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I. INTRODUCCION

A Partir de la década de los noventa el Sector de Negocios de Bienes Raices ha tenido un
crecimiento acelerado, observandose un notorio movimiento en la compra y verta de bienes
inmuebles; convirtiéndose asi en un importante renglon de la actividad econdmica del pais. Aunque
no existen datos oficiales sobre cuanto es el capital que mueve anualmente este negocio, expertos y
empresarios en el campo, coinciden en sefialar que los bienes raices aportan sustantivamente al
desarrollo econdmico llegando a mover unos trescientos Millones de dblares al afio con altibajos. Sin
embargo, este desarrollo se ha visto limitado por los constantes conflictos politicos que envuelven al
pais aunado a los problemas de la propiedad existente.

Este sector promueve el flujo de capitales extranjeros que buscan en Nicaragua un lugar
donde invertir en tierras, fincas, edificaciones o en la actividad del ecoturismo, ya que el pais
representa un mercado de excelente atractivo por sus riquezas en recursos naturales (sitios de
interés turistico) y los precios de la tierra muy por debajo de los costos del resto de América Latina
siendo hasta 3 veces mas baratas en comparacion a paises centroamericancs.

Ademas, factares como el progresivo aumento demogréfico y el correspondiente déficit
habitacional que desde hace dos décadas arrastra €l pais; han permitido un crecimiento del sector
construccion con infraestructuras construidas en base a las regulaciones de Urbanismo, como son
los Desarrollos Urbanisticos; siendo estos el area de mayor empuje dentro del sector de Bienes
Raices. Estos nuevos proyectos de  urbanizacion han reducido el nivel de alquiler mejorando el nivel
de vida de muchas familias nicaraglienses, ya que una gran mayoria de familias que por afios han
pagado altos sumas por alquilar una casa, han visto la oportunidad de adquirir una vivienda propia en
estos residenciales, apoyados por una mayor apertura de los bancos que ofrecen diferentes
programas de financiamiento para la compra de viviendas con tasas de interés reducidas.

Otro segmento importante dentro de esta demanda creciente de bienes, es el compuesto por
nicaraglienses no residentes que han vivido durante afios en los Estados Unidos y ciudadanos
estadounidenses o de otras nacionalidades que buscan una vivienda para disfrutar de su retiro de la
vida laboral. Este interés de asentarse en el pais es motivado por la combinacion de diferentes
factores. Relativa seguridad ciudadana, marco juridico, riquezas naturales, bajos costos de vida y
facilidades para traslado de pensiones.
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En la actualidad existe una oferta diversificada de residenciales, ubicados en distintos puntos
de la capital extendiéndose hacia las afueras: Carretera a Masaya, Carretera Nueva a Leon, Santo
Domingo, Carretera Sur, entre otros. Para la venta de estas viviendas las companias desarrolladoras
Se apoyan en empresas 0 agencias de Bienes Raices.

La pionera en este ramo, fue la compariia Gonzalez Pasos Bienes Raices (principios de 1930),
de ahi han surgido nuevas agencias, algunas con una vida breve que no constituyen una garantia
para el cliente, y otras empresas lideres en el pais como la propia Gonzalez Pasos, Discovery Real
State, Inmobiliaria Grupo Javier, etc.

Inmohiliaria Grupo Javier con ocho afos de experiencia en el campo, trabaja con los proyectos
de Urbanizacion y en base a alianzas estratégicas con entidades bancarias, para lograr la
satisfaccion  de la necesidad de vivienda de sus clientes. A la par de la expansion que ha
experimentado este sector, Inmobiliaria Grupo Javier ha aumentado la cantidad de firmas de
contratos de trabajos con diversos proyectos, contdndose en la actualidad con once proyectos de
urbanizacion.

Esto ha traido consigo un incremento sustancial en el volumen de informacion, que se debe
manejar en cuanto a la descripcion especifica de cada proyecto (caracteristicas de urbanizacion,
caracterigticas de construccion de las viviendas, modelos disponibles, seguridad estructural, servicios
basicas, costos) y los programas de financiamiento ofertados por los bancos. Un adecuado manejo
sobre esta informacion, permitira una gestion eficiente del Asesor de Inversion, actor clave en el
éxito de este negocio.

Por tales razones, el éxito del proceso de ventas de Inmobiliaria Grupo Javier depende en
gran manera del manejo ordenado, preciso y eficiente de los datos, haciéndose necesario un sistema
de informacion que facilite y rija este mismo.
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I1. JUSTIFICACION

En toda organizacion el trabajo se modifica continuamente. Uno de los medios usados para
efectuar estas modificaciones es desarrollar nuevos sistemas. Las organizaciones se apoyan cada
dia mas en los Sistemas Automatizados para realizar una gestion mas eficiente de sus actividades
especificas e Inmobiliaria Grupo Javier, no es la excepcion.

Este tema, permiten justamente la aplicacion de los fundamentos adquiridos en los cuatro
maddulos que componen el curso de titulacion Sistemas de Informacion.

H desarrallo de este sistema se realizara bajo la programacion orientada a objeto en Java con
conexion a SQL Server 2000 como gestor de base de datos, y tendra aplicacion a disposicion de los
clientes en €l sitio WWeb de la compafiia.

B contenido del programa, de forma resumida es: Gestion de Inmueble (Miviendas), Insercion
de fotografias, Busqueda rapida de un conjunto de inmuebles que satisfacen una demanda, Gestion
de Clientes, Gestion de Ventas, Calculo Préstamo-Hipotecario

Semejante amplitud de funcionalidades estan coordinadas entre si, de manera que se
gestionan con un modelo de datos comin y pueden ser instaladas y utilizadas en la medida en que el
promotor lo necesite, ya que se trata de un sistema modular y escalable que puede crecer segun la
demanda del usuario.

En Nicaragua no existe aun, ninglin Sistema de informacion desarrollado especificamente
para una empresa dedicada a este tipo de actividad. Los Sistemas utilizados en empresas de esta
naturaleza son sistemas, solo, para llevar la contabilidad los cuales han sido adaptados segun las
necesidades de las inmobiliarias pero ninguna cuenta con un sistema que le permita llevar un control
adecuado del proceso de venta.

Sin embargo ya existen en otros paises programas informéticos para Agencias Inmobiliarias
como por ejemplo el GESTAPI 5.2, esta preparado para cubrir las necesidades basicas de una
Agencia Inmobiliaria de tamafio pequefio - medio, cualquiera que sea el volumen de su cartera de
inmuebles, sin mas limitacion que la impuesta por la velocidad y memoria del ordenador u
ordenadores.
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Este tiene un costo aproximado de 825 ddlares. Gestapi esta limitado a tres tipos de
Inmuebles; Viviendas, Locales Comerciales y Oficinas contemplando las variantes de Venta o
Alquiler.

Otro sistema es el producto estrella de Shebel es Prinex21, al que no dudan en calificar como
un "ERP inmobiliario”, es decir, un sistema que integra todos los procesos de gestion del negocio de
la promocion: estudio de viabilidad, gestion de ventas, administracion comercial, cobros, pagos,
seguimiento presupuestario, arrendamientos, fuentes de financiacion, contabilidad, reformas,
posventa.

A pesar del éxito que estos sistemas informaticos han tenido, han sido credo bajo las
condiciones crediticias de su pais de origen (Espafia), moneda, plazos, condiciones de pago; por lo
gue no pueden ser usados en nuestro pais porque las condiciones de financiamientos son
evidentemente distintas, actualmente se esta haciendo una version para implementarla en Portugal
del Prinex 21.

Es muy dificil crear programas enlatados para empresas que se dedican a la actividad de
bienes raices debido a las diferencias en las politicas econdmicas de cada pais las que a su vez
rigen, los precios, moneda, plazos de financiamiento, tasas de interés y condiciones de los
prestamos; lo que es muy dificil de controlar, por que para cada pais se tendria que ir realizando una
version diferente del programa.
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II. RESUMEN

En el presente trabajo se realizo un estudio del proceso de ventas en la Inmobiliaria “Grupo
Javier con el objetivo de disefiar un prototipo informatico aplicado al mismo.

Primero realizamos un andlisis del proceso de negocio de “Inmobiliaria Grupo Javier”,
haciendo uso del Proceso de Desarrollo Unificado (RUP), a través del Modelo de Lenguaje Unificado
(UML), para poder entender mejor el funcionamiento del negocio.

Asi mismo disefiamos la base de datos para el protatipo, lo que nos permitié poder programar
de manera mas efectiva el Prototipo del proceso de ventas de la inmobiliaria, haciendo uso de una
base de datos en SQL Server 2000 con programacion en Java.

Como parte de publicidad y haciendo uso de los conocimientos adquiridos en el modulo tres
(administracion de bases de datos) del curso de sistemas de informacion disefiamos un sitio Web
para dar a conocer los Proyectos que ofertamos, para lo cual usamos PHP y HTIVLL.

También aplicamos los conocimientos de redes haciendo una propuesta para el disefio actual
de lared.

Este prototipo permitira llevar un mejor control de la informacion de las ventas en la
inmobiliaria; asi mismo sentara un precedente para futuros estudios relacionados a las inmobiliarias,
ya que actualmente en Nicaragua no existen registras de sistemas de esta indole.
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IV. OBJETIVOS

GENERAL:

1. Desarrallar un prototipo Informatico aplicado al proceso de ventas de la Inmobiliaria Grupo
Javier.

ESPECIFICOS:

1. Identificar los requerimientos para el desarrollo del Prototipo Informético de Inmobiliaria Grupo
Javier.

2. Anadlizar el proceso de negocios que permita el diagnostico de la situacion actual de
Inmohbiliaria Grupo Javier.

3. Realizar un Andlisis Orientado a Objetos que permita el modelado del Sisterma de Negocios de
Inmobiliaria Grupo Javier empleando UML

4. Disefiar el Prototipo Informético de Inmohiliaria Grupo Javier empleando RUP (Proceso de
Desarrollo Unificado )

5. Describir las interfaces de usuario que interactUan en el prototipo del Sistema de Negocios de
Inmobiliaria Grupo Javier mediante un Diagrama de 1U.

6. Programar el Protatipo Informatico de Inmobiliaria Grupo Javier.
7. Crear pagina web informativa de los productos que afrece Inmobiliaria Grupo Javier.

8. Disefiar propuesta de red que permita mayor eficiencia en las actividades que realiza
Inmohbiliaria Grupo Javier.




Mientras que ha habido muchas notaciones y métodos usados para el disefio orientado a objetos,
ahora los modeladores sélo tienen que aprender una tinica notacién
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CAPITULO1
_

Ststema Proceso de Ventas de “Inmobiliaria Grupo Javer”

En el Capitulo 1 se visualiza €l funcionamiento del sistema, su estructura y comportamiento
del mismo; a partir de la identificacion de los requerimientos del sistema. Para esto emplearemos
un proceso de Desarrollo Unificado (RUP), cuyos artefactos en su modelado le corresponden al
Modelo de Lenguaje Unificado (UML).

Analizaremos las acciones del proceso de ventas de Inmobiliaria Grupo Javier a partir de los
diagramas de actividad.

A través de la funcionalidad del sistema desde el punto de vista de usuario representaremos
los diagramas de casos de usas.

La estructura del sistema desde el punto de vista de objetos, atributos, métodos, lo
representaremos através del diagrama de clase.

Por Ultimo el comportamiento del sistema sera representado con los diagramas de secuencia
y diagramas de estado.
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Modelo de Requerimentos

1.1 Descripcién del Sistema Proceso de Ventas
1.2 Resumen de acontecimientos del Proceso de Ventas
1.3 Descripciéon de Requerimientos del Sistema
1.4 Diagramas de Actividad para el Proceso de Ventas
1.5 Modelado Del Sistena Basado en UML
1.5.1 Diagramas de Paquetes
1.5.2 Diagramas de Casos de Usos
1.5.2.1 Identificacion de Actores
1.5.2.2 Identificacion de Casos de Uso
1.5.2.3 Descripcién Textual de los Casos de Uso y Escenarios
1.5.3 Matriz Resumen Casos de Usos
1.5.4 Diagramas de Secuencia
1.5.5 Diagramas de Colaboracién
1.5.6 Diagramas de Clases
1.5.6.1 Identificacion y Definicion de Clases Candidatas
1.5.6.1 Agrupacion de Clases Candidatas
1.5.6.2 Identificacion de relaciones entre clases
1.5.6.2.1 Identificacién de responsabilidades (Listar Atributos y
métodos) de clases
1.5.7 Diagramas de Estados
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11  Descripcion del Sistema Proceso de Ventas

Inmobiliaria Grupo Javier es una compariia de Bienes Raices dedicada a la venta de casas
nuevas construidas por desarrolladoras de Residenciales® ubicados en diversos puntos de Managua
y alrededores, afin de lograr la satisfaccion del cliente en su necesidad de vivienda.

Inmohiliaria Grupo Javier oferta los siguientes servicios:

» Programa de Mercadeo en los Estados Unidos, con representantes en las ciudades de: Miam,
San Francisco y New Orleans.

= Atencion personaliza a los clientes por parte de los Asesores de Inversion tanto en las dficinas
de Inmobiliaria Grupo Javier como en la Casa Modelo los siete dias de la semana con
presencia en el proyecto.

= Contactar al cliente usando los diversos medidos de publicidad y comunicacion
(presentaciones especiales, periddico, correo electronico, teléfono, fax).

» Trasladar al cliente a proyecto para explicarle en el sitio todas las bondades del mismo.
(Ubicacion, calidad de la construccion, servicios que incluye, clima, areas verdes).
= Seguimiento del proceso de venta incluyendo todos los tramites bancarios hasta concluir con

la aprobacion del crédito en los casos que sea necesario.

= Asegurarse de que €l cliente cumpla con los desembolsos respectivos seguiin acuerdo de
contrato.

= Eaboracion de rétulos metalicos de 1.20 MT x 0.60 MT para ser colocados en diferentes
puntos estratégicos del proyecto.

= Asesoramiento en la fimacion y edicion de video publicitario a ser exhibido en las
presentaciones especiales y en las oficinas de Inmobiliaria Grupo Javier.
= Asesoramiento en la elaboracion de panfletos con informacion precisa sobre el residencial,

para ser distribuidos a personal seleccionado de las empresas e instituciones, en las
presentaciones especiales y en otros lugares de interés.

1 Vesse en Anexo Tabla 1
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= Realizacion de presentaciones especiales (asistidas de videos y panfletos) dirigidas a grupos,
gremios, clubes, empresas, empresas e instituciones publicas y privadas.

= Organizar Domingos familiares u otros eventos promocionales (si fuese necesario) con el
apoyo de los bancos.

» |nformacion fluida a la Desarrolladora sobre la lista de clientes prospectos que se estan
atendiendo, demaostrando su seguimiento, asi como reservaciones realizadas.

