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Introduccion

INTRODUCCION

Si analizamos la historia del hombre nos daremos cuenta que desde su origen éste siempre ha
vivido en grupo ante la necesidad de coordinar esfuerzos para alcanzar un objetivo. Asl por
ejemplo, en Ja prehistoria el hombre se organizaba para cazar, recolectar alimentos, construir sus
viviendas, etc., pero conforme el hombre evoluciond también su forma de organizacién se volvio
mas dificil, dande paso a sistemas de organizacidn mas complejos, esto se observa en las
majestuosas piramides del viejo Egipto v del México Prehispdnico, asi como en los sistemas de
gobierno, agricultura, comercio, educacion, religibn y guerra que las antiguas civilizaciones
desarrollaron. Este proceso evolutivo dio paso a las modernas organizaciones que hoy en dia

conocemos y de las que los individuos forman parte activa.

Las organizaciones se caracterizan por su conducta orientada a un objetivo y a que todas las areas
gue las conforman comparten ese objetivo para asegurar e! éxito de la empresa. Pera (qué es lo
que asegura el éxitc de una empresa?. El hecho mismo de fijar un objetivo y de organizarse para
dirigir las acciones en la consecucién del mismo, implica que deban establecerse y seguirse ciertas

reglas.

Pongamos como ejemple el Juego de Fitbol Soccer, sabemos que cada jugador tiene asignada
una posicién dentro del campo y ciertas funciones. Por ejemplo, el medio campista tiene como
objetive manejar y conducir el baldn en el medio campo y de colocar los pases a los delanteros; el
defensa se encargara de no dejar pasar a los delanteros de! equipo contrario y los delanteros del
equipo de anotar goles. Pera lo mas importante es que tanto los integrantes del equipo anfitrion
como los contrincantes jugaran de acuerdo a ciertas reglas, tales como no tocar el baldn con la
mano a menos de ser el partero, no cometer faltas dentro del drea chica de la porteria, etc. Todo
este conjunto de reglas asegura la sana convivencia y el logro de un objetivo comin: " El

Campeonato”.

Reglas del Negocio 1



Introduceion

Pero, ¢Ha imaginado qué seria del juego si cada quién siguiera sus propias reglas 7,
verdaderamente se convertiria en un campo de guerra y no aseguraria en ningun momento el
trabajo en equipo, ni el alcance de Ias metas. Algo parecido sucede en una empresa cuando cada
departamento, area funcional o grupo de trabajo aplica su propic universo de reglas para obtener
resultados propios, occasionando que ésta se fragmente. Es evidente, entonces, que la consecucion
de los objetivos organizacionales no depende de los resultados de un grupo especifico, sino de

aquellos obtenidos de manera colectiva.

De esta manera se llega al punto que ocupa a |2 presente Tesis: “Las Reglas del Negogio”. Como
ya es conocido las organizaciones y el munde en general estan viviendo la era de la Informacién,
sabemos de la existencia de grandes y complejos sistemas de informacion en los que las empresas
basan su operacién diaria. De ahi, la importancia que las organizaciones definan cué! es la mision
del negocio, es decir, ; Qué mercado explotara?, ¢ Quiénes seran sus clientes ?, ; Qué productos
ylo servicios brindard?, etc. Una vez definida esta situacién, deberé identificar y establecer las
reglas, normas y politicas bajo las cuales basara su operacién, lo que permitird al negocio ir en una

direccién comun.

Anteriormente, los analistas de sistemas describlan a la organizacion en términos de sus
estructuras de datos, del flujo de informacién a través de ésta y de las acclones que se tomaban a
lo largo de éste flujo. De alguna manera esto constitula ciertas reglas del negocio, pero no
precisamente aquellas que determinaban la manera de operar de! mismo. Ademas, en aguelios
tiempos, el desarrolio del software se llevaba a cabo en términos de las herramientas que
dominaban el mercado en esos dias, actualmente el desarrollo de sistemas debe evolucionar de

acuerdo a lo que en la realidad cambia.
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[ntroduccion

La mayoria de las empresas han implementado reglas del negocio a través de sistemas de
informacién, pero el problema es que durante el desarrollo de aplicaciones el respensable de cada
drea funcional interpreta las reglas del negocic desde su punto de vista, llama a la gente de
sistemas, le dice que es o que quiere y le pide se lleve a cabo el desarrolio de la aplicacién. El
problema no se detiene ahi, sing que llegado el momento de dar mantenimiento a! sistema nadie
sabe qué reglas del negocio se implantaron y cuales no. El problema se vuelve mas complejo,

porque nadie sabe cdmo encontrar esas reglas y modificarias.

El propésito de la presente tesis es entonces, mostrar que Las Reglas del Negocio pueden ser
modeladas en la implantacidn de un sistema de informacién, es decir, separarse y modelarse
durante las etapas de analisis y disefio, permitiendo la generacién de sistemas de informacién de
alta calidad y flexibilidad que permitan asegurar el éxito de la organizacién. Una vez iniciado el
desarrollo a partir de la etapa de analisis hasta la de construccién se identificardn y documentaran

dichas reglas del negocio con el fin de asegurar la catidad del software.

El hecho de conocer bien las Reglas del Negocio no limita la creatividad de quién las cumple, por el
contrario, implica que la organizacion puede tomar ventaja de eso. Por ejemplo, sabemos que el
mantenimiento de sisternas representa un gran problema para las empresas, ya que significa
tiempo vy dinero. La ventaja de tener claramente definidas e identificadas las reglas del negocio es
que los nuevos requerimientos {reglas) se podrian incorporar al sistema con mayor rapidez dando a
este la habilidad para asimilar los cambios y por lo tanto, ser capaz de adaptarse. Al final, la
empresa podria responder con mayor rapidez a los cambios del mercado y mantenerse en la
‘competencia. El hecho de que la empresa pueda identificarlas rapidamente, medir el impacto del

cambio y llevar a cabo el mantenimiento dice mucho de la calidad del producto final.
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Con el propdsito de mostrar la utilidad que ofrece el enfoque de reglas del negocio en la generacion
de software de alta calidad, el presente trabajc se ha dividido en 5 capitulos, a través de los cuales

se presentan los elementos necesarios para modelar fa reglas del negocio.

En el Capitulo |, se define el concepto de arganizacion, los diversos tipos de organismos sociales,
asl como sus objetivos. Se destaca también la imporiancia que juegan: el medio ambiente, las
pollticas, narmas y reglas organizacicnales, como factores determinantes en su forma de operar
para de esta manera conocer y entender los factores propios de la organizacién que afectan de
manera directa el ciclo de vida de un sistema de informacién. Una vez que éstos conceptos han
sido comprendidos es necesario entender el concepte de Reglas del Negocio, que es precisamente
el objetivo del Capitulo !l, el cual esta orientado a entender el concepto de Reglas del Negocio
dentro de! desarrollo de sistemas de informacién, apreciar sus caracteristicas, entender su objetivo
y el cambio que proponen en la forma de concebir la construccion de aplicaciones, asl como la
manera de identificarlas en una sesion de requerimientos, destacar su importancia en la etapa de

disefic y mostrar algunas de sus ventajas.

Para dar continuidad al proceso de identificacién de Reglas del negocio, es necesario establecer un
esquema de clasificacién que permita documentarlas y ayude a cotejar que todos los tipos de
reglas se analizaron durante el proceso de identificacién. Este es precisamente el propdsite del
Capitulo LI, en el que se presenta un esquema de clasificacién tomando como base el trabajo de

diversos autores, a efecto de contar con un esquema lo mas completo posible.

En e! Capitulo IV, defino el lenguaje que ulilizaré para modelar las reglas del negocio, es decir, la
sintaxis bdsica, la cua! incluye: los simbolos utilizados para representar las reglas en el modelo de
dates, su semantica, 1as convenciones para su uso y el esquema basico para modelar una regla, es

decir, los elementos necesarios. Una vez establecida la sintaxis para modelar las reglas se explican
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Introduccién

los tipos de reglas méas comunmente ulilizadas, acompafiadas de un pequefio ejemplo en el que se
ilustra la forma de modelarlas.

Finamente con el objeto de aplicar el cambio propuesto por el enfoque de reglas del negocio en la
construccién de sistemas de informacion, el Capitulo V presenta un pequerio caso practico que
ilustra la utilidad de modelar y especificar formalmente las reglas del negocio. El caso presentade
en este capitulo no contempla Ja implantacion de las reglas del negocio que se modelan, ya que
esto es una actividad mer‘amente mecanica que cualquier equipo de desarroliadores puede realizar
una vez que recibe los resultados de las actividades de andlisis y disefio; etapas que son

determinantes en la calidad del producto final.

De esta manera, espero que la tesis contribuya a elevar la calidad del software y que se refieje en

beneficios para las empresas y por lo tanto, para la sociedad,
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La Organizacion

LA ORGANIZACION

1.1 Introduccién

Se sabe que el ser humano es social por naturaleza. Su conducta tendiente a organizarse y
cooperar es inherente, La historia de la humanidad asi ko demuestra, desde que el hombre aparecid

sobre [a faz de la tierra hasta nuestros dias ha farmado parte de una organizacion o grupo.

Desde que nacemos hasta que morimos la mayor parte de nuestro tiempo la pasamos en
organizaciones. La familia que nos vio nacer y de la que formamos parte es por sf misma una
organizacion. Las instituciones educativas y de trébajo consumen gran parte de nuestro tiempo, en
ellas surgen relaciones informales y formales con otros individuos, mismas que llevamos hasta
nuestros hogares y a nuestras actividades recreativas como lo son: el juego de foot ball, las salidas

al campo, ¢l coro de la iglesia, etc.

Es evidente que pertenecemos a una gran diversidad de grupos y organizaciones, pero sea cual
fuere su tipo, formal o informal todas tienen aspectos en comun: el logro de un objetivo, recursos,
planes, metas y reglas para ia consecucion de ese objetive, asi como un medio ambiente con el

que interactuan y se desenvuelven.

Las organizaciones no son ajenas al hombre, ellas estan itimamente ligadas a nuestras vidas.
Estan en todos lugares y a todos nos afectan. Su naturaleza esta determinada por el conjunto de

valores, gente, recursos, costumbres, etc., que la sociedad (medio ambiente) le impone.
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La Organizacion

1.2 Concepto

Sabemos gue las organizaciones invaden a la sociedad y a nuestra existencia diaria, todes nos
desenvolvemos en diferentes organizaciones; come la familia, la escuela, la universidad, la oficina,

la iglesia, los clubes deportives, etc,,

El concepto de organizacién debe su razén de ser al hecho de que el individuo es incapaz de
satisfacer todas sus necesidades y deseos por si mismo, y es stlo a través de la coordinacién de

esfuerzos que se llega a la conclusidn de dichos objetivos y necesidades.

El hecho de nacer en las organizaciones, de desarrollarse y convivir con ellas en nuestra vida
cotidiana nos da una idea clara de o que ellas son, pero para dar una definicibn mas formal de

éstas es importante revisar la opinién de algunos autores.

Max Weber, "Un sistema de actividad continua encaminada a un propésito de lipo particular”

Amitai Etzioni. "Unidades sociales que persiguen fines especificos: su misma razén de ser es el

servicios de estos fines."

Edgar H. Schein. "La coordinaéirbn racional de las actividades de cierto nimero de personas, que
intentan conseguir una finatidad y objetivo comun y explicito, mediante 1a division de las funciones y

del trabajo, y a través de una jerarquizacion de la autoridad y la responsabilidad.”

Bernard Phillips. " Un grupo constituido deliberadamente para la bdsqueda de objetivos

especificos.”
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La Organizacion

Como se observa, existen diversas opiniones acerca del concepte de una organizacion, pero
analizando las definiciones anteriores se aprecia que estas tienen elementos en comun, tales como:
grupo de individuos, objetivos especificos y relaciones entre los integrantes, per lo tanto, concluyo
que una organizacién es un ente o sistema formado por recursos humanos, técnicos y materiales
que interactuan coordinadamente con el fin de lograr de manera eficaz y eficiente un objetive

comuin,

1.2.1 Eficiencia y Eficacia

Es importante establecer la diferencia entre estos conceplos, ya que como hemos visto la

coordinacian de esfuerzos en las organizaciones esta orientada a este propésito.

Cuando hablo de la productividad individual u organizacional me estoy refiriendo al concepto de
eficiencia, es decir a la relacion existente entre los resultados de una actividad y los medios que se
utilizaron para llevarla a cabo. Cuando una organizacién utiliza la menor cantidad de recursos para
generar productos o servicios de alia calidad se dice que es eficiente. Se cancluye entonces que |a
eficiencia es el logro de los objetivos satisfactoriamente mediante la utilizacion de la menor cantidad

de recursos.

Por otra parte la organizacion no solo debe ser eficiente, sino que también debe cumplir con las
metas organizacionales, es decir, ser eficaz. Para entender la diferencia entre eficiencia y eficacia,
utilizaré la definicion que Peter Drucker, que dice: La eficiencia significa “hacer correctamente las
cosas”, es decir, utilizar el minimo de recursos para obtener sus metas, y 1a eficacia significa "hacer
las cosas correctas’, dicho en otras palabras, escoger los objetivos apropiados para saber hacia

donde dirigir los esfuerzos.
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La Organizacion

1.3 Tipos de Organizaciones

La construceion de tipologlas ha surgido con el propésito de realizar un analisis comparativo entre

las grganizaciones y el medio social, asf como la relacién que guardan éstas entre sl. En el Cuadro

1 presento diferentes tipologfa y los autores que las proponen.

Autor Tipos de organizaciones Ejemplos
Talcott Parsons a) De produccitn a} Empresas (bienes y servicios)
b} De metas politicas b} Partidos, sindicatos
¢) Integrativas c} Paolicia, bomberos
d} De mantenintiento de patrones | d} Educativas
Renate Maynts; {con base|a) Las que se limitan a lala) Circulos de recreacion ]
a sus objetivos) coexistencia de sus miembros. esparclmiento.
b) Las gue actuan de manerab) Escuelas, Universidades, hospitales,
determinada sobre las personas prisiones
admitidas.
¢} Las que buscan el logro de|c) Administracién, policia, partidos,
cierto resultado hacia fuera. asociaciones benéficas
Peter Blau y William Scott [a) De beneficio mutuo. a) Sindicatos, partidos politicos, sectas,
clubas.
b) Firmas comerciales. b} Industrias, bancos, almacenes.
¢} De servicios. ¢) Hospitales, escuelas,
d) De bienestar comuin. d) Oficinas gubernamentales, policia,

bomberos, institulos de investigacidn

cientifica.
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Autor Tipos de organizaciones Ejemplos
Amitai Etziont (con base |a) Coercitivas a) Prisiones
en la funcién control) b} Utilitarias h) Empresas (bienes y servicios)
¢) Normativas ¢) Iglesias.
Daniel Katz y Rebert|a) Productivas a} Empresas (bienes y servicios)
Kahn b) De mantenimiento b) Escuelas, sectas religiosas
¢} De adaptacion c) Universidades, institutos de
investigacién
d) Politico - administrativas d} Partidos politicos, sindicatos,

organizaciones de profesionales

Cuadro No. 1
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La Organizacion

1.4 Propésito y Objetivo de [a Organizacién

Toda organizacion se construye alrededor de la busqueda de objetivos especlficos. No es posible
concebir la idea de formar un grupo sin saber cual es el fin que éste persigue, ya que los esfuerzos
concertados serfan en vano y posiblemente se convertiria en una anarquia donde cada quién harla
valer su autoridad en virtud de conseguir sus propios objetivos. La patabra objetivo comprende

misiones, propésitos, metas, fines, cuotas y plazos.

Desde el punto de vista del enfoque de sistemas el objetivo de la organizacion define la finalidad

para |a cual fueron ordenados todos los componentes y sus relaciones.

Segun Reyes Ponce los fines de la empresa deben analizarse de acuerdo al siguiente Criterio:

« Fin inmediato, es decir, la produccién de blenes y servicios para un mercado. Se utiliza
para legitimar y justificar la funcién de la organizacién en la sociedad.

+ Fines mediatos, que se busca con esa produccién de bienes o servicios. Si es un obiet.ivo
de tipo econdmico estarlamos hablando de un Organismo Socio - Econdmico (empresa
privada), o bien, si su objetivo primordial no es el lucro nos referimos a los organismos
netamente sociales (Alcohdlicos Andnimos o las empresas publicas). Los fines mediatos

representan el motivo para la actividad de la organizacion.

Los objetivos son la razén de ser de la empresa, de ahi la importancia de definir claramente lo que
es un objetive. Para tal efecte nos basaremos en la definicion que Reyes Ponce nos da, “La palabra
objetivo (de ab - jactum), implica la idea de algo hacia lo cual se lanzan o dirigen nuestras

acciones™.

! Agustin REYES PONCE, Administracion de Empresas Teoria y Practica., (México, Limusa, 1979), p. 108.
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Considerando el criterio de Reyes Ponce y agregando un elemento a éste, los objetives se pueden
analizar bajo tres perspectivas: fos objetivos sociales impuestos a la sociedad (bienes y servicios);
los objefivos de los integrantes de la organizacion (remuneracion, desarrollo profesional,

salisfaccion, ete.) y los objetives dal sistena {ganancias, labor social).

Los esfuerzos de la empresa por alcanzar sus objetivos afectan la capacidad de ésta para recibir
insumos y recursos de la sociedad y justificar as! su funcion con la misma. Influyen en sus
relaciones con el medido ambiente, fijan los estandares para evaluar el éxite y ayudan a determinar
{as tecnologias requeridas. Sientan ademds las bases para la especializacién de las tareas, 10s

esquemas de autoridad, las redes de comunicacién, elc.

1.4.1 Clasificacién de los Objetivos

Es importante que al estudiar los objetivos organizacionales se haga una distincién entre los
objetivos oficiales y las cbjetivos operativos, ya que "Los objetivos mas importantes para entender
el comportamiento organizacional no son los oficiales, sino los que se incluyen en las principales
politicas de operacitn y en las decisiones diarias del personal... Estos objetivos seran conformados
por los problemas y actividades particulares que la organizacién debe destacar, ya que estas tareas

determinan las caracteristicas de aquellos que dominarén la organizacién.”?

1 Charles PERROW, The Analysis of Goals, (American Review, december 1996) p. 854,
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Se entiende por objetivos oficiales a aquellos establecidos en términos amplios y ambiguos para
justificar las actividades de la organizacion; los objetivos operativos son los que en realidad se
persiguen. Esta aseveracion esta estrachamente relacionada con la cadena de medios para lograr
los objetives. Por ejemplo: los objetivos oficiales establecidos a un nivel mas alto en la jerarquia
organizacional requieren ciertos medios para su cumplimiento, estos medios se convierten
entonces en subobjetivos del siguiente nivel desarrollandose objetivos © metas operativas mas
especificas. Ejemplo: El objetivo de un departamento de ventas sera lograr un alto nivel de ventas,
¥ para conseguirlo, se deberdn establecer medidas de control de calidad, disminuir los costos de

distribucién y ganar mercado a la competencia.

Es importante también que quienes forman parte de una organizacion o grupo puedan diferenciar
entre los objetivos persenales dentro de la institucién de aquellos propios de esta. En el Cuadro 2

se muestra una clasificacién de objetivos.

Objetivo Caractoristicas
A Corto Plazo | Deben cumplirse en un periodo corto de tiempo, generalmente un afio o
menos. .
Alargo plazo Aquellos que se obtienen mas alla de los cinco afios
Individuales Son fos objetivos personales de los miembros de una organizacién, pueden

ser economicos, de desarrollc profesional, psicolégicos, etc.

Colectivos Los que son comunes a un grupo de personas.

Generales Aquel que es mas amplio en relacidn a los que estan subardinados a él.

Particulares Son los medios para la consecucion de un objetivo de un nivel jerarquico mas
elevado.

Colaterales Aquellos que sin ser buscados directamente como los principales, se obtienen

al desarroliar los objetives particulares.

Cuadro No. 2
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Teda organizacion cuenta con una estructura donde se establecen las lineas de comunicacion,
autoridad y especializacién de las tareas; los objetivos generales a lo largo de toda esta estructura
se traducen en metas u objetivos operativos cada vez mas especlficos, esto es lo que se conoce
como jerarqula de objelivos, ya que cada arganizacion cuenta con areas funcionales especificas
como: ventas, finanzas, produccion, recursos humanos, efe., ¢ada una de las cuales tiene objetivos

especificos relacionados con su funcién dentro de Ja empresa,

Considerando la existencia de una jerarquia de objetivos se concluye que un objetivo de nivel
general es cualitative y una meta u objetivo operativo es cuantitative (mensurable). En cuanto mds

se asciende en [a jerarqula de 'a empresa los objetivos se vuelven mas cualitativos.
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1.5 Recursos y Areas Funcionales de la organizacién

Desde el punto de vista de la escuela de sistemas los recursos de la organizacién se encuentran
dentro de ésta; son los medios que utiliza para hacer su trabajo. Son las cosas que la organizacién
puede cambiar y utilizar para su propio provecho. En términos administrativos los recursos basicos

de una organizacién son los siguientes:

+« Recursos Humanos
* Recursos Financieros

s Recursos Materiales

La empresa puede decidir como manejar sus recursos para su propio beneficio, es decir "estos

determinan la base sobre la cual los actos adminisitrativos pueden ser moldeados.”

Una vez que la organizacién cuenta con los recursos necesarios para emprender su operacion, es
necesario especificar que tareas deben realizarse, quién las tiene que hacer, como deben
agruparse, quién reporta a quién, etc., es decir deben establecerse las relaciones entre los
componentes o partes de la organizacion, dicho en otras palabras; !a organizacion formai,

compuesta de varios departamentos, puestos administrativos y sus relaciones,

En fa medida en que una estructura organizacicnal se encuentre bien disefiada facilitara el logro de
los objetivos. Es importante enfatizar que la estructura interna se ve afectada por el medio
ambiente. Las empresas establecen departamentos para manejar sus insumos del exterior y los
productos que dirigen a sectores especificos del medio. La tecnologia que la organizacion utilice
también impacta en la estructura formal. Por ejemplo el subsistema técnico es el principal

determinante en el drea de sistemas.
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Asli mismo el subsistema psicosocial afecta y al mismo tiempo esta influido por la estructura. La
gente de bajo nivel educativo y poca experiencia laboral responde de manera diferente a los

arreglos estructurales.

El patrdn basico de muchas estructuras organizacionales gira alrededor de tres actividades

fundamentales:

¢ Produccién
» Ventas

» Finanzas

l_.a complejidad en cuanto al numero y tipo de departamentos o areas varia segin la complejidad de
la organizacion, pero esencialmente tienen que cumplirse las tres actividades anteriores para que
sobreviva la empresa. Estas actividades son importantes, porque la mayeria de las empresas estan
involucradas en la generacion de bienes o servicios, que tienen que ser usados por otros, por o
tanto estos deben ser distribuides o comercializados; esto es, debe encentrase alguien que desee
el producto o servicio y este dispuesto a aceptario. Asi mismo para producir y distribuir el producto
o servicio se necesita reunir y mantener un capital y para esto es necesario la participacion de la

gente del drea de finanzas.

Dentre del Ambito de las tres areas fundamentales y la complejidad de ia empresa surgen diversas
unidades organizacionales, cada una de las cuales tienen objetivos especificos relacionados con su

funcidn dentro de la empresa.
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1.6 Enfoque de Sistemas en la Organizacién.

