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RESUMEN

En este articulo se presenta la publicidad por proximidad
mediante tecnologia Bluetooth a dispositivos méviles
y aspectos que involucran la implementacion de esta
estrategia como apoyo en la venta de productos y
servicios en general. Se ha considerado como caso
de estudio a la empresa Luicam Touch Exclusive, la
cual cuenta actualmente con diversas estrategias
publicitarias orientadas principalmente al apoyo
de la venta de sus prendas de vestir. Se describen,
detalladamente, las bondades que ofrece la tecnologia
Bluetooth en la vida cotidiana y en la implementacion
de este proyecto.
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ABSTRACT

This paper presents proximity advertising using
Bluetooth technology for mobile devices and issues that
imply the implementation of this strategy to support
the sale of products and services in general. For this
purpose, Luicam Touch Exclusive has been considered as
the study case. Now, this company uses various
advertising strategies aimed to support the sale of their
clothing. This text describes, in detail, the advantages
offered by Bluetooth technology in everyday life as well
as the implementation of the project.
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1. INTRODUCCION

Con el surgimiento y la popularizacién de Internet, se han abierto nuevas posibilidades para el proceso
de publicidad y marketing en las empresas. Por otro lado, la publicidad por proximidad que utiliza la
tecnologfa Bluetooth abre un sinntimero de posibilidades para convencer a los clientes de comprar los
productos o servicios ofertados.

A diferencia del Marketing via web, los clientes se encuentran a pocos metros del negocio y no
sentados en una computadora portitil a kilémetros de distancia, lo que hace de esta estrategia una
tendencia moderna, econdmica y de rdpidos resultados.

En el presente articulo, se presenta una estrategia publicitaria diferente a todas las que se usan
actualmente por su competencia directa. Es la misma que se implementé en la empresa Luicam Touch
Exclusive, dedicada a la venta de prendas de vestir para hombres y mujeres.

2. PRESENTACION DEL PROBLEMA

Uno de los problemas principales de la empresa Luicam Touch Exclusive es el de saber qué cantidad
de dinero debia invertir en la publicidad de los productos o servicios ofrecidos a sus clientes, es decir,
qué estrategia debia usar para que fuera acertada. Sin lugar a dudas, existen numerosas estrategias dis-
ponibles en el mercado para realizar promociones o cupones de descuento que incentiven a los clientes
a elegir a una empresa para satisfacer sus necesidades. Esta utiliza, actualmente, para el marketing, una
pagina web (htep://www.luicamtouch.com/).

Esta alternativa solo se limita a

: ~  mostrar algunas prendas para mu-

jeres de la gran variedad con la que
cuenta la empresa. No se incluyen
prendas para hombres. Esto se debe
a que una pdgina web necesita ir
de la mano con otra estrategia para
promocionarse. Poseen una cuenta
en la red social Facebook. En ella,
publican promociones y descuen-
tos a los que también se refiere su
pagina web. Realizan publicidad a
través de flyers en determinadas oca-
siones. Otra estrategia usada por la
empresa es la participacién en des-

T T

Figura 1: Pdgina web actual de Luicam Touch.

files de moda que se realizan en eventos especificos y en discotecas para promocionar las marcas de
disenadores peruanos en general.

Estas estrategias dieron resultados, aunque estos no fueron los esperados, debido a una planeacién
deficiente. La tecnologfa ayudé mucho a conseguir el crecimiento de la empresa, pero el “carrito de
compras” de la pdgina web no fue, para los clientes, la mejor manera de adquirir prendas. Ellos ne-
cesitan estar presentes y probdrselas frente a un espejo. Se encuentran en busqueda de una estrategia
de publicidad que no afecte demasiado el presupuesto destinado a la inversién en infraestructura o el
alquiler de nuevos locales, y que permita una planeacién rdpida, eficiente y de fécil uso. En resumen,
el problema principal de la empresa gira en torno a la falta de una planeacion eficiente para llevar a
cabo las estrategias publicitarias.
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3. CONCEPTOS PREVIOS