Captar toda la informacion especifica del proyecto que describe: ventajas, ubicacion,
caracterigticas de urbanizacion (servicios basicos, parques, areas verdes, muros perimetrales e
internos, seguridad), caracteristicas de construccion de los modelos de viviendas disponibles en el
proyecto, ambientes por modelos.

Otra relacion importante dentro de este negocio, es la que se tienen con las diferentes
entidades bancarias tales como: BANCENTRO, BAC, BDF, BANCO UNO y BANPRO. Es importante
manejar detalladamente los programas de financiamiento estos programas incluyen plazos, tasas,
tiempo de gracia, gastos de cierre) gque ofrecen; ademas el banco le proporciona a la inmobiliaria
plantillas de cotizacion las cuales le permiten calcular las cuctas mensuales, seguros, cierres
bancarios, para los clientes que la soliciten.

Este conjunto de informacion técnica (Proyectos y Programas de Fnanciamiento) captada
inicialmente permitira la preparacion del personal (conocidos como Asesores de Inversion) cuyo
objetivo es la oferta y el seguimiento en los procesos de venta de las viviendas, ademas servira para
disefiar la hoja técnica por modelo donde se especifica las caracteristicas del modelo y tipos de
financiamiento para el mismo.

B Asesor debe brindar informacion de las diferentes opciones de financiamiento con que se
cuenta para que el cliente seleccione la que le resulta méas accesible. En la mayoria de los casos los
clientes hacen uso de estos programas de financiamiento.

B paso inicial, una vez tomada la decision de adquirir una vivienda por parte del cliente, es
analizar la forma de pago y el tiempo de entrega. Sin importar €l tipo de compra (de contado o
financiada) el cliente debe realizar reservacion del lote y modelo de vivienda escogido. Los tipos de
compras gue pueden darse son:
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A. Compra de Contado:
1. H dliente realiza reservacion con un monto minimo de US $ 1,000.

2. Se realiza un contrato de Compra/Venta donde se especifica la forma de desembolso gque
hara el cliente para cancelar la vivienda.

B. Compra con Hnanciamiento:

1. H dliente realiza reservacion con un monto minimo de US $ 1,000.

2. Se realiza un contrato de Compra/Venta donde se especifica el porcentaje de Prima que el
cliente pagara, tiempo y forma de pago de esta.

A partir de la fecha de reservacion, si la compra va a ser financiada; el cliente dispone de un
plazo de 30 dias para reunir y presentar al asesor de inversion toda la documentacion requerida por
la entidad bancaria y asi someter el caso ante la Comision de Crédito Hipotecario, es responsabilidad
del asesor de inversion agilizar la entrega de esta informacion al banco. Dentro de esta
documentacion se adjunta Promesa de Compra-Venta que obliga a la urbanizadora a entregar la
casa reservada en tiempo y forma, y al cliente a cancelar el monto correspondiente a la prima segin
calendario de pagos, antes de recibir €l bien inmueble y autorizar a la entidad financiera que pague a
la desarralladora el monto financiado. Si la compra es de contado se realiza la Promesa de Compra-
Venta donde se estipula el calendario de desembolsos parciales para cancelar el inmueble y la fecha
de entrega de la vivienda.

De acuerdo a las politicas de la urbanizadora existen dos sistemas de entrega de las
viviendas: Por desembolsos parciales (realizados por el banco) y llave en mano (el banco entrega
dinero después que el cliente firma hipoteca). B primero exige pagos periddicos a medida que
avanza la obra de construccion y en el segundo caso se cancela el monto total de la vivienda al
entregar la casa. Generalmente las casas no estan construidas y se utiliza el segundo sistema de
entrega mencionado.

B proceso de andlisis crediticio dura normalmente un méximo de 3 semanas si €l caso no
presenta ningln problema, si es aprobado se remite una carta a la inmobiliaria y al cliente notificando
la aprobacion del caso. El cliente procede a firmar la aprobacion de su crédito. Posterior a esto la
urbanizadora por medio de la inmobiliaria presenta toda la documentacion pertinente del bien a ser
financiado para realizar la escritura y pactar la entrega de la misma.

-5-
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El cliente firma hipoteca y pagaré con el banco y cancela los gastos de cierre. Si el banco no aprueba
el crédito, se le comunica al cliente, se analizan las razones y si lo amerita se somete a aprobacion
en otra entidad financiera con el consentimiento del cliente.

1.2 Resumen de acontecimientos del Proceso de Ventas

1. H diente sdlicita informacion sobre las casas (modelos, areas construidas, servicios basicos,

ambientes, lotes, precio).

H cliente pregunta sobre otras alternativas de vivienda

H cliente pregunta sobre el estatus de algun lote en particular

H cliente salicita cotizaciones de financiamiento

H cliente pregunta los plazos de entrega de las viviendas

El cliente decide comprar casa ya sea através de financiamiento o de contado

H cliente escoge el Residencial donde desea adquirir su casa

H cliente escoge modelo de vivienda y lote

. Hl cliente realiza reservacion

10. S es una compra financiada el cliente escoge el banco de su preferencia

11. H cliente realiza pago por reservacion

12. La inmobiliaria le extiende un recibo por reservacion

13.H dliente firma contrato de promesa de venta (aqui se especifican calendarios de pagos de
prima o desembolsos parciales, segin sea el caso)

14.S es compra financiada el cliente entrega toda la documentacion necesaria a la inmobiliaria
en un plazo no mayor a 30 dias

15. H cliente realiza sus pagos de adelantos de prima o desembolsos parciales en la inmohbiliaria
0 los deposita en el banco correspondiente.

16. La inmobiliaria le emite un recibo por el pago o por el camprobante de depaosito

17.S la compra es financiada la inmobiliaria le notifica al cliente el estado de su solicitud en €l
banco.

18. H cliente salicita informacion sobre el avance de la obra

19.La inmobiliaria le natifica al cliente de la culminacion de la obra y fecha proxima para la
entrega.

© 00 N O~ WN
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1.3  Descripcién de Requerimientos del Sistema
B Sistema debera permitir realizar las siguientes actividades:

1. Captacion de la informacion de cada proyecto.

Registro de los programas de financiamiento disponibles por cada entidad financiera que se
trabaje permitiendose modificaciones en las condiciones de estros programas.
Cotizacion crediticia a los clientes que lo soliciten.

Control sobre las reservaciones que realicen los clientes en cada proyecto.
Registro de los contratos de compra/ venta en cada proyecto.

Control de pagos de reservaciones.

Control de pagos de desembolsos en ventas de contado.

Control de pagos de primas en ventas financiadas.

Contral de las ventas generales por cada proyecto de manera periodica.

10. Publicidad en linea de la inmobiliaria Grupo Javier

N

© o N O O~ wW

De acuerdo a esto se plantea que el sistema debera manejar los siguientes informes:
a. Contrato de Reservaciones

b. Contrato de Promesa de Compra/\enta

. Recibos por:

= Pagos por Reservaciones = Pagos de Primas

d. Resumen de proyectos aliados con informacion general

e. Hoja técnica que describa modelos de viviendas y planes de financiamiento respectivo.
f.  Control de ventas realizadas por vendedor

g. Contral de ventas realizadas por proyecto

h. Control de ventas tatales realizadas mensualmente
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1.4 Diagramas de Actividad para el Proceso de Ventas

Actividad: Gestion demanejo de los Programas de Financianento

INMOBILIARIA ENTIDAD FINANCIERA

’9 Salicitar Programas\ / Proveer Programas Hemramienta
de Financiamiento J \General&s de Crédito usadaxAl.

Cmme e Definir Planes Establecer Plartillas
: Plan especmcos de Crédito de Cotizacion
Crediticio
< Capacitar Asesores
@ < de Inversion >

Actividad: Gestion que permite el mangjo de Reservaciones de Lote/Modelo de Casas

CLIENTE ASESOR DE INVERSION INMOBILIARIA

$ /( Proveer Informadion detallada )
C Solicitar Asesoramiento >/ J

Solicitar datos preIim'nares)
( Entregar datos personales )i/c

S — \C Abir Registro de Clente ) | cotzacien, lamedas,
Tomer decision dereservar  J\=_ - Fax, Correo, efc.

\1/ .- _ - -
éInterfs?<\l/>SI\ Conplementar Infomad()n)
Estipula Model
N O Lol Vo, etc
® :
1
Nz :
, : Reservacion
( v\ﬂsrtarProyedos ) NG [ 7=
~k
~ Emitir Comprobante de
- Ir e
C Resarvar Lote/Vbdelo ) ——2 ( = i )
NZ
CEfectuar Pago Reservaaon)
: Recibo Cliente
[Cancelado]
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Actividad: Gestion que permite el manejo de Compras de Contado

e
. L
_ ( Efectuar pagos parciales )

Se define tiempo de
enrega, forma de
pago, valor total, etc.

CLIENIE INMOBILIARIA DESARROLLADORA
C Decde Resenr ) (Elaborar Promesa Corrpra/tha)_ﬁc Construir Viviendas )
v
: Contrato
| [Suscito]

Efectivo

¢(Formade Pago’%’

Depasito Cuenta

( Proveer Comprobante Depésito)/

: Recibo Cliente
[Cancelado]

P
g
P

/

Vi

©®

Recibr Casa
conforme

( Emitir Comprobante de Pago )

P N%
_—— ¢PagoTotal? qI
N

( Realizar Preentrega > <

SI
¢Conforme?

NO

C Realizar Lista de Defectos )
v
C Realizar Mejoras )‘
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Actividad: Gestion que permite el manejo de Compras Financiadas

CLIENTE ASESORDEINVERSION INMOBILIARIA DESARROLLADORA BANCO

Se define tiempo de

\( Elaborar Promesa Compra/Venta) entrega, forma de

‘% < Decide Reservar < Solicitar Documentacion >\ l

//
. » pago, valor total, etc.
Entregar Documentacion % Revisar Documentacion 1 P o
% e
WV : Contrato -7 ; Analizar Informacion
% . » [Suscrito]
Llenar Hoja de Solicitud 4
\4
Someter a aprobacion en Comité
e L a —/-
( Remitir documentacion completa )

NO X ¢Aprobado?
W
4 v ; St

) \4 v
[ Notificar Rechazo ] [ Retirar Caso ]
[ Notificar Parte ] [ Pactar Cita ]

Ofrecer Opciones \V \1/ \I/
|
N e .
7 ( Remitir Carta Aceptacion )
Firma Carta Aceptacion ) <-,_

Recibir S~~ol \4
Notificacion R T

\4
N4 \4
C Construir Vivienda ) ( Entregar Informacion )

v \%4 1 S . .
V4 Realizar Inspeccion
Firma documentos Pagar Gastos Cierre Realizar P t ) K
>( ealizar Preentreqa
\/ \/

\

— ¢Conforme?
Elaborar Escritura de Hipoteca
: Recibo Pag
Pagar Prima £clb0 7240 N
[Cancelado]
AN ( Realizar Lista de Defectos )
| iContrato Promesa \4
[Suscrito]
\ Realizar Mejoras
N4

Ve
\ Realizar entrega < Desembolsar Monto financiado

( Aceptar otra opcion crediticia

Notificar
Aprobar

Modelado
Diagrama

FIN @

Recibir Casa
Conforme

-10 -
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Actividad: Gestion que pernite el manejo de pagos de Prima

(Proveer Comprobente Depésito>/

(LIENIE INMOBILIARIA DESARROLLADORA
® e
S(Redmbaeepi ) T [ ResboCiene
¢ Forma de Pago? o szztw/ C Emitir Comprobante deI;ago )

Emiti obante de Ent
gReanzarRemsionEfectiWD—%C r Conproente rega)

J

<

¢Pago Total?

® BN

Actividad: Gestion que maneja Proyectos a ofertar

INMOBILIARIA

DESARROLLADORA

N/
( Identificar Proyectos)
Fxistentes
N4

Seleccionar Proyectos)

Candidatns

N4
( Redlizar Andlisis de)
\/iahilidad
FN N
@ ¢ N<O /> ;Viable?
SI

: : Recibir
“““““““““““ % Solicitud

Concretar Cita _s( Negodiar n acuerdo\ Acuerdo?
Pronietario Provecto de Alianza )K NO
SI
Nz
N ! \Z

I . o Definir Obligaciones y

I Definir Obligaciones y Renefioi )

; Reneficing ) |I(‘|m
: Contrato 4 i
[Suscritg] |<-—-—-—------------- | NG

™~ @

r Proveer Informacién)

k Detallada Provecto

HFN

O

-11-
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1.5 MODELADO DEL SISTEMA BASADO EN UML

151 Diagramas de Paquetes =¥

A partir del proceso de Negocios descrito anteriormente y modelado a través de diagramas de
actividades se puede realizar un empaguetado de los flujos de trabajos persistentes, siendo estos los
siguientes:

—-{_] Diagramas de Paquete
— Paguete N° 1 7 Gestion que Maneja Programas de Financiamiento
—, Paquete N° 2 ] Gestidn que Maneja las Reservaciones
—, Paguete N° 3 (7 Gestion que Maneja Compraz de Contado
_ Paquete N4 7 Gestion que Maneja Compraz Financiadas
_ Paquete N°5 ] Gestidn que Maneja Provectos a Ofertar
_, Paquete N°6 7 Gestion que Maneja Funciones del Sistema

PAQUETE DE FUNCIONALIDAD DEL. PROCESO DE NEGOCIOS

Gestion que maneja Programas de Gestion que maneja las
Fnanciamiento Reservaciones
/N N\
Gestion que maneja Compras de Gestion que maneja Compras
Contado FHnanciadas
/N N\
Gestion que maneja Proyectos a Gestion que maneja Funciones del
Ofertar Sistema
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152 Diagramas de Casos de Usos ik

1.5.2.1 Identificacion de Actores =

.-|IJ|I- L LN ]
oirsc & By £

I LI L
LD L e

i ¥ L | '
Lifiaride Ehavilak o H Paognalamsas da |
J los Proyecion

1.5.2.2 Identificacion de Casos de Uso

A partir del empaquetado anterior modelado en un Diagrama de paquetes se plantean los casos
de usos especificos en cada paquete.