La importancia de aplicar el enfoque de sistemas a ia organizacién es que esta puede ser analizada
como un sistema social formado por subsistemas, ademas permite realfzar una descripcién
concreta y objetiva de la misma a fin de describir su comportamiento y explicar su secuencia. de
acciones.. Por lo tanto, es impertante definir lo que es un sistema. Existen numerosas definiciones,
pero para efectos de la presente tesis utilizaré la siguiente: Un sisfema es un conjunto de partes
que interactuan de manera coordinada para el logro de un objetivé; donde cualgquier accion que
produzca un cambio en una de sus partes, probablemente producird un cambio en todos sus otros

elementos.

Tomando como base esta definicidn podemos afirmar que la empresa puede ser entendida como
un sisterna y cada uno de sus departamentos o areas funcionales como subsistemas del
suprasistema (la empresa), pero extendiendo este anatisis podemos pensar que la organizacion es
un subsistema de un sistema mayor: la sociedad. Este andlisis se puede hacer tan amplio como se

desee.
La teoria de sistemas destaca las siguientes caracterlsticas en un sistema:

*  Propdsito u objetivo: Todo sistema debe tener una razdn de ser.

» Globalismo o totalidad: Cualquier accién que produzca un cambio en alguno de los elementos
del sistema invariablemente generard un cambio en todos sus demas elementos.

« Entropia: Es la tendencia que tienen los sistemnas a dejar de ser Gtiles. A medida que aumenta
la informacion disminuje la entroplia.

. Homeostacfa: Es el equilibrio dinamico entre las partes integrantes del sistema. Los sisternas
tienen una tendencia adaptativa ¢on el fin de alcanzar un equilibric interno frente a los cambios

externos del medio ambiente.
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1.6.1 Elementos basicos de los sistemas

Un sistema como ya se menciond es un conjunto de elementos que en forma ordenada y
armeniosa interactuan con funciones especificas para el logro de un fin comun. Podemos apreciar
entonces que las relaciones son los lazos que unen los elementos del sistema. Esas relaciones

estan dadas por los elementos o parametros gue caracterizan al sistema.

1. Insumos o entradas: Son las unidades de influencia o de partida del sistema. Es la energia
(suministros) necesaria para la operagion.

2. Proceso. Es la transformacién o mecanismas de conversion de los insumos en salidas o
resultados.

3. Productos o salidas: Son los resultados de un proceso, los cuales deben ser congruentes con
los objetivos del sistema.

4. Retroalimentacién o feedback: Funciér; del sistema que tiene como objetivo comparar la
salida con un criterio © estandar previamente establecido. Ei fin de la retroalimentacion es el
control, es decir la medicion de los resultados actuales y pasados en relacion con lo esperado,
ya sea parcial o totalmente.

5. Medio ambiente: Es lo que esta "fuera” del sistema y que determina la manera de operar del
mismo, es una fuente de energla, materiales e informacion para el sistema. No es posible que
fos sistemas operen fuera de un medio especifico.

6. Fronteras; Son las barreras entre el sistema y el ambiente. Definen el campo de accién del
sistema y pueden dejar pasar mayor o menor intercambio de informacidn con el ambiente. Esta
permeabilidad de las fronteras define el grado de apertura del sistema en relacidn con el

ambiente.
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1.6.2 Tipos de Sistemas

Criterio Sistema

Caracteristicas

Por la determinacion de su | Probabillsticos

funcionamiento

Determinlsticos

Existe incertidumbre sobre su futuro;
ejemplo: las empresas, ya gque el
comportamiente  humanoc nunca es

totalmente previsible

Aquellos cuyo funcionamiento puede
predecirse con certeza, es decir, que un
cambio especifico en una de sus variables

producira un resuitado particular.

Las partes de un sistema pueden ser a su

vez un sistema por separado

Todo sistema forma parte de uno mayor

que se ltlama suprasistema

Por sus limites subsistemas
Suprasistemas

Por la comunicacién Abiertos
Cerrados

Aquellos gue estdn en constante
interacciéon dua! con el ambiente, es decir,
que lo influencia y por &l es influenciado.
Para sobrevivir deben adaptarse a [as

condiciones del ambiente.

Presentan poco intercambio de materia y

energla con el medic ambiente
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Criterio Sistema Caracteristicas
Por su constitucién Fisicos « Cuando estdn compuestos por equipos,
maquinaria y por objetos y cosas reales.
Abstractos +» Cuando estan compuestos por conceptos,
planes, hipttesis e ideas
Por su dinamismo Estaticos » Cuando no reacciona ante los influjos del
medio ambiente; ejemplo: una silla.
Dinamicos » Aquellos que tienen un cambio constante

Homeostaticas

en su estructura y funcionamiento. Ejemplo:

la sociedad.

Aquellos que conservan el dinamismo
dentro de ciertos limites y tienen la

posibilidad de autoregularse.

Por su dependencia

Dependientes

Independientes

interdependientes

Su funcionamiento esta dado totalmente en
funcién de otro y su medio ambiente. Su
posibilidad de autocontrolarse y
autodirigirse es nula y sus metas estan
determinadas por el exterior

Cuyo funcionamiento estd regido por si
mismo, pueden madificarse por la libertad
que tienen para decidir.

Aquellos que dependen uno del otro.

Cuadro No. 3
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1.6.3 La organizacidn vista como un sistema abierto

Las organizaciones como se ha visto mantienen una interaccion dinamica con su medio ambiente,
clientes, proveedores, competidores, instituciones gubernamentales, sindicatos, agrupaciones
ecoldgicas y muchos mas, de ahf ia importancia de estudiarla como un sistema abierto, ya que una
de las principales caracter{sticas de éstos como se vera a continuacién es su constante intercambio

de informacion con el medio ambiente,

1.6.3.1 Caracteristicas de los Sistemas Abiertos

1. Presentan relaciones de intercambio continuo con el ambiente, a través de entradas y salidas.
Influencia al ambiente y es por él influenciado.

2. Son eminentemente adaptativos, esto es, para sobrevivir deben reajustarse constantemente a
las condiciones del medio.

3. No pueden vivir aislados.

4. Gracias a que pueden adaptarse tienen la capacidad de crecimiento,

5. Pueden competir con otros sistemas.

Las organizaciones poseen todas las caracteristicas de los sistemas abiertos como se ilustra en la
Figura 1. Ellas asimilan materiales y energia (entradas) de su medic ambiente. los procesan y
generan una salida en productos y servicios; reacciona a los estimulos del ambiente y cambia sus
mercados, clientes, proveedores, empleados, estructura, etc., siendo capaz de reproducirse en

empresas subsidiarias.
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Figura No. 1 La organizacitn vista como un Sistema Abierto

De lo anterior se concluye que una empresa u organizacion debe ser adaptativa a fin de seguir
existiendo en su medio, como lo afirma Kleber T. “Un sisterma organizacional rigido no podra
sobrevivir en la medida en que no consiga responder eficazmente a los cambios continuos y

rapidos del ambiente”.

Las caracteristicas de los sistemas abiertos no solp pueden ser aplicadas a las organizaciones,
sino que pueden extenderse a cualquier tipo de sistemas que no sean cerrados incluyendo a los
sisternas de informacion, Estos (itimos reciben datos de entrada (insumos) que procesan para dar
una respuesta (salidas) a las peticiones de los usuarios, adicionalmente éstos requieren de
constantes cambios que responden a nuevas necesidades de los usuarios, en gran parte
determinadas por cambios en ¢l medio ambiente. Estos cambios permiten que el producto (sistema}

continde siendo Ut (adaptativo).
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1.6.4 La organizacién como un conjunto de subsistemas.

De acuerdo con la teoria de sistemas se puede afirmar que ia organizacién se compone
usuaimente de unc o mas subsistemas y las capacidades totales de ésta dependen de ias

capacidades de cada subsistema. Los més importantes son:

Subsistema de Objetivos: El objetivo es la meta final hacia la cual la empresa dirige sus
esfuerzos. El objetivo al aplicarse se convierte en la razén de existencia de la empresa. El
subsisterna de objetivos es Ia etapa de planeacion, perfodo en el cual, 1a organizacién intenta
determinar la forma de coexistir con el ambiente en tanto establece normas de funcionamiento y

logra objetivos especificos.

Subsistema de Valores: Representan la cultura de los individuos. Es un marco perceptivo
relativamente permanente que conforma e influencia la naturaleza general de la conducta, los
valores son significativos como determinantes en la toma de decisiones de implantacion de
objetivos y la estrategia que se tomara para realizarlos. La organizacion toma muchos de sus

valores del amplio medio sociocultural y también ejerce su influencia en los valores de la sociedad.

Subsisterna Tdcnico: Se refiere a los conocimientos necesarios para el desarrollo de las tareas. La
tecnologia organizacional incluye técnicas, equipos, procesos e instalaciones utilizados en fa
transformacion de los insumos en productos. El subsistema técnico estd determinado por los
propdsitos de la organizacién y varia conforme a los requerimientos de la tarea, con frecuencia la
tecnologla prescribe el tipo de estructura organizacional y afecta al sistema psigosocial. Ejemplo: al
introducir un sistema computacional en la automatizacidn de ciertas tareas de la empresa
generalmente los empleados siempre se muestran renuentes y temerosos ante las innovaciones

tecnoldgicas, esto genera un cambio en un su comportamiento y forma de pensar.
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Subsistema Psicosocial: Lo forman los individuos y grupos de interaccion. Consiste en &l
comportamiento individual y ta motivacion, refaciones de funcidn y posicion, dinamica de grupos y
sistemas de influencia. Es afectado por el medio ambiente externo y la tecnologia, tareas, valores,

actividades y estructura interna de !a crganizacion.

Subsistema Administrativo: Esta relacionado basicamente con la toma de decisiones, fijacion de
objetivos, disefio de la estructura organizacional y para planear, organizar, dirigir y controlar el

efecto de personal en la organizacion,
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1.6.5 Medio Ambiente Organizacionatl

Cemo se dijo anteriormente, un sistema no puede existir fuera de un medio ambiente especifico,
por lo tanto, la organizacién como sistema abierto necesita interactuar con su medio para adquirir

insumos, procesarlos y generar productos.

Anteriormente |as organizaciones no prestaban mayor atencién al medio ambiente social, ya que
éste era mas estable en comparacion con el dinamismo y complejidad del actual. Generalmente sus
clientes, competidores y proveedoras no representaban nimeros significativos, ademas las grandes
grganizaciones que dominaban el mercado encontraban poca, o en la mayoria de los casos una
nula competencia. Hoy dia si las empresas desean erecer y sobrevivir deben ser capaces de
relacionarse con el medic (una 6rganizacic5n depende de otras organizaciones para sobrevivir) y de
adaptarse a él. Ellas requieren de los recursos y los mercados del medio para continuar en
operacion. Las condicicnes legales, econdmicas, sociales y politicas generan requerimientos que la
empresa debe atender, Se define, entonces, el medio organizacional "como los objetos, personas y
demas organizaciones que rodean a un sistema organizacional especifico, incluyendo las fuentes

de insumo que utiliza la empresa y los consumidores de los bienes producidos” ®

Medio Ambiente Econér-nico: Son aguellos factores economicos o de mercado que influyen sobre
las operaciones de las empresas, asi por ejemplo, tenemos las preferencias de los clientes
respecto a determinadas mercancias y servicios y su capacidad para pagaries, 'a demanda de
parte de los clientes, los precios mas bajos, la disponibilidad y el costo del capital, el nivel de

productividad de una sociedad y la magnitud de los mercados.

* Warren B, BROWN, Teor(a de la Organizacién y la Administracién Enfoque Integral, (México, Limusa,1990), p. 58
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Las polilticas fiscales y monetarias del gobierno repercuten en la elaboracion de productos y 1a

oferta de servicios y por ende en las condiciones del mercado.

Meadio Ambiente Tecnolégico: El nivel de Ia tecnologia tiene un alte grado de determinacion sobre
que productos y servicios seran ofrecidas, asl como, en determinar que equipe se utilizara y como
se administraran las operaciones. Los cambios en fa tecnologia frecuentemente inciden en las

acciones de la competencia.

Medio Ambiente Juridico: Tiene que ver con aguellas consideraciones constitucionales, la
naturaleza dei sistema legal, jurisdicciones de las distintas instituciones gubemamentales, leyes
especificas acerca de la formacién, tasas impositivas y control de las organizaciones, que afectan

al negocio

Medio Ambiente Politico: Esta conformado por el clima politico general de la sociedad, el grado
del poder politico. La naturaleza de la organizacion politica (grade de descentralizacion), el sistema
de partidos politicos. Ejemplo: la practica de aplicar impuestos sobre 1as utilidades de las empresas,

etc,

Medio Ambiente Cultural: Se refiere a los antecedentes histéricos, ideclogicos, valores y normas
de la sociedad; a los puntos de vista sobre las relaciones de autoridad, esquemas de liderazgo,
relaciones interpersenales, razonamiento, ciencia y techologla. El ambiente cultural define la

naturaleza de las instituciones sociales.
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Toda organizacidn cualguiera que fuere su tipo se ve afectada por las condiciones ambientales
anteriormente descritas {Medio Ambiente Relevante). Pero también existen influencias
ambientales especificas que son diferentes para cada crganizacion y se conecen como su Medio

Amblent'a Especifico. Algunas de las mas importantes son:

1, Los proveedores: Considerados una de las grandes dependencias de las organizaciones, ya
que ¢! insuficiente abastecimiento afectaria su operacion y supervivencia.
2. Los consumidores o clientes: Son aquellas personas y grupos que utilizan o consumen los
_productos o servicios que genera la empresa. Son esenciales para la supervivencia de la
organizacidn.
3, lLos competidores: Toda organizacién tiene competidores, enfrentan la competencia de otras

empresas o firmas que ofrecen productos y servicios similares.
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1.6.6 Planeacién

La organizacién como cualquier sistema debe definir su fin ultimo, desde el punto de vista del
proceso administrativo, la etapa en la cual deben estipularse las misiones globales, definirse las

politicas, estrategias, normas, y procedimientos es, la de planeacion.

La planeacion es la funcion administrativa basica y sirve para determinar los objetivos y metas
organizacionales, asl como los medios para alcanzarlos, estos son los planes en accién. En la

Figura 2 se muestran los elementos basicos de la etapa de planeacion.

Objetivos

Politicas
Programas

Procedimientos
Reglas
Presupuestos
Programas

Figura No. 2 El tos de la pl; i6
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Durante el proceso de planeacion se debe analizar el medio ambiente a fin de identificar jos
factores externos (politicos, econémicos, sociales, etc.) que pueden incidir en la organizacion, y

poder generar planes flexibles que pueden facilitar la adaptacion de la organizacion,
1.6.6.1 Tipos de Planss

* Planes Estratégicos: Abarcan programas y politicas. Los programas especifican ciertos
objetivos y las maneras de lograrios; las pollticas, los lineamientos generales bajo los cuzles las
actividades deben llevarse a cabo. Establecen también los métodos necesarios para
asegurarse de que las pollticas y programas sean ejecutados.

+ Planes Ticticos: Incluyen elementos como son procedimientos, reglas, presupuestos y

programas,
A continuacidén se describen algunos de los conceptos involucrados en el proceso de ptaneacion:

1. Objetivos: Fines hacia donde se dirigen las actividades de la organizacion y de los individuos.

Representan la razén de existencia de la empresa.

2. Politicas: Son criterios generales que tienen por objeto orientar la accidn. Son el objetivo en
accion. Presentan las siguientes caracteristicas:
+ Son los medios basicos para delegar autoridad.
+ Establece los |imites dentro de los cuales las actividades de ta empresa deben
desarrollarse.
+ Se caracterizan por tener un margen de libertad, es decir, quien es responsable de

hacerlas cumplir cuenta con cierta libertad para decidir.
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3. Programas: Son [os planes en los que ademas de fijarse los objetivos y la secuencia de
operaciones, también se establece el tiempo requerido para realizar cada una de sus partes.
Los programas pueden ser generales y particulares, es decir, se pueden referir a toda la
organizacidén o a un departamento especifico. Existen también los planes a largo y corto plazo,

los primeros tienen una duracién de hasta un afo y los titimos a més de un afio.

4. Procedimientos: Planes que especifican la secuencia cronoldgica mas eficiente para obtener
los resultados en cada funcidn de la empresa. Son gufas para la accion, Estos existen en

cualquier nivel de ia empresa, pero mas especificamente en el drea de operacion.

5. Reglas: Son restricciones o sentencias imperativas de algo que debe realizarse, ya sea de
manera especifica o genérica. Las reglas genéricas se conocen como politicas, Las reglas
especificas no permiten margenes de libertad en ia toma de decisiones, simplemente se

analiza si ! caso particular se encuentra comprendido dentro de la regla.

6. Presupuestos: Es un estado de los resullados esperados. Su principal caracteristica es la
determinacion cuantitativa de los elementos programados. Son utilizados como instrumentos de

planeacion y control.
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LAS REGLAS DE NEGOCIO

2.1 Introduccién

Como mencione en la introduccion el mundo se encuentra gobernado por re;gias de diferente indole.
Por ejemplo, tenemos reglas en el trabajo, la escuela, la familia, la guerra, etc. Pero en este {rabajo,
se estudiaran las reglas que rigen la cﬁnducta organizacional desde el punto de vista del desarrollo
de sistemas de informacién; por ser las organizaciones en donde pasamos la mayor parte de
nuestro tiempo, con quien interactuameos a diario y lo mas importante, el desarrollo que los
profesionales de {a tecnologia de la informacidn tenemos dentro de ellas en la construccion de

dichos sistemas.

Asl entonces, se tiene que las reglas que gobiernan la conducta de |la empresa, que en lo sucesivo
liamaré Reglas del Negocio no representan nada nuevo para la organizacidn, ya gue son inherentes

a ella, son su lenguaje natural de expresién y convivencia con su medio ambiente.

Desde su nacimiento las organizaciones siempre han basado su operacién en el cumplimiento de
sus Reglas del Negocio, ya sea llevandolas a cabo mediante procesos manuales, administrativos o
bien, mediante proceses automatizados como resultade de la introduccién de las computadoras en

las cuatro Ultimas décadas, con el objetive de incrementar el valor del negocio.

La mayorla de estas reglas se encuentran implantadas (automatizadas) en sistemas de
informacién, de hecho para la gente responsable del area de sistemas éstas tampoco representan
nada innovador, ya que las han idenfificado, capturado y automatizade, pero de una manera
inconsciente, es decir, no se les ha considerade como un factor que deba reconocerse en una
metodologfa de desarrollo de sistemas, dicho en otras palabras, no se les ha dade un fratamiento

mas formal, para identificarlas, definirlas, documentarlas e implantarias.
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El propésito de este capitulo esta precisamente orientado a entender el concepto de Reglas del
Negocio dentro det desarrollo de sistemas de informacién, apreciar sus caracteristicas, entender su
objetivo y el cambio que proponen en la forma de concebir la construccidn de aplicaciones, asi
como, la manera de identificarlas en una sesidn de requerimientos, destacar su importancia en 1a

etapa de disefio y mostrar algunas de sus ventajas.
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2.2 Concepto

Para poder establecer el cancepto de Regla de Negocio primero sera necesario revisar el concepto
de Regla desde el punto de vista administrativo, para lo cual, retoraré la definicion establecida en
el primer capitulo que dice: Las reglas son restricciones o sentencias imperativas de algo que debe
realizarse, ya sea de manera especifica o genérica. Las reglas genéricas se conocen como

paliticas, las reglas especificas no permiten margenes de libertad en {a toma de decisiones.

En realidad el concepto de Regla del Negocio no cambia desde el enfoque de sistemas como se

puede apreciar en las siguientes definiciones:

¢ De acuerdo con Ron Ross quien es uno de los mas notables estudiosos del tema,
sestiene que una Regla de! Negocic es “Una restriccion o evaluacion que se ejecuta con

el propésito de mantener la integridad de los datos™

+ Segin Barbara Von Halle "Una Regta del Negocio es simplemente una sentencia que esta
orientada a influenciar la conducta del negocio, independientemente si ésta es llevada a

cabo por una persona o un sistema’s,

» Para Mitchell |. Kramer, "Las Reglas del Negocio son implantaciones programaticas de las

pollticas y practicas de un negocio”.®

! Ronald G. ROSS, The Busincss Rule Book (Boston, Massachusetts, Data Base Newslener,1997), p.i L.

$ Barbara VON HALLE, The Business Rulc Roadmap, En Database Progremming & Design (1997), p.1

* Mitchell 1. KRAMER, Business Rule Automating, Business Policies and Practices, En Patricia Seybolds Distributed Computing
Monitor, p.3.
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« Jane Conkey nos dice que “Una Regla del Negocio es una sentencia que define o

restringe algun aspecto del negocio™”

Antes de continuar con el concepto de Regla del Negocio y de establecer una definicion mas
completa del mismo, quiero aclarar que los términos negocio y empresa seran utilizados a lo largo
de éste trabajo de manera indistinta para referirme a fa Organizacion . Lo anterior se aplica de igual

forma para los térmings Reglas del Negocio y Reglas de Gestion.

Analizando las definiciones anteriores se puede apreciar que ellas coinciden en el uso de términos
como politicas, practicas, sentencias y restricciones orientadas a determinar ia manera de operar
de la empresa, de lo cual establezco la siguiente definicin de Regla del Negdcio ernpleada-en o
sucesivo. "Una Regla del Negocic es una sentencia o declaracion de una politica, préactica o

restriccién encaminada a regular el comportamiento de la organizacion”.

De acuerdo con la definicién anterior, a continuacién se listan algunos ejemplos de Reglas

del Negocio:

1. Unicamenle a aquellos clientes con un salde promedio mensual de $2000 en cuenta de
cheques, pueden participar en los sorlecs semanales da un automdvil.

2. Un cliente no puade renfar videos, si este tiena en su poder 5 videos.

3. A los consullores de sistemas que participen en proyectos se les pagard una comision del 1
% del monto total de fa factura, pero sbio después de 30 dlas de cobrada la faclura.

4. Un cliente del Banco que contraté el servicio de Via Telefénica no podrd realizar
transferencias de fondos enire cuentas de cheques si éste ha excedido el monto maximo

transferible por dia que es de $10,000.

T Parbara VON HALLE y Jane CONKEY, Explaining the Business Connection, En Database Programming and Design {(december
1996), p.t.
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9

A un cliente de banco se le aplicaré un cargo de $10 por uso de cajeros automaficos.
Unicamente los gerentes de nuestras sucursales podrdn aulorizar los descuentos sobre
ventas.

Los descuentos sobre ventas se realizan inicaments por monlos mayores a $50,000.
Ningan cliente podrd retirar dinero de su cuenla de crédifo, sf esta se encuentra
sobregirada.

Todo cliente del banco debe fener al menos una cuenta de cheques, pero no més de lres.