Marketing movil

Se define como la utilizacién de medios inaldmbricos interactivos para proporcionar a los clientes
informacidn personalizada sensible a la hora y al lugar. De esta manera, se promociona mercancfas,
servicios e ideas, lo que genera valor para todos los grupos de interés. Hay que aclarar que, cuando
hablamos de medios inaldmbricos o dispositivos mdviles interactivos, nos estamos refiriendo no solo
a teléfonos moviles, sino también a PDA (Asistentes Digitales Personales), localizadores GPS, entre
otros. Sin embargo, el teléfono mévil es el mds mencionado por ser el de uso mds expandido. Entre
las caracteristicas que pueden ser aprovechadas por el marketing encontramos: ahorro, segmentacién,
personalizacién, inmediatez, alcance, interactividad, rapidez y adaptabilidad, permanencia del mensa-
je, y potencial efecto viral. Esto tltimo puede entenderse como una fuente adicional de ingresos y un
posible medio complementario (Steinbock, 2007).

Marketing de proximidad
El marketing de proximidad ha sabido aprovechar las nuevas tecnologias y ha encontrado en la tec-
nologfa Bluetooth y la telefonfa mévil un canal de comunicacién para llegar de forma directa a los
usuarios y consumidores. El marketing de proximidad se basa principalmente en los dispositivos que
disponen de aquella tecnologfa, que es utilizada para emitir informacién que puede ser recibida por
los usuarios. Entre las ventajas mds importantes de esta tecnologia, cabe destacar que tanto el envio
como la recepcién de la informacién son totalmente gratuitos, aspectos que el marketing de proxi-
midad aprovecha para realizar campanas de publicidad que representan una menor inversion en sus
procesos. Otra de las ventajas importantes es la posibilidad de segmentar la informacién en algunos
aspectos. Por ejemplo, limita su radio de accién o el tipo de informacién dependiendo del lugar donde
se encuentre el usuario. De esta manera, un usuario con un dispositivo Bluetooth podria recibir infor-
macién o publicidad que le sugiera la visita a un establecimiento, tienda, restaurante u hotel cercanos.
El marketing de proximidad se estd convirtiendo en una tendencia cada vez més atractiva. La tec-
nologfa Bluetooth se aleja de la «Cultura de pago» y apuesta por la gratuidad (Arnold y Becker, 2009).

Tecnologia Bluetooth
Empecemos nuestro andlisis del sistema Bluetooth con un rdpido vistazo de sus elementos y de su
propésito. La unidad bdsica de un sistema Bluetooth es una piconer, que consta de un nodo maestro
y hasta siete nodos esclavos activos a una distancia de 10 metros. En una misma sala (grande) pueden
encontrarse varias piconets que pueden conectarse mediante un nodo puente como se muestra en la
figura 2. Un conjunto de piconets interconectadas se denomina scasternet.

Ademds de los siete nodos

g v esclavos activos de una piconet,
[= puede haber hasta 255 nodos es-
[+ 4 L= tacionados en la red. Estos son
B 4 L

e B dispositivos que el nodo maestro

0 - _ ,
v ] emtrnn T s ha cambiado a un estado de bajo

o ™ d . duci
e b f consumo de energfa para reducir

B . . .
B Y Il T el desgaste innecesario de sus pi-
(=] las. Lo tdnico que un dispositivo
Eaclees fudsic en estado estacionado puede ha-
Figura 2: Dos piconets se pueden conectar para conformar una cer es responder a una sefal de
scatternet. activacién por parte del maestro.
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También existen dos estados intermedios, Aold 'y sniff; pero no nos ocuparemos de ellos en el presente
texto. La razén para el disefio maestro/esclavo es que los disenadores pretendian facilitar la implemen-
tacion de chips Bluetooth completos por debajo de 5 délares. La consecuencia de esta decisién es que
los esclavos son sumamente pasivos y realizan Gnicamente lo que los maestros indican. En esencia,
una piconet es un sistema TDM centralizado, en el cual el maestro controla el reloj y determina qué
dispositivo se comunica en un momento determinado. Todas las comunicaciones se realizan entre el
maestro y el esclavo; no existe comunicacion directa de esclavo a esclavo.