AQUETE
Gestion que maneja los prograns de Financianiento

C_D

Registrar Planes de Registrar Plantillas de
eI—glnanc:iam'ento Cotizacion
/6AQUETE 2\
Gestion que maneja las Reservaciones

o C O O

Emitir Cotizacién crediticia -+ Registrar Reservacion - Emitir Recibo de Pago x
Reservacion

13-
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/BOETE 3

Gestion que nmaneja Compras Financiadas

C O oo o

Realizar Promesa de Progamer Pande - Registrar comprobantes . Eiitir Recibo x pagos de
Ventas gos de Prima de depdsito primas

C o O T

Notificar currplimiento de - Registrar aceptacion de Registrar Vientas
cancelacion de prima Crédito nsumada

/éAQUETE N
Gestion que maneja Compras de Contado

C OO OO COoOC >

Progamer Plande - Realizar Promesade - Emitir Recibo x pagos - Registrar conprobantes - Notificar cunplimiento- Registrar Ventas
Pagos parciales Ventas parciales de deposito de cancelacion total nsumeda

/EMQUETE B\
Gestion que nangja Proyectos a Ofertar

O OO O o

Registrar Iformeciondelos -~ Registrar Modelosde los - Registrar Lotesdelos - Registrar Ambientes
Proyedtos Proyectos Proyedtos de los Proyectos

s

Gestion que maneja Funciones del Sistenm

O O T

Registrar Informeciondelos ~ Registrar Usuarios cel Validar Usuarios del
Proyedos Sistema Sisterma

14 -
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1.5.2.3 Documentacion Textual de los Casos de Uso y Escenarios

Paquete 1: Gestion que maneja los programas de Financiamiento

Higistrar Flanes de
Financeamipnlo

Inrfdoiliana

;JEQIE1I3I|'|3F1ﬂ|&E
de Calrgacedn

CASO DE USO : Registrar Planes de Financiamiento

DEFINICION : Permite crear hoja técnica con Planes Crediticios

FRIORIDAD 1| ¥ (1) vital (2) Importante (3) Conveniente
URGENCIA ¢ 8 (1) Inmediata (2) Necesario (3) Puede Esperar
ACTORES
NOVBRE DEFINICION
Captura informacidén que entregan los bancos y establece planes a
& oS | ofrecer
¥ Bawes Entrega informacién de los planes de financiamiento ofrecidos
ESCENARIOS
Nombre : Unico escenario
Pre-Condiciones : Se haya registrado la informacién del proyecto
Iniciado por : Inmobiliaria
Finalizado por ¢ Inmobiliaria
Post-Condiciones : Hoja Técnica Informacién Detallada de Modelos de Vivienda
1. Activar Interfaz para crear registro de Programa
Operaciones : 2. Registrar datos de los programas de financiamiento
3. Emitir un Informe
Fxcepciones Si1 se omite datos reqqeridqs para establecer planes
| crediticios, el sistema envia aviso para completar datos
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CASO DE USO : Registrar Plantillas de Cotizacidn
) Permite &realizar las cotizaciones crediticias de 1las
DEFINICION : diferentes entidades financieras para los clientes que las
soliciten.
FRIORIDAD 3 (1) Vital (2) Importante (3) Conveniente
URGENCIA 3 (1) Inmediata (2) Necesario (3) Puede Esperar
ACTORES
NOMBRE DEFINICION
a Solicitar plantillas de cotizacidn para calcular cuotas, gastos de
o iR | cierre v seguros a distintos plazos.
¥ Eyes Entrega plantillas solicitadas
ESCENARIOS
Nombre : Unico escenario

Pre—Condiciones

:| Se haya aprobado proyecto a financiar

Iniciado por

| Inmobiliaria

Finalizado por

] Inmobiliaria

Post-Condiciones

!l Realizar cotizaciones

1. Activar Interfaz para crear registro de Plantilla
2. Registrar Plantilla

Operaciones  : 3. Modificar Plantilla
4. Guardar modificaciones.
. | S1 se omite datos requeridos para cotizacidén, el sistema
Excepclones

‘| envia aviso para completar datos

Paquete 2: Gestion que maneja las Reservaciones

famesr dw e

LR
Flardii s

T jom wila me

& EaEialE 1
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CASO DE USO :| Registrar informacién Cliente
DEFINICION :| Registrar algunos datos de ubicacién del cliente
PRIORTDAD - (1) vital (2) Importante (3) Conveniente
URGENCIA - (1) Inmediata (2) Necesario (3) Puede Esperar
ACTORES
NOVMBRE DEFINICION

| Aot de brwesponeg

Atiende al cliente y le solicita algunos datos personales

=

Provee los datos

ESCENARIOS

Nombre

!l Unico escenario

Pre—Condiciones

!l Asignar roles de visita

Iniciado por

] Cliente

Finalizado por

:| Asesor

Post-Condiciones

!l Crear un registro

1. Activar Interfaz para registrar nuevo cliente

Operaciones : 2. Registrar nuevo cliente prospecto
3. Guardar registro
Excepciones
CASO DE USO :| Emitir cotizacidén crediticia
DEFINICION : Realizar el calculo de la cotizacidn con mas de una opcidn de
plazos, tasas, bancos.
PRIORIDAD - (1) vital (2) Importante (3) Conveniente
URGENCIA - (1) Inmediata (2) Necesario (3) Puede Esperar
ACTORES
NOVMBRE DEFINICION
Bl Solicita cotizacidn

| Agsiod de brwesponeg

Realiza cotizacidén con distintas opciones

ESCENARIOS

Nombre : Unico escenario
Pre-Condiciones : Haber reservado en alguno de los Residenciales
Iniciado por : Cliente
Finalizado por : Asesor

Post-Condiciones

!l Cotizaciones con diferentes alternativas

Operaciones

1. Activar Interfaz para realizar nueva cotizacién

!l 2. Realizar cotizacidén

3. Guardar registro

Excepciones

17-
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CASO DE USO :| Registrar Reservacidén
2 | Registrar los datos detallados de cada nueva reservacidn
DEFINICION : efectuada.
FRIORIDAD 3 (1) Vital (2) Importante (3) Conveniente
URGENCIA 2 (1) Inmediata (2) Necesario (3) Puede Esperar
ACTORES
NOVMBRE DEFINICION
b Aot o s mnes Llena la hoja de nueva reservaciédn
¥ Cleris Realiza la nueva reservacidn
R iscbdais Apoya al asesor de inversiones
ESCENARIOS
Nombre : Unico escenario

Pre-Condiciones

:| Brindar toda la informacién requerida de los proyectos

Iniciado por

)| Cliente

Finalizado por

!l Asesor y la inmcobiliaria

Post-Condiciones

| Crear nueva reservacidn

1. Activar Interfaz para registrar nueva reservacidn

Operaciones : 2. Registrar nuevo cliente prospecto
3. Guardar registro
Excepciones
CASO DE USO :| Emitir Recibo Pago por Reservacidn
~: .| Recibo entregado al cliente con el cual demuestra que lote ha
DEFINICION : reservado.
PRICRIDAD o (1) Vital (2) Importante (3) Conveniente
URGENCIA - (1) Inmediata (2) Necesario (3) Puede Esperar
ACTORES
NOMBRE! DEFTINICTION
5 bepddana Emite recibo por reservacién al cliente
i Clents Recibe comprobante de pago de reservacién
ESCENARIOS A
Nombre : Reservar lote, modelo

Pre-Condiciones

!l Realizar pago

Iniciado por

] Cliente

Finalizado por

] Inmobiliaria

Post-Condiciones

!l Recibo de pago

Operaciones

1. Activar Interfaz

! 2. Emitir recibo

Excepciones

18-
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ESCENARIOS B

Nombre Reservar lote adicional

Pre-Condiciones Realizar pago

Iniciado por Cliente

Finalizado por Asesor

Post-Condiciones Cotizaciones con diferentes alternativas

1. Activar Interfaz para realizar nueva cotizacidn
Operaciones : 2. Realizar cotizacidn
3. Guardar registro

Excepciones :

ESCENARIOS C

Nombre Cambiar lote reservado

Pre-Condiciones Realizar pago

Iniciado por Cliente

Finalizado por Asesor

Post-Condiciones Cotizaciones con diferentes alternativas

1. Activar Interfaz para realizar nueva cotizaciodn
Operaciones : 2. Realizar cotizacidn
3. Guardar registro

Excepciones :

Paquete 3: Gestion que maneja Compras Financiadas

<<Incluye>>
Programar plan \ '

pagos prima N

Inmobiliaria Realizar Pfom?Sa_Venta
Financiada

<> / Emitir Recibo
r.\cuy.e> X pago de prima Cliente

I
N

Registrar comprobante
de deposito

Notificar cumplimiento de Desarrolladoras
cancelaciéon de pagos

N

Registrar Venta
Consumada

_19-
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ASO DE USO :| Programar Plan Pagos Prima
) Elaborar calendarizacién conforme la cual se realizardn los
DEFINICION : pagos de abono a prima hasta completar el monto total de la
prima.
FRIORIDAD 3 (1) Vital (2) Importante (3) Conveniente
URGENCIA 3 (1) Inmediata (2) Necesario (3) Puede Esperar
ACTORES
NOVMBRE DEFINICION
5 epedeang La inmobiliaria elabora el calendario
i Desmoladors Firma documento aceptando el calendario propuesto
i Clents Este proporciona los datos de calendarizacidn
ESCENARIOS
Nombre : Unico escenario
Pre-Condiciones : Haber reservado
Tniciado por : Inmobiliaria
Finalizado por : Cliente

Post-Condiciones

!l Calendario de Pagos de Prima

1. Activar Interfaz
Realizar nueva calendarizacidn

2.
Operaciones 3. Registrar nueva calendarizacidn
4. Modificar calendarizacidn
5. Guardar nuevo Plan de Prima
Excepciones Si faltase algun dato que envie una notificacidn
CASO DE USO :| Realizar promesa de venta financiada
Permite crear promesa de venta donde la desarrolladora se
DEFINICION : obliga a estregarle segin el modelo de casa en tiempo y forma;
‘l asi mismo el cliente se compromete a realizar pago de prima
segin calendario.
FRIORIDAD 3 (1) Vital (2) Importante (3) Conveniente
URGENCIA ' (1) Inmediata (2) Necesario (3) Puede Esperar
ACTORES
NOVMBRE DEFINICION
% berredeona La inmobiliaria elabora el documento y sirve como mediador

¥ [easmollsdons

Se obliga a construir de acuerdo a lo ofrecido y entregar a
tiempo

=

Este se obliga a realizar los pago de manera puntual

ESCENARIOS

Nombre : Unico escenario
Pre-Condiciones :| Haber reservado
Iniciado por : Cliente
Finalizado por : Desarrollador

Post-Condiciones

;| Promesa de Venta

1. Activar Interfaz
Realizar promesa de venta

2.
Operaciones 3. Registrar nueva promesa de venta
4. Modificar promesa de venta
5. Guardar promesa de venta
Excepciones Si faltase algun dato que envie una notificacidn

~20-
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CASO DE USO : Emitir Recibo por pago de Prima
. | Recibo entregado al cliente con el cual demuestra los pagos
DEFINICION realizados segin calendario.
PRIORTDAD - (1) vital (2) Importante (3) Conveniente
URGENCIA - (1) Inmediata (2) Necesario (3) Puede Esperar
ACTORES
NOMBRE DEFINICION
2 brembdaia Emite recibo por adelanto de pago de prima
¥ Clenis Recibe comprobante de pago por adelanto de prima
ESCENARIOS
Nombre : Unico escenario

Pre—Condiciones

!l Realizar pago

Iniciado por

)] Cliente

Finalizado por

!l Inmobiliaria

Post-Condiciones

!l Recibo de pago prima

1. Activar Interfaz

Operaciones : 2. Emitir recibo
3. Registrar Nuevo Recibo
Excepciones
CASO DE USO :| Registrar aceptacidén de crédito
DEFINICION :| Ingresar aceptacién de solicitud de crédito
FRICRIDAD :f % (1) Vital (2) Importante (3) Conveniente
URGENCIA ' (1) Inmediata (2) Necesario (3) Puede Esperar
ACTORES
NOMBRE! DEFINICION
5 berddana Recibe notificacién del banco de aceptacién de crédito
% Marco Envia carta de aceptacidén
ESCENARIOS
Nombre : Unico escenario
Pre-Condiciones : Haber solicitado crédito
Iniciado por : Banco
Finalizado por : Inmobiliaria

Post-Condiciones

!l Solicitud aprobada

Operaciones

| 1. Activar Interfaz
| 2. Registrar nueva aprobacidn

Excepciones
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CASO DE USO :| Notificar cumplimiento de cancelacidén de Pago de Prima
DEFINICION - Permite cont;olar los pagos realizados por los clientes si se
realizan segun lo programado.
FRIORIDAD 2 (1) vital (2) Importante (3) Conveniente
URGENCIA 2 (1) Inmediata (2) Necesario (3) Puede Esperar
ACTORES
NOVMBRE DEFINICION
5 epedeang Notifica al cliente que ha caido en mora
¥ Decsmollsdors Recibe notificacién de cumplimiento
¥ Clenis Curple con realizar los pagos
ESCENARIOS
Nombre : Unico escenario

Pre—Condiciones

!l Haber realizado calendario de pago

Iniciado por

!l Inmobiliaria

Finalizado por

!l Inmobiliaria

Post-Condiciones

!l Notificacidén de cumplimiento

1. Activar Interfaz
Operaciones : 2. Verificar pagos efectuados
| 3. Generar reporte de clientes morosos
4. Realizar notificacidn
Excepciones
CASO DE USO :| Registrar venta consumada
DEFINICION - Se ll@ma venta consumada a una casa que ya fue entrega y esta
debera registrarse como tal
PRIORIDAD ' (1) vital (2) Importante (3) Conveniente
URGENCIA - (1) Inmediata (2) Necesario (3) Puede Esperar
ACTORES
NOMBRE DEFTNICION
& Efectuar el registro de la venta consumada para llevar el
T s control correspondiente.
ESCENARIOS
Nombre : Unico escenario
Pre—Condiciones - Que vya se haya entregado 1la casa o tenga fecha de
entrega fijada
Iniciado por : Inmobiliaria
Finalizado por : Inmobiliaria
Post-Condiciones : Registro

Operaciones

| 1. Activar Interfaz
| 3. Registrar venta consumada

Excepciones
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Paquete 4: Gestién que maneja Compras de Contado

2

Inmobiliaria

Realizar Promesa

<nrline>s /7
J/ de Venta de Contado

Programar Plan
Pagos parciales

o
«nclines> 7~ Registrar comprobantes
7

de depésito

v

L

Emitir Recibo x

pagos parciales Cliente

//x ( )

\\_//’ : :

Notificar cumplimiento de

cancelacion de pagos Desarrolladoras

Igual que registrar
venta finanaciada

Registrar Ventas
Consumada

CASO DE USO : Programar Plan Pagos Parciales
DEFINICION - Flaborar calendario conforme la cual se realizaran los
‘| desembolsos parciales hasta completar el valor total de la casa
FRICRIDAD 2 (1) Vital (2) Importante (3) Conveniente
URGENCIA 2 (1) Inmediata (2) Necesario (3) Puede Esperar
ACTORES
NOVMBRE DEFINICION