10. Un cliente moroso es aquel que tigne més de tres facturas vancidas.

Las Reglas del Negocio pueden estar presentes en cualquiera de los siguientes elementos:

a} Requerimientos del usuario

b} Practicas del Negocio

¢) Politicas de la empresa

d} Procedimientos

e} En el sistema legal del pais (Medioc Ambiente Juridico}

f} Enlas regulaciones fiscales (Medio Ambiente Econdémico y Politico)

La impertancia de destacar la manera en que las reglas del negocio deben ser manejas, se debe al

siguiente “hecho: cuando las reglas se implantan, éstas se traducen en reglas cada vez mas

atomicas que cuando toman una forma restrictiva tienen como propésito mantener la integridad y

acceso a los datos persistentes de la organizacion. Y es precisamente en una infarmacion veraz y

oportuna, en la que la organizacion sustenta la toma de decisiones, ademas la gran mayoria de los

usuarios de las diferentes areas comparten la informacion almacenada en sus bases de datos.
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Para los analistas y desarrolladores de sistemas estas reglas del negocio también llamadas Reglas
de Gestién, no representan nada nuevo, ya que las han estado capturando, registrando e
implantando en varios lenguajes &e programacion, utlizando para ello una gran variedad de
métodos, técnicas y herramientas. El problema con el tratamiento que se ha venido dando a las
reglas del negocio, es que su identificacion, manejo e implantacién no se ha hecho de manera
formal, lo que ha originado que éstas se oculten o g.ntierren profundamente en codigo procedurat,
dando como resultado aplicaciones poco flexibles, incapaces de responder de manera rapida a las

necesidades de la empresa producto de los cambios del mercado o de su medio.
2.3 Antecedentes de las Reglas det Negocio.

Por mucho tiempo las Reglas del Negocio han side embebidas en la légica de la aplicacion, de tal
manera, que cuando las pollticas o necesidades de !a organizacidn cambian resutta dificil refiejar

dichos cambios en los sistemas donde se encuentran implantadas dichas reglas.

Cuando las Bases Retacionales surgieron, éstas se convirtieron en la norma para el desarrollo de
aplicaciones, las reglas del negocio comenzaron a ser embebidas en Stored Procedures, Triggers
y lenguajes host como C y Cobol, por fo tanto, fueron escritas y codificadas en diversas

implantaciones de SQL.

Los triggers y stored procedures tienen la ventaja de la modularidad, estos separan las Reglas del
Negocio y las reglas técnicas de manipulacion de datos de la légica de la aplicacién, pero su
principal desventaja es que su desarrollc: y mantenimiento resulta dificil, porque éstos se tienen que
expresar en un lenguaje SQL propietario, cuya sintaxis y manejo es complejo. Ademas su
especificacion es mas técnica que orientada al negocio. La mayorfa de estos triggers implantan

reglas de gestion, pero su objetivo principal es asegurar la integridad y consistencia de los datos.
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Cuando se llega el momento de realizar mantenimiente a las aplicaciones, el desarrollador analiza
los cédigos y encuentra muy dificil el deducir que reglas del negocio estan implantadas por los
triggers y stored procedures, ya que estos tienden a ser monoliticos y dificiles de entender,

generando lo que se conoce como codigo espagueti.

Con el objeto de ilustrar lo anteriormente dicho en /a Figura 3 muestro un fragmento de cédigo en el
que se tienen implantadas ias reglas del negocio que deben cumplirse para reallzar una Inversion a
Plazo &n una institucion bancaria a través del sistema £/ Banco en su Casa que permite la

realizacién de transacciones bancarias mediante el use de un teléfono de tonos.

El cbdigo se encuentra desarrollado en lenguaje C , con SQL Embebide de Informix y el uso del API

de desarrollo del middleware TUXEDO.

Las reglas que se encuentran implantadas son las siguientes:

ENTRADA: *Aumero de Cuenta de Cheques
*Moneda
*Plazo en dias {en el range O <= Plazo <= 9999)
*Importe en pesos
*Tipo de Tasa = (FIJA o VARIABLE)
*Modo de Pago de Intereses = (FIN_DE_MES o ANIVERSARIC o AL_VENCIMIENTC)
*Manejo de Capital al Vencimiento = (REINV_MISMO_PZO o REINV_UN_DIA o ABONO_CTA)
*Manejo de Intereses al Vencimiento =(REINV_MISMO_PZO o REINV_UN_DIA o
ABONO_CTA)

SALIDA: *Tasa de intereses
*Folio de Atlantisis

Notas
1, Esta transaccidn no hace el carge o la cuenta de cheques en Atlantisis.

2. Si el Plazo es O dias, solo se utilizan los cuatre primeros argumentos de entrada a la transaccidn y a
los argumentos restantes debe de asigndrseles cero.

3. 5i 1 <= Plazo <« 30, al argumento Modo de Pago de Intereses debe de asigndrsele
AL_VENCIMIENTO, ol argumenta Tipo de Tasa debe de asigndrsele FLTA,

4, Adicionalmente, cuando Plaze = 1 el Manejo de Capital al Vencimiento y Manejo de Intereses al
Vencimiento debe tomar el valor ABONO_CTA,
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5. Cuands Plaze es mayor a 30, son wdlidas todas ks combinaciones de los argumentos Tipo de Tasa,
Modo de Page de Intereses, Manejo de Capital al Vencimiento y Manejo de Intereses al Vencimiento.

ERRORES: *Cuenta de cheques inexistente
*Cidigo de moneda invdlide
*La fecha de vencimiento es dia no hdbil
*La fecha de vencimiento sabrepasa limite establecide
*Monto fuera de los limites establecidas por el Banco
*Servicio fuera de horario -
*Servicio ne disponible

#inchde “vhasimbolic h*
#Hinclude “mixviasun h”
#Hinclude “apivTA k"
Hinclude “sys/times.h"

int VitaMddInvPzo{t TXflags ite TXflags, teVtaMddInwPzo *pteViaMddInzo, tsViaMddInwPzo "ptsViaMddInvPzo )
{

/™ tipo de buffer utilizads */

struct viMddInPzo *pviViaMddInvza:

struct voMddInvPzo "pvoVtaMddInvP zo;

int Ret, iRegreto;

long Rlen; .

sfryct tme timebuf;

#Hifdef DEBUETIME
lng ITH,ITH;
iz times(dtimebuf);
Hendif
iRegrese = FRACASC,

/* alojamiento de los buffers de Entrada */
piviaMddInzo = {struct viddInvPzo *)tpallec("VIEW", “viMddInvPze", sizeaf(struct viMddInPzo))
* Amalisis sobre el resultodo del alojamiento */
if{ pvivtaMddInvPzo == NULL }{
userlog("ViaMddInvPza: %s", tpstrerror{tperrno));
return{ iRegresa )
)

/™ alojamiento de los buffers de Salida */
pvoVtaMddInvPza = (struct voMddInvPzo *}¢palles("VIEW", "veMddInwPze",
sizeof{struct voMddInwPzo));
/™ Anclisis sobre el resultado del alojamients */
if( proVtamddImPze == NULL Y
useriog("VtaMddInvPzo: Rs", tpstrerror(tperrno));
return iRegreso )
]
/* Carga de los dates de entrada al buffer de peticion ™/

pviVtapddIn®ze-3ICtoVta = pteVtaMddInvPza-CtoVta:
pvivtaMddInzo->shVpsId = pteVtaMddInWze-»shvpald:

strepyl piVtaiddInPzo-rsCuenta,preVtaMddInezo-rchCoenta val )
pviVtaMddInPzo->shMoneda = preViaMddInPzo->shMoneda;
pviVtapddInwzo->shPlazo = pteVtaMddInvPzo->shPlazo;
pviVtoMddInvPzo->decImportezpteVtaMddInvPzo-rdecImporte:
pviVtapMddInvPzo-2¢hTipTas = pteVieMddInPzo->shTipTas;
pviViaMddImPro-»shModPaglnt = pteViaMddInvPzo-»shModPagInt:
pviVioMddInvPzo->shManCapYen @ pteVtaMddInvPzo->shManCapVen:
pviVtaMddImPzo->shManIntVen = pteVtoMddInvzo-:shManIntVen:
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if{ preVioMddTmPzo->¢hPlazo == O) \
if{{pteViaMddImPzo-2shTipTas Iz Q) |
(preVtaMddInvPzo-sshModPagInt |= 0} ||
(pteVioMddIm#zo->shianCopVen 1= 0) |)
{pteViaMddInvPzo-rshManIntVen |= 0y X
iRegreso=ARGS_TNVAL;
return{ iftegreso ),

}
if( (preViaMddInwzo->shPlaro »21) A& (pteViaMddImPzo-»shPlazo =30} X

iRegreso= MOD_PAG_INTES_INVAL:
return(iRegreso):
]

if{ preViaMddInwze->shTinTas 12 TI?_TASA_FITAY
iRegreso= TIP_TAS_TNVAL:
return iRegresa );

}

if{ preVtaMddInwPzo-»shPlazo == 1)}
if( preViaMddInvPro-rshManCapVen [ MAN_CAP_VEN_ABON_CTAC X
iRegreso=MAN_CAP_VEN_INVAL;

if( (pteViaMddInwPzo-rshMadPagInt [z MOD_PAG_INT_VEN) X >

rerurn(iRegresa):
} .
if{ pteVtaMddInPzo-sshManIntVen = MAN_PAG_INT_ABON Y
iRegreso:MAN_INTES_VEN_INVAL: -
return{ iRegress )
}
}
}
/* Llamado af Servicio =/

iRet z tpeal"VTAMAAINPzo", (char *)pviViaMddInvPzo, 0,
(char **)pvoVIaMddInwzo, {long *IRlen, ite TXflagsk
if{ iRet< QX
if{ tpereno == TPESVCFALL )
iRegreso= tpurcode:
else
uterlog(*ViaMddInwPzo: Rs”, tpstrerror{tperrnol):
}
elyef
iRegreso = tpurcode;
/* Carga de Jos Datos a las Estructuras de Salida */
pts¥taMddInvPzo-»decTasa = pvoVtaMddInvPzo-rdecTasa:
ptsVtaMddInzo-MFolie = pvoVtaMddImPzo-iFalia;

H
érabaTiempos("VtaMddInvPzo®, pviVtaMddInzo-sICtaV1a, ITF-ITi,0)

/*Liberacion de! buffer de peticion, y regreso del codigo de la funcion®*/
tpfrec({char MpviVieMddInPzo)
tpfree({char *YpvoVtaMddInPzo);
return( iRegreso ).
)

Reglas
del

Figura No. J

Como se puede apreciar las reglas de negocio se encuentran enterradas en lineas de cédigo

procedural e implantadas en diferentes capas de la arquitectura del sistema “Ef Banco en su Casa”,

lo que dificulta su identificacion en futuros mantenimientos.
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Otro factor que repercute en la flexibilidad del sistema es que solo €l responsable del 4rea de
sisternas que desarrollo la aplicacidn sabe de ia existencia de estas reglas, ya que nunca se

formalizé su identificacién y documentacion en yn proceso de analisis

Para fundamentar de una manera mas sdlida lo expuesto anteriormente, en el apéndice A muesiro
el codigo de algunos Stored Procedures y programas con SQL embebido en el lenguaje host C que

ayudaran a entender el conceplo de reglas del negocio y sus antecedentes.

2.4 Caracteristicas de una regla del negocio

Una caracteristica es un rasgo que identifica o distingue a un objeto o cosa de los demas. Por
ejemplo, los rasgos performance, funcionalidad, robustez y complejidad son distintivos de un
sistema de informacién, como lo son: estado, conducta e identidad de un objeto en el paradigma de

Desarrollo de Sistermas Orientado a Objetos.

Para el enfoque de Reglas del negocio las caracteristicas mas sobresalientes de una regla son;

1. Estan implantadas mediante una actividad combinada que involucra a personas y

sistemas.

2. Son explicitas, es decir, gue éstas deben ser expresadas en un lenguaje natural (escrito} o

grafico.

3. Siempre se encuentran vivas y listas para ser ejecutadas, ya que estas se traducen en el

sistema nervioso electrénico de la crganizacion, reflejando exactamente la politica actual del

negocio
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4. Sunaturaleza es Declarativa. Una regla del negocio es declarativa y no procedural, es decir,
explica por qué una decisién es tomada o por qué una accién se gjecuta. La regla no describe
el coémo. Cuando un proceso del negocio se encuentra operando, muchas reglas del negocio se

encuentran trabajando e influenciando la manera de operar del proceso {conducta).

Cansiderando que los sistemas son un conjunto de funciones, se puede pensar analogamente
que una regla del negocic es una funcion, de tal forma, que una funcién representa lo que la
regla de negocio necesita como entrada, para an"o]ar una salida. Si solo es especificada la
entrada y la salida, la regla del negocio se expresa declarativamente, pero si se describe el
cémo la regla del negocio realiza lo que tiene que hacer, entonces ésta se expresa

proceduralmente.

En esta Ultima caracteristica se puede apreciar uno de los cambios gue el enfoque de reglas del
negocio propone como una de las bases en el desarrolio de sistemas: En lugar de confiar en las
restricciones tecnologicas wtilizando un enfoque procedural se debe concentrar la atencion en las
necesidades de la organizacion. Diche correctamente es poner las prioridades del negocio por
encima de las prioridades tecnolégicas. Cada regla del negocio es una politica ¢ practica
operacional que se ejecuta en la empresa, pero que no se refiere de ninguna forma a una estrategia

de implantacién o una tecnologla especifica.
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2.5 Objetivo de las Reglas del Negocio

Los sistemas de informacion  automatizan procesos gue se flevan a cabo de manera manual, con
&l objetivo de incrementar lo que los estudiosos de 1a informacidn han llamado "Valor del Negocio”,
es decir, aumentar las ganancias. El término no sdlo se refiere a las finanzas, también tiene que ver
con la simplificacién de tareas, mejorar la calidez y rapidez en el servicio a! cliente, mejorar la

imagen de ia empresa, fomentar su crecimiento, etc.

El enfoque de reglas del negocio sugiere un cambio en el desarrolio de sistemas, orientado
precisamente a incrementar el valor del negocio, ya que como afirma Von Halle, cada una de ellas
tiene un valor en dinero para el negocio. Este cambio en la manera de concebir la construccion de
sistemas pretende dar un tratamiento mas formal a las reglas considerandelas como un elemento o ‘
componente importante gue debe ser tomado en cuenta en cualquier metodologla de desarrolio de
software, que permita a los desarrolladores concentrarse en las necesidades de la organizacion
durante la etapa de disefio de una aplicacién, crear un conjunto de reglas orientadas al negacio que
definan los procesos y funciones de éste. Basicamente consiste en aislar y modularizar dichas

reglas. Como se muestra en la Figura 4.
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Organizacion

Procesos
del Procases
Negoco el §
Reglas
del
Negocio
Procasas Procasoy
del del
Negocio Nagoc
Figura No. 4

Las ventajas que se tienen al separar el modelado, disefio y especificacidn de las reglas del

negocio son:

« Reusabilidad: Ya que las politicas y practicas del negocio se aplican a toda la
organizacion

» Répida respuesta a las nuevas necesidades del negocio y un mantenimiento mas
simple: Ya no es necesario analizar miles de lineas de cédigo para identificar las reglas,
cambiarlas y probarlas. Estas se encuentran aisladas permitiendo que su cambio sea
mas rapido, como ya no se encuentran embebidas en la légica de la aplicacion, ya no es
necesario probar toda la aplicacién, basta con probar (Unicamente las reglas.

+ Disminucién de inconsistencias: que actualmente existen en la interpretacion de las
reglas del negocic que se encuentran embebidas en varios pracesos del negocio o

aplicaciones de usuario final.
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+ Independencia tecnolégica: Las reglas del negocio no se encuentran implantadas en
la aplicacion de usuario final (front end), ni en el nivel de datos (back end). Sila
organizacion decide adquirir una nueva herramienta visual para la presentacion de
infarmacién a! usuario final o elige una Base de Datos (BD) diferente, este enfoque

permite el cambio con un impacto menor al actual.
2.6 La Tecnologia de Reglas del Negocio Basada en los Datos

La organizacién basa la toma de decisiones en una infarmacion veraz y oporiuna, por lo que es
necesario mantener la correctez (integridad) de los datos persistentes de la empresa, esto se logra
gracias a que un subconjunto del tatal de las Reglas del Negocio evallian los resultados arrojados
por los procesos y determinan si éstos se encuentran dentro de Iz regla, dicho en otras patabras, si
éstos estdn permitidos. El resto de las reglas estan orientadas a determinar la manera de operar

(nivel operativo) de [a empresa, mediante [a explotacidn de los datos persistentes.

Lo anterior sugiere entonces, que las reglas del negocio se encuentren orientadas a los datos, ya

que ademas como destaca Ron Ross, esto permite lograr los siguientes objetivos:
1. las reglas dependen de la especificacidn de tipos de datos fundamentales.

2. Para lograr una mayor consistencia y adaplabilidad, las reglas por si mismas deben ser

aspecificadas de una manera discreta y no redundante.

3. Los usuarnios generalmente no estan interesados en cémo las reglas estan implantadas. Lo

que indica que su especilicacion debe ser declarativa y no procedural.
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4. El lenguaje que liende a ser mas entendible para la gente del negocio al momento de
comunicar los resultados defl analisis y disedlo de sistemas es ef grifico (modelos, dibujos,

diagrama, etc.)

De acuerdo con lo anlerior, la conducta de la aplicacién se puede expresar como el conjunto de
operaciones sobre el modelo de datos, éstas se especifican de una manera declarativa y no son

otra cosa que Reglas del Negocio.

2.7 El Rol del Analista

En este nuevo enfoque la principal tarea dei analista de sistemas, es reducir la distancia existente
entre la gente del negocio y los profesionales de la tecnologia de la info:;macién. producto del
problema generado durante el analisis de requerimientos del usuvario en la construccidon de
sistemas. Ademas, debe tener la habilidad para identificar y extraer las Reglas del Negocio
asociadas a la organizacion durante una junta de planeacion y articulacién de reglas, con el
proptsito de determinar lo que el sistema debe realizar. Para logrario, debera convertirse en un
analista de negocios capaz de hablar el mismo lenguaje que la gente del negocio a fin de poder

comunicarse con ellos.
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"Un enfoque de reglas del negocio en la etapa de andlisis, soportade por un enfoque de reglas del

negocio en la implantacion nos ileva a estar mas cerca de una era de continuos requerimientos™

2.8 Identificando las Reglas del Negocio

Puesto que los conceptos regla del negocio, politica y norma se encuentran definidos, asi como,
entendido el cambio propuesto por !as Reglas del negocio, se tienen los elementos necesarios para

poder identificarlas en una sesion de requerimientos.

En parrafos anteriores mencioné que el proceso para identificar las reglas tiene lugar durante las
sesiones con la gente def negocio y los analistas de sistemas, o que indica que éste sea
interactivo y heurlstico, en el cual las reglas comienzan a aparecer y emerger de manera general,

es decir, como sentencias o enunciados que estipulan politicas de la empresa.

2.8.1 ldentificando los Business Rambling

Cada una de estas sentencias ¢ declaraciones generales expresan una practica o politica que es
llevada a cabo por la empresa, sin referirse de ninguna manera a un tipo de implantacién especial o

lecnologia. Ejemplos de politicas son las siguientes:

1. Es poiltica de la ampresé de Consultorfa en Sistemas BIT (Business Inlegration

Technologies) incentivar econdmicamente a sus consultores.

* Barbara VON HALLE y David PLOTKING, The Art of letting Go, En Database Programming & Design (1997}, p.5
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2. Es politica del departamento de Recursos Humanos contratar Unicamente personal que

permita a la empresa brindar servicios altamente profesionales.

3. Es politica del departamento de Recursos Humanos contratar personal que ayude a la
empresa a lener un ambiente de convivencia social e ideolégico sano con el resto de los

integrantes.

4. Es politica del banco no perder en ningin momento recursos monetarios producto de las

transacciones llevadas a cabo (servicios).
5. Es politica del departamento de produccion elevar la calidad de los productos.

6. Es politica del banco mantenerse en la preferencia de los clientes oforgando para ello

créditos hipotecarios.

A menudo las pollticas resultan ser difusas ¢ "... algunas veces son claras, algunas veces ambiguas
y la mayorla de las veces contienen mas de una idea", por lo tanto, no pueden implantarse de

manera directa.

? Defining Business Rules - What are they really?, (Guide Internatinnal Corporation, £996).
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2.8.2 identificando los Business Rule Statements

Es aqui donde la labor del analista comienza, ya que, é debe estudiar estas sentencias generales
conacidas como Business Rambling, para descomponerias y poder asi extraer un conjunto de
reglas mas especificas que hacen posible que la polltica se cumpla, éstas son llamadas Business
Rule Statements, algunas de las cuales pueden implantarse direclamente. La mayorfa sin embargo,

requieren de multiples reglas para poder expresar completamente la sentencia de regla de! negocio.

2.8.3 [dentificando las Reglas del Negocio

Al igual que los Business Rule Statements, las reglas del negocio son sentencias que definen o
restringen algun aspecto del negocio, pero que no pueden ser divididas o descompuestas a un nivel
mas bajo, ya que se corre el riesgo de perder informacién importante acerca del negocio. Cada

regla del negocio podria basarse en uno ¢ mas Business Rule Statements.

Con el objeto de ilustrar lo anteriormente expuesto, tomaré un ejemplo de los Business Ramblings

citados y lo descompendré de acuerdo al criterio establecido

Regias del Negocio 48



Las Reglas del Negocio

Politica

* La emprosa de consultoria en Sistemas incentiva econémicarmente a sus
consulfores

Business Rule Statement

1. Se pagaran comisiones por proyecto a los consultores participantes

2. Se pagara un Bono de Productividad por proyecto.

Las Reglas de Negocio

1. Sélo los consultores que tengan como minima un afo de antigledad en la empresa

se haran acreedores al pago de comisiones y bono de productividad

2. Las comisiones se otorgardn en base a un porcentaje preestablecido, de acuerdo al

nivet del consultor {poner tabla Principal, Senior, Junior )

3. Se tomara como base et 10% del monto de la factura sin incluir el IVA.

4. S6lo se otorgaran comisiones sobre factura cobrada.

5. El pago se realizara después de 30 dias de cobrada la factura.

@

Et pago de comisiones sera quincenal.
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Reglas del Negocio para el Bono de Productividad

1. El Bono de Preductividad sera pagado en forma quincenal, siempre y cuando los |
consultores cumplan con los siguiente:
a) Entrega semanal del reporte de actividades firmado por el cliente,
b) Conclusién a ttempo de las actividades asignadas al proyecto

c) Cumplir con los abjetives de capacitacién estipulados.

2. El Bono de Productividad no se pagara durante los periodos de no participacion en

proyectos.

Ei ejemplo del Business Rambling de!l Departamento de Recursos Humanos se descompondria de

ta siguiente manera

Paliticas

+ £l departamento de Recursos Humanos contratard tnicamente personal que permita a

la empresa brindar servicios alfamente profesionales.

» El departamento de Recursos Humanos conlratard personal que ayude a la empresa
tener un ambiente de convivencia social e ideolégico sano con el resto de los

integrantes.
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Reglas del Negocio

a) No se contratard personal que no cuente con Titulo Profesional que avale sus

conocimientos en el &rea de interés.

b} No se contratara perscnal que no sea mexicano por nacimiento

c) No se contratara personal que no haya presentado previamente un examen
psicolégico

En este caso no fue necesario descomponer la politica en Business Rule Statement, ya que ias

Regtas del Negocio expresan claramente la politica.
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CLASIFICACION DE REGLAS DEL NEGOCIO

3.1 Introduccién

Para dar continuidad al proceso de identificacion de Reglas del negocio, es necesario establecer un
esquema de clasificacion que permita documentartas y ayude a colejar que todos los tipos de
reglas se analizaron durante el proceso de identificacién. Desafortunadamente no existe un
esquema de clasificacién estandar, por tal motivo, presento un esquemna tomando como base el

trabajo de diversos autores con el proposito de contar con un esquema lo mas completo posible.

