mundial.

UPS desea ayudar a los negocios frente a la mayor competencia del mercado global,
ofreciendo servicios de informacion y entrega para despachar envios internacionales y

simplificando el proceso de direccién del negocio en el extranjero.

FedEx: Ofrece un Software por medio del cual se puede: enviar, recibir, realizar
rastreos, mantenimiento, hacer reportes, recuperar informacién control de inventario,
entro otros.

Ofrece el sistema de rastreos por Internet.

Tiene una cobertura de 212 paises alrededor del mundo.
En general, las empresas entregan el software propietario para gestionar los envios en

linea y aprovechar todas las facilidades que se ofrecen tanto para el comprador como

para el vendedor.
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Sin embargo, el desarrollo para la plataforma Linux es pobre aun. Es necesario,
entonces mantener la informaciéon del envio en nuestro propio servidor incluyendo en
la base de datos una tabla con los valores de los fletes; desde una interfaz de
distribuidor se gestionan estos datos y al usuario se le entregara un calculo de los
valores de envio dependiendo del lugar donde se debe entregar la mercancia y de los

respectivos valores de fletes que maneje el distribuidor.

2.4 MODELAMIENTO

Para el analisis y desarrollo de la aplicacién, se utilizo la Metodologia Integral para la
construccién de Servicios propuesta en el trabajo de grado: “Metodologia Integral para

la Construccidon de Servicios Interactivos de Entretenimiento”.

Esta referencia metodoldgica propicia el desarrollo de servicios en el menor tiempo
posible bajo criterios de alta calidad, costos competitivos, y optimizacion de esfuerzo
del personal involucrado. Se ha basado en la evolucidon de los planteamientos
metodoldgicos del M.R.D.P., en las directrices mas recientes de UP, en la apropiacion
adecuada de UML y en la integracion de herramientas y nuevas tecnologias de
desarrollo, teniendo siempre como pilar fundamental una adecuada concepcién vy

utilizacién del paradigma de orientacion a objeto [RAMO1].
Se presenta a continuacién los diagramas de casos de uso y el diagrama general del

modelo del dominio, finalmente se hace la descripcién detallada de uno de los casos de

uso esenciales del servicio: Registrarse
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2.4.1 Modelo de casos de Uso

/Q\

Visitante

//M\Q\

% /
~
Registrado \

Servicio Del Centro Comercial Virtual

- C O

Q

Buscar Producto C ) Gestionar Distribuidores
<« |
Identificar Adm/dor -

, Gestionar Categorias
<>Escoger Categoria <> /

Registrarse C >estlonar Registrados ()
\b( > Visitar Tienda C )Gestlonar Suscriptores

Conocer Producto Revisar Pedidos

\\Cf:> L
Gestionar Orden Identificar S:M
Cf:> -

Ver Ofertas Gestionar Escogenaas

Gestionar Producto

Hacer Pedido

~— C ) Reviiamy

\ Gestionar Perfil ( ) - /
— Gestionar Fletes <,/>

Identificar Registrado Identificar Distribuidor

\
N

Administrador

| _—
/

Suscriptor

= X

Distribuidor

Figura 2.4: Modelo de casos de uso.
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2.4.2 Diagrama general del Diagrama del Dominio

categoria
visitante Gestiona
BBid o 1
cod_categoria
peso
&5tipo_oferta
[BHatributo_variable
B5foto
] 1
Contiene
registrado administrador
aid : !
password 1.%
E5name2 : type = initval
1
Realiza
0.* gestiona
E&referencia Suscriptor
EEno_productos B&nombre
S,
Responde B¥cod_suscriptor
0.% 1%  |B5direccion
E5telefono
1.
distribuidor
1 e 0.* Gestiona
1.*
1
flete paises
d_pais 1 1.*

=id_distribuidor gnombre_pais

Figura 2.5: Diagrama general del diagrama del dominio.

20



2.4.3

Flujo Principal de los Casos de Uso del Servicio

Caso de Uso Buscar

a)
b)

c)
d)

El Visitante ingresa a la opcion de buscar y digita el criterio de busqueda.

El servicio procesa su peticion y le entrega la informacidon de los productos
relacionados con su criterio de blsqueda indicando nombre, categoria, empresa
a la cual pertenece el producto y el enlace a la descripciéon del producto y su
respectiva imagen.

El Visitante selecciona un enlace a seguir segun el producto que desee.

El servicio le entrega (despliega) la respectiva peticién.

Caso de Uso Gestionar perfil

a)
b)

c)
d)

e)

El Registrado accede por medio de un vinculo a Gestionar su Perfil

El servicio suministra al Registrado el formulario para modificacion de datos con
los items posible a cambiar.

El Registrado modifica y los confirma.

El servicio verifica que los datos sean validos, los incorpora y envia una
confirmacién al Suscriptor.

El Registrado recibe la confirmacién y el servicio actualiza los datos

Caso de Uso Registrarse

a)
b)
)
d)

e)

f)

El visitante navega a través del servicio, teniendo la posibilidad de registrarse
en cualquier momento

Presiona la opcién de registrarse

El servicio entrega el formulario de registro.

Ingresa los datos respectivos (identificacion, datos personales, cdédigo,
facultad).

El servicio valida los datos respectivos y de ser consistentes incorpora al nuevo
Registrado y le presenta la serie de facilidades que el servicio tiene para los
usuarios registrados.

El nuevo Registrado podra acceder a la totalidad de los servicios que se ofrecen.

Caso de Uso Conocer Producto

a)

El Visitante selecciona ver caracteristicas de un producto en particular
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b)
)

El servicio le entrega (despliega) la informacion solicitada
El Visitante selecciona algunas caracteristicas modificables del producto a su

preferencia, como color del producto, intensidad horaria del servicio, etc.

Caso de Uso Visitar Tienda

a)

b)

c)
d)

El Visitante selecciona ver una de las tiendas que aparecen en la pagina inicial
del servicio.

El servicio le presenta la descripcion de la tienda solicitada y las categorias de
productos que esta vende.

El Visitante accede a una de las categorias que maneja la tienda

El sistema le despliega la lista de productos de la categoria seleccionada.

Caso de Uso Gestionar Orden

a)
b)

c)

d)

El Visitante elige la opcidn gestionar orden.

El servicio le entrega una lista con los productos que ha adicionado a su orden
de compras, con un espacio para que el visitante pueda cambiar la cantidad de
productos, el precio, ademas de otras opciones como eliminar producto de la
orden y pagar.

El servicio le da la oportunidad al visitante para confirmar que desea comprar lo
que ha adicionado a su orden.

El Visitante confirma que esta lista su orden para pagarla.

Caso de Uso Hacer pedido:

a)
b)

c)
d)
e)
f)

9)
h)

El Registrado decide hacer el pedido de la orden de compra que ha gestionado
El servicio entrega el formulario con la informacion del Registrado con el fin que
este la valide

El Registrado cambia y/o valida la informacidn

El servicio pide al Registrado la informacién concerniente al pago

El Registrado paga con tarjeta de crédito

El servicio se comunica con el banco para que este valide la informacion del
Registrado

El servicio actualiza la base de datos.

El servicio entrega al Registrado el mensaje correspondiente a que se ha

efectuado exitosamente la transaccion.
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Caso de Uso Ver Ofertas:
a) Una vez el Visitante acceda al servicio, este entrega al interfaz con una las
Gltimas ofertas.
b) El Visitante decide conocer la oferta y se inicializa el caso de uso conocer
producto o conocer la Tienda que ofrece el producto en oferta y se inicializa el

caso de uso visitar tienda.

Caso de Uso Identificar Registrado
a) Durante el recorrido del Centro, el servicio le presenta al visitante la
oportunidad de registrarse o identificarse como Registrado.
b) El visitante introduce su login y password en las casillas destinadas para ello.
c) El servicio valida el Registrado y se inicia una sesidn de Registrado ubicandolo

en el Formulario de Registrado para corroborar la informacidn personal.

Caso de Uso Escoger categoria
a) El visitante accede al Centro Comercial Virtual a través de la URL de Tampu
b) El sistema muestra los logos de cada una de las tiendas que se encuentren
suscritas al servicio y los vinculos a las diferentes opciones de este como buscar
un producto o escoger una categoria.
c) El visitante escoge una de las categorias de productos

d) El servicio le muestra los diferentes productos o subcategorias.

Caso de Uso Identificar Administrador
a) El Administrador ejecuta la pagina de administracion del servicio.
b) El Administrador se identifica con su login y password.
c) El servicio valida el Administrador y de ser valido le permite iniciar una sesion

de Administrador ubicandolo en el menu de inicio de Administrador del servicio.

Caso de Uso Gestionar Suscriptores
a) El Administrador solicita al servicio la interfaz de gestién de Suscriptores.
b) El servicio despliega una interfaz con un listado de los Suscriptores de los
cuales se puede seleccionar al que se vaya a modificar o eliminar, ademas de
la opcién que permite adicionar un nuevo Suscriptor

c) El Administrador escoge la opcion modificar Suscriptor
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d)

e)
f)

El servicio presenta los campos que se requieren con los respectivos datos del
Suscriptor.
El Administrador acepta los datos

El servicio valida y/o actualiza la informacion de los Suscriptores.

Caso de Uso Gestionar Distribuidores

a)
b)

El Administrador solicita al servicio la interfaz de gestidn de Distribuidores.

El servicio despliega una interfaz con un listado de los Distribuidores de los
cuales se puede seleccionar al que se vaya a modificar o eliminar, ademas de
la opcién que permite adicionar un nuevo Distribuidor

El Administrador escoge la opcion modificar Distribuidor

El servicio presenta los campos que se requieren con los respectivos datos del
Distribuidor.

El Administrador acepta los datos

El servicio valida y/o actualiza la informacion de los Distribuidores.

Caso de Uso Gestionar Registrados

a)
b)

c)
d)
e)
f)

El Administrador solicita al servicio gestionar Registrados

El servicio le entrega un listado con los Registrados actuales con las opciones
ver detalles y eliminar registro.

El Administrador elimina del servicio al Registrado que desee

El servicio envia un correo al Registrado eliminado

El servicio modifica la base de datos

El servicio entrega al Administrador el mensaje correspondiente de actualizacion

de los datos.

Caso de Uso Revisar Entregas

a)
b)

c)
d)
e)

El Distribuidor solicita al servicio revisar las entregas

El servicio le entrega un listado con los ultimos pedidos, sefalando los nuevos y
la oportunidad de marcarlos como despachados

El Distribuidor marca los pedidos despachados

El servicio modifica la base de datos

El servicio entrega al Distribuidor el mensaje correspondiente de actualizacidén

de los datos
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Caso de Uso Gestionar Categorias
a) El Administrador solicita al servicio gestionar Categorias
b) El servicio le entrega un listado con los nombres de las categorias y la opcién de
eliminar o adicionar una nueva categoria
c) El Administrador adiciona una nueva categoria
d) El servicio modifica la base de datos
e) El servicio entrega al Administrador el mensaje correspondiente de actualizacién

de los datos.

Caso de Uso Gestionar Fletes
a) El Distribuidor solicita al servicio gestionar fletes
b) El servicio le entrega un listado con las diferentes ciudades y paises.
c) El Distribuidor elige un pais o ciudad
d) El servicio muestra el valor del flete y la oportunidad de modificarlo
e) El Distribuidor modifica el valor del flete y acepta los cambios
f) El servicio modifica la base de datos y entrega al Distribuidor el mensaje

correspondiente de actualizacion de los datos.