£ rrndieshand

La inmobiliaria elabora el calendario de pagos parciales

Firma documento aceptando el calendario propuesto

¥ Decsmclndors
:

Este proporciona los datos de calendarizacidn

ESCENARIOS

Nombre

!l Unico escenario

Pre—Condiciones

;| Haber reservado

Iniciado por

!l Inmobiliaria

Finalizado por

)] Cliente

Post-Condiciones

!l Calendario de Pagos Parciales

1. Activar Interfaz
Realizar nueva calendarizacidn

2.
Operaciones 3. Registrar nueva calendarizacidn
4. Modificar calendarizacidn
5. Guardar nuevo Plan de Pagos Parciales
Excepciones Si faltase algun dato que envie una notificacidn
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CASO DE USO :| Realizar promesa de venta de contado
Permite crear promesa de venta donde la desarrolladora se
DEFINICION - obliga a estregarle segin el modelo de casa en tiempo y forma;
‘lasi mismo el cliente se compromete a realizar pago de
desembolsos parciales.
FRIORIDAD 2 (1) Vital (2) Importante (3) Conveniente
URGENCIA 3 (1) Inmediata (2) Necesario (3) Puede Esperar
ACTORES
NOVMBRE DEFINICION
% redeban La inmobiliaria elabora el documento y sirve como mediador

¥ Deassolsdoes

Se obliga a construir de acuerdo a lo ofrecido y entregar a
tiempo

i Clernts Este se obliga a realizar los pago de manera puntual
ESCENARIOS
Nombre : Unico escenario
Pre-Condiciones : Haber reservado
Iniciado por : Cliente
Finalizado por : Desarrollador

Post-Condiciones

;| Promesa de Venta

1. Activar Interfaz

2. Realizar promesa de venta
Operaciones : 3. Registrar nueva promesa de venta
4. Modificar promesa de venta
5. Guardar promesa de venta
Excepciones Si faltase algun dato que envie una notificacidn
CASO DE USO :| Emitir recibo por pagos Parciales
. | Recibo entregado al cliente con el cual demuestra los pagos
DEFINICION efectuados.
PRIORIDAD o (1) Vital (2) Importante (3) Conveniente
URGENCIA ' (1) Inmediata (2) Necesario (3) Puede Esperar
ACTORES
NOVMBRE DEFINICION
5 lerodebon Emite recibo al cliente
i Clerts Recibe comprobante de pago
ESCENARIOS
Nombre : Unico escenario

Pre—Condiciones

!l Realizar pago

Iniciado por

)] Cliente

Finalizado por

!l Inmobiliaria

Post-Condiciones

!l Recibo de pago

Operaciones

1. Activar interfaz

!} 2. Emitir recibo
3. Registrar nuevo recibo

Excepciones
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CASO DE USO :| Notificar cumplimiento de cancelacidén de Pagos Parciales
DEFINICION - Permite cont;olar los pagos realizados por los clientes si se
realizan segun lo programado.
FRIORIDAD 3 (1) Vital (2) Importante (3) Conveniente
URGENCIA ' (1) Inmediata (2) Necesario (3) Puede Esperar
ACTORES
NOVMBRE DEFINICION
2 bveddana Notifica al cliente que ha caido en mora
¥ Decsmollsdors Recibe notificacién de cumplimiento
¥ Clenis Curple con realizar los pagos
ESCENARIOS
Nombre : Unico escenario

Pre—Condiciones

!l Haber realizado calendario de pago

Iniciado por

!l Inmobiliaria

Finalizado por

!l Inmobiliaria

Post-Condiciones

!l Notificacidén de cumplimiento

1. Activar Interfaz
Operaciones : 2. Verificar pagos efectuados
| 3. Generar reporte de clientes morosos
4. Realizar notificacidn
Excepciones
CASO DE USO :| Registrar venta consumada
DEFINICION - Se ll@ma venta consumada a una casa que ya fue entrega y esta
debera registrarse como tal
PRIORIDAD ' (1) vital (2) Importante (3) Conveniente
URGENCIA - (1) Inmediata (2) Necesario (3) Puede Esperar
ACTORES
NOMBRE DEFTNICION
& Efectuar el registro de la venta consumada para llevar el
T s control correspondiente.
ESCENARIOS
Nombre : Unico escenario
Pre—Condiciones - Que ya se haya entregado la casa o tenga fecha de
‘| entrega fijada
Iniciado por : Inmobiliaria
Finalizado por : Inmobiliaria
Post-Condiciones : Registro

Operaciones

| 1. Activar Interfaz
| 3. Registrar venta consumada

Excepciones
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Paquete 5: Gestion que maneja Proyectos a Ofertar

Inmobiliaria

2

Registrar Lotes

de los Proyectos

1z
<<Incluye>> ‘/—\.‘
< _\\_//’

Registrar Informacién\\
de los P{oyectos AN

AY
<<Incluye>>
\
\

de Proyectos

Desarrollador

Registrar Modelos

Registrar Ambientes por
modelos en cada Proyectos

CASO DE USO : Registrar informacién de los proyectos
DEFINICION Permite ,reglstrar una informacidén detallada de todas las
caracteristicas del proyecto
PRIORTDAD ' (1) vital (2) Importante (3) Conveniente
URGENCIA - (1) Inmediata (2) Necesario (3) Puede Esperar
ACTORES
NOVBRE DEFINICION
¥ Dwoseolsdors Entrega toda la informacidén pertinente del proyecto
[ T Recibe y Registra toda la informacién del proyecto
ESCENARIOS
Nombre i Unico escenario
Pre-Condiciones i Debe existir establecido un contrato de servicios
Iniciado por i Desarrolladora
Finalizado por ¢ Inmobiliaria

Post-Condiciones

! Hoja Técnica Informacién General del proyecto

1. Activar Interfaz para ingresar datos del proyecto

| sistema envia aviso para completar datos

Operaciones i 2. Se guarda esta informacidén
3. Se emite informe
Fxcepciones Si se omite datos requeridos para describir proyecto, el
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CASO DE USO :| Registrar lotes de los Proyectos
DEFINICION - Permlte reglstrar la cantidad de lotes por proyectos asi mismo
sus dimensiones.
FRIORIDAD 2 (1) Vital (2) Importante (3) Conveniente
URGENCIA 3 (1) Inmediata (2) Necesario (3) Puede Esperar
ACTORES
NOVMBRE DEFINICION
% redeion Solicita informacién de los Lotes y los registra en el Sistema

¥ Decsmclndors

Entrega informacién solicitada

ESCENARIOS

Nombre

!l Unico escenario

Pre-Condiciones

:| Haber establecido relacidén de trabajo con

Proyecto

Iniciado por

] Inmobiliaria

Finalizado por

:| Desarrolladora

Post-Condiciones

!l Registro de lotes

1. Activar Interfaz
2. Agregar lotes
Operaciones : 3. Eliminar lotes
4. Guardar nuevos registros
5. Modificar Informacién
Excepciones :
CASO DE USO :| Registrar Modelos de Proyectos
£ | Permite registrar la cantidad y nombres de modelos por
DEFINICION proyectos asi mismo sus dimensiones.
FRICRIDAD 2 (1) Vital (2) Importante (3) Conveniente
URGENCIA 2 (1) Inmediata (2) Necesario (3) Puede Esperar
ACTORES
NOVMBRE DEFINICION
E vmbdaia Solicita informacién de los Modelos y los registra en el Sistema

¥ Decsmclndors

Entrega informacién solicitada

ESCENARIOS

Nombre

!l Unico escenario

Pre-Condiciones

:| Haber establecido relacidén de trabajo con

Proyecto

Iniciado por

] Inmobiliaria

Finalizado por

:| Desarrolladora

Post-Condiciones

!l Registros de los Modelos en cada Proyecto

1. Activar Interfaz

2. Agregar Modelo
Operaciones : 3. Eliminar Modelo

4. Guardar nuevos registros

5. Modificar Informacién de los modelos
Excepciones :
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CASO DE USO :| Registrar Ambientes por modelos de Proyectos
2 .| Permite registrar los ambientes contenidos en cada modelo para
DEFINICION : cada Proyecto.
FRIORIDAD 3 (1) Vital (2) Importante (3) Conveniente
URGENCIA 2 (1) Inmediata (2) Necesario (3) Puede Esperar
ACTORES
NOVMBRE DEFINICION
42 Solicita informacién de los ambientes en los modelos de cada
A |

proyecto y los registra en el Sistema

¥ Deosmolndors

Entrega informacién solicitada

ESCENARIOS

Nombre

!l Unico escenario

Pre—Condiciones

:l Haber establecido relacidén de trabajo con Proyecto

Iniciado por

!l Inmobiliaria

Finalizado por

:| Desarrolladora

Post-Condiciones

!l Registros de los ambientes por modelos

1. Activar Interfaz

2. Agregar Ambientes
Operaciones : 3. Eliminar ambientes

4. Guardar nuevos registros

5. Modificar Informacién de los ambientes
Excepciones :

Paquete 6: Gestion que maneja Funciones del Sistema

Usuario

oD
g

//hemsnarUsuaﬂos
pd del Sistema

/
7 <<Indluve>>

SN

Validar Usuarios Base de Datos

del Sistema
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CASO DE USO : Registrar Usuario del Sistema
DEFINICION Permite registrar a los usuarios del sistema a si mismo los
‘| permisos que estos tendran para manipular el Sistema.
PRICRIDAD = 1% (1) vital (2) Importante (3) Conveniente
URGENCIA 3 & (1) Inmediata (2) Necesario (3) Puede Esperar
ACTORES
NOVBRE DEFINICION
* L ciwrwy Il’lgresa datOS
¥ Bavede Dot Almacena toda la informacién del proyecto
ESCENARIOS
Nombre ¢ Unico escenario
Pre-Condiciones : Debe estar autorizado para registrarse
Iniciado por ¢ Usuario
Finalizado por ¢ Base de Datos
Post-Condiciones i Nuevo usuario registrado
Operaciones 1. Activar Interfaz para ingresar datos
| 2. Guardar esta informacién
Excepciones
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1.5.3 Miatriz Resumen Casos de Usos

ACTOR
¥ wemctdana | B mmergeimerseonsr | B Dessooladoey | Cherie | B Banee

CASOS DE USO

Registrar Planes de
Financiamiento

Registrar Plantillas de Cotizacion

Registrar informacion cliente

Emitir cotizacion crediicia

Registrar reservacion

Emitir recibo pago x reservacion
Programar plan pagos prima

Redlizar promesa de venta
financiada

Emitir recibo x pago de prima

Registrar aceptacion de crédito

Notificar cumplimiento de
cancelacion de pago de prima

Registrar Venta consumada

Programar plan pagos parciales

Redlizar promesa de venta de
contado

Emitir recibo por pagos parciales

Natificar cumplimiento de
cancelacion ce pagos parciaes
Registrar Informacion de los
Proyectos

Registrar lotes de los Proyectos

Registrar modelos de Proyectos

Registrar ambientes por modelos
de Proyectos
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ACTOR
CASOS DE USO

¥ Baoedeloon # Linuwm

Registrar Usuarios del Sistema

Validar Usuarios del Sistema

1.5.4 Diagramas de Secuencia

De agui en adelante denominaremos a nuestro Sistema Proceso de Ventas de “Inmobiliaria Grupo
Javier” como Sistema 1GJ.

Caso de uso: Registrar Planes de Financiamiento

Usuario BD:Sistema
1GJ

Recuperar(Base de Datos) \J]

Buscar (Planes Existentes)

m
Resultado(busqueda) ——— _|

Nuevo(Plan de Financiamiento)

Solicita (datos Nuewvo registro)

Ingresar(Datos Nuevo registro)

Guardar (Nuewvo Registro)

Almacenar(registro nuevo de Plan de Financiamiento)
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Caso de uso: Registrar Plantillas de Cotizacion

Usuario Interfaz BD:Sistema
IGJ

. . Recuperar(Registro de
Plantillas de Cotizacion)

Buscar(Plantillas existentes)

Resultado(Busqueda)

Nuevo (Registro)

No existe . Solita (Datos)
Ingresar(Datos)

Guardar(nuevo registro)

Almacenr(Nuewvo registro)

Modificar

:l (registros)

Guardar(Cambios)

Almacenar(Modificaciones)

I

Caso de uso: Registrar Informacion Cliente

L

Recuperar(Datos)
Buscar(cliente) t

Resultado(busqueda) Si ya existe se puede ﬁ

modificar o no si no
Ingresar Nuevo

Nuewvo (registro)

Solicita(datos)

Proporciona(datos)

Guardar(registro)

Almacenar(nuevo Registro)

Modificar

:l (registro)

Guardar(modificaciones)

Almacenar(Cambios)
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Caso de uso: Emitir Cotizacion crediticia

Interfaz Usuario BD:Sistema
1GJ

Recuperar(Datos)

Realizar(Calculo

de Cotizacion)

Solicita (datos)

Proporciona datos

Guardar(Nueva Cotizacion)

Modificar
(Cotizacion)

Guardar(Cotizacion l\]odiﬁcada)

Imprimir(cotizacion)

Caso de uso: Registrar Reservacion

Interfaz Usuario BD:Sistema IGJ

Recuperar(Base deDatos)
Buscar(reservacion) Sl GED €3 PEC ﬁ L

modificar o no, si no
~—| crear nueva

Resultado(busqueda) —— 1

Modificar
(reservacion)

Guardar (cambios)

Almacenar(Modificaciones)

Crear(Nuewvo registro)

Solicitar(Datos de Proyecto,
modelo, lote, tipo de compra)

Guardar(registro) \rﬁj
|

Almacenar(Nueva R‘eser\aci()n)

Imprimir(Informe)
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Caso de uso: Emitir recibo por pago de reservacion

Usuario

Recuperar(Base de Datos) ‘

BD:Sistema
1IGJ

Nuevo(Recibo)

Solicita informar tipo de
reservacion (lote/modelo, lote
adicional, cambio de lote)

Proporciona informacion

Guardar(Nuevo Recibo)

Registrar nuewo recibo ‘de reservacion

g

Imprimir (nuevo Recibo)

Anular(recibo)

Actualizar (registro)

Caso de Uso: Programar plan pagos prima

Usuario

Interfaz

l Buscar (Planes existentes)

BD:Sistema
1GJ

Resultado (busqueda)

(Plan Existente)

Modificar

Guardar(cambios)

Crear(Nuewo Plan)

Almacenar(cambios)

Recuperar(Base de Datos)

Especifiar pagos prima
(Fecha, monto)

Proporciona (datos)

Guardar(nuevo Plan)

Almacenar(Plan pago Prima)

Imprimir(plan)
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Caso de Uso: Realizar promesa de venta financiada

Usuario BD:Sistema
1GJ

Recuperar(Base de Datos)

J Buscar (Promesas Existentes)