El esquema que se propone se basa en los datos (estructura), ya que la gran mayorla de los
sistemas de informacién estan soportados por un modelo aplicativo construido con fa técnica
entidad-relacidn, es decir, las bases de datos del negocio fueron disefiadas con esta técnica, Para

una mejor claridad ver "Tecnologla de Reglas del Negocio basada en los datos™ , Capitulo 2,
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Los tipos de Reglas de! Negocio presentados a continuacién se basan en la estructura de datos,
por lo que pueden ser expresadas mediante técnicas estandares de modelado de datos, también se
conocen como reglias basadas en el negocio (Business Based Rules) y son las que determinan los

procesos del negocio y estan relacionadas directamente al modelo de datos.

Las reglas basadas en !a estructura se encuentran asociadas con objetes de la organizacién como
son: cliente, empleado, almacén, producto, etc., ¥ son las responsables de controlar la forma en

que los objetos del negocio desarrolian funciones. Ejemplos de este tipo de reglas son:
1. Un socio del video no puede rentar mas de 5 peliculas
2. Un cliente del banco no puede ser dado de baja si éste tisne cuentas de cheques activas

3. Uncliente del banco debe tener al menos una cuenta de cheques, paro no més de tres.

Pertenecientes a esta clase de reglas se encuentran los siguientes tipos de reglas:

Reglas del Negocio

Terms Facts Constraints Derivacicnes
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3.2 Terms

Son sentencias que representan elementos de importancia para el negocio, pueden existir como un

concepto o bien en relacion a otros aspectos de interés para la empresa. Un term es un sustantivo

o frase que representa o tiene un significado particular para el negocio

Los terms son reglas del negocic que representan objetos o entidades de la organizacion que son

de particular importancia dentro de un contexto especifico de la empresa, éste define y delimita el

espacio en el que se establecen los objetivos y estrategias del negocio.

“Cada term de! negacio debe ser usado en al menos un contexto, y cada contexto debe de ser del

uso de uno 0 MAs terms; del negocio con un significado bien definide"?, Algunos ejemplos de terms

se muestran a continuacion.

Cliente

Producto

Empleado

Auto

Ciudad

Pelicula

La técnica que emplearé en lo sucesivo para reprasentar los tipos de regltas estudiados es Entidad-

Relacidn. Ver apéndice B.

1 0b. cir.
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3.3 Facts

Un fact es "una afirmacion de que un term especifico tiene una progiedad o juega un rol, o bien,
que uno o0 mas objetos participan juntos en una refacién™!, dicho con otras palabras, un fact

establece una asociacién entre dos 0 mas terms (sustantivos) y sus atributos.
De acuerdo a lo anterior se tienen los siguientes tipos de facts,

1. Cada 6currencr'a de una entidad debe fener la "propiedad de ...", es decir, que ésta debe ser

descrita por un atributo o conjunto de atributos.

2. Cada ocurrencia de una entidad debe de ser ‘un tipo de ..." en ofras palabras, un sub-tipo de

otra entidad.

3. Cada ocurrencia de una entidad debe “jugar el rol de ...* es decir, debe estar relacionada de

alguna manera con olros terms.

Un fact involucra dos o mas terms ¥ un term puede participar en uno o mas facts. Es necesario
identificar el rol o papel semantico que los objetos juegan dentro del fact Cada term puede tener
uno o més roles de objeto, ya que éste convive con ofras entidades del negocio, pero debe tener al

mMEeNos un 'ro| semantico que participe en el fact para poder describir la relacion.

' David C. HAY, Data Modeling by the Rules, cn DataBase Newstetter (June 1995),
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La siguiente figura muestra la regla de! negocio que establece una relacion entre los terms cliente ¥

cuenta,

CLIENTE [contrata
pertenece

CUENTA

De acuerdo a lo establecido deben existir dos roles semanticos, uno por cada objeto participante en

la relacién, es decir, en ambas direcciones,

1. Cada cliente puade contratar varias cuentas bancarias

2. Cada cuenla bancaria pertenece sélo a un clionte

3.4 Constrzints

Son sentencias que se encuentran relacionadas con aspectos del negocio que constantemente
estan cambiando y estdn orientadas a restringir o condicionar los resultados arrojados por un
proceso o funcidn. Técnicamente, son las reglas de integridad que protegen los datos, ya que

representan lo que debe ser cigrto (veraz) para un term, fact o atributo,

De acuerdo con David C. Hay, un constraint es "Una regla que representa una restriccién o

validacién necesaria para que la poblacién de un tipo de relacion sea permitida™?

2. 0b. cit.
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Un constraint sencillamente expresa las reglas para los datos que son permitidos en la

organizacion, es decir, éstas imponen condiciones del negocio del tipo *debe” o “no dabe’. Por

ejemplo:

1. Un cliente bancario debe tener un niimero Gnico que lo identifique.

2. Cada faclura que se expida debe tener impreso el cédigo y descripcién de la moneda.

3. La biblioteca debe suspender el servicio de préstamo a domicilio al estudiante que

entregue los libros después de la fecha de devolucion.

. 4. Cada factura expedida por la venta de productos debe tener la descripcion y cédigo del

articulo.

5. Un cliente bancario no debe ser dado de baja si tiene cuentas activas.

6. Un socio del video-club debe tener una de las siguienles calegorfas: Preferencial o

Premier.
7. Cada lofe de solicitudes de afore enviado por cada sucursal, debe tener el nombre,
numero de ndémina del responsable, numero de solicitudes, medio de envio e

identificador de la sucursal.

8. Un cliente del banco debe lener una cuenta bancaria, pero no mas de tres.
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Este tipo de reglas al igual que las anteriores se pueden representar y documentar mediante un
modelo de datos utilizando la técnica entidad-relacién, aungue existen constraints mas complejos
gue no pueden ser expresados en su totalidad por el modelo de datos, pero mas adelante expondré

el tratarmiento que debe darse a este tipo de constraints.

Cada constraint establece el efecto de uno o més objetos restringidores {constraining objects) sobre
otro objeto que sera el restringido (constrained object). Esto es aplicable para cualquier tipo de
regla del negocic especificada en el modelo de datos, es decir, terms, facts, atributes, constraints,

elc.

Para entender mejor el concepto de constraining objects y constrained objects a continuacion se

analizan los ejemplos mencionados.

Constraints
+ La bibliotaca debe suspender el servicio de préstamo a domicilio al estudiante que
enfregue fos libros prestados después da la fecha de devolucion,

s Uncliente debe tener una cuenta de cheques, pero no més de tres.

.

Para el primer constraint, la regla del negocio estudiante que es un term es el constrained object y
la segunda regla del negecio (restriccion), que exige que el estudiante debe ser sancionado es ¢!

constraining object.

En ¢! segundo ejemplo, la regla del negocio cliente es el constrained object y la regta del negocio
que expresa que debe tener una cuenta de cheques, pero no mas de tres es el constraining cbject,

como se puede apreciar esta ultima regla es un fact.
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Los constraints se pueden clasificar de la siguiente manera:

Constraints

Stimulos/Respanse
Rules

Operation Constraint
Rules

Structure Constraint
Rules

3.4.1 Stimulos/Response Rules

Las reglas que responden a estimulos estan orientadas a controlar o restringir la forma de operar

de la empresa (conducta) mediante el uso de condiciones del tipo CUANDO y SI, que deben ser

verdaderas para que una operacion o accién especifica se ejecute. Ejemplo:

« CUANDOQ la factura por servicios profesionales de consultorfa se cobre al cliente

Si han transcurnido 30 dias, ENTONCES pagar comisiones a las consultores

participantas en el proyecto.

+« CUANDO los 3 intentos permitidos al cliente bancario para digitar su PIN (Personal Id.

Number) de acceso a cajeros automaticos ha sido excedido,

ENTONCES bloguearle el acceso.

« CUANDO el stock de un producto en el almacén sea menor al limite minimo,

ENTONCES ordenar automaticamente un nuevo pedido via fax.
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Generalmente, este tipo de reglas influencian la manera de operar de! negocic mediante la

ocurencia de eventos dentro de un contexto especifico,
3.4.2 Operation Constraint Rules

Estas reglas especifican las condiciones que deben prevalecer antes y después de la ejecucion de
1

una operacidn para asegurar que ésta se ejecuta correctamente. A diferencia de las reglas que

responden a estimulos, éstas son completamente independientes del evento contextual bajo el que

la operacion se lleva a cabo.

En virtud de que este tipo de reglas expresan cual debe ser la entrada y salida de un proceso
especifico, entonces toman la forma de pre-condiciones y post-condiciones como lo afirma Bertrand
Meyer “Si un proceso es invocado de acuerdo con las entradas establecidas por la precondicion,

entonces éste garantiza una salida que cumple con lo establecido por la postcondicién™?, Donde;

s Precondicién: Es aquello que debe asumirse como verdadero inicialmente, es decir,
expresan las reglas bajo las cuales una operacitn se ejecutara correctamente. Si éstas

restricciones no se cubren, entonces la operacion no debe ejecutarse.

+ PostCondicién: Especifica lo que debe ser verdadero después de [a ejecucion de una

operacion. La precondicidn garantiza que la postcondicon se cumple.

Ei siguiente ejemplo supone una operacion bancaria que cambia un cliente bancario de tipo

preferencial a premier.

" MEYER Bertrand, Object - Oriented Software Construccién (New York, Prentice Hall, 1998).
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Precondlicidn:

» Serun cliente preferencial

» Saldo promedio de 100,000 pesos

Postcondicién:

+ Un cliente premier
s Capacidad de crédito por un Iimite de 30,000 pesos

+ Servicio Banco en su casa sin costo adicional

3.4.3 Structure Constraint Rules

Especifican las politicas o condiciones que aplican a todas las reglas del negocio descritas por el
modelo de datos, es decir, terms, facts, constraints, atributos, etc. Este tipo de reglas no estan
relacionadas con las operaciones o funciones, ya que, éstas deben cumplirse bajo cualguier

circunstancia operativa.

Son las aseveraciones gue siempre deben ser verdaderas, porque prohiben que una operacion
arroje resultados no veraces. Caso diferente al de una condicion que evalia un valor y dependiendo

del resultado una accidn u operacion se lleva a cabo.
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Como su nombre Io dice, estas reglas restringen la estructura, por lo que se tienen diversos tipos de

ellas, dependiendo a que tipo de regla del negocio se apliguen. Por ejemplo se tienen:
a} Reglas que restringen el valor de un atributo:

« Elnumero de cuenta de un cliente del banco debe ser de 11 digitos

* Ellimite de crédito de un cliente premier no debe exceder a $15,000

= Elsueldo de un consultor Jr. no debe exceder al de un consultor Sr,

b} Reglas que restringen la poblacitn de una entidad (term).

» Un socic del videoclub debe ser mayor de 21 afos

s Un cliente del banco debe tener al menos una cuenta de cheques

¢} Reglas que restringen la cardinalidad da una relacion (fact)

¢ Un socio del videoclub no puede rentar mas de 5 pellculas
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3.5 Derivation Rules

Este tipo de reglas se derivan u obtienen a partir de otras reglas y especifican las politicas o
condiciones para inferir 0 computar nuevos facts a partir de atros facls, generande ko que se conoce
como facts derivados {derived facts), que son simples aseveraciones que se censtruyen tomando

como base ofras afirmaciones.
Un fact derivado se obtiene utilizando una derivacidn que es un célculo matemdtico o inferencia
légica, ésta por si misma, es una regla de! negocio y debe estar basada en una o mas reglas del

negocio, tales camo: terms, facts, otras derivaciones e incluso constraints.

Segun el concepto de reglas derivadas se tiene la siguiente clasificacion de las mismas:

Derivation Rules

Inference Computation
Rules Rules
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3.5.1 Inference Rules

Especifican que, si ciertos facts son verdaderos una conclusion debe ser inferida. Generalmente

son derivaciones de caracter ldgico que presentan la forma: $I ... ENTONCES. Por ejemplo:

8l Un cliente paga su tarjeta de crédito 5 dias antes del corte,

ENTONCES  Se le debe aplicar un 20 % de descusnto,

st Una persona trabaja en ta empresa,

ENTONCES  Es un empleado

Sl Un lote de solicitudes de afore tiene solicitudes incorrectas,

ENTONCES  Generar un sublote de solicitudes rechazadas

SI Un cliente tiene tres facturas vencidas,

ENTONCES  Es un cliente moroso

Como estas reglas especifican conclusiones lbgicas, generalmente generan relaciones entre

entidades y entre los valores de los atributos de éstas,
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3.5.2 Computation Rules

Estas reglas obtienen sus resultados mediante algoritmos y adquieren la forma de una ecuacion,

ejemplo:

» El precio final de un producto se calculara de la siguiente manera:

Precio del Producto = Pracio de Lista + 15% def Precio de Lista
» La Prioridad de atencidn de una transaccién bancaria se obtendra:
Prioridad Total = Prioridad Tipo Usuario * Prioridad Cliente * Prioridad Tipe Transaccion

{Afeclacién Base de Datos o Consulta BD)

"+ La edad de una persona no es dato requerido y deberd obtenerse de las siguiente

manera.

Edad Persona = Fecha Actual = Fecha Nacimiento

* Las comisiones que se pagan a los consultores se calcularan:

Comision Tot. = 10% Monto Tota! Factura (sin IVA) * Percentaje segun categoria consultor
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3.6 Reglas del Negocio mas complejas

En el capitulo dos, mencioné que une de los principales objetivos del enfoque de reglas del negocio
es reducir la distancia entre la gente del negocio y los profesionales de ia tecnologia de la
informacién en el desarrollo de sistemas, ésta brecha en gran parte ha sido generada, porque cada
una de las partes tiene su propia perspectiva en la solucién de problemas: negocio vs. tecnologia,
en realidad, no es que ninguna de ellas no muestre dispasicion, simplemente no hablan el mismo

lenguaje lo que origina desconfianza y distanciamiento.

A lo anterior también debe agregarse o siguiente:

a) La incapacidad de las técnicas estandar de modelade de datos para expresar las reglas mas
complejas del negocio, ya que la gran mayoria de éstas, generalmente estan ocultadas por el

mismo modelo,

b} Las reglas son simplemente ignoradas por el analista, quien delega la responsabilidad al
desarrollador otorgandole plena libertad en |a forma de implantarias, esto desde luego implica
un gran riesgo para la organizacion, ya que, estas reglas son verdaderas piezas de informacion
que raramente son utilizadas dnicamente por un sélo sistema y como tales se aplican a todos
los sistemas que hacen uso de los datos de la empresa. Asl que, si estas reglas no son
capturadas o implantadas de manera consistente en otras bases de datos o sistemas, podrian

amenazar la integridad de los datos.

¢) FEl descuido del analista al no cuestionar mas profundamente a la gente de ia organizacién

{usuaric) para obtener informacion mas completa de la forma de operar del negocio.
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Con el objeto de ilustrar lo anterior suponga el siguiente caso: En una reunidn de requernimientos
para construir un sistema de informacion y generar el modelo de datos de la aplicacion, el usuario
establece que un empleado debe tener un puesto, asl que, de manera inmediata el analista
modelaba esto mediante una relacion entre las entidades EMPLEADO y PUESTO con una
cardinalidad de muchos a uno sobre la entidad PUESTO. Sin embargo, otra persona del negocio
asegura que no todos los empleados tienen un puesto solo los empleados activos, es decir,
aquellos actualmente productivos para la empresa, por lo que los jubilados o pensionados deben
ser exciuidos. De esta manera la relacién se vuelve opcional, asi que el analista, inmediatamente

agrega un atributo de status a la entidad EMPLEADO,

El modelo de datos anterior es correcto, pero éste oculta la regia del negocio, porque el analista no
tiene manera de documentaria, asi que la ignora esperando que ésta surja mas tarde como un
nuevo requerimiento. Esto como se aprecia, demanda la importancia de introducir el concepto de
reglas del negocio enire la gente de la organizacitn y definir juntos un lenguaje comun de
comunicacién para expresar las reglas de operacién del negocio a fin de materializar una liga entre

la gente del negocic vy la de sistemas.

En virtud de que uno de los factores que han contribuido a materializar la distancia entre el area de
sistemas (tecnologla) y administrativa de una crganizacién es la ausencia de un leguaje comun
parel representar y documentar las reglas del negocio, sobre tode aquellas que debido a su
complejidad son dificiles de modelar y presentar al usuario, a continuacion, presento el analisis y
tratamiento de algunas reglas del negocic complejas cuyo tratamiento contempia el uso del
lenguaje que sera empleado en el capitulo 4 para representar y documentar las reglas del negocio

del caso practico ahi expuesto.
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3.6.1 Asumir Reglas del Negocio Implicitas en el Modelo de Datos

Lo que determina que este tipo de reglas sean consideradas complejas para ser expresadas por el
modelo de datos, es que son tan obvias que se asume quedan representadas por éste, sin

necesidad de hacerlo de manera explicita, Por ejemplo:

Analicemos el caso actual en México que obliga por disposicidn oficial & cada trabajador a estar
afiliado a una AFORE (Institucidn responsable del manejo de fondos para el retiro del trabajador),
por lo que las instituciones afiliatorias mediante una infragstructura de sucursales de afore
desplegada a nivel nacional, recaba las solicitudes de afore de los trabajadores, para.lo cual
establece la siguiente politica para el control de las sucursales: “Cada sucursal de afore debe
pertenecer & una sucursal de afore madre”. La siguiente pollitica se modela como se expresa en la

siguiente figura.

Parte de

N SUCURSAL

El usvario al ver la figura puede determinar que ésta establece: Que cada sucursal puede estar
compuesta de una ¢ mas sucursales y que cada sucursal puede ser parte de una y sdlo una
sucursal, sin embargo, ef modelo no indica ninguna restriccion para poder afirmar que una sucursal
puede ser parte de si misma o bien, en una relacion mas compleja puede asumir, gue la sucursal
det pedregal por ejemplo, puede ser parte de !a sucursal Tlalpan, misma que a su vez, es parte de

la sucursal del pedregal.
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Para poder describir ¢e manera mas clara y adecuada la regla del negacio anterior, se propone
madificar el modelo de datos mediante una extensién a aste basada en la metodologia propuesta
por Ranal G. Ross. La regla del negacio expresada completamente quedarla representada cormo lo

muestra 1a figura 6.

SUCURSAL

El modelo de datos como se observa sigue expresando la relacion recursiva sobre la entidad
sucursal segun la técnica entidad-relacion, sin embargo, éste muestra una extension representada
por simbolos ajenos a ésta técnica. De acuerdo a este lenguaje propuesto, la regla © “Cada
sucursal de afore debe pertenecer & una sucursal de afore madre”, queda comnpletamente
modelada y documentada; expresada sin  ambigledades y expuesta libre de diversas

interpretaciones.

El modelo se lee de la siguiente manera: El simbolo can las letras EQ, es un evaluador comparativo
que establece una regla de igualdad, es este caso, estableciendo que los nombres de dos
ocurrencias de la entidad sucursal pueden ser iguales, sin embargo, para poder leer |a relacién en
el sentido “una sucursal es parte de”, es necesario el constraint mandatorio (flecha con la letra X3,

que requiere que la condicién antes mencionada no evalué a verdadero, esto se consigue poniendo
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el circulo con la diagonal que niega la igualdad, no permitiendo que la ocurrencia de la entidad se

de en los casos que los nombres de las sucursales sean iguales.

La regla del tipo EQ (Igual) que es un evaluador comparativo, establece que los nombres de dos
ocurrencias de la enlidad sucursal podrian ser iguales, sin embargo, el constraint mandatorio
(flecha con la letra X}, requiere que la condicidn no debe ser verdadera, asl que, e! circulo con una
diagenal niega la regla de EQ asegurando que la condicion no sea verdadera. Finalmente, el circulo

con la flecha en espiral indica que |a regla aplica a las entidades recursivas.

3.6.2 Relaciones Opcionales

Las relaciones opcionales indican que una ocurrencia de una entidad puede estar relacionada a
una o0 mas ocurrencias de otra entidad. La relacién puede representarse en el modelo de datos,
pero este no indica cuando o bajo que circunstancias la relacién puede establecerse, lo que Ia

convierte en opcional. En la figura 7 se muestra un ejemplo de este tipo de relaciones

. Autorizada por Orden de
Tarea GRS E Trabajo

La relacion expresada en la figura, establece que una ORDEN DE TRABAJQ se cumple mediante
una o mas tareas, de manera reciproca, una actividad debe ser autorizada por una orden de
trabajo, sin embargo, bajo ciertas circunstancias una actividad podria ser ejecutada sin que ésta
este autorizada por una crden de trabajo, evidentemente esto no se encuentra representada por el

modelo de datos.

Reglas del Negocio 70



Clasificacion de Reglas del Negocio

Al igual que el problema de las relaciones implicitas, las relaciones opcionales pueden ser
meodeladas de manera clara y completa bajo el enfogue de reglas del negocio mediante una

exiension al modelo que se muestra en la figura 8.

Yy ( N
Amori)ﬂdn por Autorizador de
[~
/

Empleado
Tarea Wutorizada pbr
""" Orden
Ejecutada por de
Trabajo
s Poseedor de
N

]
]
]
t
1
1
1
I
I
1
1
1

Ostentado por

.. _______ E‘rb‘ e

En el modelo anterior, gueda estipulado que cualquier actividad puede estar autorizada por una

orden de trabajo o por un empleado que necesariamente tenga el puesto de supervisor. La regla del
negocio de acuerdo a fa extensién hecha al modelo, establece lo siguiente: Si una ACTIVIDAD no
es autorizada por una ORDEN DE TRABAJO, ésta debe ser autorizada por un EMPLEADO que
debe tener el puesto de SUPERVISOR, ésta regla esta dada por la relacién (autorizada por), enfre
las entidades EMPLEADQ y TAREA; y, para que pueda ser establecida debe pasar la restriccion
representada por el simbolo con la X en el centro, que requiere que la condicién de iguatdad
indicada por el simbolo con [as letras EQ evalte a verdadero, es decir, que el EMPLEADO sea un

SUPERVISOR.
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Como se puede ver, uno de los valores agregados del en@ue de reglas del negocio al expresar de
una manera clara y completa las reglas de operacidn de la organizacion, es su caracter contractual,
entre el usuario y e analista, evitando siluaciones desgastantes y mat entendidos que surgen mas
tarde cuando la etapa de desarrollc se encuentra muy avanzada debido a que ciertos
requerimientos o reglas de! negocio no fueron considerados o simplemente se pasaron por alto
durante la etapa de andlisis. De esta manera, el modelo que expresa completamente las reglas de
gestion del negocic representa el contrato de los acuerdos establecidos entre el usuario (gente del

negocio) y el analista (tecnaologla de la informacién) al momento de iniciar el desarrolio de sistemas.

Si el modelo expuesto anteriormente para capturar las reglas de! negocio resulta muy complejo
para la audiencia de negocios o inclusc para la gente de sisternas, es importante no descuidar [a
practica de documentar las reglas como simple texto, comentarios ¢, en el mejor de los casos a

nivel de miniespecificaciones que toman la forma de pseudocadigo. Por ejemplo:

SI fecha_hoy > fecha_entrega ENTONCES
estatus_estudiante SANCIONADO

OTRO
estatus_estudiante asignale NO_SANCIONADO

Es importante ademds que el analista considere los siguientes elementos durante una junta de
analisis de requerimiento con el objeto de cobtener de la gente de !a organizacién las reglas def

negocio de una manera mas efectiva.