En la figura 3, se muestra un conjunto de aplicaciones posibles de la tecnologfa Bluetooth.
Bdsicamente, se trata de la sustitucién de los cables por un enlace de radio. Mediante esta tecnologfa, se
puede acceder desde un ordenador, una cdmara fotogréfica digital o cualquier dispositivo electrénico a
otro dispositivo Bluetooth situado en un teléfono mévil como punto de acceso a la red GSM/GPRS o
UMTS. También, permite
la interconexién de ordena- Punte 3¢ acorse: vea ¥ dutos Roder sdhoc Swttitmekdn de cablet
dores creando redes adhoc.
Otra de las aplicaciones es

i i\uu [l
la sustitucién de los cables k ' L . &
RS-232, audio, etc., que BT &

q WS — .

L. . . . o
conectan distintos disposi- 35"" 1 E

tivos electrénicos entre si. i

Asimismo, no se debe .
olvidar que permite comu-
nicaciones, incluso a través Figura 3: Aplicaciones de Bluethooth.
de obsticulos, a distancias
de hasta diez metros. Los promotores de Bluetooth incluyen Agere, Ericsson, IBM, Intel, Microsoft,
Motorola, Nokia, Toshiba y centenares de companias asociadas (Gehrmann et. Al., 2004).

Servicio de Mensajes Cortos (SMS)

SMS son las siglas de Servicio de Mensaje Corto. Estd disponible en redes digitales GSM y permite
enviar y recibir mensajes de texto de hasta 160 caracteres a teléfonos méviles via el centro de mensajes
de un operador de red (como Claro o Movistar). También, se puede enviar mensajes cortos a través de
Internet, usando un sitio Web de SMS. Si el teléfono al que se envia el mensaje estd apagado o fuera
de cobertura, el mensaje se almacena en la red y se entrega en cuanto el teléfono se conecta de nuevo
a la red (Le Bodic, 2005).

Servicio de Mensajeria Multimedia (MMS)

El Servicio de Mensajerfa Multimedia (SMM) es la evolucién de los servicios de mensaje de texto
bésicos a un amplio rango de contenido multimedia llevado a dispositivos méviles. Involucra tec-
nologfas nuevas y existentes, promete servicios innovadores y es soportado por modelos de negocio

probados.

Banda ISM
La banda ISM define las bandas M [ PR fse
de acceso libre regulado de 0,9 i i ) Eos
Banida 0.9 GHy W7 MHT STE N
GHzy 5,7 GHz. g 2 S
La banda de 5 GHz estd Bande-24 iy 24000 i £ AP
Banca § Gz £.150 GHa §.825 GHa

dividida en dos subbandas sepa- [
radas por un vacio de entre 5,35  Figura 4: Acceso de banda ISM.
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GHzy 5,725 GHz. Las bandas ISM (Industrial, Scientific and Medical) son bandas reservadas interna-
cionalmente para uso no comercial de radiofrecuencia electromagnética en las dreas industrial, cien-
tifica y médica. En la actualidad, estas bandas han sido popularizadas por su uso en comunicaciones
WLAN (como en Wi-Fi) o WPAN (como en Bluetooth). El uso de estas bandas de frecuencia estd
abierto a todos, sin necesidad de licencia, sometido Gnicamente a las regulaciones que limitan los
niveles de potencia transmitida. Este hecho fuerza a que este tipo de comunicaciones tenga cierta
tolerancia frente a errores y que utilice mecanismos de proteccion contra interferencias como técnicas
de ensanchado de espectro. Por este motivo, las redes que funcionan en esta banda son denominadas
redes de espectro ensanchado (Coleman, 2009).