Caso de Uso Identificar Distribuidor
a) El Distribuidor accede a la pagina de Identificacion del Distribuidor.
b) El Distribuidor se identifica con su login y password e indica al servicio que ha
ingresado los datos.
c) El servicio valida el Distribuidor y de ser valido le permite ingresar a la sesion
Distribuidor

Caso de Uso Revisar Pedidos
a) Una vez realizado el pedido el servicio entrega al Suscriptor la notificacién de
nuevo pedido con toda la informacién necesaria.

b) El Suscriptor autoriza la entrega
Caso de Uso Gestionar Escogencias Graficas

a) El Distribuidor se encuentra en el menu principal de Distribuidor y decide editar

o adicionar una escogencia.
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b)

)
d)

e)
f)

El servicio despliega una interfaz con un listado de las escogencias graficas con
las opciones de modificar, eliminar y adicionar una nueva escogencia

El Suscriptor escoge la opcién modificar Escogencia

El servicio presenta los campos para modificar la informacién de las escogencia,
estos son, nombre e imagen.

El Suscriptor acepta los datos

El servicio valida y/o actualiza la informacién de la escogencia.

Caso de Uso Identificar Suscriptor

a)
b)

c)

d)

El Suscriptor accede a la pagina de Identificacién del Suscriptor.

El Suscriptor se identifica con su login y password e indica al servicio que ha
ingresado los datos.

El servicio valida el Suscriptor y de ser valido le permite ingresar a la pagina
Principal (Menu Principal)

El Suscriptor recibe la pagina de menu principal de Suscriptor.

Caso de Uso Gestionar Producto

a)

b)

c)

d)

Desde la pagina principal de Suscriptor del servicio, el Suscriptor escoge la
opcion que le permite gestionar un Producto. El servicio entonces le entrega la
pagina de Gestion de Productos.

En la pagina de Gestién de Productos tiene la opciéon de modificar datos de un
producto o adicionar un producto nuevo a su tienda. El Suscriptor escoge la
opcion que desee.

El servicio entrega al Suscriptor una pagina donde este puede llenar los campos
de Nombre, foto, categoria, Empresa, Peso, valor, Comentarios del Producto y
un campo donde pueda adicionar otras caracteristicas que dependeran del tipo
de producto.

El Suscriptor ingresa la totalidad de los datos anteriormente mencionados vy le
informa al servicio que ha ingresado los datos mediante un botén.

El servicio registra los datos y actualiza los datos.
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2.4.4 Descripcion de un Caso de Uso

Caso de Uso Registrarse

Iniciador: Visitante, Usuario que puede desplazarse por el sitio con toda facilidad,
puede conocer las caracteristicas de los productos, armar un carro de compras, pero
no hacer un pedido. Si lo desea, puede suscribirse al servicio de manera gratuita.
Proposito: Registrar a un visitante para que este pueda hacer uso de las facilidades
que provee el servicio del Centro Comercial.
Resumen: Un visitante solicita registrarse en el Servicio del Centro Comercial
El servicio le provee de un formulario para que el Visitante ingrese sus datos.
Luego de ingresar los datos de manera correcta el servicio lo registra como Registrado.
Descripcion:
Precondicién: Ninguna
Flujo principal de eventos
g) El visitante navega a través del servicio, teniendo la posibilidad de registrarse
en cualquier momento
h) Presiona la opcidn de registrarse
i) El servicio entrega el formulario de registro.
j) Ingresa los datos respectivos (identificacion, datos personales, codigo,
facultad).
k) El servicio valida los datos respectivos y de ser consistentes incorpora al nuevo
Suscriptor y envia la cartelera al Suscriptor para empezar a disfrutar del
servicio.

I) El nuevo Registrado podra acceder a la totalidad de los servicios que se ofrecen.

Flujos alternativos

En 5 el servicio al validar los datos encuentra opciones que invalida la solicitud y
devuelve un mensaje al Visitante con la inconsistencia y le entrega el formulario a
llenar conservando los datos validos (para no volverlos a llenar) iterando la secuencia

hasta validar.

Las posibilidades por las cuales no pueden ser validados son:
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e Campos requeridos vacios

e Correo electrénico ya utilizado.

Excepciones

Fallas de comunicacion o inestabilidad del servicio eventual.

Visitante cierra la pagina.

Recursos especiales utilizados

Base de datos para actualizarla.

Guis Requeridas

GUI_Formulario_Registrado

GU _
Oferta \
. ; . Tarjeta_
7 despliega 7
i G|
- - - &I[_
1: activa Registro — ] tdertificadion.
7 J/ 2: activa | _Redistrado
4: despliega : i
Gesplieg 3: activa
\ QUL
Formulario_
Rexistrado

Visitante

Figura 2.6: Diagrama de colaboracion caso de uso Registrarse.

El caso de Uso Registrarse inicia desde UI_Identificacion_Registrado donde se solicita
al Visitante, por medio del formulario checkForm, ingresar su correo electrénico y
Password para con esto datos quedar registrado en la Tarjeta Registrado una vez
ControlIngresoRegistrado halla verificado que el correo electrénico no esté registrado
en el servicio. Se le entrega al nuevo Registrado la interfaz GUI_Formulario_Registrado
que contiene el formulario RegForm donde aparecen los campos para incluir la
informacién personal en la base de datos del servicio, junto a un botén de envio. El

listado de preferencias es generado gracias a una consulta a la base de datos (Tarjeta
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Preferencias). Una vez llenado se envia (submit) a GestionRegistro que recibe todos
los datos y los valida (que existan datos), actualiza la base de datos par finalmente

crear la sesion de Registrado.

2.5 CONCLUSIONES

Se intentd brindar un modelo tecnoldgico que supliera todas las operaciones extraidas
del modelo del negocio de cada empresa, desafortunadamente la cadena del proceso
sufre de un faltante de importancia clave: el pago en linea. A pesar de los rios de tinta
que corren dia a dia acerca del tema, en Colombia no hay mecanismos efectivos que

consoliden una verdadera solucion.

A diferencia de otros paises en desarrollo donde las compras por Internet son una
realidad hace tiempo, las franquicias de tarjetas de crédito (Visa y MasterCard) se han
resistido a estimular este tipo de transacciones en nuestro pais, por los altos riesgos

de fraude que implican.

La solucién puede obtenerse de una manera completa cuando las Franquicias habiliten
un sistema de autenticacidon a los 3 actores participantes en una transaccion: el
establecimiento comercial, el banco y el cliente; como en NorteAmérica lo hace
CyberCash o en la mayoria de paises lo hace el sistema SET (Secure Electronic

Transactions), propietario de Visa.

Mientras eso sucede y se eleve la confianza del usuario, se seguira trabajando con el

artesanal y preferido servicio de contra- entrega.

Partiendo de la exploracién del estado del arte, los conocimientos adquiridos en la
elaboraciéon de esta aplicacién, constituyen una base importante para el desarrollo de

futuras soluciones relacionadas.

Tanto en el plano personal, como institucional, ha representado un aporte significativo
las experiencias adquiridas con relacion al intercambio de opiniones interdisciplinarias
en aras de llegar a una solucién concertada en donde convergen las operaciones
mercantiles y la tecnologia, actividades sin las cuales no se hubiese obtenido la

funcionalidad resultante.
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3. XML PARA B2B

3.1. INTRODUCCION

Estamos asistiendo a una revolucion permanente y continua en los procesos de

desarrollo de aplicaciones y en la capacidad de procesamiento de éstas.

Hay dos tendencias empresariales muy claras en las que hemos de hacer hincapié:

e Tendencia a que las aplicaciones en la empresa sean solamente “aplicaciones web"
debido (entre otros aspectos) a su mayor eficiencia en cuanto a accesibilidad,
conectividad, mantenimiento y capacidad de comunicacion.

e Tendencia a que las aplicaciones web indicadas se confeccionen en un lenguaje
conocido como eXtensible Markup Lenguage (XML), tanto en su uso en Internet
como en Intranet o Extranet, es decir tanto para publicacion o relacion via Internet
como para aplicaciones de gestion interna o para interactuar con clientes y
proveedores. XML se estd imponiendo como estandar en las aplicaciones
empresariales debido a su capacidad de ofrecer funcionalidades avanzadas, por ser
el medio idéneo de intercambio de datos entre empresas, bases de datos y

aplicaciones y por permitir un nivel muy elevado de automatizacién de aplicaciones.

Entendemos por aplicaciones web a aquellas en las que el usuario opera desde un
navegador web con independencia de que se relacione con servidores, bases de datos
o aplicaciones locales o remotas y con independencia de la red, sea via Internet,

Extranet, Intranet o conexion especifica.
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Este capitulo tiene como objetivo mirar la segunda de dichas tendencias, comentando
las caracteristicas, diferencias y ventajas de XML como lenguaje de aplicaciones web,
para entender las causas que permiten una funcionalidad tan importante que le haga

convertirse en el estandar de las aplicaciones web.

3.2. CONCEPTOS FUNDAMENTALES

3.2.1. E-Business

Se entiende por e-business (e-biz) o negocio electrénico el conjunto de aspectos
relacionados con la gestidon de negocios de las empresas que utilizan las Tecnologias de
la Informacion (T.I.) a través de Internet para mejorar la eficiencia de sus areas. Si
bien el aspecto mas visible del e-business es el comercio electronico (es decir, la
compra o venta de bienes y servicios a través de Internet), su incorporacion atraviesa
toda la cadena de valor, abarcando desde el disefio de un producto hasta el servicio de
postventa, pasando por elementos como la gestidon de inventarios y recursos humanos,

las finanzas corporativas, la publicidad, el marketing y la comercializacién, entre otros.

Aun cuando una empresa tome la opcion de no participar del comercio electrénico, sus
modelos de negocios invariablemente se veran afectados por las Tecnologias de la
Informacion T.I., ya sea en la forma en que organizan su trabajo, en su relacidon con
sus proveedores o clientes, o en las multiples facetas en las que la nueva era digital
terminara por reemplazar casi completamente las formas tradicionales de capturar,

procesar y utilizar la informacién.

3.2.2. Comercio Electronico

El Comercio Electrénico es la nueva forma que adquieren los actos de comercio gracias
a la convergencia de las tecnologias de informatica y de telecomunicaciones, acelerada
a partir de la década de los noventa. Su principio fundamental es el intercambio de
informacién a través de redes de telecomunicaciones que vinculan millones de

computadores personales a través del mundo
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Una caracteristica fundamental que distingue el comercio electrénico actual es que éste
se realiza con base a una plataforma completamente abierta, descentralizada vy
democratica, a diferencia de las anteriores formas de intercambio a través de redes
digitales (EDI, TEF, etc.), que requerian complejos y costosos softwares propietarios,
relaciones comerciales preestablecidas y conexiones de telecomunicaciones de

dedicacion exclusiva.

La infraestructura que dio lugar al esquema de comercio electrénico desarrollado a

partir de los noventa consta de seis actores fundamentales:

e Proveedores de hardware. Se relacionan al soporte fisico de Internet, a nivel de los
puntos de origen y destino de la red: fabricantes y ensambladores de PCs,
modems, enrutadores, proveedores de hosting (hospedaje) y hardware informatico

en general.

e Proveedores de red. Basicamente un negocio vinculado a las telecomunicaciones,
compuesto por proveedores de conectividad, transporte y distribucion de

contenidos y acceso final (ISP, Internet Service Providers).

e Proveedores de software y disefio. Relacionados con todo el espectro de programas
orientados a la navegacion (browsers), compresion y/o encriptacion de datos y el
desarrollo de sitios web (HTML, XML, Java, Servidores de aplicaciones) o paquetes

de comercio electrénico como Ariba, Intelsys y Commerce One.

e Proveedores de servicios complementarios. Comprende todos los servicios de
gestidon necesarios para el comercio, servicios como pagos electrénicos,
certificaciéon / autentificacion de firmas de clientes y proveedores, almacenaje y

distribucion de productos, etc.

e Proveedores de Contenido. Incluye a todos los proveedores de informacion,
entretenciéon y servicios interactivos en linea, incluyendo buscadores y portales
tematicos, tiendas virtuales y e-tailers (minoristas que venden a través de

Internet).
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e Proveedores de Capital. Gran parte de las nuevas empresas de comercio
electrénico han sido financiadas por fondos especializados, inversionistas de riesgo
(venture capital) y capitalistas populares que han suscrito las primeras emisiones
bursatiles [MOSO00].