« Tratar de ser mas perceptivo para poder entender el contexto global en el que la

aplicacion se desempefia.
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* Siencuentra reglas del negocio que no encajan completamente en el modelo de datos,
no las ignore, documéntelas como texto, porque indudablemente surgiran mas tarde

como una peticidén de mantenimiento o bien durante la etapa de pruebas del usuario.

» No pierda de vista aquellas sefiales que sugieran reglas del negocio, como lo son los

atributos, ya que por lo general, las reglas del negocio se ocultan detras de éstos.

+ Los atributos con un conjunto vélido de valores, representan un fuente rica de reglas del
negocio. El discullr por qué un atributo cambia de valor, casi siempre nos lleva a

descubyir una multitud de reglas.

+ Datos Derivados; analice como se obtienen los valores de los atributos de las entidades,
porque es realmente sorprendente como los usuarios de 1os sistemas deben realizar
calculos para obtener el valer de un campo que el sistema requiere, asi que, se puede
obtener una gran variedad de reglas para datos derivados. Por ejemplo: Un estudiante
de la biblioteca cuenta con un campo que indica la fecha de devolucion del material en
calidad de préstamo y olro que indique la fecha a partir de la cual el estudiante puede
volver a tener préstamo a domicilio en los casos que es sancionado, por lo que, el valor
del campo fecha sancitn se podria automatizar (calcular) a partir del valor del campo

fecha de devolucion y de la fecha en que el estudiante realmente entrega el materiat.
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« Atributos opcionales analice por qué una atributo es opcional y por qué otro es
mandalorio. Los atributos opcionales podrian llegar a ser mandatorios bajo ciertas
circunstancias, asl que, al discutir dichas circunstancias se puede percatar que ciertas
reglas del negocic no estaban siendo cubiertas. Por ejempio, la fecha de retiro de 'un
empleado normalmente es opcional, pero ésta se convierte en mandatoria cuando €l

status del empleado cambia a retirado.

« Relaciones opcionales; las relaciones muestran la asociacion entre entidades, por lo que
es imporlante entender por qué una relacion existe, es decir, cuando o bajo que
circunstancias la relacién se establece. Las relaciones opcionales pueden llegar a ser

mandatorias bajo ciertas circunstancias.
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MODELANDO REGLAS DEL NEGOCIO

4.1 Introducclén

-
Con el objeto de aplicar el cambio propuesto por el enfoque de reglas del negocio en [a
construccion de sistemas de informacién es importante presentar un caso practico que demuestre
la utilidad de medelar formalmente ias reglas del negocio durante la etapa de andlisis,
evidentemente antes de exponer dicho caso es necesario definir el lenguaje que utilizaré para

modelar las reglas del negocio.

En este capitulo se define ia sintaxis basica del lenguaje para modelar reglas del negocio, a cual
incluye: los simbolos utilizados para representar las reglas en el modelo de datos, su semantica, las
convenciones para su uso y el esquema basico para modelar una regla, es decir, los elementos
necesarios. Una vez establecida ia sintaxis par modelar las reglas se explican los tipos de reglas
mas cominmente utilizados acompafiados de un pequefio ejemplo en el que se ilustra fa forma de

modelarias.

El lenguaje que se presenta se basa en la metodologia propuesta por Ronal G. Ross para modelar

y documentar reglas del negocio.

Reglas del Negocio 75



Modelado de Reglas del Negocio

4.2 Lenguaje para modelar reglas del negocio .

Antes de presentar el caso préctico en el que expongo la manera de documentar y modelar
formalmente las reglas del negocio, primero presentaré el lenguaje que utilizaré para tal propdsito.
Este lenguaje se basa en la metodologla propuesta por Ronal G. Ross quien es uno de los mas

notables estudiosos del tema.

Como se establecio en el capitulo 2, una regla del negocio es una restriccion o evaluacién (test)
que se lleva a cabo para mantener la integridad de los dates, es decir, controlar la actualizacién de
los datos persistentes del negocio. Este control refleja los patrones que regulan la conducta o forma
de operar del negocio, una regla del negocio, por lo tanto, involucra una implantacion formal de
algdn requerimiento del usuario que generalmente se establece en un forma textual que se conoce
como sentencia o declaracion de regla del negocio. Cada una de estas sentencias expresan una
politica o practica operacional que es llevada a cabo por la empresa, sin referirse de ninguna

manera a una estrategia particular de implantacion o tecnologla especifica.

Desafortunadamente las sentencias de reglas del negocic a menudo son ambiguas y no pueden ser
implantadas directamente, por lo que el analista debe expresar dichas sentencias de reglas del
negocio en reglas mas precisas {atdmicas). De esta manera, debe contar con un esquema de
clasificacion que le permita agruparlas de acuerde al tipo de restriceidn o evaluacion que la regla
lleva a cabo. Asl entonces, se presenta el siguiente esquema de clasificacion de reglas del negocio

atémicas.
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4.2.1 Tipos de Reglas del Negocio Atémicas

Los tipos de reglas se han clasificado en familias con el propésito de agrupatlas de acuerdo al tipo

de evaluacion o restriccion que éstas ltevan a cabo, Cada uno de los tipos de reglas que las familias

agrupan son aldmicas, es decir, éstas no pueden derivarse u obtenerse a partir de combinaciones

de ofros tipos de reglas.

Verificadores | Verificadores | Verificadores | Verificadores | Evaluadores Evaluodores | Controladores

da Instancios de Tipe de Pesicién Funciongles | Comparativos | Mateméticas de

Proyecciones.

X n POS FUNC EQ CALC EA
Mandatorio Mutuamente Posicidn Funcignal Equal - to Caleulado Habilitade
am ME LOW uQ MNE SUm coP
Limitado Mutuamente | Mds Pequedio Unice No igual a Sumado Copiado
Exclusivo
[ HIGH FLUC 6T suUB EX
Mutuamente Mds Grande Fluctuacidn Mayor que Restado Ejecutante
Inclusivo
CHRO AS 6€ MULT
Cranolégico Ascendente Mayor que o Multiplicado
igual que
oLb DE LT
Mds viejo Descendiente Menor que
NEW NRE LE
Mds reciente | Mo Reutilizable | Menor que o
igual que
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4.2.2 Esquema sintictico para modelar una regia del negocio.

Para poder modelar correctamente una regla del negocic y poder representar los tipos de reglas
atémicas presentadas previamente, es precisc contar con un esquema de construccion para

expresarias. El esqueleto general para modelar una regla es el siguiente:

Ancla  [FTTTT Enzrpute """" > T:,:;:' 17 7==° *Enlifimdwj’ """ > Correspondiente

Los términos interprete calificador y valor derivado como se aprecia estan contenidos entre
corchetes o que indica que estos son opcionales al momento de modelar la regla. La descripcion
de cada uno de los elementos involucrados en el diagrama, asf como, las convenciones para su

uso se explican en los parrafos siguientes.

Como la explicacion de cada uno de los elementos requiere de un ejemplo ilustrativo se establece
coma paite del lenguaje para modelar reglas del negocio, que en lo sucesivo, cada regla debera ser
identificada de manera dnica mediante un nimero para poder referirse a &sta de manera clara y

rapida.
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4.2.2.1 Restricciones de Integridad y Condiciones (Tipos de regla).

Como mencioné anteriormente, las reglas de! negocio son restricciones o evaluaciones que se
ejecutan con el objeto de implementar una politica o practica operacional del negocio, por lo que
pueden ser vistas como expresiones légicas que pueden ser verdaderas o falsas. De esta manera

se tiene que al nivel méas general de clasificacién estas pueden ser de dos tipos:

« Restricciones de Integridad

» Condiciones

Una restriccion de integridad es una regla que siempre debe cumplirse, es decir, siempre debe ser

verdadera, esta generalmente adquiere la forma de "DEBE".

Una condicién a diferencia de una restriccion es una regla que puede ser verdadera o falsa. Su
utilidad es brindar un mecanismo de prueba, para la ejecucion de otras reglas, ésta generalmente

toma la forma de “SI”.

Para poder modelar este tipo de reglas es importante poder diferenciar una de la otra dentro del

modelo, asi que los simbolos que se emplearan para tal propdsito son las siguientes:

Restriccién de Integridad Condicién
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4.2.2.2 Anclas

Una regla del negocio siempre se refiere a instancias de algun tipo de dato representado por el
modelo, este tipo de dato es llamado el ancla de la regla y puede ser un term, fact, atributo o incluso
otra regla. El ancla es de primordial importancia, porque brinda un punto de referencia para la

interpretacidn de la regla, como se muestra en la siguiente figura.

Cliente

" v
1
Ancla ; - Regla

Regla No.1 Un cliente debe tener {un valor en of atributo)

Antes de interpretar lo que la regfa de la figura anterior establece es importante entender ta manera
en la que la regla se liga con el ancla, ya que de esto depende la correcta interpretacion de la regla.

Por tal motivo se deben seguir las siguientes convenciones al momento de conectar el ancla con la

regla.
+ Lalinea de conexion entre el ancla y la regla siempre sera una lfnea interrumpida, con
el objeto de evitar confusiones con la técnica de modelado que se utilice.
+ La conexidn entre el ancla y la regla (linea interrumpida) puede salir de cualquier
parte del perimetro del ancla.
+ La conexién entre el ancla y la regla debe ligarse siempre en fa parte posterior del
simbolo de la restriccion de integridad.
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La regla No. 1 indica que |a entidad cliente es su ancla y que su lipo es restricgion de integridad. La
interpretacion, por lo tanto, establece que cada instancia de la entidad cliente debe lener ... (valor
de stributo). Como la especificacion de la regla se encuentra parciaimente especificada no es
posible concluir la interpretacién de la regla. Para poder lograr esto es necesario establecer lo que

se conoce como correspondients de la regla, que se explica mas adelante.

Las convenciones para conectar anclas y reglas también deben seguirse para modelar los tipos de
reglas que son condiciones, con la excepcion que la conexion entre el ancla y ta regla debe ligarse
siempre en la parte mas delgada del simbolo de la condicion, como se muestra en 1a siguiente

figura:

Cliente

I v
Ancla 2 r—ﬂj - Regla

Regla No. 2 Sf un cliente tlene {valor en ef atributo) entonces ...

La evaluacion que realiza la regla No. 2 se aplica a cada instancia de la entidad cliente y su
interpretacion dice que S/ una instancia de la entidad cliente tiene ... (valor de atributo),
posiblemente otra regla sea ejecutada. A diferencia de !a regla restriccién de integridad, en este tipo
de regla para cada instancia de la entidad cliente [a regla pude armojar un resultado verdadero o
falso y no necesariamente verdaderp como el caso de las reglas de restriccion de integridad que

siempre deben cumplirse,
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4.2.2.3 Correspondientes,

Como una regla hace refere'ncia a las instancias de uno o mas tipos de datos representados en el
modelo, es necesario definir ademas del ancla de la regla su correspondients, que no es mas que
un tipe de dato que al igual que el ancla puede ser una entidad, relacion, atributo o inclusc otra
regla. Cada regla siempre debe indicar uno o mas correspendientes. La figura siguiente muestra la
especificacion de una regla de tipo restriccion de integridad involucrando al ancla y al

correspondiente.

Client:
Anca WP D

Correspondiente - _______________ 5

Regla No.2 Un cliente debe tener una direccién

La interpretacion final de la regla No. 3 dice que cada instancia de la entidad ciiente debe tener un
valor en su atributo de direccién. De esta manera ninguna operacién de actualizacién que intente

violar la reglas sera permitida.
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En el caso de las reglas que son una condicion, la especificacion completa de la regla incluyendo al

correspondiente quedaria como o ilustra la siguiente figura:

ai
Ancla M R

‘
A

Correspondiente ‘ ____________

Regla No. 4 Si un cliente tiene una direccién entonces ...

La interpretacion completa de la Regla No. 4 establece que para una instancia de |a entidad cliente,
la regla evalla o prueba si ésta tiene un valor en su atributo direccion, de resultar cierto, entonces
la regla genera un resultado verdadero o en otro caso falso. Ambos resultados pueden ser

ulilizados para disparar Ja ejecucién de otra regla.

Interpretes y Calificadores

Algunas veces, la especificacién de una regla del negocio, requiere de mas precision y el sélo uso
de las anclas y los correspondientes no es suficiente para expresar completamente Io que la regla
debe ejecutar, por tal motivo, es necesaria la utiizacién de ciertos modificadores que son llamados
interpretes y calificadores de la regla. Estos modificadores segin se ilustro en el esquemna general
de una regla son opcionales y solo en los casos en que se necesite una mayor claridad en Ia

especificacion de ia regla deben ser utilizados. Su uso se detalla a continuacion:
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4.2.2.4 Interpretes

Los interpretes son utilizados en aquellos casos en los que la especificacin de ta reglta con

respecto a las instancias del ancla requiere de una mayor claridad o de una interpretacién especial.

El cuadro siguiente muestra fos tipos de interpretes permitidos para referirse a las instancias del

ancla de la regla.

Nombre Significado
Negacidn Niega el resultado de la regla
Convertidar Cambiar k interpretacidn de la regls
Seleccionador
Aplicado al ancla Default

Aplicado al correspondiente

Aplicade ol antha y of correspondiente

Se aplica a ks instancias del ancla de
ke regla, es decir, come un criterio de
seleccidn.

Promator

Inmediato

Intermedio

Evalia la regla tan proato como uma
actualizacidn ocurre. No se espera a
que el proceso termine.

Prueba la regla hasta que ka aplicacion
s& lo hace saber de manera explicita,

OICICHCICAIISIONOIO):

Ejecutor

Concurrencia

Sugerente

Retener

Permite o  una  restriccién  de
integridad ser habilitada aun cuendo
esta ha sido vislada, pero no permite
los casos siguientes de viokicidn,

No ejecuta la regls, pero indica al
usuario que una viclacidn ha ecurride.

Nunca dispara k regla, pero retiene o
esta para una futura referencia.
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El siguiente ejemplo muestra cuando un interprete debe ser usado para dar mayor claridad a la

especificacion de ia regla y evitar ambigiedades.

&

B L T LT =

Ragla No. 5 dice que No méis de 100 cursos pueden ser ofrecidos en cualquier momento.

Sabemos que una regla se refiere a instancias de un tipo de dato (ancla, correspondiente o
re!acifm), por lo tanto, se asume que la regla se aplica a una sola instancia de la entidad curss, es
decir, no es posible dar mas de 100 cursos de un mismo tipo, evidentemente fa regla que se desea
especificar, entonces no tiene ninguna vatidez, ya que el verdadero sentido de ésta se refiere a que

no mas de 100 tipos de cursos pueden ser impartidos al mismo tiempo.

Para evitar ambiglledades se agrega un interprete entre el ancla y la regla conocido como
convertidor, en el gjemplo anterior, éste se ancuentra representado por el clrculo con las letras TY.
Este calificador indica que todas las instancias del ancla seran del tipo del correspondiente, es
decir, una especie de meta-instancia general de un solo tipo que serd llamada curso. De esta
manera todas las instancias del ancla se agrupan bajo éste nuevo tipo en lugar de referirse a
instancias individuales del ancla. Ei significado del correspondiente no cambia y éste sigue
refiriéndose a todas las instancias del ancla, es decir, todas las instancias del nueve tipo llamado
curso. De acuerdo con la regla ahora si se puede establecer que no méas de 100 instancias det tipo

curso seran permitidas.
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4.2.2.5 Calificadores

Los calificadores son empleados cuando es necesaria una especificacién mas clara respecto a las
instancias del comespondiente de la regla. Para ejemplificar lo dicho anteriormente, muestro la
siguiente figura que especifica formalmente la regla No. 3 que se utilizé para ilustra &l uso de los

interpretes.

Curso O e SRR @

Regia No. § dice que No mas de 100 cursos puaden ser ofrecidos en cualquier momento.

Como se aprecia en la figura la especificacion de la regla No. 6 incluye el usc de interpretes y
calificadores. La regla establece que no mas de 100 tipos de cursos pueden ser impartidos en
cualquier momento, en la especificacién anterior de la regla (Ver. Interpretes) este limite no se
encuentra representado graficamente, pero ahora con el uso de calificadores el limite permisible se
indica mediante un tipo de calificador llamado enumerador que ha sido incluido entre el ancla de la
regla y su correspondiente. Este calificador se encuentra representado por el clrculo con la letra U
maydscula que significa més elevado que , dado que el calificador se refiere a una enurmneracién, es

preciso indicar el limite de ésta, lo cual, se representa por el clrculo con &) nitmero 100.
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Ei cuadro siguiente muestra los tipos de calificadores que seran utilizados.

Simbolo Nombre Significado
Cualquier Rompe la conexién entre &l ancla de k
regla y el correspondiente.
Ah . . .
( Todo Se refiere a todas las instancias del
T correspordiente  para una  Scla
— instancia del ancla
Recursive S5¢ refiere a instancias  del
correspondiente a través de uno o
mds  niveles de  recursividad,
Entidades recursivas,
Se refiere a un nimero limitade de
@ instancias del correspondiente donde:
m = Tipo de enumeracién
n = Rango o limite de ko enumeracidn
Enumerador
m puede terer cualquiera de los
siquientes valores:
@ L : Mds bajo que
U : Mds alto que
F : Fijo
Tdentificador Légico Establece una secuencia, orden o

range dado por el valor de p,

Con este tema se concluye la definicion del lenguaje que utilizaré para modelar reglas del negocio,

pero antes de continuar, es preciso explicar las caracteristicas de cada uno de los tipos de regias

atémicas, asf como, las convenciones para su uso. En cada uno de los tipos de reglas que se

explican a continuacién se modela una regla del negocio que utiliza el correspondiente tipo de regla,

esto con el propésito de mostrar [a aplicacion del lenguaje establecido.
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4.2.2.6 Valor Derivado

Cada regla realiza una evaluacion de acuerdo a su tipo y ésta es aplicada a cada instancia del
ancla y del correspondiente. Para cada instancia del ancla la regla siempre genera un valor que se
conoce como valor derivado (YV), éste generalmente no se representa graficamente cuando la
regla se modela, porque es usado internamente por ésta para llevar a cabo una evaluacién, pero en
determinadas ocasiones, las reglas requieren ejecutar una evaluacion sobre el valor derivado de
otra regla, por lo que es necesario exteriorizarlo, es declr, representarlo graficamente en la
especificacion de la regla. Esto se logra dibujando un clrculo con la etiqueta YV, como se muestra

en el siguiente ejemplo,

H

mporte
Facture Total

————

7.1 ""-..‘

Producto_Factura L

%

Regla T El importe total de una factura debe ser calculado como la suma de cada uno de los totales

parciales obtenidos de muitiplicar Ia cantidad ordenada de cada producto por su precio.
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La regla 7 es una condicidn de tipo multiplicacion, que multiplica ei valor del atributo precio de un

producte por su canlidad ordenada en la factura y pone el resultado en el valor derivado (YV) de la

regla que es el correspondiente de la regla 7.1 (una condicidn de tipo suma) que se encarga de

sumar todos los resultados de la regla 7 (instancias de su valor derivado) para obtener el valer

derivado, imports lotal para una instancia de la entidad factura

Es importante considerar las siguientes convenciones en el uso de valores derivados:

« Una regla genera un solo valor derivado.

» Elvalor derivado de cada regla no puede ser modificado por el usuario

+ No es necesario darle un nombre al valor derivado, pere se recomienda su uso con fines

de claridad.

*  Unvalor derivado es visto y tratado como si fuera un atributo del ancla de la regla.
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4.2.3 Verificadores de Instancias.

Este tipo de regla se refiere a la posesion de instancias del correspondiente de la regla, es decir,
para una instancia del ancla este tipo de regla prueba la posesién de una o mas instancias del
comespondiente. Este tipo de reglas generalmente indican que una instancia del ancla puede existir
Unicamente si la prueba de posesién indicada por la regla se cumple. Los tipos de regla de ésta

familia son:

* Mandatorio: Realiza una prueba por ia posesién de al menos una instancia del

correspondiente

+ Limitado: Prueba por la posesién de un numero especifico de instancias del

correspondiente.

Los verificadores de instancias observan las siguientes convenciones:

» Esle tipo de reglas siempre se refleren a instancias del correspondiente.

* Nunca pueden acfuar como congclores l6gicos AND y OR. Por lo tanto nunca pueden

tener mas de un correspondients.

Reglas del Negocio 90



Modelado de Reglas del Negocio

4.2.3.1. Tipo de regla mandatoria.

Este tipo de regla se representa por la letra X y prueba que dada una instancia del ancla la regla se

L

cumple stlo si una instancia del correspondiente existe. Ejemplo:

Orden

@

Cliente

Regla No.8 Una orden de compra debe indicar la fecha en que sa lavanta Ia orden y el cliente que fa

genera.

La regla expresa que cada instancia de la entidad orden requiere que ésta posea una instancia de
su correspondiente, en este caso, la relacién ordena. La regla también requiere que para cada
instancia de orden debe existir una facha de orden, como se establecid anteriormente este fipo de
reglas no pueden tener mas de un correspondiente, es por eso que se utilizaron dos tipos de reglas

mandatorias para expresar la regla completamente.

4.2.3.2. Tipo de regla limitada.

Este tipo de reglas se ejecutan para probar si un nimero de instancias del comespondiente existen,
el nimero de instancias que la regla prueba se especifica mediante una enumeracién que consta
de un tipo y un limite. Los tipos de enumeracién generalmente son Mayor que, Menor que o Fijo, el

limite se especifica mediante un nimero. Ejemplo:
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Socio * Reota PP peticuic

o

Regla No. 9 Un soclo dal video-centro no puede rentar més de 5 peliculas

Para poder dar mayor claridad a la especificacién de la regla fue necesario el uso de calificadores
entre el correspondiente de la regla y el ancla, esto con el objeto de poder precisar el nimero de

instancias del correspondiente. La regla No. 9 expresa que un socio no puede rentar mas de 5

peliculas.

4.2.4 Verificadores de Tipo

Este tipo de reglas actian como conectores I6gicos AND y OR, por fo que cada regla que se
represente mediante este tipo debe contar al menos con dos correspondientes. Es importante

mencionar, que cuando un commespondiente es verdadero para una instancia det ancla, se tienen los

siguientes casos:

Si el correspondiente es una entidad, relacién u atributo entonces al menos una instancia
axiste.

« Si el correspondiente es otra regla, entonces significa que al menos una insfancia resulfa

verdadera.

A diferencia de la familia Verificadores de instancias, este tipo de reglas tienen que ver mas con el

tipo del correspondiente que con el nimero de instancias de ese tipo de dato.
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4.2.4.1 Tipo mutuamente

Este tipo de regla realiza una prueba para determinar st un nimero dado de comespondientes son

verdaderos de manera simultdnea. Ejemplo:

> Vigika N
Paciente ™ Monitor
10
H
i
|—_'"""""""""""':‘;9 4 """"" ‘
Londicidn ' e
................ o o i
H
(]
H
Buena Estable Crftica bommoee -D ------ >
10.1

Regla No. 9 5i un monitor vigile a ios pacientes con una situacién buena y critica entonces ...

La regla No. 10 como se observa cuenta con dos correspondientes, asl, para una instancia de la
entidad monitor, Ia regla prueba si existen instancias de ambos correspondientes, Sifa regla evaloa
a verdadero, es decir, que al menos una instancia de cada correspondiente existe, entances la

régla No. 10.1 se dispara.