Protocolo OBEX

OBEX es similar en disefio y funcionalidad a HT'TD, protocolo en el que el cliente utiliza un transpor-

te fiable para conectarse a un servidor y recibir o proporcionar objetos. No obstante, OBEX difiere en

algunos puntos importantes:

e Transporte: HTTP funciona normalmente sobre un puerto TCP/IR. OBEX, en cambio, es
comunmente implementado sobre una pila IrLAP/IrLMP/TinyTP de un dispositivo IrDA.
Cuando funciona con Bluetooth, OBEX se suele implementar sobre una pila en banda Base/Link
Manager/L2CAP/RFCOMM. En cualquier caso, ofrece otras posibilidades.

e Transmisiones binarias: HTTP utiliza texto legible por el ser humano, mientras que OBEX
utiliza tripletes binarios llamados cabeceras (del inglés headers) para intercambiar informacién
sobre una peticién o un objeto. Estos resultan mds simples de elaborar para dispositivos con
caracterfsticas limitadas.

*  Soporte para realizar sesiones: Las transacciones HT'TP carecen de estado. Generalmente, un
cliente HTTP establece una conexidn, efecttia una sola peticion, recibe respuesta y cierra la cone-
xién. En OBEX, una sola conexién de transporte podria utilizarse para efectuar varias operacio-
nes relacionadas entre si. De hecho, las tltimas novedades de la especificacién OBEX permiten
almacenar la informacién del estado de una conexién intacta incluso si la conexién finalizé ines-
peradamente (Thompson et. AL, 2008).

4. MODELADO

4.1 Casos de uso del negocio (CUN)
*  Comprar productos

> L

F'rovrsdol comro

e Supervisar ventas

*  Recibir productos

*  Vender productos

e Reportar ventas diarias 1
. ~ RS |-.

*  Disefiar productos b | / }

*  Confeccionar productos

o Despachar pI‘OdUCtOS

T i, e g
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Figura 4: Diagramas de los CUN.

4.2 Diagrama de actividades del negocio

Figura 5: Comprar productos. Figura 6: Supervisar ventas.
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4.3 Identificacion de requerimientos
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Figura 8: Recibir productos.

A continuacién se listan los requerimientos que debe cubrir el sistema en la etapa de andlisis de la

situacion actual de la empresa Luicam Touch Exclusive.

Requerimientos funcionales

Se han identificado los siguientes requerimientos que el sistema debe satisfacer funcionalmente:

Moédulo Gestién de Usuarios:
RF1: Gestionar usuarios
RF2: Gestionar usuarios
Moédulo Gestién de Archivos:
RF3: Administrar archivos
RF4: Administrar archivos
RF5: Administrar archivos
Médulo Gestién de Tarjetas de Negocio:
RF6: Gestionar tarjetas de negocio
RF7: Convertir a imagen
Médulo Gestién de Campanas Publicitarias:
RF8: Administrar campanas publicitarias
RF9: Asignar cronograma
RF10: Asignar archivos
RF11: Cambiar estado
Moédulo Historial:
RF12: Consultar historial
RF13: Agregar a lista negra
RF14: Exportar historial
Médulo Lista Negra:
RF15: Consultar lista negra
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RF16: Eliminar de lista negra
RF17: Exportar lista negra

Requerimientos no funcionales

RNF1: La aplicacién serd implementada en una PC o laptop con sistema operativo Windows XP o
superior.

RNE2:  Solo algunos empleados podrén usar el sistema a través de un usuario y contrasefia.

RNF3:  Se requiere una memoria de 256 Mb o superior para el correcto funcionamiento del sistema
asi como un procesador de 1.8 GHz o superior y un disco duro de 80 GB o superior.

RNF4: Es necesario que la PC o laptop tenga instalada la dltima version del JRE (Java Runtime
Environment), ya que el sistema serd desarrollado con el lenguaje Java.