La principal distincidn que habitualmente se hace en materia de comercio electrénico
se refiere a los actores que intervienen en las transacciones. Estos pueden ser
empresas, personas u organismos estatales. Si la interaccidn tiene como destino u
origen una persona natural, se habla de comercio electrénico de tipo B-to-C (Business
to Consumer o B2C), es decir, Empresa a Consumidor. Una derivacién serian los
mercados de subastas virtuales entre personas, tales como e-Bay y DeRemate.com
(que darian lugar a la definicion Consumidor a Consumidor, Consumer to Consumer
C20).

Si por el contrario, se trata de una transaccion entre empresas, se habla de B-to-B
(Business-to-Business o B2B) Empresa a Empresa. Finalmente, si el demandante o
proveedor de servicios es una agencia gubernamental, se habla de B-to-G (Business to
Government) o Empresa a Gobierno, cuyo componente de compraventa de bienes y
servicios no se diferencia de las transacciones entre empresas, a diferencia de lo que

ocurre, por ejemplo, con pagos al Fisco por concepto de impuestos.

Menos relevantes como volumen de comercio, también se identifican transacciones
entre las empresas y el sector educacional y entre éste y los consumidores y el

gobierno.

Este trabajo hace énfasis en dos formas de comercio electréonico en particular, B2C y

B2B los cuales se detallaran a continuacion.

3.2.2.1. Comercio Electréonico Empresa a Consumidor, Business to
Consumer (B2C). En esta modalidad de comercio electréonico se busca
la venta de productos finales a un consumidor (Business to Consumer).
Es vender a un particular a traves de Internet, y todo lo que ello

conlleva, como promocioén, publicidad, servicio posventa, etc.
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Para hacer mayor claridad sobre esta forma de Comercio Electrénico, y teniendo en
cuenta la aplicaciéon desarrollada en el presente trabajo (Centro Comercial Virtual) se
estudiara un caso en particular; la Tienda Virtual, ya que esta hace parte fundamental

del proyecto.

TIENDA VIRTUAL

En esta modalidad, los aplicativos de tienda virtual son el elemento clave para su
desarrollo. Algunos elementos clave que distinguen los diferentes aplicativos de tienda
virtual son [SER02]:

e Creacion en linea de catalogo de productos

e Carrito de compra. Permite hacer un pedido con todos los productos

e Aspectos relativos a seguridad.

e Medios de pago. Solucion tipica es el Terminal Punto de Venta Virtual

(TPV).

e Soporte logistico para el transporte de los bienes vendidos.

Aspectos clave: Son varios los aspectos clave, entre los que destaca la personalizacion,
la inclusién de medios de pago en tiempo real, las barreras tecnoldgicas y la necesidad

de mayor seguridad y confianza en este medio.

Ventajas: Ventajas tipicas para los consumidores son el ahorro de tiempo y de costos
asociados a la compra -vehiculo, gasolina, parqueadero-, las mayores posibilidades de
eleccidon. Desde el punto de vista del papeleo o contabilidad doméstica, también los
pedidos y pagos son electrénicos. Puede mejorar el control de los consumos y las

existencias, favoreciendo el presupuesto familiar.

3.2.2.2. Comercio Electronico Empresa a Empresa, Business to Business
(B2B). Comercio electronico entre empresas es la union directa entre
empresas fabricantes y empresas vendedoras, eliminando intermediarios

y evitando en consecuencia costos afiadidos del producto.

Las tecnologias de comunicacion pueden aparecer en la obtenciéon de informacién

sobre los productos de la empresa, en la negociacion de los precios, en el
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aprovisionamiento, en los pagos, en el intercambio de facturas, en el servicio

postventa, en la publicidad, etc [SER02].

En el comercio entre empresas (Business to Business), el Intercambio Electronico de

Datos (EDI) tiene un papel fundamental por lo que se trata a continuacion.

3.2.3. Intercambio de Datos Electronicos, Electronic Data Interchange
(EDI)

EDI supone el intercambio de datos sobre cuestiones de negocios que se realiza de un
ordenador a otro a través de formatos estandar. Cuando dos compaiiias utilizan EDI
para intercambiar informacion, ésta se estructura en torno a un formato especifico que
es compartido por ambas entidades, con lo que se hace innecesaria la intervencion

humana. Se trata de una transaccion realizada integramente entre ordenadores.

La informacion incluida en una transaccion EDI suele ser, en su mayor parte, la misma
que figura en documentos impresos convencionales por lo que las tradicionales
aplicaciones de EDI son o6rdenes de compra, documentos de embarque, facturas y
pagos. Sin embargo, el desarrollo de estandares y la generalizacion de la informatica
ha impulsado el uso de EDI en muchos otros sectores como puede ser: seguros de
atencion médica, archivos, servicios financieros, compras gubernamentales vy

transacciones en Internet.

EDI permite que una empresa pueda realizar una "transaccién" con otra empresa a
través de un texto semi-ilegible compuesto por una muy larga cadena de caracteres.
Este texto, estructurado bajo el estandar EDI, tiene establecidas las posiciones en las
cuales se encuentra cada uno de los datos necesarios para efectuar la transaccion
enviada. Por ello, cuando la empresa destinataria lo recibe puede interpretarlo con solo

seccionarlo.

Los estandares de EDI. Para poder beneficiarse de EDI en las transacciones
empresariales, es necesario que existan unos estandares. Con ello se asegura que la
informacién que se transmite serd recibida por cualquier receptor. Estos estandares se
organizan de tal modo que los programas informaticos pueden "traducir" los datos de

la compafia emisora (en distintos formatos) a formatos estandar y viceversa. Ello se
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realiza mediante el uso de software instalado en la propia empresa o por medio de los
servicios de una compania VAN (Value Added Network). En la actualidad existen varios
cientos de estandares para una amplia gama de transacciones B2B. Particularmente

definiremos uno en especial.

XML/EDI

Constituye una estructura estandar para intercambiar diferentes tipos de documentos
(facturas, informes de proyectos, documentos médicos, etc) de modo que la
informacién sea transmitida por medio de un API (Application Program Interface), via
web, portal de bases de datos, catalogo o documento de workflow . Asi es posible que
esta informacién pueda ser buscada, decodificada, modificada y expuesta de una
forma eficaz y correcta al implementar unos diccionarios EDI y ampliar el "vocabulario"
de la empresa que lo utilice por medio de archivos on-line que incluyen este lenguaje

de negocios, reglas y objetos [ALAOO].

3.2.4. Lenguaje de Marcado Extensible, eXtensible Markup Language
(XML)

XML es un estandar que identifica los datos dentro de una aplicacién o documento
(inclusive hojas de calculo, presentaciones, correos electrénicos, etc.) permitiendo que
toda esta informacidn sea utilizada facil e inteligentemente dentro de la empresa y en

sus relaciones con terceros.

Parafraseando a un investigador XML, es un paso significativo desde la informacién al

conocimiento, en este sentido es uno de los pilares de la Web semantica.
Fortalece de una manera significativa la "capacidad de hacer" y de interaccionar de las
empresas con sus clientes y proveedores y también aumenta la capacidad interna de

las empresas de ejecucién de tareas.

Resumiendo, los puntos mas significativos del XML como lenguaje de desarrollo de

aplicaciones son [SHIO0O0]:
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e XML serd probablemente la principal tecnologia para ofrecer funcionalidad
avanzada a aplicaciones de Internet, Extranets e Intranets. Permitiendo ofrecer
unas funcionalidades a la empresa en relacién con sus clientes y proveedores y
en su trabajo interno imprescindibles en un entorno competitivo.En este sentido
permite ofrecer a los empleados, clientes, proveedores, etc. informacion
actualizada y segura, con independencia del medio de conexién, ordenadores
de sobremesa, PDA, teléfono WAP, etc.

e Se esta convirtiendo en el formato estandar de intercambio de datos,
permitiendo la integracién de datos entre entidades y también dentro de la

propia entidad entre diversas aplicaciones y bases de datos (Legacy Systems).

e Reemplazard a HTML en aplicaciones web donde se requieran grados elevados
de reutilizaciéon, intercambio de datos, automatizacién e interaccién con otras
aplicaciones externas e internas, asi como en la relacion con otras personas vy

entidades.

Los puntos anteriores son debido a las caracteristicas y ventajas que tiene sobre

lenguajes alternativos, entre las que destacamos:

e XML muestra el significado y las relaciones de la informaciéon contenida (en
documentos y bases de datos), lo que permite gestionar y manejar datos, tanto
estructurados como no estructurados.

e Son capaces de relaciones multiempresa, dado que permite simplificar las
transacciones comerciales sobre la web y facilitar las relaciones entre clientes y

proveedores; en realidad, fue disefiado para esto.

e Es un formato para intercambiar y compartir informacion en bases de datos,

documentos y aplicaciones.

e Permite interactuar con otras aplicaciones, incluso automaticamente.
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e Es extensible y por lo tanto adaptable tanto a necesidades futuras, en términos
generales como a necesidades especificas de una empresa o de una relacién

comercial en concreto.

e Utilizacién independiente del mecanismo de acceso a datos.

e Las aplicaciones confeccionadas con XML son aplicaciones Web nativas, faciles
de gestionar, mantener y actualizar. Sus componentes permiten un elevado
grado de reutilizacién, por lo que son mas baratas de desarrollar que las
convencionales.

e Permite que sean personalizables a cada usuario.

e Permiten que sean tres niveles, separando datos, l6gica y presentacion.

3.3. VENTAJAS Y DESVENTAJAS DE XML PARA B2B

3.3.1. Ventajas

XML estd basado en un estandar formal con soporte extensivo de usuarios y
vendedores de tecnologia tiene unos fundamentos a prueba de cambios futuros para
aplicaciones empresariales, sus ventajas estratégicas son muy significativas, entre

ellas:

e Portabilidad de los datos y de las aplicaciones: Permite a los usuarios acceder y
reutilizar software entre multiples plataformas en entornos heterogéneos,
facilita asi un formato comuUn de datos que permite la participacién en

intercambios o mercados B2B o entre socios, clientes y proveedores.

e Permite también el uso de técnicas de acceso a datos comunes tanto para datos

estructurados como no estructurados.

e Simplifica significativamente la integracion de aplicaciones dentro de la

organizacion (especialmente con sistemas heredados, Legacy Systems).
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Interoperabilidad: Los estdndares proveen una de las mejores estrategias para
asegurar la compatibilidad de componentes, reduciendo el costo de conversién

de datos.

Permite una integracion facil de las aplicaciones XML en los sistemas de
informacién de la empresa, permitiendo soportar multiples fuentes de datos
simultaneamente y que la informacién de cada una de ellas retenga su

estructura anterior o sea normalizada a otra estructura.

Gestién de Informacion: Dada esta capacidad de integracién de informacion,
permite gestionar la informacidn mantenida en diversas aplicaciones, sistemas,
bases de datos y sistemas operativos, sin desechar las aplicaciones anteriores,
gue pueden permanecer en uso, mientras desee la compafiia, permitiendo, si lo

desea una renovacion o actualizacion dosificada.

Reduccidon de riesgos de dependencia: Reduccién de dependencias al no ser

tecnologias propietarias, hay multiples fuentes de adquisicion.

Reduccién de costos de desarrollo: Debido a que es una tecnologia abierta que
soporta competencia, debido a la mayor sencillez de desarrollo de aplicaciones

con igual grado de complejidad.

Escalabilidad (volumen de datos, nUmero de usuarios, nimero de transacciones

ejecutadas, nimero de servidores etc.).

Flexibilidad, una de las principales ventajas debidas a la extensibilidad del
lenguaje. Se notara principalmente en el mantenimiento de las aplicaciones,
nuevos atributos o campos de datos se pueden afiadir en cualquier momento

sin romper la estructura o cédigo existente.