4.2.4.2 Tipo mutuamente exclusivo

Las reglas de este tipo realizan una prueba para determinar si uno de varios correspondientes es

verdadero, es decir, dada una instancia del ancla, la regla prueba si dicha instancia posee a lo mas

un correspondiente verdadero. La figura siguiente muestra el uso de este tipo de reglas:
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Cliente

Tipo de cliente

Premier

Regla No. 11 Un cliente del banco deba ser premier, preferencial o corporativo, pero nunca més de

uno da éstos tipos

La regla 11 requiere que cada instancia de cliente debe estar asociada en cualquier momento con

s0lo uno de los tres tipos de clientes.

4.2.4.3 Tipo mutuamente inclusivo

Este tipo prescribe la realizacién de una prueba para determinar si uno o mas correspondientes de

la reglas son verdaderos. Dada una instancia del ancla, la regla evalia si al menos un

commespondiente de la regla es verdadero. El siguiente ejemplo muestra el uso de este tipo de

reglas.
Asignado o
h an| Brupo de
e U1 mercado
A !
12 e
Producte | %/’
A “*-.,_I
2 1 Tienda
4 | menudeo
Vendida par

Regla No. 12 Un producto debe ser asignade a un grupo de mercado para su venta, pero también

puede ser vendido por una tienda de menudeo, por lo que ambos lo pueden vender.
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La regla No. 12 es una restriccidn de integridad del tipo mutuamente inclusivo que tiene como
corespondientes a las relaciones asignado a y vendido por. Para uno u otro comespondiente, una

instancia de la entidad producto existe solo si al menos una instancia de ambas relaciones se da.

4.2.5 Verificadores de Posicion

Los tipos de reglas que pertenecen a esta familia se refieren a upa secuencia que se encuentra
légicamente implicita en la instancia del ancla o del corregpondiente, esta secuencia puede estar
basada en la edad de la instancia y es llamada cronoldgica, si la secuencia se basa en el valor de la

instancia entonces recibe el nombre de secuencia de valor.

Las reglas de este tipo no pueden ser utilizadas como conectores ldgices (AND, OR), por lo tanto,

nunca pueden tener mas de un comespondiente. Esta familia de reglas cuenta con los sigulentes

tipos de reglas:

4.2.5.1 Mas Pequefio, Méis grande y Posicién

Este tipo de reglas indican una secuencia basada en un valor y son utilizadas para establecer un
. Fango o posicion dentro de una secuencia. El range se fija para las instancias del ancla de la regla y
el correspondiente de la regla indica como se forma el valor de la secuencia. Esta categoria de

reglas incluye los siguientes tipos:

Posicién (POS} es utilizado para establecer un rango arbitrario. Por ejemplo: el segundo, el cuarto,

del tercero al Gitimo. La siguiente figura ilustra este caso:
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Estudiante E

13 | POS {=="==7 ===
r
Y
- 131
Estudiante/

Sanciones 4

Regla No. 13 Si asta es la 52 sancién que comete un estudiante de ia biblioteca, entonces ...
La regla 13 hace referencia a una posicién especifica dentro de una secuencia, pero no hace

referencia ni a fa mas baja ni a la mas alla, esta regla solo disparara la regla 13.1 si el valor

derivado de la regla 13 es |a quinta posicion.

Mas pequefio (LOW): es usado para seleccionar la posicion mas baja. Por ejemplo.

et
Reperte H
!
t
!
1 E
141
y 14
y A
1
]
Seccién E

Regla No. 14 5i esta seccién es la primera de un reporte, entonces

En este ejemplo |a regla 14.1 sélo se ejecutara si Ia seccion de un reporte es [a primera.
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Mas grande (HIGH): es empleado para referirse a la posicion mas grande. Por gjermplo;

T
1
1
T » >
14,1
A
Cantidad !
Faeturada [~ T 7T

Regla No. 15 Si asta os la orden con la mayor cantidad facturada entonces ...

En la regla No. 15 para una instancia del correspondiente {cantidad facturada), la regla 15.1 seré

disparada si el valor de la instancia esta dentro del rango mas alto,

4.2.5.2 Tipos: cronolégico, mas viejo y mas reciente.

Este tipo de reglas se refieren a secuencias cronoldgicas, es decir, basadas en el tiempo. Los tipos

basicos son los siguientes:

Cronoldgico (CHRO) : Es usado para establecer un rango arbitrario (primero, segundo, elc.). Por

ejemplo:
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Cuenta o .
Cheques N E ""D

3
]
] 1]
161 [
3 i
A i
M ' I
oV I R B Ly :
----- !
- H
""""" '
- “--’ H
| P | et e R
Cajere
Automético Pago Servicio Trensfereneio

Regla No. 16 Si estos son los 10 més recientes movimientos de una cuenta de cheques y son

transferencias o uso de cajeros automatico entonces ...

La regla16 hace referencia a una posicién especifica dentro de un rango de una secuencia
cronoldgica, pero no hace referencia a las instancias més antiguas o a las mas nuevas. La regla por
lo tanto, evalta a verdadero para las 20 mas viejas instancias de movimientos de una cuenta de
cheques y dispara la regla 16.1 que verifica que éstas sean de! tipo cajero automatico o

transferencia.

Mas Viejo (OLD) : Es utilizado para hacer referencia al elemento més antiguo. Por ejemplo:

Regla 17 Si éste es nuostro cliente mis antiguo entonces ...
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Mas reciente (NEW) : Este tipo de reglas se emplean para referirse al elemento mas nuevo

Cliente  |W-=-=----- @‘ """ ‘Eb"“
18.1

,

Tlpo de C"Gﬂf: e e —————— —_ - '-"“:
: i

[
H 1

]

b

)

¥

'

]

i

Premier Preferencial Corporativo !

1

1

L !

Regla No. 18 Si el cliente mds reciente del banco asta clasificado como premier entonces ...

La reglai8 hace referencia a las instancias mas recientes y evalla a verdadero para el cliente méas

nueve del banco disparando asi la regla 18.1 que verifica que sea un cliente premier.

4.2.6 Verificadores Funcionales.

Los verificadores funcionales prueban los valores del correspondiente en funcién de las instancias
del ancla, es decir, dependiendo de la posicidn de la instancia del ancla el tipo de regla indica lo que
el valor del correspondients debe satisfacer. Todos los tipos de regla de esta familia se expresan de

la siguiente manera y = f{x) donde:

x: Los valores de x estan dados por la posicion relativa de cada instancia del ancla.

f. Es el tipo de regla y esta Indica los patrones que los valores del correspondiente deben
satisfacer

y. Los valores de y estan dados por los valores del correspondiente de la regla. Estos son los

valores que cumplen con lo especificado por el tipo de regla.
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4.2.6.1 Funcional {FUNC)
El valor de cualquier instancia del correspondiente se genera en funcion de fa posicidn relativa de a

instancia de! ancla. Por ejemplo:

Braze
Mecdnico
[]
)
)
)
)
;
L 2
Solida
Rotacién ahctrica

Regla No. 19 La salida eléctrica de un brazo mecénico dabe ser la funcién seno de su grado de

rotacién calculada cada 5 grados.

El alcance de la regla se limita a aquellas instancias del ancla de 5 grados, por lo que el valor del
correspondiente (salida eléctrica), se debe computar como la funcidn seno de la posicion actual

{(grados) de la instancia del ancla.

4.2.6.2 Unico (UQ) :
Este tipo de regla prescribe la existencia de unicidad de valores. No permite que dos instancias det

ancla posean el mismo valor para una instancia de! comespondiente. Por ejemplo:

Regla No. 20 Los identificadores de socios daf video-centro deberr ser inicos.
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4.2.6.3 Fluctuacién (FLUG)

Esta regla sefiala una variacién de valores del correspondiente para aquellas instancias sucesivas
del ancla. A diferencia del tipo de regla UQ que requiere que todos los valores del correspondiente
sean diferentes, el tipo FLUC exige la unicidad solo para aquellas instancias sucesivas. De esta

manera este tipo de reglas permite e! uso de un valor anterior. Ejemplo.

Campafia
Publicitaria

————

21

Regla 21 Los colores brillantes que sean utilizados en campaiias publicitarias sucesivas deben ser

diferentes.

En la regla 21 a las instancias sucesivas del ancla de la regla, es decir, las campafias publicitarias

no se les permite que utilicen los mismos colores brillantes.

4.2 6.4 Ascendentes (AS)

Este tipo de reglas prueba que los valores de las instancias del correspondiente de la regla deben

incrementarse para todas las instancias sucesivas del ancla. Estos valores ademas de seguir

estrictamente un orden deben ser (nicos, Por gjemplo:
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Empleado

Regla 22 El salario de un empleado deberd estrictamente incrementarse de acuerdo al puesto quo éste

tenga en la compaiiia.

En la regla 22 cada instancia del ancla (puesto) sigue un orden de ascendencia dictado por el tipo

de puesto de tal manera que el correspondiente del ancla (salario) debe incrementarse en la misma

manera.

4.2.6.5 Descendentes (DE)

Prescrben que los valores de las instancias del correspondients deben disminuir para cada

instancia del ancla. Por ejemplo:

Pago

1
‘Cantidad E
Adesdadn fog o el !

Regla 23 La cantidad adeudada debe sar menor cada vez que un pago es efactuado.
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La regla 23 indica que para todas las instancias del ancla (pago) los valores siguientes del atributo
cantidad adeudada siempre deben ser menores al anterior, es decir, no permite que existan dos

valores iguales,

4.2.6.6 No reutilizables {NRE}

Establece que los valores del comrespondiente sélo pueden repetirse en instancias sucesivas de
éste, pero si este valor es interrumpido en las instancias siguientes a su uso, nunca podra volver a

ser utilizado. Por gjemplo:

Campafa
Publicitaria

——————"

24

Regla 24 Una vez que un color brillante ha sido utitizado por campanas publicitarias contiguas, éste

no podré& ser usado otra vez.

La regla 24 especifica claramente que un color brillante sdlo podra aparecer en una sola sucesién
de campaflas publicitarias. Una vez que ésta sucesidn se interumpe, es decir, otro color es

utilizado, entonces el reutilizar el color anterior no es permitido.
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4.2.7 Evaluadores comparativos.

Los tipos de reglas de esta familia establecen una comparacion entre dos o mas instancias de un
tipo de dato , éste generalmente es el valor de un atributo. Su uso se apega a las siguientes

convenciones.
» Nunca comparan valores de instancias sucesivas del ancla,
» No pueden actuar como operadores I6gicos (AND, OR), por lo tanto, no deben tener mas

de un correspondiente.

4.2.7.11gual a (EQ)

Empleade |~7=""""---"------ !
................ -
o i
‘‘‘‘ N 25 |
TN \ |
- - Y :
"-_-_» /_l “\ 1
A ; ;|
Supervisor Obrere Gerente

Regla 25 Si un empleado de Ja compafifa es obrero, su sueldo debe ser igual a $§22.00

En la regla 25 se utiliza una constante como el correspondiente de a regla para expresar el valor
del sueldo, esta constante se representa de la misma manera que un atibuto de una entidad y

puede ser usada como ancla o correspondiente de una regla.
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4.2.7.2 No igual a (NE}
Desarrolla
Consultor - b Proyecto
1)
1
y Y k
A A Y A 7 3
B B >
LT 26
e 1
- 1
e i
! Administra
Supervisa

Regla No. 26 Un consultor no debe desarroliar cédigo en un proyecto gue o administre o supervise;

tampoco debe administrar un proyecto en el que el desarrolle o supervise; etc.

La regla 26 es una restriccion de integridad de tipo, no iguaf a, €sta tiene tres anclas que son las
relaciones: Administra, Supervisa y Desarrolla. La regla 26 reafiza una evaluacion sobre las
instancias de las relaciones anteriores para determinar cual de las tres instangias es la que no se

repite, y poder establecer ésta como la relacién permitida.

Reglas del Negocio 105



Modelado de Reglas del Negocio

4.2.7.3 Mayor que (GT}

Proyecto |

Regla 27 Si los gastos de un proyecto son mayores que Ia cantidad presupuestada entonces

La regla 27 es una condicidn de tipo mayor que, ésta compara el valor de los gastos del proyecto

con la cantidad asignada de presupueste y si amoja un resultado verdadero la regla 27.1 es

ejecutada.

4.2,7.4 Mayor que o Igual que (GE)

Empleado

Regla 28 El salario de un empleado debe ser mayor ¢ iqual que $29.50.
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La regla 26 es una restriccion de integridad del tipo mayor que o igual que, la cual requiere que el
valor del atributo salario para una instancia de la entidad empleado debe ser mayor que o igual que
la constante 29.50.

4.2.7.5 Menor que {LT)

Cuenta de
Cheques

Regla 29 5i ef saldo de una cuenta de cheques llega a ser menor que § 1000 entonces ...

Esta regla, es una condicion del tipo menor que, respensable de comparar el valor del saldo de una
cuenta de chegues de una instancia dada contra la constante $ 1,000 K. Si el resultado es

verdadero, entonces {a regla 29.1 se dispara.

4.2.7.6 Menor gue o lgual que (LE)

2
r

Factura Cliente

Total N N TN Limite de
Faetws [~ Crédite

Regla 30 El total de la factura de compra de un cliente debe ser menor o igual que el limite de crédito

del cliante.

Reglas del Negocio 107



Modelado de Reglas del Negocio

4.2.8. Operadores matemiticos

Tienen como tarea evaluar el resultado generado por calculo matemdtico que involucra a los
valores del comespondiente. Cualquier calculo matematico puede ser expresado mediante este tipo
de reglas, ya que, si dicho calculo no se encuentra dentro de los fipos predeterminados, se puede
utilizar el tipo de regla, calculado (CALC), que es un tipo genérico de esta familia de reglas.
Evidentemente el resultado generado se debe obtener mediante la formula de computo que el
analista debe especificar. Las reglas que pertenecen a esta familia deben expresarse de la

siguiente manera:

» Elancla de Ia regia es un objeto de datos, es decir, una entidad.

+ Elresultado del céiculo debe indicarse utilizando e! tipo de regla apropiado.

» Elresultado generado por la regla se conoce como valor derivado de la regla y debe

expresarse graficamente mediante un circulo con una descripcidn semantica del

resultade.

« Este tipo de reglas pueden ser restricciones de integridad o condiciones.

= Elvalor derivado de la reglas es el resultado actual de la operacion matematica que se

efectud para una instancia determinada del ancla.

* E! resultado del cdlculo que indica la regla, siempre se basa en el valor(es} de!

correspondiente(s) de la regla.

+ El correspondiente de estas reglas generaimente son valores de atributos.
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4.2.8.1 Reglas Calculadas.

Figura
Tipo I

Circulo
[]
)
]
]

CALC LA
' i

Regla 31 El érea de un circulo debe ser computada como (mjr

Este tipo de regla es una forma generalizada de los tipos de reglas de la familia operadores
matematicos, ya que como se puede apreciar la formuta (x)¢* para calcular el drea de un circulo es

especificada por el analista. El resultado obtenido se expresa en el valor derivado (YV) de la regla

ftamado Area.
4.2.8..2 Operador Suma
Departamento L Empleado
.......... B I
Salarias
32 - Totales de!
Departamento
v

Regia 32 Los salarios totales del departamentc deben ser calculados como Iz suma de los salarios de

todos los empleados que trabajen en el departamento.
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Dada una instancia de la entidad departamento la regla 32 automaticamente calcula la suma de [os
salarios de todos los empleados que trabajan en dicho depatamento. El resultado obtenido se
expresa en el valor derivado de la regla llamado Safarios totales del departamento. Este valor pude

ser utilizado por olras reglas, es por eso, que debe representarse en el modelo.

4.2.8.3 Operador Resta

Importe
Tetal con
Factura [ -7 "o ommoemmsess H Dezcuento
v
33 suUB
LY
L}
14 A
i 1Y
i x
Importe J “
Total S \
4 A
1
Yo i i ___________ »
Producto_Factura e » Producto

Regla 33 E! importe total con descuento de una factura debe ser calculado de la siguiente manera:

importe total menos el descuento de todos los productos incluidos en la factura,

Esta regla incluye el uso de identificadores logicos en el correspendiente de fa regla. La utilidad de
estos identificadores (circulos pequefos con un nimero), es indicar el orden de los operandos
matemdaticos involucrados en e calcule final. De esta manera, para obtener el imparte total con
descuento de una factura, se requiere al primer operando que es el valor del Importe total cuya

obtencién se asume ya se encuentra modelada por oftra regta.
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£l segundo y (ltimo operando es el descuento de todos los productos incluidos en la factura que se
encuentra identificado loégicamente por el circulo con el niimero 2. Para una instancia de factura, la
regla resta al valor del atributo importe total, el valor del atributo descuento y el resultado lo deja

disponible en el valor derivado Importe total con descuento.

4.2.8.4 Operador Multiplicacién

Facture Tatal
YB
H
1
1
341 Tt
1
i
Producte_Factura < E . Producto
|
N oo !
34 EL
Cantidad —~
Ordenada B PN e e ———

Regla 34 El importe total de una factura debe ser calculado como la suma de cada uno de Ios totales

parcisles obtenidos de muitiplicar Ia cantidad ordenada da cada producto por su precio,

La regla 34 multipiica el valor del atributo precic de un producto por su cantidad ordenada en la
factura y pone el resultado en el valor derivade de la regla que es el correspondiente de fa regla
34.1 {una condicién de tipo suma) que se encarga de sumar todos los resultados de la regla 34
(instancias de su valor derivado) para obtener el importe total para una instancia de la entidad

factura.
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4.2.9 Controladores de proyeccion

Cuando una regla es utilizada como una restriccion de integridad, su objetivo principal es rechazar
cualquier actualizacidn no vélida sobre los datos persistentes, por ejemplo, si una actualizacién esta
en procese, una regla especlfica se dispara para asegurar la integridad de los datos y si la regla ne
se cumple, entonces I3 actualizacion simplemente no se ejecuta. Sin embargo, existe un conjunto
de reglas que se comportan de manera diferente, esta es, cuando la regla en cuestién se dispara el
proceso de actualizacidn en curso siempre es permitido por la regla. La regla simplemente proyecta
el valor de la instancia del ancla al correspondiente de una manera adecuada segun el tipo de regla.
A este conjunto de reglas se les [lama centroladores de proyeccion y sus tres tipos basicos son los

siguientes;

4.2.9.1 Habilitadores (EA)

Este tipo de reglas crean (habilitan) instancias del correspondiente cuando una instancia del ancla

existe. Durante el proceso de modelado de estas reglas es importante no perder de vista los

siguientes puntos:

* Siel comespondiente es una entidad entonces la regla (habilitador) crea una instancia.

» Siel correspondiente es otra regla entonces ésta es habilitada.
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En algunos casos, el habilitador puede tener un calificador de lipo negacitn en su correspondiente,
en cuyo caso éste tiene el poder de bomar y no de crear instancias del comrespondiente. De esta

manera se derivan las siguientes convenciones.
+ Si el correspondiente es una entidad, el habilitador borra las instancias correspondientes
al ancla.

+ Siel corespondiente es otra regla entonces ésta no es habilitada.

Algunos ejemplos del use de este tipo de reglas se muestra a continuacién:

Dirige
Proyecto H Empleade
!
1
1
1
1
1
L]
[ PR b ............. -
35
Lider

Ragla 35 un empleado asignado a dirigir un proyecto automaticamente es un lider de proyecto.

La regla 35 es una restriccién de integridad de tipe habilitador. Una vez que la instancia del ancla de
la regla 35 (la relacién dirige}), se establece, la regla exige que la instancia asociada de empleado
debe ser ahora de tipo lider. La regla autométicamente deberd crear el sub-tipo Iider para el

empleado correspondiente.

Ei siguiente ejemplo muestra el uso de un calificador de negacion en el correspondiente de la regla
para ilustrar los casos en los que el habilitador autométicamente borra las instancias del

cofrespondiente,
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Vendedor |~7°777TTTTTTTTTTT

36

Regla 36 Un vendedor no deba recibir comisién.

La regla 36 es una restriccion de integridad de tipo habilitador que automaticamente borra cualguier
posible valor para el atributo comision para una instancia de la entidad vendedor. €l calificador

negacion (circulo con la diagonal) espacifica que las instancias del correspondiente no debe existir.

4.2.9.2 Copladores (COP)

Establece que el valor de cada instancia del correspondiente debe tener una copia exacta del valor

de la instancia del ancfa. Este tipo de reglas tiene la forma: "e! valor debe verse reflejado”. Ejemplo:

Cliente < PP Foctura

.......... . e — iy DesCUERTS
Factura

Regla 37 El descuento que se aplique a una factura debe ser autométicamente ef descuento que se le

otorgé al cliente que ordena Ja factura.
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La regia 37 es una restriccion de integridad de tipo copiador, que establece para cada instancia de!
ancla de la regla se debe copiar su valor a todas las instancias relacionadas del correspondiente

(Descuento de Ia Factura).
4.2.9.3 Ejecutantes (EX)

Todo sistema de informacién es un conjunto de partes (mddulos) que conviven entre si para lograr
un objetivo comun. Muchas de las veces, un sistema debﬁ coexistir con ofros sistemas requiriendo
de los servicios que brindan los mbdulos de ese sistema. Eslos madulos o componentes incluyen
acciones y reglas que se encuentran construidos en un archivo ejecutable que puede ser invocado
en cualquier momento, ya sea directamente por el usuario o bien por otro sistema, el cual,
determina la utilizacién de los servicios del compenente basandose en la reglas del negocio. Este

es precisamente el proposito del tipo de reglas ejecutorias. Por ejemplo.

Factura
F 3
Importe
Total
' 1
|
1
Producte | PP Foctura_Prodeuto ! % 38
1

-

Factura

Regla 38 El importe total de una factura debe ser calculado cuando la factura se cierre,
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La regla 38 es una restriccion de integridad de tipo ejecutaria que establece para una instancia del

ancla (factura cerrada) se ejecute el caleulo del importe total de la factura.

4.3 interconectando reglas del negocio.

Como se establecié en el Capltulo 3, una regla derivada es aquella que se obtiene a partir de otras

reglas, 1o que sugiera que éstas deben intercanectarse creando de esta manera el sistema nervioso

bajo el cual opera la organizacidn. Para modelar estas reglas existen dos formas que son las

siguientes:

* Reglas Derivadas. Cuando una regla asume el papel del ancla de otra regla.

* Reglas de Inclusién. Cuando una regla tiene a otra regla como su correspondiente.

4.3.1 Reglas Derivadas

Son aguellas que se obtienen cuando se indica a una regla como el ancla de otra regla. La regla

obtenida se llama regla derivada y su ancla es llamada regla de referencia. Por ejemplo:

Regla de  umendy [ 1___.________ —_—
Referencia ‘ &r D >

Regla Derivada

Cliente

Regla 39 Siun cliente tiente una direccién, entonces ejecutar la regla 39.1

.
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La regla 39 es una condicidn de tipe mandatoric que actia como el ancla de 'a regla 39.1 que es

una regla derivada y por lo tanto, depende del resultado de la regla 39, si el resultado es verdadero,

entonces 1a regla 39.1 es ejecutada, en el caso contrario la regla derivada no se dispara.

4.3.2 Reglas de inclusién.

Se obtienen cuando una regla se convierte en el correspondiente de ofra regla. La regla que sirve

de correspondiente es llamada Regla Base y, la que se obtiene se conoce como regla de inclusion.

Estas reglas de inclusion, frecuentemente afectan ja interpretacion que debe darse a la regla base,

es decir, qué instancias y de qué manera la regla de inferencia se aplica. Un ejemplo de este tipo de

reglas es el siguiente.