RNF5:  El sistema deberd ser fiable en un 99.9%. Un error en la aplicacién puede hacer que la em-
presa pierda clientes potenciales y, por lo tanto, dinero.

RNF6:  El sistema deberd tener un grado de escalabilidad aceptable de acuerdo al flujo de trabajo de
la empresa.

RNE7: Eldisefo del sistema debe contemplar el uso éptimo de recursos como la conexién a la base
de datos.

RNEFS8: El sistema deberd ser de interfaces intuitivas y fécil uso para los usuarios.

RNF9: Elsistema deberd estar disponible 24 horas al dia, los 7 dfas de la semana durante todo el afio.

RNF10: Las operaciones transaccionales del sistema no deben exceder los 2 segundos.

RNF11: El c4digo debe ser mantenido e implementado de tal forma que no obligue a generar nuevas
versiones en el caso que existan cambios en los pardmetros del negocio.

4.4 Especificacion de requerimientos
A continuacién, se especifican los requerimientos que fueron mencionados en la relacién. Se incluyen
tanto los requerimientos funcionales como los no funcionales.

Requerimientos funcionales

Mbédulo Gestién de Usuarios:

RF1:  Gestionar usuarios:
El sistema deberd permitir la creacién, eliminacion y actualizacion de los usuarios y sus datos
personales.

RF2:  Gestionar usuarios:

El sistema deberd restringir el uso de diferentes funcionalidades para cada cuenta creada
dependiendo del tipo de usuario (administrador o vendedor).

Médulo Gestion de Archivos:

RF3:  Administrar archivos:
El sistema deberd permitir escoger diferentes archivos que serdn usados posteriormente en las
campafas publicitarias y ofrecer la posibilidad de eliminarlos si fuera necesario.

RF4:  Administrar archivos:
Ademds, deberd permitir afadir un comentario cada vez que un archivo es escogido.

RF5:  Administrar archivos:
Deber4 mostrar datos del archivo como el nombre, ¢l tamafio, la fecha en que fue escogido
y el comentario.
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Médulo Gestion de Tarjetas de Negocio:
RF6: Gestionar tarjetas de negocio:

El sistema deberd generar automdticamente una tarjeta de negocio con los datos personales
de cada usuario creado. Estas tarjetas podrdn ser enviadas a través de una campafa publicita-
ria y eliminadas posteriormente. Considerardn campos como nombres, apellidos, teléfonos
(fijo y mévil), empresa, cargo y correo electrénico.

RF7:  Convertir a imagen:
También, deberd permitir la creacién de una imagen, en formato .jpg, de cualquier tarjeta de
contacto creada por el sistema.

Médulo Gestién de Campafias Publicitarias:

RF8:  Administrar campanas publicitarias:
El sistema deberd permitir la creacién, modificacién y eliminacién de campafias publicitarias
para el envio de los archivos.

RF9: Asignar cronograma:
Ademds, deberd permitir establecer un cronograma para cada campafia publicitaria, es decir,
el rango de fechas (inicio y fin) y el rango de horas (inicio y fin) en que estard activo.

RF10: Asignar archivos:
Asimismo, deberd permitir la asignacién de los archivos a las campanas publicitarias y mos-
trar una lista de los archivos disponibles (incluidas las tarjetas de negocio) para ser asignados
a las campanas que han sido creadas.

RF11: Cambiar estado:
De la misma manera, deberd permitir iniciar o detener una campana publicitaria cambiando
el estado de ‘activo’ a ‘inactivo’ o viceversa.