Independencia de datos, las aplicaciones son menos sensibles a las

modificaciones en bases de datos y aplicaciones preexistentes en la empresa.
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3.3.2.

3.4.

Independencia de formatos y maquinas. Dados unos datos estos pueden ser
leidos por buscadores que utilizan HTML, por teléfonos WAP, traduciéndolos a
WML, para PDAs, etc.

Personalizacion masiva, XML para asignar tags a estrategias para entregar
presentaciones personalizadas sobre la base de preferencias individuales,

lenguajes, localizacion geografica, etc.

Para aplicaciones no documentales: XML es capaz de representar tan gran
variedad de informacién que es capaz de transmitir datos para transacciones
financieras y no financieras. Estd empezando a ser usado en aplicaciones
orientadas a transacciones como gestidon y manejo de transacciones financieras,

historiales médicos, podlizas de seguros, etc.

Desventajas

El principal obstaculo que enfrenta XML en esta area es lograr estandarizacion.
Al decir estandarizacién, no significa que XML no sea un estandar, sino que los
lenguajes definidos con XML para propodsitos especificos, como por ejemplo

especificar una factura o una orden de compra, alin no son estandares.

Debido a su gran flexibilidad se corre el riesgo de que aparezcan varios
estandares en el mercado lo que supondria dificultades de interoperabilidad

entre las aplicaciones.

APLICACIONES XML PARA EL COMERCIO ELECTRONICO ORIENTADAS A
NEGOCIOS ENTRE EMPRESAS, BUSINESS TO BUSINESS (B2B).

El primer estandar de comercio electrénico ampliamente adoptado fue EDI (Electronic

Data Interchange), estaba orientado a facilitar el intercambio de informacion entre

empresas sin intervencién humana, siempre que los participantes se hayan puesto de

acuerdo sobre el formato de los datos. Esto puede ocurrir entre dos empresas

especificas o para un sector completo.
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Desarrollar estandares para sectores especificos tiene la ventaja que se reduce
sustancialmente la necesidad de desarrollo a medida, pero los estandares
desarrollados de forma independiente evidentemente no son compatibles entre si, por
esa razon surgido el estandar EDIFACT (EDI for Administration, Commerce and
Transport) que pretende establecer las reglas y un vocabulario en que basar la
descripcion de los objetos de negocio para mantener asi compatibilidad entre
diferentes sectores. Aunque supone un paso adelante, queda un factor de costo muy
importante: el costo de las comunicaciones de la red a la que todas las empresas
necesitaban estar conectadas, con lo cual el uso de estas tecnologias ha sido un lujo

solamente al alcance de las grandes compafiias.

Con la introduccién de XML se desarrolla a finales de los afios noventa la fusion entre
XML y EDI que convenientemente lleva el nombre de “XML/EDI”, un framework
compatible con las infraestructuras EDI existentes que sustituye los mensajes EDI por
mensajes XML mas una serie de elementos de infraestructura. Las ventajas se deben
fundamentalmente al caracter auto descriptivo de XML, la estructuras del lenguaje y
procesos de negocio ya existentes bajo EDI se aprovechan y al poder expresarlas en
XML se afiaden posibilidades derivadas de este hecho como poder buscar en estos

documentos, introducir referencias, auto descripcion de servicios, etc.

En este momento las iniciativas en el comercio electronico se multiplican y nacen tanto
lineas desvinculadas de fabricantes concretos como ebXML o RosettaNet como
propietarias empujadas por empresas como Ariba, centradas en productos de comercio
electronico, empujan a su vez estandares propietarios con el fin de acelerar la
realizacion del comercio electrénico a gran escala y, de paso, tomar una posicién

dominante en el mercado. En esta linea van las iniciativas como cXML (Ariba) [AQS02].

Para estudiar algunas aplicaciones implementadas utilizando el Lenguaje de Marcas
Extendidas, Extensible Markup Language (XML), se las ha dividido teniendo en cuenta

dos clases de mercado [DELO1]:

Mercado Horizontales (Iniciativas Horizontales): estos cubren varias industrias y/o
sectores de mercado.

Mercados Verticales (Iniciativas Verticales): cubren una sola empresa
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3.4.1.

3.4.1.1.

Iniciativas Horizontales (suprasectoriales)

BizTalk Server y Office XP. El comercio electrénico de empresa a
empresa (B2B) ofrece reducir costos e incrementar la capacidad de
respuesta. Pero un problema que impide lograr el completo potencial de
B2B es la dificultad con que los sistemas de los socios de pequefas
empresas se comunican con sus aplicaciones back end (gestion de
administrador). Usando BizTalk Server como su motor B2B y Microsoft
Office XP (software lider en productividad de negocios en el mundo)
como su paquete de conectividad, se facilitan las transacciones

electrdnicas incluso con menor cantidad de socios.

Descripcion: Como construir la solucion

BizTalk Server fue idealmente creado para facilitar el desarrollo y mantenimiento de

soluciones B2B. Es un motor de automatizacidon que acepta documentos Extensible

Markup Language (XML) (como ordenes o facturas) de fuentes externas y los hace

disponible para sus aplicaciones internas. Office XP ofrece una completa plataforma de

desarrollo de cliente que facilita enviar la informaciéon a través del Internet a una

computadora que ejecuta BizTalk Server. El diagrama siguiente muestra una solucion
basica Office XP/BizTalk Server.

Destribucion
ns
Operaciones
Abastecimient;
Clientes de Office XP Arquitectura B2B
Con BizTalk Server
y Office XP

Figura 3.1: Arquitectura B2B con BizTalk Server y Office XP.

Esta arquitectura B2B esta dividida en tres partes:
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1. Parte uno. Office XP genera un documento XML y lo envia a un URL en el

servidor Web que ejecuta Internet Information Services (IIS).

2. Parte Dos. IIS acepta el documento XML y lo envia a una Cola de mensajes

(también conocido como MSMQ o Message Queuing) en la computadora que

ejecuta BizTalk Server.

3. Parte Tres. BizTalk Server procesa el documento XML e interactla con sus

aplicaciones back-end.

Nota: Dependiendo del nivel de rendimiento necesario, las implementaciones en

pequefia escala pueden combinar los Ultimos dos procesos en la misma computadora

[MICO1].

3.4.1.2.

Negocios Electréonicos con XML, Electronic Business in Extensible
Markup Language (ebXML). ebXML es un conjunto de especificaciones
que describen los documentos (en XML) y los procesos mas habituales
entre empresas que desean realizar negocios en Internet. Se espera que
sustituya al estandar Electronic Data Interchange (EDI). El objetivo final
de esta iniciativa es que tanto las empresas pequefias y medianas, como
las empresas de los paises en vias de desarrollo puedan aprovecharse de
las ventajas que proporciona Internet para hacer negocios, a diferencia
de EDI, que requeria una fuerte inversién. Se podria decir que si
consideramos que para el e-business Internet es la autopista de la

informacién, el ebXML pretende ser el cédigo de circulacién [GEOO1].

En 1999 se inicid el proyecto “Electronic Business XML (ebXML)” con el ambicioso

objetivo de crear un mercado global electrénico Unico. Una iniciativa patrocinada por el

United Nations Centre for Trading Facilitation en Electronic Business (UN/CEFACT), vy la

Organization for the Advancement of Structured Information Standards (OASIS),

UN/CEFACT aporta su experiencia sobre procesos de estandarizacion (son los autores
del estandar B2B EDIFACT) y OASIS el conocimiento (know-how) sobre XML.
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El establecimiento de una norma comun dard a las compaiiias de todo el mundo la
posibilidad de utilizar un formato Unico para hacer negocios a través de Internet, un
mercado que se espera que crezca espectacularmente en los préximos anos. En Mayo
del 2001 fue aprobado el primer estandar; las especificaciones aprobadas incluyen una
arquitectura técnica, esquema de especificacion para los procesos de negocios, registro

de servicios y mensajes.

Elementos basicos para transacciones bajo ebXML

El ebXML utiliza estandares existentes como HTTP, TCP/IP, MIME, SMTP, FTP, UML y
XML. El estandar ebXML ofrece distintas funcionalidades:

e Mecanismos para definir procesos de negocio, asi como los mensajes y

contenidos asociados a los mismos.

e Mecanismos para registrar y descubrir dichos procesos de negocio, y los
intercambios de mensajes asociados. Mecanismos para definir perfiles de

empresas.
e Mecanismos para definir acuerdos de colaboracién entre empresas.

e Una capa de transporte de mensajes uniforme.

Con estas funcionalidades, el ebXML ha sido disefiado para permitir la compatibilidad
electrénica entre empresas, permitiendo que éstas se descubran las unas a las otras,
formalicen acuerdos de colaboracion y hagan negocios a través de Internet. Todas
estas operaciones se pueden realizar de forma automatica, minimizando,
practicamente eliminando la necesidad de intervencion humana. Esto posibilita el e-

business mediante un mecanismo barato, abierto y estandar.

Especificar la informacidn concreta a intercambiar, su estructura y los procesos que
controlan este intercambio llevado al plano técnico de XML significa convenir en una

DTD (Document Type Definition) o un esquema XML. Aparte de esto hay que
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especificar los protocolos para transportar la informacion, la seguridad o cdémo

representar los procesos de negocio.

Para intercambiar informacién ambas utilizaran el “ebXML Messaging Service” como
servicio que les resuelve la problematica de transporte de la informacién entre ellas. La
siguiente pregunta es qué tipo de mensajes han de intercambiarse y de qué manera,
es decir, qué forma tienen los procesos de negocio. A ello responde el Collaboration
Protocol Agreement (CPA) que es el convenio que las partes del negocio tienen que
establecer para poder intercambiar datos.; o dicho de otra manera: el CPA contiene la
informacidon para configurar correctamente el software que utiliza cada una de las

partes para el intercambio electrénico de la informacion.

Para que la negociacion sea efectiva se necesita un elemento central llamado "ebXML
Registry", en el cual se puede depositar cualquier tipo de informacion ebXML para que
sea accesible a cualquier interesado. Puede contener, por ejemplo, el DTD de una
factura o un esquema en XML. Algo importante que deja en el registro es la publicacion
de los servicios que ofrece una empresa, en los términos de ebXML, el Collaboration
Protocol Profile (CPP).

Es importante hacer resaltar el hecho que no necesita especificar sus propias
definiciones, sino que puede utilizar las existentes siempre que valgan. De hecho, la
reutilizaciéon de estas es muy deseable con el fin de simplificar la participacién en un
entorno ebXML lo mas posible y hacerla mas asequible para pequefias y medianas
empresas que no pueden invertir en esfuerzos como los requeridos para la definicion

de estos documentos.

A partir de aqui, los posibles clientes o proveedores interesados en hacer negocios con
ella deben acudir al ebXML Registry y localizarla al buscar empresas con sus
actividades. Un posible interesado dispondra de su propio CPP ; ambas empresas
tienen que asegurar que entienden lo mismo por conceptos como "Pedido" o "Factura".
En el caso mas simple las dos CPP seran compatibles, si ambas empresas han acudido

a descripciones estandar.

Ante la ausencia de compatibilidad, empieza una negociacion para convenir un

subconjunto compatible o transformaciones necesarias. Si se llega a un acuerdo, éste
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se recoge en una CPA, que es el acuerdo de un protocolo de colaboracion entre ambas

empresas. Ahora si pueden comenzar las transacciones electrénicas.

Regisiro de los detalles de la implementacion
Registro del perfil de la empresa A

Solicited de los detalles del
1 negocio

Responsables técnicos v Mveriguar el perfil de la

de negocio emprasa A - i empresa A

l \ ebXML Registry

oIS
1

-
]

Implementacién local
del sistema

Empresa B
(Conforme a ebXML)

]

Drescargar los escenarios y
perfiles

== |

Empresa A ﬁ

Procesos de negocio
Perfiles de empresa

Convenir reglas de negecio
{cea)

7 Ejecutar transacciones
electronicas

Figura 3.2: Esquema de la interaccion entre empresas utilizando ebXML.