Empleado

Asignado a

Reglo Base
40

Regla de
Inclusién

Departamento

“Ejecufu

Proyecto

Regla No. 40 Para un empleado asignado a un departamento sin presupuesto se debe obtener la suma

de los gastos de cada proyecio llevado a cabo por los deparfamentos a los que el empleado es

asignado.
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Es importante observar que fa conexion de la regla de inclusién con su correspondiente siempre es

a un lado del simbolo que representa la regla base,

Si ia regla de inclusién 40.1 ne hubiese sido definida para la regla 40 ésta habrla sido evaluada

para las siguientes instancias:

+ Cada instancia de la entidad empleado.

« El gasto de cada proyecto al que el empleado se vincula de acuerdo a las relaciones:
asignado a y ejecutado, es decir, no importa si el departamento tiene presupuesto o

no.

Sin embargo, la utilizacidn de una regla de inclusion cambia la interpretacion de la regla 40. Esta
regla de inclusién tiene el ndmerc 40.1 y como se aprecia, utiliza el interprete llamado’
seleccionador que se aplica al ancla y al correspondiente de la regla. El efecto de éste interprete es
restringir 1a evaluacion de la regla 40 U(nicamente a aqueilos empleados asignados a un
departamento sin presupuesto. De esta manera, la regla 40 permanece inhabilitada para aguellos
empleados no asignados a un departamento sin presupuesto. Ademas, como el interprete se aplica
tanto al ancla de la regla como al correspondiente, entonces, €l criterio de seleccién del interprete
también es aplicado al correspondiente de la regla 40, por lo tanto, Unicamente para agquellos
empleados que pertenecen a un departamento sin presupuesto se obtendra la suma de los gastos

de cada proyecto que directamente haya sido llevado a cabo por el departamento sin presupuesto.
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SISTEMA DE SEGURIDAD SISE
5.1 Introduccién

Con el objeto de aplicar ¢! cambio propuesto por el enfoque de reglas del negocio en la
construccion de sistemas de informacion, a continuacidn presento un caso practico que expone la
manera de modelar y especificar formalmente las reglas de operacion de un negocio. El caso que
se presenta no contempla la implantacién de tas reglas de negocio que se madelen, ya que esto es
una actividad meramente mecanica que cualquier equipo de desarrolladores puede realizar una vez
que recibe los resultados de las actividades de andlisis y disefio; etapas que son cruciales y

determinantes en Ia calidad del producto final.

El caso propuesto se apega a la base tedrica presentada en capltulos previes ¥ en la utilizacién de
un lenguaje basado en la metodologia propuesta por Ronal R. Ross. para documentar y modelar

reglas del negocio.
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5.2 Sistema de Seguridad (SISE)

A fin de mostrar la manera de modelar las reglas de gesliGn de una organizacién de acuerdo al
enfoque de reglas del negocio, tomaré como base el sistema de seguridad SISE del banco “X' que

se encuentra actualmente en operacion.

El banco "X" consciente de ser mas competitivo y de satisfacer las exigencias de los clientes que
cada vez demandan mas y mejores servicios, ha emprendido una politica de optimizacion de
recursos materiales y financieros. De esta manera, a creado una cultura de ahorro que reflejard el
crecimiento institucional, cultural y econémico de la organizacidn, ya que ahorrar no significa

recortar, sino cuidar las recursos y oplimizarios para acrecentarles y aumentar los beneficios.

Para lograr lo anterior, el banco desarro!lé el Sistema de Controf de Energla (SCE) para controlar el
consumo de energia eléctrica de todas sus oficinas administrativas, sucursales operativas e
instalaciones que se encuentran extendidas en toda la Republica Mexicana. Estas sucursales estan

agrupadas de acuerdo a la siguiente estructura jerarquica:

Regional

Area

Sucursa
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La informacién que cada sucursal genera por concepto de consumo de energla eléctrica es
accesada a! sistema SCE por los usuarios autorizados. Como el SCE es un sistema centralizado
ests diseflado para que cada usuario accese sus servicios de alta de recibos de consumo de
energla eléctrica;.aita, baja y consultas de programas y presupuestos de ahorro de energia, registro
de gastos, etc. de manera remota via Internet desde su lugar de origen; surgiendo de esta manera,
la necesidad de crear un sistema de seguridad (SISE) responsable de autenticar a los usuarios del

SCE con el objetivo de proteger la informacion controlada por éste.

El sistema de seguridad SISE, es responsable de permitir sélo a aquellos usuarios autorizados
modificar y consultar la informacion de consumo de corriente eléctrica de las sucursales, divisiones

o regionales que controla el SCE.

5.3 Politicas y Reglas del Negocio del SISE

Es precisamente este sistema de seguridad el que presento, con el fin de mostrar la manera de
modelar las reglas del negocio. Actualmente, el sistema tiene implantadas tas siguientes pollticas y

reglas:

e El acceso 2l sistema SCE debera ser controlado por un sistema de seguridad responsable de
autenticar a los usuarios y asegurarse que éstos tienen los permisos {nivel de autorizacién)
para la ejecucion de los servicios ofrecidos por el SCE, asi como a la informacién controlada

por éste.
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» Para verificar que el usuario que estd intentando accesar el sistema SCE, es un usuario

autorizado debe tener un nombre de usuario {login} y clave de acceso (password).

+ Cada usuario de! SCE ademds de tener un login y password debe contar con un identificador

unico {clave de usuario).

e El usuario debe contar con un status que determine si éste se encuentra habiitado ©

. suspendido.

« El SISE debe de proporcionar toda la informacidén necesaria para poder deslindar

responsabilidades de quién, cuando y qué se realizo.

+ Por cada transaccion que el usuario realice, se debe registrar fecha, hora, tipo de transaccion,
status de ésta, médulo (Pagina HTML) sobre el que se llevo acabo la operacién y la clave del
usuario que la gjecutd,

+ Cada transaccién ejecutada por un usuario debe contar con un status de EX{TO o FRACASO.

» Cada usuaric que se de alta en el SISE debe contar con una clave de puesio, érea,

departamento, tipo de usuario, status, nombre, apellido patemo y No. de némina.

» Cada usuario que deba de ser autenticado por el SISE debe tener un tipo que puede ser;

Capturista, Analista o Administrador.
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» EI SISE debe restringir el acceso a los usuarios del SCE a través de los siguientes niveles de

autorizacion:

» Nivel de acceso, es decir, 1a informacién de qué regionales, divisiones y sucursales

puede accesar el usuario.

« Acceso a mddulos, es decir, establecer que médulos del SCE (Presupuestos,
Proyectos, Gastos, etc.) tiene derecho de accesar, asl como las transacciones que
puede ejecutar sobre éslos.

s Para implantar &l nivel de acceso se deberan crear perfiles de usuario.

e Para cada perfil de usuario se debe establecer su nivel de acceso, es decir, las regionales,

divisiones y sucursales que puede accesar.
s Un usuario puede tener varios perfiles dependiendo de su tipo de usuario.
+ Slun usuario es del tipo capturista sdlo puede tener un perfil de usuario
» Siun usuario es del tipo analista solo puede tener 5 perfiles de usuario.
« Ei perfil de usuario puede estar activo o inactivo, si este se encuentra activo, quiere decir que el

usuario puede realizar todas las transacciones para las que esté facultado, en ofro caso no

podra realizar ningtn movimiento.
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+ Cada médulo delf SCE, asl como las transacciones ofrecidas por cada uno de éstos deben ser

paginas HTML.

= Para implantar el nivel de acceso a modulos se debe especificar por cada perfil cudles son los

miédulos y transacciones (paginas HTML) dei SCE que éste puede accesar.

« Las transacciones (operaciones) que cada uno de los modules del SCE puede ofrecer son;

Aclualizaciones, Consultas, Bajas, Altas y Reportes

e Cada pagina HTML debe pertenecer a una pagina HTML que serd su pagina madre, pero
también una pagina hija, puede ser la pagina madre de otra pagina. De esta manera, una
pagina HTML puede tener muchas paginas hijas y cada pagina sd'o debe pertenecer a una sola

pagina.

» Cada perfil debe tener una pagina HTML que contenga todos los médulos {mend principal) que

éste puede accesar.

s Para identificar que una pagina HTML es el mend principal de un perfil de usuario, el valor de

su atributo tipo_pdagina debe ser "Mend"

« Siel valor del atributo tipo_pagina de la entidad pagina_HTML es "Standard", entonces ésta es
una péagina HTML que representa a un modulo del sistema SCE ¢ una transaccion ofrecida por

un modulo del SCE.

Cada una de las reglas y politicas anteriores se encuentran contenidas en el siguiente modelo de

datos:
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Modalo de Datos: Sistama do Seguridad

Noviembre de 1898
Tipe_Usuario Aran
cve_tipo_usuaria cve srea [
Ciesc_Tipo,_Usuaric Dasc_Ares [} Pussto Catatogo_Acceso
aLALa— ) = 4 Cve_Puesta | 18_Accaso X
Comantario (r Dasc_Puatto | I a
1 H ‘? . _F_'T__
| ! |
f—— = - — - = =
| e e o o v i e e e e —
P
[ | Parfll
* .8 Cve_Perti
Tranzacclon Usuaria Desc_Pertl Br— — —
Cve_Transacsion |+ Gr_uwr Status_Perfil [
Desc_Transacchon: |¢ eve_lips_usuario (FiG T
— —! Cve_Puesio (FK)
AY. - cve_srea (FK)
login
i Cve-accesd
siatus
Mo_Nomina Perfit_Usuaro

|
wpelido_palema cve_vsr (FK}
! apdmr:_mma Cve_Pertl 10 |
.’ Depta
Usuario_Transaccién diroccion
cve_usr (FK) colohia
Fadh I:Idnd
Hora | telefons
Cve_Transacclon (FK) | telefono_ait
fax
lada
smad Nivel_Acceso
- Cva_Nivel_Accese
| 1d_Accase (Fi
[ Cve,_Potil {FK)
cve_insial
! Paginas HTML T
| Nao_Pagina )
Desc_Pagina |
L _Jua . Hijo_Hem1
Tipo_pagina 3
Git
A Padre
i Hie
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5.4 Reglas del Negocio con deficiencias en su representacién por el Modelo de Datos.

A pesar de que el modelo de datos representa un punte de partida para expresar una multitud de
reglas del negocio, éste, sin embargo mantiene ocultas muchas de la reglas anteriores y no
proporciona una total claridad en la interpretacién de ciertas reglas. Por ejemplo: el modelo de datos

muestra las siguientes deficiencias en I representacién e interpretacion de las siguientes reglas:

« El usuario debe contar con un status que determine si éste se encuentra habilitado o

suspendido.

El modelo de datos anterior no especifica claramente gue una instancia de usuario debe estar
asaciada con uno de los dos subtipos de usuario: habilitado o suspendido, diche de otra

manera, cuales son los valores que €l afributo status puede tomar en cualguier momento.

s Cada transaccibn efecutada por un usuario debe contar con un status de EXITO o

FRACASO.

Aligual que la regla anterior, el modelo de datos no representa la regla de manera clara ya que
no estipula momento alguno que una instancia de la entidad transaccidn debe estar asociada
con uno de los dos subtipos de transaccién: EXITO o FRACASQ, dicho de otra manera, cudles

son los valores que el atributo status puede tomar en momento dado.
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+ Cada usuario que deba de ser autenticado por ef SISE debe tener un tipo que puede ser:

Capturista, Analista o Administrador.

En el modelo de datos no se establece claramente que una instancia de usuario debe estar
asociada con uno de los tres subtipos de usuario: Capturista, Analista o Administrador, dicho de

ofra manera, cuales son los valores que el atributo cve_tipo_usuario puede tomar.

« Ei perfil de usuario puede estar active o inactivo, si éste se encuentra activo, quiere decir
que e usuario puede realizar todas las transacciones para las que esté faculfado, en otro

¢aso, no podré realizar ningdn movimiento.

En el modelo de datos no se define que una instancia de la entidad perfil debe estar asociada
con uno de los dos subtipos de perfiles: activo ¢ inactivo, dicho de otra manera, cusles son los

valores que el atributo status puede tomar en cualguier momento.
+ Sfun usuario es del tipo capturista solo puede tener un perfil de usuario

La técnica de modelado de datos empleada para construir ¢! modelo no es capaz de establecer
cudl es el numero de instancias de la entidad perfil que puede tener una instancia de la entidag
usuario. El modelo de datos sdlo expresa que un usuario puede tener asociadas varios perfiles
de acceso, sin embargo, éste no especifica que el nimero de perfiles de acceso por usuario

estd limitado segln su tipo.
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Si un usuario es del tipo analista solo puede tener 5 perfiles de usuario

La deficiencia del modelo de datos al especificar esta regla del negocio es fa misma que la

anterior.

Las transacciones (operaciones) que cada uno de los médulos del SCE puede ofrecer

son: Actualizaciones, Consultas, Bajas, Altas y Reportes.

En el modelo de datos no se especifica que una instancia de la entidad perfil debe estar
asociada con uno de los dos subtipos de perfiles: activo ¢ inactivo, dicho de otra manera,

cudles son los valores que el atributo status puede tomar en cualguier momento.

Cada padgina HTML debe pertenecer a una pdgina HTML que sera su pégina madre, pero
también una pagina hija, puede ser la pidgina madre de otra pagina. De esta manera una
pagina HTML puede tener muchas paginas hijas y cada pagina solo debe pertenecer a

una sola pagine.

En el modelo presentado anteriormente en el que esta regla se encuentra contenida, no se
especifica en ningin momento que la entidad pagina_HTML es una entidad recursiva. De
hecho para conocer cuales son las paginas hijas de una pagina HTML madre se utiiza la
entidad hijos que es donde se registran las instancias de lag paginas hijas que tienen una

pagina madre.
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Pero aunque la definicion de esta regla se hubiera hecho estableciendo a la entidad
pagina_HTML como una entidad recursiva ésta presentaria las siguientes deficiencias: El
modelo no indicaria ninguna restriccién para afirmar que una pagina HTML puede ser parte de
si misma, o bien, en una relacién mas compleja, se podria asumir que la pagina No. 1 puede

ser parte de fa pagina No. 2, misma que a su vez, es parte de la pagina No. 1.

s Cada perfil debe tener una pagina HTML que contenga todos los moédulos {ment

principal) que éste puade accesar.

El modelo no in-dica que una vez gue se han indicado cuales son las paginas HTML que un
perfil de usuario puede accesar (instancias de la entidad perfil_pagina), stlo una de éstas debe
ser el meny pringipal de diche perfil. Incluso el modelo no restringe que una vez que 1a relacion
entre las entidades perfil y pagina_HTML se cumple, la primera pagina que se asocie al perfil

debe ser el menu principal.

o Siel valor del atributo tipo_pégina de la entidad pagina_HTML es "Memi", entonces ésta

as of menu principal.

El modelo de datos no define que una instancia de la entidad pagina_HTML debe estar
asociada con uno de los dos subtipos de paginas: ment o standard, diche de ofra manera,

cudles son los valores que el atributo tipo_pagina puede tomar en cualguier momento.
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« Si el valor del atributo tipo_pagina de la entidad pdgina_HTML es "Standard”, entonces
ésta es una pdgina HTML que representa a un moédulo del sistema SCE o una

transaccion ofrecida por un médulo def SCE

La deficiencia presentada por el modelo de datos al representar esta regla es la misma de 1a

regla anterior.

Para corregir las deficiencias anteriores originadas por la especificacion de las reglas del negocie
en el modelo de datos, adicionar una mayor claridad al modelo de datos, extender la especificacion
formal de las reglas de gestién, asi como expresar las reglas del negocio libres de ambigliedades
en su interpretacion, a continuacidn presento iz manera de modelar dichas reglas de acuerdo al

lenguaje definido en el Capitulo 4 , "Modelando Reglas del negocio”.

Todas la reglas del negocio que se identificaron seran modeladas utilizando éste lenguaje, de esta
manera aquellas reglas gue no presentan deficiencias en su especificacion mediante el modelo de
datos simplemente se les adicionara una mayor clanidad en su definicion, sin embargo, aquellas que
presentaron deficiencias en su especificacién serdn corregidas al modelarse bajo el enfoque de

reglas del negocio,
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5.5 Identificando los Business Rambling, Business Rule Statements y Reglas del Negocio

De acuerdo a la metodologlia de reglas del negocio, primero es necesario identificar las politicas
generales de la empresa encaminadas a orientar su manera de operar. Una vez identificadas es
necesario estudiarlas y descomponerlas en reglas cada ver mas atdmicas que puedan ser

implantadas directamente.

Business Rambling
{Politica)

e« FE! acceso al sistema SCE deberé ser conlrolado por un sislema de
seguridad responsable de autenticar a los usuarios y asegurarse que éstos
tienan los permisos (nivel de autorizacién) para la efecucion de los servicios
ofrecidos por el SCE, as/ como a la informacién de las oficinas

administrativas que dste controla,
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Business Rule Statement

« FEisistema SISE debe implantar un nivel de autenticacion de usuarios.

Reglas del Negocio

» Para verificar que el usuaric que esta intentando accesar el sistema SCE,
es un usuario autorizado debe tener un nombre de usuario (login) y clave de

acceso (password).

» Cada usuario de! SCE ademas de tener un login y password debe contar

con un identificador dnico {clave de usuario}.

» El usuario debe contar con un status gue determine si éste se encuentra

habilitado o suspendido.

Businass Rule Statements

e El SISE debe de proporcionar toda fa informacion necesaria para poder

deslindar responsabilidades de quién, cuando y qué se realizo.
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Reglas del Negocio

+ Por cada transaccién que el usuaric realice, se debe registrar fecha, hora,
tipo de transaccion, status de ésta, modulo (Pagina HTML) sobre el que se

llevo acabo la operacién y la clave del usuario que la ejecutd.

» Cada transaccién ejecutada por un usuario debe contar con un status de

EXITO o FRACASO.

+« Cada usuaric que se de aita en el SISE debe contar con una ciave de puesto,
drea, departamento, tipo de usuario, status, nombre, apellido paterno y No. de

némina.

» Cada usuario que deba de ser autenticado por el SISE debe tener un tipo que

puede ser: Capturista, Analista o Administrador.
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Business Rule Statements

= El Sistema de Seguridad debe restringir el acceso a los usuarios del SCE a

traves de ios siguientes niveles de autorizacién:

* Nivel de acceso, es decir, la informacion de qué regionales, divisiones

y sucursales el usuario pude accesar.

* Acceso a mddulos, es decir, establecer que modulos del SCE

(Presupuestos, Proyectos, Gastos, etc.) tiene derecho de accesar.

* Ejecucion de Transacciones, definir el tipo de operaciones que el
usuario puede ejecutar sobre los mddulos sobre los que tiene

permisos de utilizar,
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Reglas del Negocio

Para implantar el nivel de acceso se crearan perfiles de vsuario que deben

tener un identificador Onico {cve_perfil), una descripeidn y un status.
E! perfil de usuario puede estar activo o inactivo, si éste se encuentra activo,
quiere decir que el usuario puede realizar todas las transacciones para las

que esté facultado, en otro caso no podra realizar ningun movimiento.

Para cada perfil de usuario se debe establecer su nivel de acceso, es decir,

las regionales, divisiones y sucursales que puede accesar.

Un usuario puede tener varios perfiles dependiendo de su tipo de usuario.

e Si un usuario es del tipe capturista solo puede tener un perfil de

usuario

s Si un usuario es del tipo analista solo puede tener 5 perfiles de

usuario

Cada médulo del SCE, asi como las transacciones ofrecidas por cada uno de

éstos deben ser paginas HTML.

+ Para implantar el nivel de acceso a modulos se debe especificar por

cada perfil cudles son los moddules y transacciones (paginas HTML)
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Reglas del Negocio

= Las transacciones (operaciones} que cada uno de los modulos del SCE

puede ofrecer son: Actualizaciones, Consultas, Bajas, Altas y Reportes.

« Cada pagina HTML debe pertenecer a una pagina HTML que sera su pagina
madre, pero también una pagina hija, puede ser la pagina madre de otra
pagina. De esta manera una pagina HTML puede tener muchas paginas hijas

y cada pagina sélo debe pertenecer a una sola pagina.

e Cada perfi debe tener una pagina HTML que contenga todos los médulos

{menl principal) que éste puede accesar.

+ 5 el valor del atributo tipo_pagina de |a entidad pagina_HTML es "Menu",

entonces ésta es el menu principal.

» Sielvalor del atributo tipo_pagina de {a entidad pagina_HTML es "Standard",
entonces ésta es una pagina HTML que representa a un maédulo del sistema

SCE o una transaccién ofrecida por un médulo del SCE.
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5.6 Modelando las Reglas del Negocio del SISE

Ya que se han identificado las reglas mas atdmicas es necesario modelarlas. Esta representacién
grafica de las reglas del negocio, ohedece en gran parte al hecho que la gran mayoria de los
profesionales de la tecnologia de fa informacidn utilizan téenicas graficas (Técnicas de Modetado de
Datos, Diagrama de Fiujo de Datos, Modelos de Objetos, etc.} como una forma de comunicacion y

establecimiento de acuerdos finales.

Regla No.1 Para verificar que el usuario que estd intentando accesar el sistema SCE, es un usuario

autorizado debe tener un nombre de usuario (login) y clave de acceso (password).

Usuario

Password

La interpretacién final de 1a regla No. 1 establece que cada instancia de la entidad usuaric debe
tener un valor en sus atributos login y password. De esta manera, ninguna operacién de insercion o

actualizacién que intente viclar la regla sera permitida.
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Regla No. 2 Cada usuario del SCE ademis de tener un login y password debe contar con un

identificador unico (clave de usuario).

Usuario cve_usuario

Laregla No. 2 no permite que dos o mas instancias de la entidad usuario posean el mismo valor del

atributo cve_usuario.

Regta No, 3 Un usuario debe contar con un status que determine si éste se encuentra habilitado o

suspendido.

Usygric [~777777777 |

Habilitado Suspendido

La regla No. 3 especifica que cada instancia de |a entidad usuario debe estar asociada can solo uno

de los dos subtipos de usuario: Habilitado o Suspendido.
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Regla No. 4 Por cada transaccidn gue el usuario realice, se debe registrar fecha, hora, tipo de
transaccién, status de ésta, modulo (Pagina HTML) sobre el que se llevo acabo la operacién y la clave

del usuario que la ejecutd.

Usuario_
e [T T T e T E TS m T ]
Transaccion . i
: :
1 ]
A H P
H 1
H 1
: ;
O I i
;
\J
: :
i ‘- --------- . W
Usuario
]
:
No, Paging [~ 777777 TTTIITIS
:
N e o o o e ’

La interpretacidn de la regla No. 4 dice que cada instancia de la entidad usuario_transaccion debe tener un
valor en los siguientes atributos: fecha, hora, tipo de transaccién, status de ésta, modulo (Pagina HTML)
sobre el que se llevo acabo la operacidn y !a clave del usuario que la gjecutsd. De esta manera cualquier

operacién da insercién o actualizacion que intente violar la regla no se permitira.
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Regtla No. 5 Cada transaccidn ejecutada por un usuario debe tener un status de EXITO o FRACASO.

‘Usucrio
Transaccién I

[ 14

Exito Fracaso

La regla No. 5 especifica que cada instancia de la entidad usuario_transaccién debe estar asociada

con solo uno de los dos subtipos de transaccion; Exito o Fracaso.

Regla No. & Cada usuario que se de alta en el SISE debe tener una clave de puesto, area,

departamento, tipo de usuario, status, nombre, apellido paterno y No. de nomina.