Médulo Historial:
RF12:  Consultar historial:
El sistema deberd permitir visualizar el historial de los dispositivos méviles de los usuarios
que fueron alcanzados por la publicidad. Mostrard el nombre del dispositivo, el archivo que
recibid, el estado del envio, la campana a la cual pertenece dicho archivo, y la fecha y hora de
recepcion.
NOTA: Deberd mostrar todos los dispositivos méviles de usuarios que estuvieron dentro del
rango de la antena Bluetooth y que fueron alcanzados sin importar si aceptaron la publicidad.
RF13:  Agregar a lista negra:
También, deberd permitir anadir cualquier dispositivo mdvil a una lista negra para evitar que
el sistema envie nuevamente publicidad al dispositivo. Dicha accién requerird un comentario.
RF14:  Exportar historial:
Ademds, deberd ofrecer la opcién de exportar el historial a un archivo externo en el formato
de Microsoft Excel (xls).

Médulo Lista Negra:

RF15:  Consultar lista negra:
El sistema permitirfa visualizar todos los dispositivos méviles que hayan sido agregados a esta
lista con el comentario respectivo.

RF16:  Eliminar de lista negra:
El sistema deberd permitir la eliminacién de los dispositivos méviles que fueron agregados a
la lista negra.
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RF17:  Exportar lista negra:

Asimismo, deberd permitir exportar la lista negra hacia un archivo externo en formato de
Microsoft Excel (.xls).

4.5 Diagrama de actores del sistema

A% Usuano

AT A i e S Vendedor
Figura 9: Diagrama de actores del sistema.

4.6 Diagrama de paquetes  E—r
Seguridad

Consuitas Campathas
Publicilanas

Figura 10: Diagrama de paquetes del sistema.
4.7 Casos de uso de sistema por paquetes

Paquete Seguridad —_

* Iniciar sesi6n Seguridad
e Modificar informacién

e Gestionar usuarios

Paquete Consultas

e Consultar historial
o Agregar a lista negra Consultas
e  Consultar lista negra

e Eliminar de lista negra
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*  Exportar historial
e Exportar lista negra

Pagquete Campanias publicitarias

e  Administrar campanas publicitarias [

¢ Administrar archivos Campars
*  Gestionar tarjetas de negocio FUtHCaInes
e Convertir a imagen

*  Asignar cronograma

e Cambiar estado

e Asignar archivos

4.8 Diagrama de los casos de uso de sistema
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Figura 12: Diagrama de CUS del paquete consultas.
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Figura 13: DCUS del paquete camparias publicitarias.

4.9 Especificacion de los CUS
Por cuestiones de espacio, de los tres paquetes definidos (Seguridad, Consultas, Campanas Publicitarias),
solamente mostraremos dos especificaciones de casos del paquete Campanas Publicitarias.

ECUS Administrar camparias publicitarias

Este caso de uso permite al usuario gestionar las campanas publicitarias, lo que incluye la creacién,
modificacién y eliminacién de campafas. Las diferentes acciones que pueden realizarse con las cam-
panias dependen del tipo de usuario.

Flujo bdsico

1) Administrador: inicia sesién ingresando su nombre de usuario y contrasefia.

2) Sistema: muestra la aplicacién.

3) Administrador: selecciona la pestafia “Campaias Publicitarias”.

4)  Sistema: muestra las campafias creadas previamente (si las hubiera) y los botones “Nueva campa-
C o« e 5
fia”, “Guardar cambios” y “Eliminar campafia

4a) Si presiona el botén “Nueva campana”, ver subflujo “Nueva campana”.

Subflujos
—  Nueva campana:
1) Sistema: muestra la informacion necesaria para crear la campana.
2) Administrador: llena la informacién y presiona el botén “Crear”.
3) Sistema: confirma que la campana fue creada, muestra la lista actualizada de campafas y
regresa a la pestana “Campanas publicitarias”.
- Guardar cambios:
1) Sistema: guarda los cambios realizados en la campana publicitaria seleccionada y muestra un
mensaje de confirmacién.
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- Eliminar campafa:
1) Sistema: solicita que el usuario confirme la eliminacién de la campafia.
2) Administrador: confirma la eliminacién.
3) Sistema: elimina la campana publicitaria seleccionada.