Resultado (busqueda)

Modificar (Promesa)

Guardar(Cambios) Almacenar (cambios)

Crear (nueva Promesa)

Solicita (datos)

Proporciona (Datos requeridos) las especificaciones del
financiamiento

Dentro de estos datos van ﬁ

Guardar (Promesa)

Almacenar (Nueva Promesa)

Imprimir(Promesa)

Caso de uso: Emitir recibo por pago de prima

Interfaz Usuario BD:Sistema
1GJ

s Recuperar(Base de Datos) ‘

Nuevo(Recibo de Pago Prima) L

Solicita informar (Numero de pago,
lote, modelo, etapa, Residencial)

Proporciona informacion

Guardar(Nuevo Recibo)

Registrar (nuewvo recibo de E)ago de Prima)

Imprimir (nuevo Recibo)
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Caso de Uso: Registrar aceptacion de crédito

Usuario

Recuperar(Base deDatos)

BD:Sistema IGJ

Buscar(Casos Aprobados) Si existe se pede

Ccrear nueva

Resultado(busqueda)

modificar o no, si no

ﬁﬁ

Modificar
(Aprobacion)

Guardar (cambios)

Almacenar(Modificaciones)

Crear(Nuevo registro)

Solicitar(Informacion cantidad
aprobada, plazo, taza)

Guardar(registro)

AImacenar(Nueva‘ Registro)

Imprimir(Informe)
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Caso de uso: Notificar cumplimiento de cancelacion de Pago de Prima

Usuario Sistema

BD:Sistema
IGJ

Consultar (Pagos)

Pagos(efectuados)

: Realiza (Nuewo
pago prima)

Informar (proxime-pago) | |

Guardar(Registros)

Recuperar (Base de Datos)\J]

Notificar(Morosidad) -

| Si todavia
guedan

I

En caso que el pago
sea fuera de tiempo

Almacenar(Registro)

Imprimir(informe)
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Caso de Uso: Registrar Venta Consumada

Usuario

Buscar(cliente)

BD:Sistem IGJ

Resultado(busqueda) ]

Nuewo (registro nueva venta)

Solicita(datos)

Proporciona(datos)

Guardar(registro de nueva venta)

Modificar

: (registro)

Guardar(modificaciones)

Recuperar(Datos) \J]

Si ya existe se puede
| modificar o no s no
Ingresar Nuevo

|

Almacenar(nuevo Registro)

Imprimir (Informe)

Almacenar(Cambios)

I
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Caso de uso: Programar plan de pagos parciales

Usuario BD:Sistema
1GJ

Buscar (Planes Pagos Recuperar(Base de Datos)
Parciales existentes) L

Resultado (busqueda)

Modificar (Plan de Pagos
Parciales Existente)

Guardar(cambios)

Almacenar(cambios)

Crear(Nuevo Plan de
Pagos parciales)

Especifiar pagos parciales
(Fecha, monto)

Proporciona (datos)

Guardar(nuevo Plan de
pagos Parciales)

Almacenar(Plan pago Parcial)

Imprimir(plan de pagos Parciales)

|
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Caso de uso: Realizar promesa de venta de contado

Usuario Interfaz BD:Sistema
1IGJ

Contado Existentes)

Buscar (Promesas de T Recuperar(Base de Datos)

L

Resultado (busqueda)

Modificar (Promesa

: de Contado)

Guardar(Cambios) Almacenar (cambios)

Crear (nueva Promesa de Contado)

Solicita (datos)

Proporciona (Datos requeridos)

Guardar (Promesa de Contado) Almacenar (Nueva

Promesa de Contado)

Imprimir(Promesa de Contado)

Caso de uso: Emitir recibo Pagos Parciales

Interfaz Usuario BD:Sistema
1IGJ

s Recuperar(Base de Datos)

Nuewvo(Recibo de Pago Parcial)

Solicita informar (NUmero de pago,
lote, modelo, etapa, Residencial)

Proporciona informacion

Guardar(Nuevo Recibo)

Registrar (nuevo recibo de p‘ago de Parcial)

Imprimir (nuevo Recibo)




Tesina (Prototipo del Proceso de Ventas de “Inmobiliaria Grupo Javier”)

Caso de uso: Noatificar cumplimiento de cancelacion de pagos parciales

Usuario

Sistema

BD:Sistema
1IGJ

Consultar (Pagos)

Pagos(efectuados)

Notiﬁcar(Morosidgg)_,,

: Realiza (Nuewo
pago parcial)

Informar (proximo pago) | |

Guardar(Registros)

Imprimir(informe)

Recuperar (Base de Datos)\J]

| Si todavia
guedan

I

En caso que el pago
sea fuera de tiempo

Almacenar(Registro)
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Caso de uso: Registrar Usuario del Sistema

Interfaz Usuarios BD:Sistema
1GJ

Recuperar (Base de Datos)

Buscar (Usuarios)

Resultado (Busqueda)

Modificar

: (datos)
Guardar (Registro)‘

il

Crear (nuew registro)

Solicita(Datos)

Introduce (datos)

Verificar . -
Si no son validos ﬁ

:(dams)***ff———— — volver a ingresarlos

Guardar (Registro)

? Almacenar(registro)

Eliminar (datos)

Actualizar (base de datos)
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Caso de uso: Registrar informacion de los proyectos

Interfaz

Usuario

Recuperar(Base deDatos)

BD:Sistema IGJ

Buscar(Proyectos Existentes)

Resultado(busqueda)

Guardar (cambios)

Almacenar(Modificaciones)

Si existe se puede
modificar o no, si no
crear nueva

]

i

Moadificar (Informacién de
Proyectos existentes)

Crear(Nuewvo registro de Proyecto)

Solicitar(Datos de Proyecto)

Guardar(registro)

AImacenar(Nue\(a Proyecto)

Imprimir(Informe)
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Caso de uso: Registrar lotes delos proyectos

Usuario

Recuperar(Base deDatos)

BD:Sistema IGJ

Si existe se puede
modificar o no, si no
—| crear nueva

Buscar(lotes)

: gl

Resultado(busqueda)

Guardar (cambios)

Almacenar(Modificaciones)

Modificar (Informacion

(] de lotes)
- |

Crear(Nuevo registro de Lotes)

Solicitar(Datos de lotes)

Guardar(registro)

Almacenar(N U(-‘Z‘VOS Lotes)

Eliminar (Registros)

Actualizar(Base de Datos)

Imprimir(Informe)
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Caso de uso: Registrar modelos de los proyectos

Interfaz Usuario

Recuperar(Base deDatos)

BD:Sistema IGJ

Si avicte ca nuede

o EXISte-SEpueae

Buscar(Modelo)

crear nueva

i N
modificar o no, si noj \H]

Resultado(busqueda)

Guardar (cambios)

Almacenar(Modificaciones)

Madificar (Informacion

: de Modelos)

Crear(Nuevo registro de Modelos)

Solicitar(Datos de Modelos)

Guardar(registro)

AImacenar(Nuevos‘ Modelos)

Eliminar (Registros)

Actualizar(Base de Datos)

Imprimir(Informe)
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Caso de uso: Registrar ambientes por modelos de los proyectos

Interfaz Usuario BD:Sistema IGJ

Recuperar(Base deDatos)

Buscar(Ambiente)

Resultado(busqueda)

Guardar (cambios)

Almacenar(Modificaciones)

g

Si existe se puede
modificar o no, si no

crear nueva

Madificar (Informacion

: de Ambiente)

Crear(Nuevo registro de Ambiente)

Solicitar(Datos de Ambiente)

Guardar(registro)

Almacenar(Nuewvos registros de Ambientes)

Eliminar (Registros)

Actualizar(Base de Datos)

Imprimir(Informe)
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1.5.5 Diagramas de Colaboracion =

Caso de uso: Registrar Planes de Financiamiento

Interfaz BD:Sistema IGJ
1: Recuperar(Base de Datos)

| , 8: Almacenar(registro nuewvo de Plan de
2: Buscar (Planes Existentes) Financiamiento)

4: Nuew(Plan de Financiamiento)
6: Ingresar(Datos Nuevo registro)
7: Guardar (Nuewo Registro)

I

3: Resultado(busqueda)
5: Solicita (datos Nuew registro)

!

Usuario

Caso de uso: Registrar Plantillas de Cotizacion

9: Modificar (registros)  2: Buscar(Plantillas existentes)
— 4: Nuewo (Registro)

6: Ingresar(Datos)
/\ 7: Guardar(nuewo registro)
“‘ “\ 10: Guardar(Cambios)
“ —_—

Usuario Interfaz

<—
3: Resultado(Busqueda)
5: Solita (Datos)

1: Recuperar(Registro de Plantillas de Cotizacion)
8: Almacenr(Nuewo registro)
11: Almacenar(Modificaciones)

™

\ |
BD:Sistema
1IGJ
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Caso de uso: Registrar Informacion Cliente

9: Modificar (registro)  2: Buscar(cliente)
4: Nuewo (registro)
/\ 6: Proporciona(datos)
f, \ 7: Guardar(registro)
“ “‘ 10: Guardar(modificaciones)
“ —

Usuario Interfaz
<—
3: Resultado(busqueda)
5: Solicita(datos)

1: Recuperar(Datos)
8: Almacenar(nuewvo Registro)
11: Almacenar(Cambios)

BD:Sistem
IGJ

Caso de uso: Emitir Cotizacion crediticia

2: Realizar(Calculo de Cotizacién)
6: Madificar (Cotizacion)

ﬂ'/r\\

3: Solicita (datos) | |
_— ‘

|

Usuario

<
4: Proporciona datos
8: Imprimir(cotizacion)

1: Recuperar(Datos)
5: Guardar(Nueva Cotizacion)
7: Guardar(Cotizacién Modificada)

!

BD:Sistema
IGJ
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Caso de uso: Registrar Reservacion

4: Modificar (reservacion)
2: Buscar(reservacion) —>
5: Guardar (cambios) /\
7: Crear(Nuevo registro) f \
9: Guardar(registro) | ‘\
11: Imprimir(Informe :
Interfaz P ( ) Usuario
| ;
3: Resultado(busqueda)
8: Solicitar(Datos de Proyecto,
modelo, lote, tipo de compra)

1: Recuperar(Base deDatos)

6: Almacenar(Modificaciones)
10: Almacenar(Nueva Resenvacion)

|

BD:Sistema
1GJ

Caso de uso: Emitir recibo por pago de reservacion

3: Solicita informar tipo de
resenvacion (lote/modelo, lote
adicional, cambio de lote)
5: Guardar(Nuevo Recibo)

Interfaz >

2: Nuevo(Recibo)
4: Proporciona informacion
7: Imprimir (nuevo Recibo)
8: Anular(recibo)

Usuario

1: Recuperar(Base de Datos)

6: Registrar (nuevo recibo de
resenacion)
9: Actualizar (registro)

'

BD:Sistema
IGJ
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Caso de Uso: Programar plan pagos prima

4 Modificar 2: Buscar (Planes existentes)

(Plan Existente) 5: Guardar(cambios)
_— 7: Crear(Nuewo Plan)
/\ 9: Proporciona (datos)
/, \ 10: Guardar(nuevo Plan)
* “ 12: Imprimir(plan)
L N

Usuario Interfaz

%
3: Resultado (busqueda)
8: Especifiar pagos prima
(Fecha, monto)

1: Recuperar(Base de Datos)
6: Almacenar(cambios)
11: Almacenar(Plan pago Prima)

!

BD:Sistema
1GJ

Caso de Uso: Redlizar promesa de venta financiada

2: Buscar (Promesas Existentes)
4: Modificar (Promesa) 5: Guardar(Cambios)
7: Crear (nueva Promesa)
- 9: Proporciona (Datos requeridos) _
/ \ 10: Guardar (Promesa) / \
‘J‘ ‘ 12: Imprimir(Promesa) [ ‘
.“ ; ‘ “
Usuario Interfaz
> |
3: Resultado (busqueda)
8: Solicita (datos) 1: Recuperar(Base de Datos)

6: Almacenar (cambios)
11: Almacenar (Nueva Promesa)

|

BD:Sistema
1GJ
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Caso de uso: Emitir recibo por pago de prima

1: Recuperar(Base de Datos)
6: Registrar (nuewo recibo de
pago de Prima)

> BD:Sistema
Interfaz IGJ
\
2: Nuevo(Recibo de Pago Prima)

4: Proporciona informacion
7: Imprimir (nuevo Recibo)

I

3: Solicita informar (Numero de pago,
lote, modelo, etapa, Residencial)
5: Guardar(Nuew Recibo)

Usuario

Caso de Uso: Registrar aceptacion de crédito

2: Buscar(Casos Aprobados)  4: Modificar (Aprobacion)

5: Guardar (cambios) —>

7: Crear(Nuevo registro) /\

9: Guardar(registro) f \
11: Imprimir(informe) | “‘
% |

—

3: Resultado(busqueda)
8: Salicitar(Informacion cantidad

Usuario

1: Recuperar(Base deDatos) aprobada, plazo, taza)
6: Almacenar(Modificaciones)
10: Almacenar(Nueva Registro)

|

BD:Sistema
IGJ
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Caso de uso: Notificar cumplimiento de cancelacion de Pago de Prima

5: Realiza (Nuevo pago prima)
—_—

/ \ 2: Consultar (Pagos)
/ 7: Guardar(Registros)
| ‘\ 9: Imprimir(informe)

Usuario > Sistema
<
3: Pagos(efectuados)

4: Notificar(Morosidad)
6: Informar (proximo pago)

1: Recuperar (Base de Datos)
8: Almacenar(Registro)

BD:Sistema
1GJ

Caso de Uso: Registrar Venta Consumada

- ) 2: Buscar(cliente)

9: Modificar (registro) 4: Nuew (registro nueva venta)
—> 6: Proporciona(datos)
/ \ 7: Guardar(registro de nueva venta)
f \ 10: Guardar(modificaciones)
“ | 12: Imprimir (Informe)

Usuario Interfaz
|

3: Resultado(busqueda)

5: Solicita(datos)

1: Recuperar(Datos)
8: Almacenar(nuevo Registro)
11: Almacenar(Cambios)

|

BD:Sistema
1GJ
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Caso de uso: Programar plan de pagos parciales

4: Modificar (Plan de Pagos
Parciales Existente)
H

3: Resultado (busqueda) / \\
8: Especifiar pagos parciales (Fecha, monto) ‘ \
> |

Interfaz Usuario

%

2: Buscar (Planes Pagos Parciales existentes)
5: Guardar(cambios)

7: Crear(Nuewvo Plan de Pagos parciales)
9: Proporciona (datos)
10: Guardar(nuevo Plan de pagos Parciales)
12: Imprimir(plan de pagos Parciales)

1: Recuperar(Base de Datos)
6: Almacenar(cambios)
11: Almacenar(Plan pago Parcial)

'

BD:Sistema
1IGJ

Caso de uso: Realizar promesa de venta de contado

4: Modificar (Promesa  2: Buscar (Promesas de Contado Existentes)
de Contado) 5: Guardar(Cambios)
— > 7: Crear (nueva Promesa de Contado)
/\ 9: Proporciona (Datos requeridos)
f \ 10: Guardar (Promesa de Contado)
| ‘ 12: Imprimir(Promesa de Contado)

Usuario Interfaz
|

3: Resultado (busqueda)

8: Solicita (datos)

1: Recuperar(Base de Datos)
6: Almacenar (cambios)
11: Almacenar (Nueva

Promesa de Contado)

BD:Sistema
IGJ
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Caso de uso: Emitir recibo Pagos Parciales

3: Solicita informar (NUmero de pago,
lote, modelo, etapa, Residencial)
5: Guardar(Nuewo Recibo)

_— )
Interfaz Usuario

2: Nuew(Recibo de Pago Parcial)
4: Proporciona informacion

7: Imprimir (nuevo Recibo)
1: Recuperar(Base de Datos)

6: Registrar (nuevo recibo de
pago de Parcial)

BD:Sistema
1GJ

Caso de uso: Notificar cumplimiento de cancelacion de pagos parciales

5: Realiza (Nuevo pago parcial)
—>

/ \ 2: Consultar (Pagos)
/ 7. Guardar(Registros)
\‘ \ 9: Imprimir(informe)
Usuario —> Sistema
<—

3: Pagos(efectuados)
4: Notificar(Morosidad)

6: Informar (proximo pago)

1: Recuperar (Base de Datos)
8: Almacenar(Registro)

BD:Sistema
1GJ
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Caso de uso: Registrar Usuario del Sistema

4: Modificar (datos)
9: Verificar (datos)
1: Recuperar (Base de Datos)
5: Guardar (Registro)
11: Almacenar(registro)
] 13: Actualizar (base de datos)

—= BD:Sistema
1GJ

Interfaz

|
2: Buscar (Usuarios)
6: Crear (nuewo registro)
8: Introduce (datos)
10: Guardar (Registro)
12: Eliminar (datos)

!