3.4.1.3. Arquitectura Compra Abierta en Internet, Open Buying on the
Internet (OBI). Es una propuesta estandar liberada por el consorcio
OBI; este consorcio estd conformado por un grupo de organizaciones de
compra, organizaciones de venta, organizaciones de pago y companias
de tecnologia que estd enfocando el problema del tipo de comercio
"Business to Business" en Internet. La idea central de OBI es dividir la
funcionalidad del sistema de comercio entre las actividades de venta y
las de compra de tal forma que cada organizacidn maneje aquellas
funciones ldgicamente conectadas a ella. El disefio OBI esta basado en

un modelo de comercio empresarial mostrado en la figura 3.3.

46



> Navegad-:-r>> Salizitud >>A|:-rwacié-n>> D-?spachar'>> Recepcif.n>> Page >

Figura 3.3: Proceso de compras empresarial OBI

En este modelo el analisis logico de las actividades es colocar la base de datos del
cliente, los archivos del solicitante, y los procesos de aprobacién del lado del
comprador, y colocar el catalogo, el manejo de la orden, la entrega y pago del lado del
vendedor. Esta estructura da como resultado la arquitectura que se muestra en el

diagrama de la figura 3.4.

Browse del Catilogo £
Consulta del estado
de 1a orden de compra

Empresa
Proveedora

Solicitante

Creacidn y
e . aprobacidn ; .
Infeernacion del Perfil, I:IE s orden iu;tpdrlzﬁFlnnf
Ordenes pendientes glidacion
i i del Pago
vistad actualizacidn
Y
Empresa ﬂ-utu:\c;i?_l'aciun
X T - <]
Comprado “alidacion de Pago
Fago

Figura 3.4: Arquitectura OBI

La idea fundamental en OBI para los componentes funcionales, es la division del

servidor de transacciones en sus partes de compra y venta.

Para hacer que esta arquitectura funcione, se necesitan dos elementos de
interoperabilidad entre los componentes de compra y venta que son: autentificacién

del solicitante y el manejo de la orden.
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e Autentificacion del solicitante

Dado que la organizaciéon compradora asume la responsabilidad dentro del modelo OBI
para administrar el grupo de solicitantes, el vendedor debera tener medios
estandarizados para autentificar solicitantes prospectos como autorizados por la
empresa compradora. OBI hace uso de una llave publica certificada para este
proposito. Cuando el solicitante navega por el catalogo del proveedor, éste presenta un
certificado firmado por la organizacidén compradora para validarlo. Este enfoque implica
que al momento de realizarse la relacidn comercial entre las compaiiias, el catdlogo del

proveedor debe ser configurado para aceptar los certificados.

e Manejo de la orden

Dentro de OBI, el solicitante llena una orden de pedido interactuando con el catalogo
del proveedor. La orden es pues enviada en un formato estandarizado llamado
solicitud de orden OBI desde el servidor OBI del vendedor hasta el comprador. Una
vez ahi, cualquier proceso de aprobacién necesaria procede. Después de que la orden

es terminada, ésta regresa al vendedor como una orden OBI para ser entregada.

Los beneficios reales de OBI para poner funcionalidad pueden verse solamente cuando
existen multiples compafiias compradoras comerciando con multiples compafiias
vendedoras. Cuando esto sucede, el comprador es capaz de manejar centralmente su
base de datos de solicitantes y su sistema de aprobaciones, y usar esos sistemas
juntamente con multiples socios comerciales. Similarmente, las empresas vendedoras
pueden relacionar un catadlogo maestro y un sistema de administracion de ordenes con

multiples compradores. En esta situacién ideal, la informacion no se duplica.

Flujo de la Transaccién en el modelo OBI

A continuacidon se muestra el flujo que sigue una transaccion comercial en el modelo
OBI vy la explicacion de las flechas numeradas en el diagrama de la figura 3.5 donde se

muestra dicho flujo:
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Figura 3.5: Flujo de la Transacciéon con OBI

1. El solicitante utiliza un navegador Web para conectarse al servidor de compra de la

organizacion vendedora y seleccionar una hiperliga al servidor catdlogo de la

organizacion vendedora.

2. El servidor catdlogo de la organizacién vendedora autentifica al solicitante

basandose en un certificado digital que posteriormente permite al solicitante navegar,

seleccionar articulos y comprarlos.

3. El contenido de la orden es transferido del servidor catalogo al servidor OBI de la

organizacion vendedora.
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4. El servidor OBI vendedor mapea la orden dentro de una solicitud de orden OBI,
encapsulada en un objeto OBI (con firma digital opcional), y transmite la solicitud de

orden al servidor OBI de la organizacién compradora a través del Internet.

5. El solicitante especifica cualquier anotacion necesaria para la orden, y un proceso

de aprobacion interna toma lugar.

6. La orden completada y aprobada es mapeada a un formato de orden OBI,
encapsulada como un objeto OBI, y transmitida de regreso a la compania vendedora

via Internet.

7. La empresa vendedora obtiene la autorizacion del pago, si es necesario, y comienza
la orden de entrega [ZUN99].

3.4.2. Iniciativas Verticales

3.4.2.1. RosettaNet. No es solamente el nombre de un estandar, sino también
de la organizacién creada en 1998 y compuesta por 400 miembros de
diversos sectores. El objetivo marcado consiste en crear un lenguaje

comun para la gestion de procesos de comercio electronico.

Consta fundamentalmente de los elementos siguientes:
e Business Dictionary
e Technical Dictionary
e Implementation Framework (RNIF)

e Partner Interface Proceses (PIPs)

Los Diccionarios en RosettaNet

Los diccionarios cumplen la mision que cumplen también para los humanos: definen
cuales son los términos usados en un lenguaje y qué significan. Es decir, para que sea
posible realizar transacciones electronicas auténomas, los sistemas deben utilizar el
mismo lenguaje. Asi por ejemplo si dos sistemas pretenden intercambiar informacién
de sus respectivas empresas, se podria dar el caso de que uno maneje el concepto de

“Razon Social” mientras que el otro maneja el concepto de “Nombre”.
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Desgraciadamente los ordenadores carecen de sentido comun, intuicién o cultura y
considerarian por tanto que se trata de dos conceptos completamente distintos cuando
en realidad se refieren a la misma cosa. La solucion consiste en utilizar un diccionario
de referencia en el cual se define qué términos han de usarse para qué conceptos, algo
que implica evidentemente un trabajo de adaptacion al lenguaje definido de los
sistemas participantes.

En el ejemplo anterior el diccionario podria definir el término “Razdén Social Empresa”
de manera que ambos sistemas tendrian que limitarse a utilizar exclusivamente este
término en sus transacciones via RosettaNet, implementando este requisito
tipicamente con interfaces intermedios entre los sistemas corporativos y el software
para RosettaNet en los que se relacionan los conceptos locales contra los términos

estandarizados.

RosettaNet distingue entre un diccionario de negocio y un diccionario técnico, la
diferencia estd en el conjunto de términos abarcados; el primero contiene aquellos
relacionados con las transacciones en si (define, por ejemplo, el concepto de cuenta
bancaria) y el segundo sirve para la descripcion de los productos y servicios objeto de

las transacciones.

Frameworks versus Soluciones "“llave en mano”

Un punto de partida fundamental que hay que entender al estudiar RosettaNet es su
caracter de Framework. Es decir, no es una solucién “llave en mano” que permite
enchufarse a una sistema de comercio electrénico existente y operar en el
inmediatamente, sino una infraestructura de base que acelera sustancialmente la
construccién de un sistema de estas caracteristicas y aporta las normativas necesarias

para garantizar la compatibilidad entre sus participantes.
Para hacernos una idea concreta de lo que aporta RosettaNet y donde no llega veamos

un caso tipico en las transacciones realizadas en un entorno de comercio electronico:

el envio de un pedido.
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Una transaccion electréonica plantea a grandes rasgos basicamente dos tipos de
problematicas: la relacionada con la informaciéon en si, es decir, qué informacién
contiene y de qué manera se estructura, y la problematica relacionada con el

intercambio de esta informacién entre los sistemas que realizan las transacciones.

RosettaNet se centra sobre todo en el segundo problema ya que no estandariza un
pedido en cuanto a lo que debe ser el formato de una linea de producto o los datos de
cabecera que debe contener (cliente, fecha de entrega prevista, etc.). Hacerlo resulta
practicamente imposible y poco légico ante la variedad de opciones que se dan en los
diversos sectores, incluso dentro de un mismo sector resulta cuanto menos muy

laborioso hacer este trabajo.

Sin embargo, hay mucha problematica comin a los diversos sectores, independiente
de las diferencias de detalle entre las empresas concretas, y que se centra
basicamente en el segundo problema: la mecanica de intercambio de la informacion.
Asi, el proceso de pedir una oferta, recibir una propuesta, aceptar la oferta y enviar un
pedido se puede generalizar sin tener el detalle estructural de la informacion que
compone el pedido. Por tanto se puede estandarizar e implementar con una solucién
software. Aunque el ejemplo citado puede parecer trivial y por tanto poca la aportacion
de una solucién técnica, esto no es asi, en realidad este sencillo ejemplo implica una
problematica derivada compleja con elementos como el encaminamiento de la
informacién, secuenciacion de los mensajes, confirmacion de mensajes recibidos,

gestion de errores, seguridad, certificados, autenticacion, ...

Mensajes de negocio
Capa da Nagoclo - Capa de Negocio

Intercambio de mensajes segin

- IDgEI:a Epﬁclflc‘a — -

W elalEIg

g

B

z

-

g

B

=

b -]
Sistema B

Empaquetade, enrutado,
encrptacion, atc.

Figura 3.6: Los mensajes de negocio o documentos de negocio son independientes de
RosettaNet ya que expresan las reglas especificas del negocio de cada sector, incluso
empresa y son por tanto muy dificiles de generalizar adecuadamente. RosettaNet da
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en realidad soporte a los servicios que requiere el intercambio de estos mensajes con
una arquitectura en capas que recuerda al conocido modelo OSI en las
telecomunicaciones y resulta asi compatible con diferentes normativas especificas para
la estructura de los mensajes de negocio, o normativas definidas a medida entre un
conjunto de empresas.

Afortunadamente las opciones tecnoldgicas disponibles hoy en dia permiten disefiar
soluciones flexibles las cuales pueden dejar abierta practicamente cualquier faceta del
sistema para adaptarla a una situacidn concreta, una filosofia de disefio que

precisamente caracteriza a un framework.

En el caso de RosettaNet permite disenar con esta filosofia un software estandarizado
que solucione toda la problematica del intercambio de informacién, pero permita incluir
diferentes formatos de pedido disefiados a medida para los casos concretos en los que
es implantado. De esta manera RosettaNet estandariza términos y procesos delegando
el detalle de la informacién de negocio a los participantes u otros organismos

especializados.

RosettaNet organiza los procesos de negocio en ocho grandes grupos (Clusters) que
subdivide a su vez en unidades (Segmentos) con sus respectivas PIPs. El
Implementation Framework (RNIF) da soporte a los PIPs con servicios como el
empaquetado y agrupamiento de mensajes, encaminamiento, etc. Una arquitectura

que recuerda al conocido modelo OSI de las telecomunicaciones, Figura 3.6.