Flujos alternativos

En el paso 2) del subflujo “Nueva campafa’, si el administrador decide cancelar la operacién:
2a) Sistema: regresa a la pestafia “Campanas publicitarias”.

En el paso 1) del subflujo “Eliminar campana’, si el administrador decide cancelar la creacién:
la) Sistema: regresa a la pestana “Campanas publicitarias”.

ECUS Asignar cronograma

Esta opcién permite al usuario administrador asignar un rango de fechas y horas a la campafia publi-
citaria si lo considera necesario.

Flujo bdsico

Administrador: inicia sesién ingresando su nombre de usuario y contrasefia.

2) Sistema: muestra la interfaz “Nueva campafa’, en la cual el administrador puede asignar el cro-
nograma a la campana publicitaria. Presiona el botén “Guardar”.

Flujo alternativo
En el paso 4), si el administrador decide cancelar la creacién de la campana publicitaria:

4a) Sistema: regresa a la pestana “Tarjetas de negocio”.

4.10 Diagrama del modelo conceptual
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Figura 14: Diagrama del modelo conceptual.
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4.11 Prototipos de la solucién
Por cuestiones de espacio, ahora mostraremos algunos prototipos del paquete de Seguridad y del
paquete de Consultas. Por su parte, el paquete de Campanas Publicitarias lo mostraremos en forma

completa.

4.11.1 Prototipos del paquete seguridad

Segundad
CUS Modificar datos personales:
Usuario administrador/vendedor:
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Figura 15: Prototipos del CUS

“Modificar datos personales”. . : -
4.11.2 Prototipos del paquete consultas |
Consultas
CUS Consultar Historial:
Usuario administrador/vendedor:
i CUS Agregar a lista negra:
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Figura 16: Prototipo del CUS “Consultar historial”. M| e w0 mem e AEESEY
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Figura 17: Prototipo 1 del CUS “Agregaralistanegra’
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CUS Exportar historial:
Usuario administrador:
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Figura 18: Prototipo del CUS “Exportar historial”.

4.11.3 Prototipos del paquete campanas publicitarias

CUS Administrar campanas publicitarias:
Usuario administrador:
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CUS Consultar lista negra:
Usuario administrador/vendedor
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Figura 19: Prototipo del CUS “Consultar lista
negra”
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Figura 20: Prototipos del CUS “‘Administrar campanas publicitarias”
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CUS Asignar cronograma:

Usuario administrador:
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Figura 21: Prototipo del CUS “Asignar

cronograma’.

CUS Asignar Archivos:
Usuario Administrador:
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Figura 23: Prototipo del CUS “Asignar archivos”

CUS Cambiar estado:

Usuario administrador/vendedor
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Figura 22: Prototipo del CUS “Cambiar estado’.

CUS Administrar archivos:
Usuario administrador/vendedor:
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Figura 24: Prototipo del CUS ‘Administrar

archivos”

CUS Gestionar tarjetas de negocio:
Usuario administrador:
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Figura 25: Prototipo del CUS “Gestionar tarjetas
de negocio’”.
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CUS Convertir a imagen:
Usuario administrador:
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e Gracias a la implementacién de este sistema, al final del afio 2010, en el primer semestre del 2011

ha incrementado sus ventas en 17%

e  Latendencia del incremento de las ventas es creciente
*  Reduccién de gastos en publicidad de 50%
o Transferencia de trabajadores dedicados al volanteo de publicidad al drea de ventas.

6. CONCLUSIONES

*  Debido al bajo costo que representa la implementacién de esta solucién en particular, se hace
totalmente viable para cualquier empresa que desee publicitar sus productos o servicios baséndose

en la tecnologfa Bluetooth.

*  Una de las ventajas principales del método escogido, basado en la gestion de campanas publicita-
rias, es el hecho de poder administrar la publicidad que serd enviada dependiendo de la campana
que se desea utilizar y esto, a diferencia de las soluciones que no cuentan con esta caracteristica,

conlleva a un ahorro significativo de esfuerzo y tiempo.
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