3: Resultado (Busqueda)
7: Solicita(Datos)

Usuarios

Caso de uso: Registrar informacion de los proyectos

4: Modificar (Informacién de
Proyectos existentes)

>

3: Resultado(busqueda) // \\

8: Solicitar(Datos de Proyecto) ‘ \
—>

Usuario

< 2:Buscar(Proyectos Existentes)
5: Guardar (cambios)

7: Crear(Nuewvo registro de Proyecto)
9: Guardar(registro)
11: Imprimir(Informe)

1: Recuperar(Base deDatos)
6: Almacenar(Modificaciones)
10: Almacenar(Nueva Proyecto)

BD:Sistema
1GJ
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Caso de uso: Registrar lotes de los proyectos

4: Modificar (Informacién 2: Buscar(lotes)

de lotes) 5: Guardar (cambios)
—> 7: Crear(Nuewvo registro de Lotes)
/ \ 9: Guardar(registro)
[ ) 11: Eliminar (Registros)

\ | 13: Imprimir(Informe
| ) - primir( )
Usuario Interfaz

ot |

3: Resultado(busqueda)

8: Solicitar(Datos de lotes) 1: Recuperar(Base deDatos)

6: Almacenar(Modificaciones)
10: Almacenar(Nuevos Lotes)
12: Actualizar(Base de Datos)

!

BD:Sistema
1IGJ

Caso de uso: Registrar modelos de los proyectos

4: Modificar (Informacién de Modelos)

3: Resultado(busqueda) ,/ \
8: Solicitar(Datos de Modelos) | \
—_—

Usuario

2: Buscar(Modelo)
5: Guardar (cambios)
7: Crear(Nuevo registro de Modelos)

9: Guardar(registro)

11: Eliminar (Registros)

1: Recuperar(Base deDatos) 13: Imprimir(Informe)
6: Almacenar(Modificaciones)

10: Almacenar(Nuevos Modelos)
12: Actualizar(Base de Datos)

BD:Sistema
1IGJ
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Caso de uso: Registrar ambientes por modelos de los proyectos

2: Buscar(Ambiente)

5: Guardar (cambios) .

7: Crear(Nuewo registro de Ambiente) de Ambiente)
9: Guardar(registro) ,

11: Eliminar (Registros) /\

13: Imprimir(Informe) [ \‘

< —

Usuario

4: Modificar (Informacién

—>
3: Resultado(busqueda)
8: Solicitar(Datos de Ambiente)

1: Recuperar(Base deDatos)
6: Almacenar(Modificaciones)

10: Almacenar(Nuevos registros de Ambientes)
12: Actualizar(Base de Datos)

$

BD:Sistema
1GJ
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1.5.6 Diagramas de Clases él

Provecto

+1 +*

<>—‘ Modelos casas ‘

+*

+1
Realiza reserva

+*

+1 Realiza Venta

T

+1

‘Asesor de Inversiones‘
+1

‘ Solicitante de Inf. ‘

Ofrece
+*

‘ Programas de Financiamiento

Reservacion

+1

+*

Casos Crediticios

—————————— ‘ Promesa de Compra Venta

v
S
A s
l Z%
S
(a1 ; |
2 | |
g Venta Contad
g enta L.ontado Venta Crédito

4+ Son generados Por

>

+*

+1

+1

‘ Plantilla de cotizacién }

‘ Plan Pagos Parciales ‘ ‘ Plan Pagos Prima‘
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1.5.6.1 Identificacion y Definicion de Clases Candidatas =]
Mediante la elaboracion de un Andlisis de Dominio sobre el Proceso de Ventas se llega a los
Diagramas de Clases.

A. Diagrama de Cases Inicia

Reservacion Desarrolladora Banco Venta
Gerente de Modelo Asesor de Promesa de
Ventas Casas Inversion Compra/Venta
Plan Pagos . Plantilla Plan Pagos
Pl t
Parciales an Credticio Cotizacion Prima
Comprobante
a Proyecto Empleado Lotes
de Pago
Ambiente Formularios

1.5.6.2 Agrupacion de Clases Candidatas E

Gerente de Ventas L Asesor de Inversiones

AGRUPACION 1: Segin Clase Abstracta Empleado

Proyecto

Q

AGRUPACION 2: Segiin diagrama de contexto Proyecto
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‘ Programas de Financiamiento ‘

‘ Plantilla de cotizacién ‘

AGRUPACION 3: Segun Clase Banco

Formularios

‘ Promesa de Compra Venta ‘

‘ Venta Contado ‘ Venta Crédito

\
‘ Plan Pagos Parciales ‘ ‘ Plan Pag‘os Prima‘

AGRUPACION 3: Segun Clase Formulario de Datos

1.5.6.3 Identificacion de rdaciones entre clases |

= Existen Contratos de Servicios de Mercadeo establecidos con las Desarrolladoras

= Cada Proyecto tiene uno 0 mas modelos diferentes de vivienda

= Cada modelo tiene una descripcion detallada de sus caracteristicas a través de una hoja
técnica

= Los banco representan aliados de trabajo

= Los bancos suministran los Programas de Financiamiento

= A partir de los programas de financiamiento se establecen plantillas de cotizacion que el
cliente utilizara en atencion al cliente.

= Los asesores de inversion se encargan de atender al cliente en los proyectos
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= H Ciente como primer paso para adquirir la vivienda debe realizar una reservacion del lote y
modelo de vivienda preferido

= Por esto paga un monto y se le debe emitir una comprobante de pago

= Existe la posibilidad de que deposite directamente en la cuenta de la desarrolladora, entonces
debe proveer una copia del comprobante de deposito para que el sistema genere el
comprobante de pago.

= H cliente suscribe contrato de Promesa Compral/\Venta.

» La Promesa de Compra/\Venta incluye el plan de pagos, ya sea de pagos parciales (Venta de
Contado) o bien pagos de prima (Venta Financiada)

= Por estos pagos realizados por €l cliente, también se emite comprobante de pago
1.5.6.3.1 Identificacion de responsabilidades (Listar Atributos y métodos) de clases

Una vez identificados la relacion? existente entre las clases se procede a realizar el llenado de
las clases, que no es mas que listar los atributos y métodos por clase.

Cliente Proyecto Gerente de Ventas
&NombreCompleto & Nombre & Nombre Completo
& Direccion S Ubicacion & Direccion
%Teleforjg & Area total & Telefono
Q>Profe5|on_ _ &Linderos & Profesion
& Estado Civil S Etapas & Estado Civil
&Numero de Cédula &Lotes & Cédula
*Solicitar Senicio() iiodtics “Supenisar()
‘R’eS_eWaf() _ *Registrar Nuevo Proyecto() ®Asignar Funciones ()
*Retl_rar _Reservaom’)n() *Modificar() ¥Capacitar()
:Resmdlr Venta() $Guardar() $Captar Proyectos()
‘Pagar() ®Imprimir() %Solicitar Financiamientos()
Agregar() *Buscar() *Solicitar Créditos()
®Buscar()
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®Registrar Cliente()
®Eliminar Cliente()
®Actualizar()
*Guardar()
®Imprimir()

Asesor de Inversiones

Venta
&Cliente & Nombre Completo
&:Numero de lote & Direccion
& Modelo casa & Telefono
&Precio lﬁp(lelule_lr
&Banco & E-mail
&Vendedor &N° de cédula

Plan crediticio

®Atender Cliente()
®Registrar Cliente()
®Remitir cotizacion()
¥Realizar resena()
¥Solicitar Doc. Cliente()
®Notificar desicién banco()

&Nombre Plan

& Descripcion

& Tasas

&Plazos

& Proyecto

& Rango de Montos Financiables

®Registrar Plan()
*Agregar Nuevo()
*Modificar()
®Borrar()
*Guardar()
®Imprimir()
®Buscar()

Plan Pagos Prima Banco Plan Pagos Parciales
& Numero de pago &Nombre Banco & Numero de oago
&Monto & Ubicacion & Monto
&Fecha & Telefono & Fecha
& Cliente &E-mail & Cliente

& Contacto

¥Registrar() ¥Registrar()

*Modificar() SAgregar() *\odificar()

*Guardar() *Buscar() SGuardar()

®Imprimir() SEliminar() *Imprimir()

*Borrar() *Borrar()

¥Buscar() ®Buscar()

Comprobante de pago

&Fecha

& Cliente

& Concepto

& Lote

& Modelo
&Forma de pago

SRegistrar()
SGuardar()
®Buscar()

Modelos casas

&Nombre Modelo
& Numero x modelo
&Area construida
&L ote estandar

&Precio

*Agregar()
¥Buscar()
*Modificar()
$Eliminar()
¥Guardar()

Promesa de Compra Venta Plantilla de cotizacion Resenacién

& Datos Representante Proyecto| |&sNombre banco & Datos Cliente

& Datos Cliente &Precio vivienda & Modelo

& Datos del proyecto &Prima &Precio

&Datos del Lote &Plazo &Banco

& Datos Modelo & Tasa &Fecha

& Precio &Proyecto & Proyecto

& Forma de pago & Gatos de Cierre &Area de terreno

&Fecha de entrega & Seguros &»Area de construccion
¥Crear() ¥Registrar Plantilla() $Registrar()
$Guardar() *Modificar() ¥Guardar()
*Modificar() ®Imprimir() *Modificar()
*Imprimir() $Guardar() *Anular()
®Eliminar() *Borrar() *Buscar()
®Buscar() ®Buscar()
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Ambiente Formulario Lolee S e
&Nombre &Nombre &Numero de lotes &Primer Nombre
& Dimension & Estado Dhrea S»Segundo Nombre

& Caracteristicas SPrecio SpPrimer Apellido

*Agregar() &Etapa & Segundo apellido

5 R & Estado & Cedula

Sl Aaregar() &Linderos & Telefono
:Modificar() :Busc;ar() S Celular
Eliminr() Eliminar() .
*Guardar() S\odificar() :gﬂ;i%e;g) SE_Mail
ﬁGuardar() “Nlodlflcar() *‘Agregra()
SEliminar() $Buscar()
®Guardar() *Modificar()
®Eliminar()
*Guardar()

1.4.5.4 Diagrama de Estados =

Caso de Uso: Reservacion

L

Y Cianie dacida Cambiar (ode, modeks,
| M ReEREds COMmprar _}_I Ragaradn l prmia, Provechy 1 Niodiesss

————————— =
| %, .
Gyl condiciores r
DagpURE da .00 TRERIE Asurrgde condklones
0 diars e 91 ! i takaren

—_—T

L i'-.
| encida J | Consurmada | } .i_
b

.!.