Veamos qué abarcan las areas de procesos definidas por RosettaNet:

Closters, Segmentos y Pips

Cluster 0: Aporta funcionalidades administrativas sobre las PIPs disponibles

Cluster 1 (Socios, Productos y Servicios): Se centra en el mantenimiento de los datos
de los socios comerciales, sus servicios y un servicio de suscripcion a la informacién de
producto, de manera que una empresa se puede suscribir a informacion sobre los
productos a los que la otra le autoriza

Cluster 2 (Informacién de producto): Permite la distribucion de informacion de
productos incluyendo informacion de marketing, técnica, etc. En definitiva trasladar los

catalogos de productos de un proveedor a un cliente. Ademas incluye todas las
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funcionalidades para mantener la informacién sincronizada ante cambios en los
productos

Cluster 3 (Gestidn de pedidos): Este cluster se centra en la problematica relacionada
con la gestidon de pedidos, incluye la generacién de un pedido o cesta de la compra, la
configuraciéon de los productos, los envios y devoluciones, transporte, estado del
pedido y los aspectos econémicos de las transacciones

Cluster 4 (Gestidon de almacenes): Las funcionalidades de este cluster se dividen
basicamente entre funciones para la gestién del almacén en si como la reposicion de
mercancia y funciones de optimizacidon en las cuales los compradores aportan datos
como previsiones de compras que ayudan a optimizar la gestion del stock

Cluster 5 (Informacién de Marketing): Aqui se gestiona la informacién relevante para
el marketing como ofertas especiales, informacion de ventas, etc.

Cluster 6 (Servicio y soporte): En esta categoria entra la descripcion de los servicios
posventa como los servicios relacionados con la garantia, soporte técnico o
contratacién de determinados servicios

Cluster 7 (Fabricacidn): Este cluster pretende recoger los procesos que permiten crear
un entorno de produccién virtual en el cual se pueden intercambiar disefios,

configuraciones, informacion de requisitos de calidad, etc.

En el siguiente nivel jerdrquico se encuentran los segmentos, los cuales son una
descripcion en detalle de los procesos identificados por los clusters. A su vez, los
segmentos se subdividen en PIPs (Partner Interface Proceses) que describen las

acciones entre socios comerciales a nivel de detalle.

UN EJEMPLO: GESTION DE PEDIDOS EN ROSETTANET

Para concretar las ideas nos centraremos en un cluster y profundizaremos en sus
segmentos y PIPs, concretamente el Cluster 3, ya que posiblemente sea el elemento

de mayor interés en una transacciéon de comercio electronico.

El proceso es simple de entender: el comprador envia un mensaje al vendedor
indicando la cantidad del producto a adquirir, el vendedor tiene que confirmar la
recepcion del mensaje. El (los) producto(s) a comprar se define(n) segun la

informacién del Cluster 1, las condiciones marco para la transaccién han sido
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negociadas previamente. Esto incluye, por ejemplo, que tanto vendedor como
comprador se hayan identificado en el sistema y haya un contrato entre ambos. El

comprador debe estar, ademas, autorizado a la compra del producto.

El estdandar también se preocupa de estados de error como mensajes perdidos,
excepciones, etc. Incluso entran casuisticas relativamente refinadas como la desviacion
de un comprador a otro vendedor si el primero no es capaz de suministrar la cantidad

de mercancia solicitada.

El cluster 3 se divide en los siguientes segmentos:

Segmento 3A (Ofertas y pedidos): Permite a los interlocutores intercambiar
informacion de disponibilidad, ofertas, pedidos, estado de pedidos y permite enviar
pedidos y cestas de la compra a otros participantes

Segmento 3B (Transporte y distribucion): Maneja la informacidon relacionada con el
envio y la entrega de la mercancia con posibilidades de realizar modificaciones y tratar
excepciones y reclamaciones

Segmento 3C (Devoluciones y finanzas): Todo lo relacionado con la devolucion de
productos y temas econdmicos: facturacion, créditos, etc.

Segmento 3D (Configuracion de productos): Apoya la configuracion de productos en la

gestion de pedidos
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Figura 3.7: Este ejemplo (PIP 3A1) muestra cdmo dos sistemas diferentes se
comunican a través de RosettaNet. Para ello deben utilizar sistemas que actuan de
intermediarios (Interfaces) adaptando su informacion y acciones a un sistema
RosettaNet y viceversa. A partir de ahi el servicio del sistema compatible con
RosettaNet se encarga de transportar la informacion y ejecutar los respectivos
procesos.

Desglosemos el segmento 3A para examinar algunos de sus PIPs respectivos:

PIP 3A1 (Peticion de oferta): describe el intercambio de mensajes para hacer una
peticion de oferta a un proveedor. La oferta peticion tiene basicamente la estructura de
un pedido, es decir, varios productos y sus cantidades. Ademas se puede incluir la
configuracién de productos o precios previamente negociados

PIP 3A2 (Peticion de precios y disponibilidad): describe el intercambio de mensajes
para la peticion de precios y disponibilidad de los productos

PIP 3A3 (Peticién de transferencia de cesta de la compra): describe el intercambio de
mensajes para transferir el contenido de una cesta de la compra y confirmar su
recepciéon

PIP 3A4 (Pedidos): describe los mensajes implicados para emitir pedidos, confirmarlos,
cancelarlos y modificarlos

PIP 3A5 (Consultar estado de pedido): Aparte de permitir la consulta del estado de

pedidos emitidos, este PIP también permite su cancelacién y modificacion
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PIP 3A6 (Distribuir estados de pedido): Establece un proceso mediante el cual los

vendedores pueden distribuir de forma periddica los estados de sus pedidos pendientes

Como vimos, el RNIF da soporte a los PIPs encargandose de empaquetar y encaminar
los mensajes generados, ademas especifica también métodos para la encriptacion y

transmisién segura de los datos.

Cabeceras: Preambulo, entrega, senvico

Contanedor
Contenido: Mensaje, informacion adjunta (MIME, SIMIME)
Signaturas {opcional)
Protocolo: HTTR, SMTP
Capas

inferiores

Transporte: TCPAP, otros

Figura 3.8: Estructura de un contenedor de mensajes en RosettalNet.

LOS MENSAJES Y SUS CONTENEDORES

Todos los mensajes se empaquetan en un contenedor, Figura 3.8, que incluye el
mensaje (el documento XML correspondiente) en si mas otra informaciéon como el
numero de version del servicio, datos para el encaminamiento como los ID de quienes

realizan la transaccion, etc.
El contenedor se apoya a su vez en los protocolos HTTP o SMTP para su transmision

sobre una red TCP/IP con lo que se soluciona la problematica de utilizar la red Internet

publica a pesar de Firewalls corporativos y otros elementos restrictivos [AQS02].
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3.4.2.2. Lenguaje de Marcado extensible Comercial, Comerse Extensible
Markup Language (cXML). cXML (commerce eXtensible Markup
Language, lenguaje de marcado extensible comercial) utilizado para las

transacciones de comercio electrdnico.

cXML permite la comunicacidn entre compradores, proveedores, agrupadores de

productos e intermediarios mediante un Unico lenguaje abierto y estandar.

Los portales de comercio electrénico entre empresas (comercio electrénico B2B) de
éxito dependen de un protocolo flexible y de uso generalizado. cXML constituye la
clave para proporcionar el maximo acceso a sus productos y servicios, ya que se trata
de un eficaz lenguaje bien definido, disefiado especificamente para el comercio

electrénico B2B y elegido por proveedores y compradores de grandes volimenes.

Las transacciones cXML consisten en documentos, que son archivos de texto sencillos
con formato y contenido bien definidos. La mayoria de los tipos de documentos cXML
son analogos a los documentos impresos empleados tradicionalmente en las empresas:

Catalogos, Punchouts, Pedidos de compra.

Existen dos modelos de comunicaciéon para las transacciones cXML: el Peticion-
respuesta y el Sentido Unico. Estos dos tipos de modelo permiten realizar de manera
sencilla la implementacion, ya que se describen con todo detalle las operaciones
requeridas. Ambos modelos son necesarios porque se producen situaciones en que uno

solo no seria adecuado.
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Modelo Peticion-respuesta

Peticion
Una B realiza
respuesta l peticion
HTTP POST Respuesta

Figura 3.9: Transaccion de peticion respuesta de A
Las transacciones de peticidon-respuesta sélo se pueden realizar mediante una conexién
HTTP. La figura 3.6 ilustra los pasos que se deben realizar en una interaccién de
peticion-respuesta entre las partes A y B:

Esta transaccion consta de los siguientes pasos:

1. A inicia una conexion HTTP/1.x con B en una URL predeterminada que

representa la direccion de B.

2. A utiliza una operacién POST para enviar el documento cXML mediante la

conexién HTTP.

3. A espera que se devuelva una respuesta a través de la conexién HTTP.

4. B tiene un servidor compatible con HTTP/1.x que remite la peticion de HTTP al
recurso especificado por la URL que se ha especificado en el paso 1. Este
recurso puede ser cualquier ubicacion conocida por el servidor HTTP de B, como

por ejemplo un programa CGI o una pagina ASP.

5. El recurso de B, identificado en el paso 4, lee el contenido del documento cXML

y asigna la peticion al gestor adecuado.
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6. El gestor de B encargado de esa peticion cXML realiza la tarea que la peticidon
especifica y genera un documento cXML como respuesta. Transaccidon de

peticidon-respuesta de A

7. B envia la respuesta cXML a A mediante la conexion HTTP establecida en el

paso 1.

8. A lee la respuesta cXML y la devuelve al proceso que ha iniciado la peticién.

9. A cierra la conexion HTTP establecida en el paso 1.

Este proceso se repetira en futuros ciclos de peticidon/respuesta.

Para simplificar la tarea en los pasos anteriores, los documentos cXML se dividen en

dos partes diferenciadas:

Cabecera: Contiene la informacion sobre la verificacion y la direccion.

Datos de la peticion o la respuesta: Contienen una peticion o respuesta especifica, asi
como la informacién que se debe transferir.

Ambos elementos se incluyen en un elemento de sobre principal.

Modelo Sentido unico (asincrono)

Mensaje

v

Figura 3.10: Mensaje de sentido unico (asincrono)

A diferencia de las transacciones de peticién-respuesta, los mensajes de sentido Unico
no se limitan al transporte HTTP. Estos mensajes se emplean cuando no es adecuado
utilizar un canal http (una operaciéon del tipo peticion-respuesta sincrénico). La
siguiente imagen muestra un ejemplo de como A y B se pueden comunicar con

mensajes en lugar de hacerlo a través de una transaccion de peticidn-respuesta.
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En este caso, se presenta el siguiente escenario:

1. A da formato y codifica un documento cXML con un transporte que resulte

comprensible para B.

2. A envia el documento utilizando el transporte conocido. A no espera de manera

activa (ya que no puede) una respuesta procedente de B.

3. B recibe el documento cXML y lo descodifica fuera de la corriente de transporte.

4. B procesa el documento.

En el modelo Sentido Unico, A y B no tienen un ciclo explicito de peticidon-respuesta.

Por ejemplo, entre mensajes de sentido Unico, pueden llegar mensajes procedentes de

terceros y se pueden producir conversaciones con otras personas.

Para especificar completamente una transaccion de sentido Unico, también se debe
documentar el transporte utilizado para el mensaje. Para las transacciones cXML que
utilizan una aproximacion de sentido Unico, se especifican el transporte y la
codificacion [CXMO00].

3.5. CONCLUSIONES

En este capitulo se hace una descripcidon muy general de las principales formas de
comercio electréonico, haciendo énfasis en el comercio entre empresas (Business to
Business) y mas especificamente lo concerniente a aplicaciones implementadas con el

lenguaje de marcas extendidas (XML).

En primera instancia se puede afirmar que con la llegada de XML, el costoso problema
de los cambios de estéandar EDI que obliga a la realizacién de cambios en los
generadores de documentos con una periodicidad mas que elevada se soluciona con la
introduccion del EDI/XML, teniendo un gran impacto sobre las PYMES al presentar

mayores facilidades econémicas para su utilizacion.
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Se estudiaron aplicaciones de las dos ramas de comercio electrénico entre empresas
(vertical y horizontal), dejando ver las facilidades y ventajas que ofrece XML en cuanto
a fiabilidad, seguridad, sencillez y todo aquellos aspectos que hacen que el comercio
electrénico se fortalezca, no solo para las grandes empresa sino para la pequeia y

mediana empresa.