J

-
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Banco

S:Uhicacion
S Telefono

1 SpE-rail

7

SContactn

SNombre Banco

*Agregar()
$Buscar()
SEliminar()

Son generados por

Plan crediticio

SpNombre Plan
SpDescripcion
& Tasas
SPlazos

SProyecto

SRango de Montos Financiables

*Registrar Plan()
“Agregar Mueva()
“adificar)

“Barrar()
“Guardar()
Srprirmir()
*Buscar()

Son generados por los

+1

G+

+1

Flantilla de cotizacion

SpMNormbre banco
SpPrecio vivienda
SPrima

& Plazn

S Tasa
SProyectn
&pGatos de Cierre

SSeguros

®Registrar Plantilla()
®N\ odificar)
®rrprirnie()
SGuardar()
SBorrar)

SBuscar()

Comprobante de pago

S Fecha

& Cliente

& Concepto

Sl ote

S odelo
SForma de pago

*Registrar))
*Guardar()
*Buscarn)

T T

Venta

SCliente
SpNumero de lote
SModelo casa
Q»Fremn
&Banco
Sevendedor

==

Plan Pagos Parciales

Lotes
Modelos casas Fmy =i
SNombre Modelo Q’Aﬁgem eilotes
SpNumero x model &Precio
Sphrea construida &Etapa
Syl ote estandar L B
Sofrecin +1 |SpEstado
S Linderos
Sagregar()
‘Buscar() Sharegar)
*Buscar()
*N\ adificar()
SIEn S odificar()
SEliminar()
e SElirninar()
uardar() *Guardar()
+1
Froyecto L
SNombre
SUbicacion Amhiente
Sphrea tatal =N
Namhbre
Splinderos &Dimension
S Etapas
SplLotes g A
Agregar()
SModelos ®Buscar()
«
QRegi_s_trar MNuewvo Proyecto() g!ﬁﬂﬁém
N\ odificar) SGuardar()
SGyardar()
&
‘\mprlmlr() Reservacian
Buscar() i
&Datos Cliente
+1 &M odelo
4w SPrecio
SBanco
Cliente SFecha
SNombreCompleta S Froyecto
& Direccion Sphrea de tereno
S Telefono Sphrea de construccion
. &P rofesian
+" |&Estado Civil SRegistrar()
SNumero de Ceédula *Guardar()
- — *N\ adificar()
“Solicitar Servicio() ®anular()
SResenar() SGuscar()
®Retirar Reseracian()
SResindir Venta()
‘Fagar() Promesa de Compra Yenta
Ofrece 2 gregar() S Datos Representante Proyectn
*Buscar) & Datos Cliente
i & Datos del proyecta
& Datos del Lote
+1 &Datos Modelo
SPrecio
Asesor de Inversiones & Forma de pago
SpNombre Completo & Fecha de entrega
SDireccion
SpTelefono SCrear()
SpCelular SGuardar()
2 SE-mail S adificar()
Spho de cedula Simprimir()
SEliminar()
*atender Cliente() SBuscar()

*Repistrar Cliente()
“Remitir cotizacian()
“Realizar reserva()
“Solicitar Doc. Cliente()

“otificar desician banco()

SpNimero de pago
&M onto

SpFecha

*Registrar Cliente()
*Eliminar Cliente()
*actualizar()
“Guardar()
“mprimir()

Plande Pagos Prima

&Cliente

SRegistrar()
S0 odificar()
*Guardar()
®|mprimir()
*Barrar()

%Guscan)

SpNumero de pago
SpMonto
SpFecha
SpCliente

SRegistrar()
Smodificar()
‘Guardar()
®|mprimir()
*Barrarn)
*Buscar()
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'
[ [

La eleccién de los modelos tienen una profunda influencia sobre cémo se acomete el problema y se modela la

solucion.
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CAPITULO?2

(. W

Modelo de datos del Sistema de Proceso de Ventas de
“Inmobiliaria Grupo Javer”

2.1 Normalizaciéon
2.2.1 Primera Forma Normal
2.2.2 Segunda Forma Normal
2.2.3 Tercera Forma Normal

2.2 Descripcién de las Tablas

2.3 Modelo de Datos
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2.1 NORMALIZACION

2.1.1 Primera Forma Normal:
Una relacion esta en primera forma normal si y solo si los dominios de sus atributos solo contienen
valores atomicos (ninguna casilla vacia).

Tablal: Asesor
ID_ Asesor | Cedula | PNombre | SNombre | PApellido | SApellido | Direccion | Tel | Cel | E mall

Tabla2: Ciente

ID Cliente | PNombre | PApellido | Telefono | Celular | E mail

Tabla3; Detalle Cliente
ID_Cliente | Cedula | No_Iden | SNombre | SApellido | Direccion | Ciuded | ECivil | Nacionalidad | Profesion

Tablad: Bancos
ID Banco | Nombre | Sucursal | Tel. | E-mail | Web | PNContacto | PAContacto | SAContacto | CargoC

Tablab: Cotizacion

ID Cotizacion | Prima | MPrestamo | TGCierre | CMSS | CMCS

Tabala6: Detalle cotizacion

ID Detalle | NombreG | Monto

Tabla7: Proyecto
ID_Proyecto | Ubicacion | Areatotal | Linderos | Etapas Lotes Modelos

Tabla8: Detalle de Proyecto

|D_Detalle | Descripcion

Tabla9: Lotes

ID_Lote | Dimensiones | Precio | Etapa | Linderos | Estado

_G7-



Tesina (Prototipo del Proceso de Ventas de “Inmobiliaria Grupo Javier”)

Tablal0: Planes

ID Plan | Nombre | Descripcion | Estado

Tablal1: Programas

ID_Programas | Nombre | Tipo | Plazo | Porcentaje | Observaciones | Estado

Tabla12: Reservaciones

ID_Reservacion | FormaCompra | Prima | Estado

Tablal3: Ambientes

ID Ambiente | Nombre | Dimension

Tablal4: Modelos
ID_Modelos | Nombre Descripcion | Dimensiones | Ambientes

Tablal5: Promesa

ID_Promesa | Fecha | FEntrega

Tablal6: Recibo Pago de reservacion
ID_ReciboR | Fecha | Monto

Tabla 17: Calendario de Pagos
ID_CPago | Monto | Concepto | Fecha

Tabla 18: Recibo Pago de Abonos

ID_RCPagos | Concepto | FPago | Fecha | NCheque | Banco | cuenta | Monto

Tablal9: Registro de Ventas
ID Venta | Estado | CTotal | Deducciones | CNeta | ID _Asesor

Tabla20: Gastos de Cerre

ID Gasto | Nombre | Valor
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2.2.2 Segunda Forma Normal

Una relacion esta en segunda forma normal si y solo si esta en primera forma normal y cada atributo
no primo’ es completamente dependiente de la llave primaria.
*ATRIBUTO PRIMO: es aguel que forma parte de la llave primaria.

Tablal: Empleados
ID Asesor | Cedula | PNombre | SNombre | PApellido | SApellido | Direccion | Tel | Cel | E_mall

Tabla2: Cliente

ID_Cliente | PNombre | PApellido | Telefono | Celular | E maill

Tabla3; Detalle Cliente
ID_Cliente | Cedula | No_Iden | SNombre | SApellido | Direccion | Ciudad | EGivil | Nacionalidad | Profesion

Tablad: Bancos
ID Banco | Nombre | Sucursal | Tel. | E-mail | Web | PNContacto | PAContacto | SAContacto | CargoC

Tablab: Cotizacion

ID_Catizacion | ID Cliente | ID_Asesor | ID Programas | ID Lote | Prima | ID_Prestamo | TGCierre | CMSS | CMCS

Tabala6: Detalle cotizacion

ID Detalle | ID Coatizacion | NombreG | Monto

Tabla7: Proyecto

ID_Proyecto | Ubicacion | Areatotal | Linderos | Etapas Lotes Modelos

Tabla8: Detalle de Proyecto

ID _proyecto | ID Detalle | Descripcion

Tabla9: Lotes

ID Lote | ID Modelo | ID proyecto | Dimensiones | Precio | Etapa | Linderos | Estado
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Tablal0: Planes

ID Plan | ID Programa | Nombre | Descripcion | Estado

Tablall: Programas

ID_Programas | ID_Banco | Nombre | Tipo Plazo | Porcentaje | Observaciones | Estado
Tablal2: Reservaciones

ID Reservacion | ID Cliente | ID Asesor | ID Lote | FormaCompra | Prima Estado
Tablal3: Caso Credito

ID Caso | ID Reservacion | ID Programa | Estado

Tablal4: Ambientes

ID Ambiente | ID Modelos | Nombre | Dimension

Tablal5: Modelos

ID Modelos | ID _Proyecto | Nombre Descripcion | Dimensiones | Ambientes
Tablal6: Promesa

ID Promesa | ID_Reservacion | Fecha | Fentrega

Tablal7: Recibo Pago de reservacion

Id Recibo | ID_Reservacion | Fecha | Monto

Tabla 18: Calendario de Pagos

ID CPago | ID Promesa | Monto | Concepto | Fecha

Tabla 19: Recibo Pago de Abonaos

ID_RPagos | ID_CPAgo | Concepto | FPago | Fecha | NCheque | Banco | cuenta | Monto
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Tabla20: Registro de Ventas

ID Venta | ID Promesa | Estado | CTotal | Deducciones | CNeta | ID_Asesor

Tabla21: Gastos de Cerre

ID Gasto | ID Banco | Nombre | Valor

2.2.3 TERCERA FORMA NORMAL

Una relacion esta en tercera forma normal si y solo si esta en segunda forma normal y todo atributo
no primo es dependiente no transitivamente de la llave primaria.

Tablal: Empleados
ID Asesor | Cedula | PNombre | SNombre | PApellido | SApellido | Direccion | Tel | Cel | E mall

Tabla2: Cliente

ID_Cliente | PNombre | PApellido | Telefono | Celular | E mail

Tabla3; diente — Reservacion
ID _Cliente | Cedula | SNombre | SApellido | Direccion | Ciudad | ECivil | Nadionalidad | Profesion

Tablad: Bancos
ID Banco | Nombre | Sucursal | Tel. | E-mail | Web | PNContacto | PAContacto | SAContacto | CargoC

Tabla5: Cotizacion

ID_Catizacion | ID _Cliente | ID_Asesor | ID_Programas | ID_ PML | Prima | ID_Prestamo | TGCierre | CMSS | CMCS

Tabala6: Detalle de cotizacion

ID Detalle | NombreG | Monto

Tabla 7: Detalle — Caotizacion

ID_Catizacién [ D Detalle
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Tabla8: Proyecto

ID_Proyecto | Ubicacion | Areatotal | Linderos | Etapas Lotes Modelos
Tabla9: Detalle de Proyecto

ID Detalle | Nombre Descripcion

Tabla 10: Detalle - Proyecto

ID_Proyecto | ID Detalle

Tabla 11: Lotes

ID Lote | Dimensiones | Precio | Etapa | Linderos | Estado

Tablal2: Planes

ID Plan | ID Programa | Nombre | Descripcion | Estado

Tablal3: Programas

ID Programas | ID_Banco | Nombre | Tipo Plazo | Porcentaje | Observaciones | Estado
Tablal4: Reservaciones

ID Reservacion | ID Cliente | ID Asesor | ID PML | FormaCompra | Prima Estado
Tablal5: Caso Crédito

ID Caso | ID Reservacion | ID Programa | Estado

Tablal6: Ambientes

ID Ambiente | Nombre | Dimension

Tablal7: Modelos

ID Modelos | Nombre Descripcion | Dimensiones | Ambientes

Tabla 18: Modelo — Ambiente

ID Modelos

ID_Ambiente
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Tablal9: Proyecto — Modelo — Lote

ID_PML ID Proyecto | ID_Modelo | ID Lote
Tabla 20 : Promesa
ID Promesa | ID_Reservacion | Fecha | Fentrega

Tabla 21: Recibo Pago de reservacion

Id Recibo | ID_Reservacion | Fecha | Monto
Tabla 22: Calendario de Pagos
ID CPago | ID_Promesa | Monto | Concepto | Fecha
Tabla 23: Recibo Pago de Abonos
ID RPagos | ID_CPAgo | Concepto | FPago | Fecha | NCheque | Banco | cuenta | Monto
Tabla24: Registro de Ventas
ID Venta | ID Promesa | Estado | CTotal | Deducciones | CNeta | ID_Asesor
Tabla?25: Gastos de Cerre
ID Gasto | ID Banco | Nombre | Valor

2.3 Descripcion de las Tablas

Tablal: Empleados
ID_Asesor |dentificador del Asesor de Inversiones
Cedula NUmero de cedula
PNombre Primer Nombre del Asesor de Inversiones
PApellido Primer Apellido del Asesor de Inversiones
SApellido Segundo apellido del Asesor de Inversiones
Direccion Direccion domiciliar del Asesor de Inversiones
Tel NUmero de teléfono de casa del Asesor de Inversiones
Cel NUmero de celular del Asesor de Inversiones
E mall Direccion electronica del Asesor de Inversiones
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Tabla2: Ciente

ID Cliente |dentificador que se le asigna al Cliente
PNombre Primer Nombre del Cliente
PApellido Primer Apellido del Cliente

Tel NUmero de teléfono de casa del Cliente
Cel NUmero de celular del Cliente
E mall Direccion electronica del Cliente

Tabla3:; diente — Reservacion

ID _Cliente Identificador asignado al Cliente
Cedula NUmero de cedula del Cliente
SNombre Segundo Nombre del Cliente
SApellido Segundo apellido del Cliente

Direccion Direccion domiciliar del Cliente
Ciudad Ciudad en la que reside actualmente €l cliente
ECGvil Estado civil del Cliente

Nacionalidad | Cual es el origen del Cliente
Profesion Profesion del Cliente

Tablad: Bancos
ID_Banco Identificador asignado al Banco
Nombre Nombre del Banco
Sucursal Nombre de la sucursal con la que se va hatrabajar
Tel NUmero de teléfono del contacto en el banco
E mall Direccion electronica del contacto en el banco
Web Sitio en Internet del banco

PNContacto | Primer nombre del contacto en el banco

PAContacto | Primer apellido del contacto en el banco

SAContacto | Segundo apellido del contacto en el banco

CargoC Cargo que desempefia el contacto en el banco
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Tablab: Cotizacion

ID Cotizacion | Identificador asignada a la cotizacion

ID Cliente |dentificador asignado al cliente

ID_Asesor |dentificador asignado al Asesor de Inversiones

ID_Programas | Identificador asignado a los programas de financiamiento

ID_ PML |dentificador asignado al lote

Prima Cantidad en efectivo que tendra que entregar el Cliente a la Desarrolladora

ID Prestamo | Identificador asignado al prestamo en compras financiadas

TGCerre Total de gastos de cierre que €l cliente debera pagar al banco

CMSS Cuota mensual sin seguro para un prestamo X

CMCS Cuota mensual con seguro para un préstamo X

Tabla 6: Detalle de catizacion
ID Detalle Identificador asignado al detalle de cotizacion

NombreG Nombre del gasto que genera un préstamo
Monto Cantidad en efectivo del gasto que genera un préstamo

Tabla 7: Detalle — cotizacion
ID _Caotizacion | Identificador asignada a la cotizacion
ID _Detalle |dentificador asignado al detalle de cotizacion

Tabla8: Proyecto
ID Proyecto | Identificador asignado a los Proyectos con que se trabaja
Ubicacion Direccion donde esta ubicado el Proyecto
Areatotal Areatotal del Proyecto
Linderos Lugares con los que colinda el Proyecto
Etapas Las etapas en las cuales sera desarrollado el Proyecto
Lotes La cantidad de lotes por Proyecto
Modelos La cantidad de modelo existentes en cada Proyecto
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Tabla9: Detalle de Proyecto

ID _Detalle |dentificador del detalle de cada Proyecto
Nombre Nombre del detalle de Proyecto
Descripcion Descripcion de lo que se ofrece en cada Proyecto

Tabla10: Detalle — Proyecto

ID Proyecto | Identificador asignado a los Proyectos con que se trabaja

ID Detalle |dentificador del detalle de cada Proyecto
Tablall: Lotes

ID Lote |dentificador asignado a cada lote

Dimensiones | Dimension de cada lote

Precio Precio en dolares de cada lote

Etapa Etapa en la cual se construira en el lote

Linderos Linderos de cada lote

Estado Estado en el que esta el lote (Reservado/Disponible)
Tablal2: Planes

ID_Plan |dentificador asignado a los Planes de financiamiento

ID Programa | ldentificador asignado a los Programas de financiamiento

Nombre Nombre del Plan de Ananciamiento

Descripcion | Descripcion del Plan de Hnanciamiento

Estado Estado del Plan Fnanciamiento (Vigente/No vigente)

Tablal3: Programas

ID Programa | Identificador asignado a los Programas de financiamiento

ID Banco |dentificador asignado al Banco

Nombre Nombre del Programa de Hnanciamiento

Tipo H tipo de programa con respecto a la taza (fija/variable)

Plazo La cantidad de afos del prestamo

Porcentaje El porcentaje del valor total de la vivienda que se va a financiar
Observaciones | Sefalamientos o restricciones del Programa

Estado Estado en que se encuentra el programa (Vigente/No vigente)

~76-




Tesina (Prototipo del Proceso de Ventas de “Inmobiliaria Grupo Javier”)

Tablal4: Reservaciones

ID Reservacion | Identificador asignado a cada reservacion efectuada

ID_Cliente |dentificador asignado al Cliente
ID_Asesor |dentificador del Asesor de Inversiones
ID PML |dentificador asignado a la tabla Proyecto-Modelo-Lote

FormaCompra | Puede ser de contado o financiada

Cantidad en efectivo que tendra que entregar el Cliente

Prima
! a la Desarrolladora

Estado Estado de la reservacion (Consumada/vencida)

Tablal5: Caso Crédito

ID Caso |dentificador asignado a los casos a financiar

ID Reservacion | Identificador asignado a cada reservacion efectuada

ID_Programa | ldentificador asignado a los Programas de financiamiento

Estado Estado del caso (aprobado/en comité/rechazado)

Tablal6: Ambientes

ID_Ambiente |dentificador asignado a cada ambiente de la casa
Nombre Nombre de cada ambiente
Dimension Medida en metros de cada ambiente

Tablal7: Modelos
ID_Modelos |dentificador asignado a cada modelo de cada Proyecto
Nombre Nombre del Modelo

Descripcion Descripcion de los acabados del modelo

Dimensiones Medidas en metros de cada Modelo

Ambientes Ambientes por Modelos

Tabla 18: Modelo — Ambiente

ID_Modelos |dentificador asignado a cada modelo de cada Proyecto

ID_Ambiente |dentificador asignado a cada ambiente de la casa
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Tabla19: Proyecto — Modelo — Lote

ID PML |dentificador asignado a la tabla Proyecto-Modelo-Lote
ID Proyecto |dentificador asignado a los Proyectos con que se trabaja
ID_Modelos |dentificador asignado a cada modelo de cada Proyecto
ID Lote |dentificador asignado a cada lote

Tabla 20: Promesa

ID Promesa |dentificador asignado a cada promesa de venta nueva
ID_Reservacion | Identificador asignado a cada reservacion efectuada
Fecha Fecha en la que se elabora la promesa de venta
FEntrega Fecha en la que se va a entregar la vivienda

Tabla 21: Recibo Pago de reservacion

ID_Recibo Identificador asignado a cada recibo elaborado

ID Reservacion | Identificador asignado a cada reservacion efectuada
Fecha Fecha de emision del recibo

Monto Cantidad en efectivo por la cual se esta emitiendo el recibo

Tabla 22: Calendario de Pagos

ID_CPago |dentificar asignado a un nuevo calendario de pago

ID Promesa |dentificador asignado a cada promesa de venta nueva
Monto Cantidad en efectivo programado en cada fecha de pago
Concepto Motivo del pago (Adelanto a Prima/desembolso Parcial)
Fecha Fecha en la cual el cliente tiene que realizar el pago
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Tabla 23: Recibo Pago de Abonaos

ID RPagos |dentificador del recibo de Pago

ID_CPago |dentificar asignado a un nuevo calendario de pago

Concepto Motivo del pago (Adelanto a Prima/desembolso Parcial)

FPago Fecha en la que se realiza el pago

Fecha Fecha en la cual el cliente tiene que realizar el pago

NCheque En caso que el pago se realice en cheque

Banco Nombre del banco cuando se va depositar y se presenta la colilla
cuenta NUmero de cuenta en la que fue depositada

Monto Cantidad depositada en el Banco

Tabla24: Registro de Ventas

ID Venta |dentificador asignada a la venta efectuada

ID Promesa | Identificador asignado a cada promesa de venta nueva
Estado Estado de la entrega de la casa (entrega/No estregada)
CTotal Comision total

Deducciones | Impuesto cobrados sobre la comision total

CNeta Comision neta (ganancia)

ID_Asesor |dentificador del Asesor de Inversiones

Tabla25: Gastos de Cierre

ID Gasto Identificador asignado a cada gasto de cierre
ID Banco |dentificador asignado al Banco

Nombre Nombre del gasto

Valor Valor generado por cada uno de los gastos
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2.3 MODELADO DE DATOS
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Las redes en gereral, consisten en “compartir recursos”, y uno de los objetivos es hacer que todos los
programas, datos y equipos estén disponibles para cualquiera de la red que asi lo solicite, sin importar la
localizacion fisica del recurso y del usuario.




Tesina (Prototipo del Proceso de Ventas de “Inmobiliaria Grupo Javier”)

CAPITULO3
_

Andlzsis del estado de la red para
“Inmobiliaria Grupo Javer”

3.1  Descripcién de la red actual
3.2  Diagramas de Despliegue/Distribucién
3.3  Disefio Fisico de 1a LAN Propuesta
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3.1 Descripcién de lared actual

E local se encuentra distribuido por médulos u dficinas independientes que son arrendadas a
empresas con diferente razén social. Cada uno de los mddulos tiene acceso a una conexion de red,
gue les permite conectarse a Internet, mediante un servicio adicional que provee la Inmobiliaria que
a su vez es suministrado por la compariia CableNet a una conexion de 256 Mbps.

Para tener acceso a Internet haremos uso de una red local con topologia de
Estrella que presenta las siguientes caracteristicas: todos los dispositivos se _\J%
conectan a una ubicacion central comdn, normalmente un hub o switch. Cuando un | I
nodo envia datos a la ubicacion central, el dispositivo central retransmite la .
informacion y la envia hacia el destino. Como todo el cableado estd conectado a un dispositivo
central, si uno de los enlaces falla, solamente esa porcion de la red falla. E resto de la red no se ve
afectada. Sin embargo, si el dispasitivo central falla en este caso el hub, también falla toda la red.

Lo que se explicaba anteriormente es en cuanto a la topologia fisica, enlo que respecta ala
topologia logica de una red es la forma en que los hosts se comunican a través del medio. B usado
es la topologia logica de Broadcast. La topologia Broadcast simplemente significa que cada host
envia sus datos hacia todos los deméas hosts del medio de red. No existe una orden que las
estaciones deban seguir para utilizar la red. Es por orden de llegada.

Los equipos gue se conectan de forma directa a un
segmento de red se denominan dispositivos. Estos
dispositivos se clasifican en dos grandes grupos. B primer
grupo esta compuesto por los dispositivos de usuario final.
Los dispositivos de usuario final incluyen los
computadores, impresoras, escaneres, Yy demas
dispaositivos que brindan servicios directamente al usuario.
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Unicamente se utiliza una estacion de trabajo para el ejercicio de las labores que tienen que ver con
la gestion de Ventas que se realiza en Inmohiliaria Grupo Javier, esta PC utiliza con base principal el
Office (Incredibil mail) para el envio de correo electronico, realizacion de cotizaciones (Excel) y la
realizacion de hojas técnicas y material publicitario (Word, PowerPoint).

Este equipo utiliza una tarjeta Madre PC-133 con 5 ranuras de expansion, 2 slots DIMM de memoria,
256 MB de RAM, Procesador IntelCeleron 1.2 GHz, Microsoft Windows XP Profesional 2002, Unidad
de CD-ROM 52X LG, Monitor BenQ 772 15 Pulgadas, Teclaso y Mouse PS2 Genius, Disco Duro de
20 GB, UPS TDE. Ademas se dispone de 2 impresoras Laser: HP DeskJect 845 C, y HP Deskject
3320.

B segundo grupo esta formado por los dispositivos de red. Los dispositivos de red son todos
aguellos que conectan entre si a los dispositivos de usuario final, posibilitando su intercomunicacion.
H dispositivo central de conexion usado es un Snitch 3NET de 8 Puertos con capacidad de 148,800
pagquetes por segundo, autonegociacion por puerto, compila con IEEE 802.3 (10BASE-T y 100BASE-
TX), con conectores RJ-45 para cables UTP Cat 5.

Un switch, al igual que un puente, es un dispositivo de capa 2. De | Syich d U
hecho, el switch se denomina puente multipuerto, asi como el hub se de trabajo -
denomina repetidor multipuerto. La diferencia entre el hub y el switch es -
gue los switches toman decisiones basandose en las direcciones MACy

los hubs no toman ninguna decision.

Router — Como dispositivo a nivel de capa 3, esta incluido en la red un router
- Linksys Modelo BEFSR41 Ver. 2 EtherFast Cable/DSL con 4
~ 10/100. Al trabajar en la Capa 3 €l router puede tomar decisiones
basadas en grupos de direcciones de red (Clases) en contrapasicion
con las direcciones MAC de Capa 2 individuales.

ik

Los routers también pueden conectar distintas tecnologias de Capa 2, @
como por ejemplo Ethernet, Token-ring y FDDI.  Este permite la conexion de 1. | yysum csuinsy
red LAN a la WAN (Internet) mediante el uso de un MODEM externo \WebStar. TANT1
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3.2 Diagramas de Despliegue/Distribucion [
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Los clientes podran
realizar consultas
directas a la Base de
Datos del Sistema
mediante la Pagina Web
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3.3 Disefio Fisico de la LAN propuesto

Nosotros proponemos ubicar tres estaciones de trabajo adicionales ya que actualmente solo
existe una en la cual se lleva el control de los clientes en un documento en Excel, ademas de ser
utilizada por el gerente general, gerente de ventas y asesores de inversiones lo que causa un retraso
en las actividades del negocio.

Por lo cual las estaciones seran ubicadas una en la dficina del gerente general, otra en la
oficina del gerente de ventas y una en una oficina destinada para uso de los asesores de inversiones
donde estos podran realizar sus funciones ( realizar cotizaciones, enviar correos, verificar que los
clientes no tengan pendientes ninguna documentacion, ver el estado de los avances de las viviendas,
ver el estado de los casos en los bancos, etc.).

Al implementar esta propuesta se evitaran retrasos en las funciones que realiza cada uno de
los involucrados en el proceso de ventas de la inmobiliaria y por ende mayor eficiencia en el mismo.

Las estaciones de trabajo que se desean implementar seran cuatro las cuales deberan estar
ubicadas de la siguiente manera®?:

Estacion de trabajo No. 1: 35 mefros de distancia del centro de
control.

|— Estacion de trabajo No. 2: 18 metros de distancia del centro de
oontrol

Estacién de trabajo No. 3: 8 metros de distancia a la ubicacidn
de laestacion de trabajo.

Estacion de trabajo No. 4: Centro de Control, el cual estara
equipado con un router, 2 switch, 1 modemy un servidor, la
cual estara conectada a una red WAN (Intemet)

3.1 Véase Fotosen anexo
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Plano Fisico de lared

Toma de
— Ruta de cables y canaletas

& Impresora

H tipo de cable, conectores, switch, estaciones de
trabajo, panel de conexion, etc, ya fueron descritos
anteriormente.

Segun la distribucion de la red el cableado (61 metros en total) sera ignifugos, y debido a
gue las instalaciones ya fueron construidas hace muchos afos y no estan disefiadas para realizar
el cableado, este debera ser instalado por encima de las paredes y cubierto con canaletas para
evitar ver el defecto de los cables, con cable de par trenzado no blindado (UTP) con terminacion
estandar de 10Base-T (punta, enchufe 0, conector) es el conectar "Registered Jack-45" (RJ-45).

En cuanto al router, MODEM y Switch se utilizaran los mismos con los que cuenta la empresa
descritos anteriormente, solamente se comprara un Switch  adicional para poner las nuevas
estaciones de trabajo, este tendra las mismas especificaciones del que ya existe.

Las nuevas estaciones de trabajo (4 estaciones) tendran las especificaciones:

v" Procesador Intel Celeron 2.13 GHZ

v’ Tarjeta Asrock Socket 478 (fax, video, red, sonido)
v Memorias DDR 256 MB (PC-266)

v CD Witer LG 52X (Quemador)
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v" Disco Duro 40 GB 5400 RPM
Monitor de 15° SVGA

Hopy

Case ATX

Mouse Yy teclado estandar Ps2
Bocinas sencillas

UPS y estabilizador 1200W

AN NN VNN

Las nuevas estaciones de trabajo (4 estaciones) tendran un costo aproximado de US $ 405.00
(cuatrocientos cinco dolares americanos) cada una; el Snitch de 8 puertos tiene un costo aproximado
de US $26.00 (veintiséis dolares americanos). Para tener el servicio del dominio para publicar
nuestra pagina se hara a través de la compafiia estadounidense Bluehost y este tendra un costo de
US $ 150.00 (Ciento cincuenta dolares americanos al inicio del contrato) y US $ 50.00 (Cincuenta
dolares americanos) cada seis meses.
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V1. CONCLUSIONES

Con la culminacion del presente trabajo cuyo propdsito era disefiar y desarrollar un Prototipo para el
Proceso de Ventas de la “Inmobiliaria Grupo Javier” podemos concluir que se cumplieron con los
objetivos del mismo:

v Se logré hacer el estudio del proceso de ventas dandonos como resultado los requerimientos
del sistema.

v Se aplico la metodologia UML dandonos como resultados las pantallas del sistema.
v Se realizd el modelado de datos a través del cual pudimos obtener nuestra base de datos.

v Y finalmente se programé el disefio lo que nos satisface ya que es el primer prototipo de este
tipo en software en Nicaragua.
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M. RECOMENDACIONES

v" Es de suma importancia que tanto las inmobiliarias como los desarrolladores de software le
pongan mucho énfasis en programas de este tipo que les sirva para llevar un mejor control del
volumen de informacion que se maneja en el proceso de ventas de inmuebles, ya que esto
permitird mayor eficiencia; dado el auge que estan teniendo las compariias inmobiliarias
actualmente y que en nuestro pais no existen software de este tipo.

v" Para implementar el sistema recomendamos que se use €l sistema manual y el automatizado
paralelos por un periodo de prueba de dos meses para poder comparar y ver los resultado; o
por un tiempo prudencial segun las necesidades de los usuarios.

v' Capacitar a los usuarios por un periodo de 15 dias en este caso los usuarios seran el gerente
de ventas Y la asistente administrativa que en si es la que maneja el control del proceso de
ventas actualmente.

v" Realizar versiones del prototipo de manera que se vayan agregando, nuevas interfaces y
requerimientas que no se hayan considerado por el momento para ir haciendo mas robusto y
completo el sistema.
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software para ir?rmobiliarias, Llano Realtors fundada en 1976.htm
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