Es de destacar el estandar ebXML, por buscar un objetivo fundamental que es “la
creacion de un mercado electronico global en el que puedan contactar empresas de
cualquier tamafio y localizacion geografica para llevar a cabo negocios mediante el
intercambio de mensajes XML”, lo que nos hace pensar en la globalizacién total del

comercio electrénico Empresa a Empresa.
Para finalizar a manera de resumen se puede decir que XML es una de las tecnologias

mas importantes para el comercio electrénico especialmente para la modalidad B2B

(Business to Business), es mas se puede decir que es la mas importante.
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4. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

4.1. RESULTADOS

A lo largo del desarrollo de éste trabajo se hizo un estudio sobre comercio electrénico
haciendo énfasis en dos modalidades en particular: Empresa a Consumidor, Business

to Consumer B2C y Empresa a Empresa, Business to Business B2B.

En el campo del comercio electronico donde el usuario final es el consumidor (B2C), se
logro un conocimiento profundo del lenguaje de programacion PHP, de esta forma con
bases fundamentadas se realizo el analisis, disefio e implementacién de una aplicacion
para la construccion de un sitio interactivo en Internet denominada Centro Comercial

Virtual para el portal Tampu?.

El presente trabajo de grado expone una aplicacion (Centro Comercial Virtual), bajo
una arquitectura Cliente / Servidor, un prototipo de creacion y gestion de Tiendas
Virtuales, y un prototipo de un Carro de Compras con el propdsito de realizar
transiciones en linea utiles, sencillas y factibles para empresas y/u organizaciones del
departamento del Cauca que no cuenten con una gran infraestructura econdémica-
tecnoldgica para poder proveer servicios de éste tipo, dandoles la oportunidad de
alcanzar una ventaja competitiva al automatizar, estructurar y administrar datos e
informacién relevante, ofreciéndoles la pauta para el desarrollo y mejoramiento no
solamente de sistemas de ésta clase, sino también de su funcionamiento y
metodologia de trabajo, de tal manera que se tenga un adelanto en la manera de

trabajar de la empresa, en su conocimiento (know-how) y la administracién de éste

! http://halley.ucauca.edu.co/tampucnv
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como una estrategia para perdurar y mantenerse en este mundo cambiante, en un
mejoramiento continuo, proactivo mostrando resultados y frutos prosperos durante un

tiempo razonable.

Se logro desarrollar una arquitectura con los siguientes resultados:

Plataforma independiente gracias a la eleccion de la tecnologia de desarrollo
(PHP), que permite al sistema ser ejecutado en cualquier Computador / servidor

que posea conexidn a Internet y un disco duro aceptable para almacenar datos.

e Base de datos y su interfaz para administracién.

e La modularidad del sistema permite la adicion de otros subsistemas que afiadan
nuevas funcionalidades a la arquitectura presente. En el apartado de trabajos a

futuro se indican algunas posibilidades.

e Base de desarrollo para la creacion de nuevos sistemas de la misma naturaleza,
pues deja una coleccion de componentes los cuales permiten el manejo de los

datos del sistema.

e Investigacion adicional acerca de las formas de pago electronico existentes en
Colombia, igualmente se estudid las diferentes empresas de envios que estan

en el mundo del comercio electrdnico y tienen su filial en nuestro pais.

e Una herramienta de construccién y gestion de Tiendas Virtuales (principio
basico de un Centro Comercial Electrénico) y se cumplieron todos los objetivos

del trabajo de grado.

Por las caracteristicas antes mencionadas, el sistema tiene la capacidad de evolucionar
no solo en la simple visualizacién de los datos, pues la gran ventaja de PHP radica en
que son independientes de la interfaz que se utiliza, solamente tendria que copiarse la
plantilla (templates), la cual realiza las operaciones de proceso de formas vy
presentacién de las tiendas. De esta manera puede personalizarse la interfaz de las

tiendas pertenecientes al Centro Comercial Virtual.
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El Centro Comercial Virtual, se presenta como una herramienta para la simplificacién
de actividades, y como una plataforma de soluciones para comercio electrénico para la
pequefia y mediana empresa. El hacer una comparacion con estas aplicaciones es un
poco dificil, pues pertenecen a desarrollos comerciales igualmente avalados por
grandes empresas en las que ademas de contar con soluciones completas se cuenta
con elementos o servicios que se consideran necesarios para su aceptacion y

desarrollo. A continuacién se mencionan elementos estructurales de esta aplicacion:

Seguridad

Seguridad del cédigo fuente y de la légica de programacion, proporcionando el control
de acceso al sistema mediante una identificacion de usuarios. EI CCV es una
herramienta para la generacién de informacidn rapida, sencilla y ordenada. Provee de
una herramienta para la administracion remota de las tiendas por parte del
administrador, de los productos o servicios de cada una de las tiendas por parte del
suscriptor y de los envios por parte del distribuidor; generando la oportunidad de
delegar y distribuir el trabajo, delegando tareas y organizando actividades todo esto

sin antes previa identificacidon de los actores (login y password).

Seguridad en las transacciones realizadas por los usuarios, para lo cual se exploro la
alternativa tecnoldgica sobre servidores seguros Secure SocKet Layer (SSL), el cual
proporciona un cifrado de datos intercambiados entre el cliente y el servidor.
Escalabilidad

Capacidad de expansion en funcionalidad e integracion con aplicaciones existentes o
futuras, caracteristica que se da al contar con componentes modulares, los cuales

pueden ser facilmente mantenidos, actualizados y hasta reutilizables por las

caracteristicas de PHP.

Comercial
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Elemento de gran atractivo y potencial para la generacion de aplicaciones que generen
actividades econdémicas y comerciales Empresa a Consumidor, Business to Consumer
(B2C). Como ejemplo se implemento un modelo de Tienda Virtual (CORSEDA), sin
embargo la mayoria de empresas pueden tener su tienda, demostrando la oportunidad

de expansion comercial.

Adicionalmente se hizo un estudio de los procesos de una empresa real y se analizo su
incorporacion a Internet. La microempresa CORSEDA, es un ejemplo que ha sido
implementado en el Centro Comercial Virtual tomando en consideracién la experiencia
tradicional de miles de comerciantes y empresarios en Colombia y todo el mundo que
adquieren dia a dia para mantener su negocio. Sirva este ejemplo como base a todos
ellos y como punto de partida a la hora de abrir sus tiendas en Internet. CORSEDA es
una tienda especializada en Artesanias en Seda Natural de Colombia (pafiuelos,
bufandas, chales, ponchos), pero aquellos comerciantes que vendan libros, artesanias
en general, alimentos, articulos de cuero, pinturas o cualquier tipo de articulos que
promueva de alguna manera el desarrollo econdmico del Cauca, pueden hacer de este

ejemplo una guia a la hora de vender por Internet.

Con el propdsito de demostrar que los elementos anteriormente mencionados definen
una infraestructura para el desarrollo de aplicaciones para la construccion de sitios
dinamicos e interactivos en el Comercio Electrénico, se exponen los siguientes trabajos
a futuro como una sugerencia para la expansion y estudio de esta actividad que pasa

por un gran auge en la actualidad.

Trabajos a futuro

Por la estructura del sistema y los componentes que se implementaron se podrian
desarrollar los siguientes mddulos para el Comercio Electronico en el modelo de
Empresa a Consumidor (B2C):

MOdulo Monedero Electrénico

El Carrito de Compras se encarga de administrar los posibles articulos de compra. Este
presenta una breve descripcién de ellos, asi como el monto de compra, también pide al

cliente (usuario) que visite la tienda y se registre dando datos como su e-mail, nimero
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de tarjeta de crédito, la fecha de expedicidon (como una medida de autentificacion), y
generalmente un password; para poder asignarle una cuenta personal.
Con esta informacién el Monedero Electrénico administra la cuenta del cliente, en la

cual puede dar de alta, baja y comprar o descargar articulos en cualquier momento.

Este monedero puede procesar la informacién para enviarlos a un servidor de
transacciones o pagos en linea, el banco verifica los datos y realiza la operacién o la
rechaza; inclusive con el software adecuado, existe ya la posibilidad de transferir
dinero de la cuenta bancaria particular al propio disco duro del ordenador, a través de

un red de comunicacion, consiguiendo asi tener dinero para su uso posterior.
MOdulo Agente de Ventas

Se refiere a la gestion de informacion de mercadeo y venta de bienes o servicios; el
objetivo es lograr atraer la atencidon del cliente para que adquiera tales bienes y
servicios. Se realiza analizando el comportamiento de compra del cliente, basandose
en una descomposicion estadistica de los articulos que adquiere y se le proporciona
una oferta y/o sugerencia de articulo a adquirir. Este sistema se basa sobre un area
del Comercio Electréonico llamada mercado en linea (Marketing on-line) que es un
conjunto de técnicas que a través de estudios de mercado intentan lograr el maximo

beneficio en la venta de un producto por Internet.

Esta tecnologia esta soportada por el Dataminig y el Datawarehousing, que consiste en
la extraccion de informacion de bases de datos por medio de algoritmos especiales y

presentando modelos o patrones a partir de estos para la toma de decisiones.
MOdulo de Sistema de Pagos Electrénicos o Servidor de Transacciones

El sistema pagos electrénicos no solo se encarga del procesado de transacciones del
vendedor, también mantiene un registro de informacién de todas las transacciones. Por
ejemplo, qué se ordend, quién lo ordend, cuanto cuesta, el estado de cuenta, y hasta a
veces el estado de entrega. Este servidor de transacciones es el que se comunica con
el servidor del banco le manda los datos de la cuenta, el monto y una descripcion de lo
que se compré para que se pueda efectuar el cargo correspondiente. Manejan

encriptaciones y llaves de seguridad por lo importante que es el nimero de tarjeta de
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crédito, utilizado la mayoria de las veces como llave de pago. Realizan reportes de

contabilidad bancaria, y envios de paqueteria.
MOdulo de Mantenimiento de Productos y Servicios

Este sistema administra los articulos de las tiendas, dando reportes de abastecimiento,
descarga y compra de producto con los proveedores, lleva la contabilidad de la tienda,
cuantos articulos se vendieron, cuantos hay que abastecer, cual es el buffer en tienda,
y almacén para poder comprar proveedores. Este sistema es mas estadistico pero
también abre pauta al otro paradigma del comercio electrénico: Empresa a Empresa
(B2B). Aplicaciones de éste tipo salen fuera de lo comun, se trata de desarrollar una
aplicacion robusta, modular, reutilizable y facil de mantener por lo que se debe de

realizar un agudo analisis y disefio.

En el campo del comercio electronico entre empresas, Business to Business (B2B) se
realizo una investigacion a la par con el desarrollo de la aplicacién (Centro Comercial
Virtual para el portal Tampu) denominada XML para B2B la cual permitié observar que
durante los ultimos afos XML se ha consolidado como el estandar clave en el soporte
de las transacciones entre empresas a través de Internet (B2B). Los sistemas de
informacién necesarios para implementar nuevos modelos de negocio como los
mercados virtuales, las galerias electronicas, etc., se apoyan mas y mas en las

posibilidades que ofrece este estandar.

Las aplicaciones que se han descrito de una manera muy breve hacen parte de un gran
numero que se encuentran en el mercado; este capitulo resume la gran cantidad de
aplicaciones para B2B. Se establecen dos formas basicas de comercio electrdonico
Business to Business sobre igual numero de mercados, Horizontal y Vertical; la
primera nos permite mirar algunas alternativas que tienen una cierta linea de fabricas
0 empresas, en tanto que la segunda da facilidades a una empresa para tomar un

modelo en particular.
Los modelos descritos tanto para el mercado horizontal (ebXML, Biztalk, etc) asi como

para el vertical (RosettaNet), ademas de referir la arquitectura o modelo de

funcionamiento nos permite observar la gran importancia del Lenguaje de Marcas
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Extendidas, Extendible Markup Language (XML) para las aplicaciones de comercio
electrénico entre empresas; la flexibilidad, la seguridad , la sencillez que este lenguaje
ofrece fortalece el enunciado que sefiala que “XML se ha consolidado como el estandar

clave en el soporte de las transacciones entre empresas a través de Internet”.

4.2. CONCLUSIONES

Para la aplicacién hay un gran futuro, como se lo sefiala en apartados anteriores;
desafortunadamente esa descripcion se queda corta a la hora de mostrar la variedad
de oportunidades y desarrollo por venir. De una manera muy general se puede decir
que los pasos a seguir para el Centro Comercial Virtual es entrar al mundo de los
negocios electronicos entre empresas, Business to Business (B2B, descritos de una
manera muy clara en este documento), para seguir con el Marketplace, negocio donde
convergen muchas empresas, cada una tiene la posibilidad de vender y de comprar a
la empresa o de la empresa que mejor crea conveniente (similar a una galeria

tradicional).

A pesar de venir hablandose sobre el tema desde hace ya algunos afios, es de
frecuente comprobacion en charlas, conferencias y conversaciones informales, que la
gran mayoria de los empresarios de medianas y pequefias empresas no dominan aun
el tema y, que por ende, no tienen aun los conocimientos que muchas veces provocan
arriesgar e invertir en una nueva area de negocios. Las empresas catalogadas como
PYMES representan una gran mayoria de las empresas sobre todo en el Cauca, vy
generan un alto porcentaje de los empleos ofrecidos por el sector privado. Sélo en el
momento que en este tipo de empresas se potencie el uso del comercio electrénico,

este se consolidara siendo uno de los sectores de desarrollo econdmico.

El lenguaje XML (eXtensible Markup Language) es un método de representacion de
datos estandarizado, compatible con cualquier plataforma y que se usa para la
transmisién de datos entre ordenadores. La fuerza del XML radica en su habilidad para
separar contenido y formato, permitiendo asi que los contenidos sean facilmente
reutilizados para su uso y publicaciéon en diferentes medios o formatos. A través del
lenguaje XML, sistemas diferentes entre si pueden intercambiar datos estructurados a

través de la Web, interpretar esos datos correctamente, mostrarlos de diversas formas
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en diferentes dispositivos y garantizar que no haya pérdidas durante estos procesos.
Los desarrolladores de aplicaciones pueden comprobar cémo los portales B2B o las
aplicaciones de comercio electrénico creadas con XML facilitan el intercambio de

contenidos con clientes y socios

Para aprovechar al maximo las posibilidades que nos ofrece las transacciones en linea,
los usuarios de negocios han de plantearse el disefio e implementacion de contenidos
en un sentido modular. Los creadores de contenidos han de comenzar a crear

“porciones” de contenidos que puedan ser rapidamente reutilizadas y reasignadas.

La Metodologia Integral para la Construccidon de Servicios ha significado un inmenso
aporte para la elaboracién de los proyectos de grado en la Facultad de Ingenieria
Electrénica y Telecomunicaciones, orientados hacia la investigacion y desarrollo en

tecnologias Web.

La eleccidén de la metodologia MICS para el desarrollo del Centro Comercial Virtual para
el portal Tampu se fundamento en los resultados positivos obtenidos por otros
proyectos de grado; en la robustez y a la vez flexibilidad complementadas
intrinsecamente en la metodologia; ella, precisamente, encaminada hacia la creacién
de un servicio interactivo en Internet, se perfilaba como la mejor opciéon para la
elaboracion del proyecto; ademas de la colaboracidn permanente que se podria
obtener por parte de sus creadores y una posterior validacién de ésta que traerian en

si los resultados del proyecto.

No se dudo en ningln momento en abandonar la metodologia a pesar de los
cuestionamientos presentados en algunos aspectos conceptuales, que se fueron

solucionando gracias a las asesorias mencionadas.

La metodologia no solo se presenta como una serie de pasos consecutivos que dan
como resultado una aplicacién final, sugiere, mas bien la forma conveniente de
organizar, no solo la documentacion necesaria que se debe generar, sino también el
tiempo que se va a emplear, los roles a asumir, los riesgos e impacto de estos y en
general propone un desempefo sistematico del desarrollo de un buen trabajo de

modalidad colectiva.
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De esta manera, la metodologia se puede tomar, como un completo todo o como
partes que se pueden emplear en alguna fase de cualquier tipo de proyecto adoptando
convenientemente alguno de los subproductos que ella (en especial las dos primeras

que tratan sobre la factibilidad, esencial en cualquier proyecto).

De esta forma no solamente esperaremos que los sistemas nos "arreglen la vida" sino
que también aprenderemos de los procedimientos y desarrollar soluciones inteligentes
contribuyendo al uso del ingenio, la creatividad y la tecnologia para el beneficio de la

humanidad.

4.3. RECOMENDACIONES

Estas recomendaciones son un complemento a las propuestas sobre trabajos futuros.

Apostar por Internet; esta red ofrece un sin numero de ventajas que haran optimizar
el desarrollo y el crecimiento empresarial, en lo que hace referencia a las transacciones
en linea, sobre todo si se tiene en cuenta que la mayoria de las empresas de la region

estan clasificadas dentro de las PYMES (pequefias y medianas empresas).

Hablar de realizar transacciones econdmicas a través Internet en nuestro pais vy
especialmente en nuestra region ha tardado una cantidad considerable de tiempo, la
solucion presentada en el actual proyecto da una oportunidad para empresas de poco
reconocimiento; generalmente las empresas lideres en los mercados tienen su propia
tienda electrénica, mientras que las mas pequefias mediante esta clase de soluciones
tienen la mejor oportunidad para salir a competir y no quedarse atras; esperamos que
los empresarios del Cauca miren en el Centro Comercial Virtual para el portal Tampu

esa oportunidad.

El objetivo general del proyecto, esta enfocado hacia el mejoramiento productivo de
nuestras empresas y a la vez del departamento del Cauca, pero se esta dejando de
lado el grado de conocimiento que los empresarios, gerentes o encargados tienen
sobre este tema; se recomienda organizar conferencias, cursos, charlas, dirigidas hacia
los potenciales suscriptores del servicio, sin dejar por fuera el papel que tiene el

empresario ante esta clase tecnologias, porque hasta ahora lo que se ha hecho es
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teorico y tal vez no se tiene una perspectiva muy clara de los alcances que se pueden

lograr con esta clase de negocios.

La eleccidn y adopcion de una metodologia como lineamiento de trabajo debe hacerse
con especial cuidado, debido a la necesidad que se presenta de ajustarse de una
manera casi reverente a las pautas que ella sugiere, de lo contrario, puede caerse en
riesgo de desercidon que consistiria en declarar inapropiada la metodologia para el

desarrollo del proyecto con las consecuencias que eso conllevaria.

Para la utilizacion de la metodologia se hace necesario manejar en un grado medio-alto
la terminologia conceptual del paradigma de orientacién a objetos y el estandar UML,
esto puede considerarse como un riesgo de impacto en el plano temporal, con el fin de
minimizar éste, Se propone la inclusidon de un diccionario de términos que especifiquen

los conceptos que pueden tomarse confusos o0 ambiguos.

Es necesario incluir en la metodologia alguna actividad y subproducto con los cuales se
pretenda hacer frente a las dificultades de comunicacion interdisciplinaria surgidas
durante el proceso de captura de requerimientos, ya que los servicios telematicos, por
lo general, se encaminan hacia la solucion de problemas de la vida real en donde el
ingeniero no posee los suficientes conocimientos, lo cual representa un riesgo de alto

impacto en el proyecto.
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GLOSARIO

Framework (Marco de trabajo): En software se refiere a un disefio que no genera
un programa con una funcionalidad definida y cerrada, sino un disefio orientado a ser
ampliado o modificado, de manera que se pueden agregar nuevas funcionalidades
extendiendo las existentes o sustituyendo determinados mddulos de la solucién por

modulos a hechos a medida.

HTTP (HyperText Transfer Protocol): Protocolo que regula la transmisién de

paginas web entre un servidor web y un navegador.

TCP/IP (Transport Control Protocol / Internet Protocol): Dos protocolos de red
que al ser utilizados por Internet se han convertido practicamente en el estandar para
cualquier tipo de red entre ordenadores. TCP se ocupa de que los datos lleguen
correctamente de un extremo al otro, mientras que IP se encarga de que se encuentre

el destinatario correcto.

FTP (File Transfer Protocol): Método muy comun para transferir uno o mas ficheros
de un ordenador a otro. FTP es un medio especifico de conexidén de un sitio Internet

para cargar y descargar ficheros.

SMTP (Simple Mail Transfer Protocol): Protocolo utilizado para encaminar el correo

electrdnico por Internet.
MIME (Multipurpose Internet Mail Extension): Sistema que permite integrar

dentro de un mensaje de correo electronico ficheros binarios (imagenes, sonido,

programas ejecutables, etc.).
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Active-X: Como la mayor parte de sitios web son documentos estaticos con poca
interactividad, Microsoft ha creado un lenguaje de programacién, llamado ActiveX,
para remediar la situacidon. Los controles ActiveX tienen por objetivo hacer que la
navegacion por internet sea comparable a la de un CD-Rom, y poder escuchar musica,

ver animaciones y video clips e interactuar con el programa.

XML (eXtensible Markup Language): es un lenguaje de Hipertexto desarrollado
principalmente para la comunicacién de informacion via Internet, XML se compone de
archivos de texto con informacion bien estructurada y con un formato especifico, esto
permite el buen entendimiento entre el que manda la informacion con el que la recibe,
existen estdndares internacionales que norman la comunicacién mediante XML lo cual

permite la realizacién de negocios a nivel mundial.

B2B (Business To Business): Negocio entre empresas, un ejemplo tipico con los

Marketplaces en los cuales empresas proveedoras y sus clientes negocian entre si.

B2C (Business To Consumer): Negocio de empresas a consumidores, el ejemplo

tipico son las tiendas virtuales que venden productos finales a sus clientes.

C2C (Consumer To Consumer): Negocio entre consumidores, por ejemplo, en

subastas.

eBusiness: El e-Business es una nueva tecnologia, que permite la realizacion de
negocios por medio de Internet, utilizando estas herramientas avanzadas se agiliza los
negocios generando altos dividendos.

eCommerce: Las actividades del comercio electrénico relacionadas con la venta, por
ejemplo mercados virtuales (Marketplaces), sistemas de abastecimiento

(eProcurement) o tiendas virtuales.

EDI (Electronic Data Interchange): Formato estdndar para el intercambio de datos
segun la norma ANSI X12.

eMarketing: Marketing a través de medios electréonicos, mailing via Internet, etc.
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eProcurement: Sistema electronico para el abastecimiento, conecta a una empresa

con sus proveedores (que lo soporten) para poder realizar pedidos electrénicamente.

Marketplace: Un mercado virtual en Internet en los que proveedores y clientes
contactan a través de este medio para hacer negocios, tipicamente a través de un
catalogo electronico de multiples proveedores que aloja el marketplace, sistemas de

peticion de ofertas y subastas.

UN/EDIFACT (United Nations EDI for Administration, Transport and
Commerce): Estandar internacional de EDI desarrollado por las Naciones Unidas., el
cual contempla una serie de formatos de mensajes definidos, que han sido disefiados
para ser utilizados por los diferentes sectores industriales que lo requieran (comercial,
financiero, gobierno, transporte, etc.). Asimismo, EDIFACT tiene desarrolladas cerca de
100 transacciones de negocios, cada una de ellas contiene la informacidon necesaria
para satisfacer una operacion de negocios en particular (Orden de Compra, Factura,

Aviso de Embarque, etc.).

Tienda virtual: el ejemplo tipico son los sitios en Internet que venden productos

como CDs de musica o libros al consumidor final.
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