Cve_Puetto Cve_Area

Apellido
Paternc
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La regla No. 6 establece que cada instancia de la entidad usuario debe tener un valor en los siguientes
atributos: clave de puesto, area, departamento, tipe de usuario, staius. nombre, apellido patermo y No. de
nédmina. De esta manera cualquier operacion de insercién o actualizacién que intente violar la regla no se

permitira,

Regla No. 7 Cada usuario que deba de ser autenticado por el SISE debe tener un tipo que puede ser:

Capturista, Anatista 6 Administradar.

_____________ R
Usuarie t
A
——
T
T e 1
"= i
[ -~ - ]
______ L ]
&= W A 4
Capturista Analizta Administrador|

La regla No. 7 requiere que cada instancia de la entidad Usuaric debe estar asociada con solo uno

de los tres éubtipos de usuario: Capturista, Analista o Administrador.

i!egla No. 8 Para implantar el nivel de acceso se crearan perfiles de usuarioc que deben tener un

Identificador unico {cve_perfil}, una descripcién y un status.

Perfil

0
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La regla No. 8 establece que cada instancia de la entidad perfil debe tener un identificador Gnico (cve_perfil),
una descripcion y un status.. Asequrando de esta manera, que cualquier operacion de insercion o

actualizacién que intente violar la regla no se permitira.

Regla No. 9 Ei perfil de usuario puede estar activo o inactivo, sl este se encuentra activo, entonces el
usuario puede rgalizar todas las transacciones para las que esté facultado, en otro caso no podra

realizar ningin movimiento.

Perfil [T -

Activo Inactivo

La regla No. 9 requiere que cada instancia de la entidad Perfil debe estar asociada con solo uno de

los dos subtipos de perfiles: Activo o [nactivo.
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Regla No. 10 Para cada perfil de usuario se debe establecer su nivel de acceso, es decir, si se trata de
un acceso a nivel regional, divisién o sucursales (id_acceso), !as nombres de las respectivas
regionales, divisiones y sucursales (cve_instal), la clave del nivel de acceso y finalmente la clave del

perfil.

i :
1 '
] )
1 1
______________ . ~ SO :
: , ' v - :
) ] ]
] ) 1
] 1 1
H . ] ;
A |
(]
1
)
1
A 4 ;
[] 1 1
L cmcccccceremcaned breccameeme———————— 1 !
gmwmmmonoes Nivel_Acceso | #-——-~—=-====r-=-como-—suam=s !
A N :
i !
v 4 '.
i
tener
;
[ >
h ! H
i :
Perfil | TTTTTTTTTTTT

La regla No. 10 establece que cada instancia de la entidad nive!_acceso requiere que ésta posea
una instancia de su comespondiente, la relacion lener, es decir, una vez que la relacién se
establece la regla requiere que para cada instancia de nivel_acceso debe existir una cve_perfil, una

cve_instal, cve_nivel_acceso y un id_acceso.
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Regla No. 11 Si un usuario es del tipo capturista entonces solo puede tener un perfil de usuario

adquirir

el Lall
Usuarly [—m=-m=="== b ?
—— vl :
L] 1 : : : :
1
13
3
-
Pt 3,
ra LY
- - \
- - Y
e - L
i I . |
Capturista Analista Adminlstrador

Usuario
Perfil

Para poder dar mayor claridad a la especificacion de la regla fue necesario el uso de calificadores

entre el correspondiente de la regia y el ancla, esto con el objete de poder precisar el numero de

instancias del correspondiente. La regla no 11 es disparada por la regla que evalia cudl es el tipo

del usuario, es decir, requiere del resultado de ésta para poder restringir el numero de instancias de

la entidad usuario_perfil una vez que la relacién adquirir se cumpie.

Regla No. 12 Si un usuario es del tipo analista entonces sélo puede tener 5 perfiles de usuario

P adquirir N
. A = Vsuario
Usuario ; : Perfil
(D)
P
Capturista Analista Administrador
La interpretacion de la regla No. 12 es la misma de la regla No. 11
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Regla No. 13 Para implantar e! nivel de acceso a médulos se debe especificar por cada perfil cuales

son los mddulos y transacciones (paginas HTML) del SCE que éste puede accesar.

a

g

]

|

1

]

L]
aceesar Y .

U7 | Perfil_Pagine

En e! momento que las relaciones accesar y utilizar son establecidas la regla No. 13 requiere que

para cada instancia de la entidad perfil_pagina debe tener un valer los atributos cve _perfil y

No_pagina,

Regla No. 14, Los tipos de transacciones {(operaciones) que cada uno de los médulos del SCE puede

ofrecer son: Altas, Actualizaciones, Bajas, Consultas y Reportes.

Transaccidn

Alta

Actualizacién Baja

La regla No. 14 especifica que cada instancia de la entidad Transaccion debe estar asociada ¢on

solo uno de los 5 subtipos de transaccion: Alta, Actualizacidn, Baja, Consulta o Reporte.
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Regla No. 15 Cada pagina HTML debe pertenecer a una pagina HTML que serd su pagina madre, pero
también una pagina hija, puede ser la pigina madre de otra pagina. De esta manera, una pagina HTML

puede tener muchas paginas hijas y cada pagina sélo debe pertenecer a una sola pagina.

La regla No. 15 se dispara cada vez que la relacién parte de, se cumple. Asl, la regla de tipe EQ
(evaluador comparativo), establece gque los No_pagina de dos ocurrencias de la entidad
pagina_HTML podrian ser iguales, sin embargo, |a regla No. 15 {constraint), requiere que estos no
sean iguales, lo cual se logra mediante el uso del calificador de negacion (circulo con la diagonal).
De esla manera, la regia No. 15 no permite que ninguna operacién de insercién o actualizacion de

una instancia de la entidad pagina_HTML que tenga No_pagina iguales sea admitida.

Regla No. 16 Cada perfii debe tener una pigina HTML que contenga todos los médules (mend

principal} que éste puede accesar.

W utilizar
_____________ /' 3 Perfi!
Pégina HYMLT-~-~~-~"~ ) E A H Pégina
' l @
L — _.pl l )
3 jm s ——
_______ H 1
1
—F 1
- ’
. s
g = ,” . accesar
Pt '
¥
A
Meni Standard !
(]
L 1 et
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Al igual que la regla No. 11 para poder dar mayor claridad a la especificacion de la regla, fue
necesario el uso de calificadores entre el correspondiente de [a regla y el ancla, esto con el objeto
de poder precisar el ntimero de instancias del correspondiente. La regla ne 16, es disparada por la
regla que evalla cudl es el lipo de pagina, es decir, requiere del resultade de ésta para poder
restringir el numerc de instancias de la entidad perfil_pagina una vez que las relaciones wutilizar y

accesar se cumplen.

Regla No. 17 Si al valor de! atributo tipo_pagina de la entidad pigina_HTML es "Mend", entonces ésta

es el mend principal.

Pdging_HTMLM~— =~~~ ""="" 1

Mend Standard

Regla No. 18 Si el valor del atributo tipo_pégina de la entidad pagina_HTML es "Standard”, entonces
ésta es una pagina HTML que representa a un médulo del sistema SCE o una transaccién ofrecida por

un mdédulo del SCE.

Pdgina_HTML{ = ~~~"""~ 1

Las reglas No, 17 y 18 especifican que cada instancia de la entidad pagina_HTML debe estar

asociada con solo uno de los 2 subtipos de paginas HTML: Menu, o Standard.
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Con la representacion formal de ésta vlttma regla del negocio del SISE  concluyd esta tesis,
convencido de la utilidad gue &! enfoque de reglas del negocio brinda a la comunidad informatica en
la construccién de sistemas de informacién de alta calidad. al proponer un cambio de filosofia para

la especificacion formal de las reglas del negocio en fa etapa de analisis y disefio.
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CONCLUSIONES

El desarrolic de esta tesis brinda los elementos necesarios para llegar a la conclusion mas
importante que es: la gran utilidad que brinda el enfoque de reglas del negocic a la comunidad
informatica en 1a construccién de sistemas de informacién de alta calidad; al identificar, documentar
¥ modelar formalmente las reglas del negocio durante las etapas de andlisis y disefio del ciclo de

vida de un sistema. Como es conocido éstas etapas son determinantes el la calidad del software.

Otro punte de primordial importancia que se logra al construir sistemas bajo una cultura de reglas
de! negocio, es la reduccién de la distancia existente entre la gente de! negocio y los profesionales
de la tecnologia de la informacién; que se logra al establecer un leguaje grafico para modelar las
reglas del negocio, ya que gran parte de ja comunicacion y establecimiento de acuerdos finales es
mediante el uso de este tipo de técnicas, por ser mas claras. Pero también la exigencia de esta
filoscfia sobre la gente de sistenas para tener la habilidad de identificar y extraer las reglas del

negocio durante Jas juntas de planeacién, obligandolos a convertirse en analistas de negocios.

Adicionaimente a los puntos mencionados anteriormente, sabemos que el mantenimiento de
sistemas representa un gran problema para las empresas, ya que significa tiempo y dinero. La
ventaja de tener claramente definidas e identificadas las reglas del negocic, es que los nuevos
requerimientos (reglas) se podrian incorporar al sistema con mayor rapidez, dando a éste la
habilidad para asimilar 1os cambios y por lo tanto, ser capaz de adaptarse. Al final la empresa
podria responder con mayor rapidez a los cambios del mercado y mantenerse en la competencia,

es decir, evolucionar de acuerdo a 1o que en la realidad cambia. -
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El tratamiento formal a las reglas del negocio propuesto en éste trabajo ofrece ademds, las

siguientes ventajas:

» Reusabilidad: Ya que las polfticas y practicas del negocio se aplican a toda la

organizacion.

« Disminucion ds inconsistencias: que actualmente existen en la interpretacién de las
reglas del negocio que se encuentran embebidas en varios procescs del negocio o

aplicaciones de usuario final.

« Independencia tecnolégica: En lugar de confiar en las restricciones tecnologicas
utilizando un enfoque procedural, se debe concentrar fa atencién en las necesidades de
la organizacion. Dicho correctamente, es poner las prioridades del negocio por encima
de las prioridades tecnolégicas, ya que cada regla del negocio es una polltica o practica
aperacional que se ejecuta en la empresa, pero que no se refiere de ninguna forma a

una estrategia de implantacion o una tecnelogia especifica.

Es importante resaltar que uno de los valores agregados que se obtienen al aplicar el enfoque de
reglas del negocio al expresar de manera clara y completa las reglas de operacion de la
organizacion, es su caracter contractual, entre el usuario y el analista, evilando situaciones
desgastantes y malos en?endidos que surgen mas tarde cuando la etapa de desarrcilo se encuentra
muy avanzada debido a gue ciertos requerimientos o reglas del negocio no fueron considerados o

simplemente se pasaron por alto durante la etapa de analisis.
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De esta manera, el modelo que expresa completamente las reglas de gestion del negecio
representa de alguna manera ! contrato de los acuerdos establecidos entre el usuario (gente del
negocio) y &l analista (tecnologia de la informacién) al momento de iniciar el desarrolio de un

sistema.

Por itimo, quiero decir que el enfoque de reglas del negocio sugiere un cambic en el desarrolic de

sistemnas, orientado precisamente a incrementar el valor del negocio.
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APENDICE A

CcODIGOS DE PROGRAMAS EN LENGUAJE “C” Y STORED
PROCEDURES
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A continuacién muestro la automatizacion de reglas del negocio implantadas en diversos lenguajes

de programacion.

1. El siguiente c6digo, es un servicio que permite realizar transferencias de fondos entre cuentas
de cheques de un banco mediante un teléfono de tonos. Este se encuentra desarrollado en
lenguaje C , con SQL Embebido de Informix y con el uso del APl de desarrollo del middleware
TUXEDO. Como puede apreciarse la regla de negocio se encuentra sepultada en lingas de
codigo procedural lo que dificulta su identificacion en futuros mantenimientos, otre de los
factores que dificultan su mantenimiento es que !a regla simplemente se encuentra implantada
y sélo el usuario responsable del drea de sistemas que la implanté sabe de la existencia de ella,

ya que esta nunca fue documentada durante la etapa de andlisis.

La regla del negocio que se tiene implantada es:
1.- Un.c!r'ente del banco con servicio de Via Telefénica unicamente podré realizar transferencias

de fondos entre cuentas de cheques por un monto no mayor a $10,000, por dia.

1 VTAChqTrfFnds.ec **/

Objstivo: Servicio que efectua una transferencia de fondos *
antre dos cuentas de cheques da Banco del Atlantico *

Funciones que [lama: ChqCargo, ChgAbone, ChqgReverse, *

insBitaVTA, insAuxTrfVTA, ObtenConRef*

Elaboro: Raul Benitez §. USL de Mexico .

Fecha de elaboracion;

Modifico: ' *

Fecha ultima Modificacion: 15/07/96 *

CRE N T N R A

#include "vtasimbolic.h”
#include "mixviahp.h”
ginclude "time.h"

EXEC SQL INCLUDE conref.h;
int VTAChqTrfFnds (TPSVCINFOQ * reg)

{
EXEC SQL BEGIN DECLARE SECTION,
dec_t decMontoAcum,decSumaMios,decMtoMaxDia;
fong ICtoVta:
{sConRef itsConRef;
EXEC SQL END DECLARE SECTION;

*** Daclaracion de estructuras VIEW ~**/
struct vChqTriFnds *pvChqTrFnds;
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I~ Declaration de estructuras de entrada al API del CORE ***/
teChqCargo taChqCargo;

teChgAbono  iteChgAbono;

teChgRevOp  iteChqRevOp;

*** Declaracion de estructuras de salida del APi del CORE ***/
tsChqCargo itsChgqCargo;

tsChgAbono itsChgAbone;

tsEmno #sErrno;

> Declaracion de estructuras de entradassalida del API del CORE **%/
tDummy tOummy:

J*** Declaracion de variables de trabajo ***/

int iRatCarge, iRetAbono, iRetReverso, iRet;
fong {Trans;

leng  IProlReverso, ProlCargo, IProtAbons;

Int iRegresa, iCompMontos;

long IRcode, IPasaCode,ITime;

char  chCarof)="0.0%;

dec_t  declmporte;

struct tm “itFecha;

tima_t  itHoy,

SWHENEVER SQLERROR CALL whenexp_chk;
SWHENEVER SQLWARNING CALL whenexp_chk;

witdst DEBUGUEANDO
push_nutinal"vTAChQTrFnds”);
#andif

pvChqTrtFnds = (struct vChqTriFnds °) req -> data |

IProiReverso = 0: /* el reverso fallo y no regreso numera de proteccion */
IProtCarge = 0; /* Ef cargo no fue exitoso se debe insertar O an bitacora *f
IProtAbano = 0; /* El abono no fue exitoso se debe insertar O en bitacora */
iRegreso = TPFAIL;

IRcode = SRV_NO_DISP;

** Gonvertir a dac_t cero para pasarlo come importe en fafla ChqCargo **/
deccvascichCero,strien(chCere), &decimporta);

ICtoVia = pvChqTriFnds-»iCtoVia;

#ifdaf DEBEUGUEANDO
strcpy(statement,"SELECT ParametrosVTA"),
#endil

EXEC SQL SELECT decMaxMontoTrf
INTQ :dacMtoMaxDia
FROM ParametrosVTA;
if{sqlca.sqlcade == 100){
userog{VTAChqTrF nds:CTO_NO_EXISTE");
#itdef DEBUGUEANDO
pop_rutina();
#ondif

#ifdet TUXDEBUG
userlog("<<VTAChqTrFnds®);
#endif

tpreturn(iRegrese,IRcode, (char ")pvChqTriFnds,
sizeof(struct vChqTriFnds),0};
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#ifdef DEBUGUEANDO
strepy(statement,"SELECT ClosVTA");
#endif

EXEC SQL SELECT declmteAcum
INTO :decMontoAcum
FROM CtosVTA
WHERE seCtoVTA = :ICloVita;

if(sqlca.sqlcode == 100K
1Rcode = CTO_NO_EXISTE;
userlog("VTAChqTrFnds:CTO_NO_EXISTE";
#ifdef DEBUGUEANDO
pop_rutina();
#endif

#ifdel TUXDEBUG
userog("<<VTAChqTfFnds");
#endif

tpreturn{iRegreso,iRcode, (char *)pvChqTriFnds,
sizeof(struct vChqTriFnds),0);
}

else
if(sqica.sqlcode == OK
iCornpMontos = decemp(ddecMonteAcum, ddecimporte):
switch {(iCompMontos){
decMontoAcum y decimperte son iguales prirmera transfera®/
case 0.
decadd(&decMontoAcurn, &pvChqTrFnds->decMto, &decSumaddtos);
if{{decemp(8pvChqTHF nds->decMto,decMioMaxDia))== 1){
IRcode = MTO_EXCEMDO,
deccopy(&decMtabiaxDia, & pvChaTrFnds->decMioMax);
daccopy(&decMontoAcum,&pvChgTriF nds->decMtoAcumulado);
userdag("™VTAChqTrfFnds:MTO_EXCEDIDO™);
#ifdef DEBUGUEANDOQ
pop_rutina();
#endif
#ifdef TUXDEBUG
userleg("<<VTAChqTr{Fnds");
#andif
tpreturn(iRegresa,IRcode, (char *)pvChqTriFnds,
sizeof(struct vChqTriFnds),0);
}

break;
*decMontoAcum es mayor que cero no es 1a transferencia®/
case 1:
decadd{&decMontoAcum, &pvChaTriFnds->decMto. &decSumabdtos);
if{{deccmp{&decSumaMtos,AdecMtoMaxDia))== 1){
IReode = MTO_DLA_EXCEDIDO;
deccopy(SdechitoMaxDia, &ovChqTriFnds->decMioMax};
deccopy(&decMontoAcum,&pvChyqTriFnds->decMtoAcumulado);
userog("TAChqTfFnds:MTO_DIA_EXCEDIDO®);
#ifdef DEBUGUEANDO
pop_rutinad);
#endif
#ifdef TUXDEBUG
userog("<<VTAChqTrFnas");
Hendit
tpreturn{iRegresa IRcode, {char *)pvChgTriFnds,
sizeof(struct vChqTriFnds),0);
}
break;
default:
break;
}FIN SWITCH **1
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I Copia Argumentos a las estructuras de entrada al APl del CORE %
r** Copiande datos del VIEW a estructura de entrada al API-CORE ChqCargo™/

iRat = ObtenConRef(T_CHQ_TRF, &itsConRef);
if(iRet == FRACASO)
userlog("VTAChQTHFnds:FRACASO:ObtenConRef(}");
#ifdef DEBUGUEANDO
pop_rutina{);
#endif

#ifdel TUXDEBUG
userog("<<VTAChqTrfFads");
#endif

tpreturn{iRegreso,IRcode, (char *)pvChgTriFnds,
sizeof(struct vChqTrFnds},0);

1

strepy(iteChqCargo.sCuenta.val, pvChqTriFads->$CtaOrigen);
itaChqCargo.shMenada = pvChqTdFnds->shMoneda;
iteChqCargo.shCancepto = itsConRef.shConCarge,
strepy(itaChqCargo.sReferenciat.val,pvChqTifFnds->sRaferencial);
sircpyliteChqCargo.sReferencia? val itsConRef,.chRef2Cargo);
deccopyl&pvChqTriFnds->decMto, SiteChqCargo.decimpaorte);

#** Coplando datos del VIEW a estructura de entrada al API-CORE ChgAbona®/

stripy(itaChgAdono.sCuenta.val,pvChqTefFnds->sCtaDestino);
teChgAbone.shMoneda = pvChqTdFnds->shMoneda;
teChqAbono.shConcepto = itsConRef.shConAbong;
strepy(iteChgAbono.sReferencial.val,pvChqTrFnds->sReferencial);
strepy{iteChgAbone.sReferencia2 valitsConRef chRef2Abano);
deccopy{8pvChqTriFnds->decMto, RiteChaAbono decimporte);

iff tx_begin{) <G ¥

#ifde! DEBUGUEANDO

pop,_rutinaf);
#endif

#ifdet TUXDEBUG
usertog("<<VTAChqTrfFnds").
#endi
tpratum{iRegreso,IRcode,(char “}pvChaTrFnds,
sizeof(struct vChyTriFnds), 0}

}
IRetCargo = [CargoChg(req->appkey, TPNOTRAN, &iteChqCargo,SitsChgCargo),
if{ iRetCargo==EXITO X
£ Cargo exitoso */
usezlog("VTAChGTHFnds:Cargo Exitose: %d", iRetCarga);
H{{iRetdbono= lAbanoChy{req->appkey, TPNCTRAM, &iteChaAbaone,
SitsChgAbong})==EXITO X
I* targo y abeno exitosos *f ’
userlog("VTAChgTFnds:Abono Exitoso; %d", iRetAbono);
iRcode = EXITO;
}
else{
I~ cargo exito y abono fallido */
switch (iRetAbonoX
case CTA_NO_EXISTE:
IPasoCode = CTA_D_NO_EXISTE;
break;
case CTA_BLOCQ_INTER:
IPasaCade = CTA_D_BLOO_INTER;
break;
case SRV_NO_DISP:
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IPasaCode = SRV_NO_DISP;
break;

case FRACASO:
IPasaCode = FRACASO;
break;

defaul:
break;

}

strepy{iteChaRevOp. sCuenta.val,pvChgTrfFnds->sCtaOrigen);
fteChyRevOp.shMoneda = pvChqTefFnds.>shMoneda;
iteChgRevOp.IFolio = itsChqCargo.IF olio;

#ifdef TUXDEBUG
userlog("VTAChQTrFnds:Folio Cargo:%d", iteChqRevOp.IFolio);
#endi . ’

deccopy{&pvChqTriFnds->decMto, &iteChqRevOp.declmporie};

itHoy = lime{NULL);
itFecha = localtime(&iHoy);

iteChqRevOp.sFecha.shYear = iFecha->tm_year;
teChqRevOp.sFecha.shMes = itFecha->tm_mon + 1;
iteChqRevOp.sFecha.shDia = itFecha->tm_mday;
iRetReverso = ChaRevOp(req->appkey, TPNOTRAN, &iteChqRevOp,
&itDummy, &itsErmo);
if{ iRetReverso L= -1} :
cargo exite, abono fallido, reverso exito */
IRcooe = (long)iPasoCode;
IPiotReversa = iRetRaverse;
userog("VTAChqTrFnds:Raverso Exiloso:%d", iRetReverso),
}
else
I*cargo exito, abono fallido, reverso faltido */
userog{"VTAChqTriFnds:ChqRevOp:tpurcode: %d”,
itsErmo.tpurcode);
userog("VTAChqTrFnds:ChqRevOp:tpenng; %d. %s",
itsErmo.tparmo, tpstrerror(itsErmo.tpermo));
IRcode = URGE_TRF_REVERSO;
}
}
}
else {
I* cargo fafido */
switch {iReiCargo){
case CTA_NO_EXISTE:
CTA_O_NO_EXISTE;
break;
case CTA_BLOG_INTER:
IRcode = CYA_O_BLOQ_INTER;
break;
case INSUFONDOS:
IRcode = INSUFONDOS;
break;
case MTO_EXCEDIDC:
Reade = MTO_EXCEDIDOQ,
break;
case SRV_NO_DISP:
IRcode = SRV_NQ_DISP;
break;
cass FRACASO:
IRcode = FRACASO,
break;
default:
break;
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if {IReode == EXITO)X
bx_commi(};
iRegreso = TPSUCCESS;
IProtCargo = itsChgCargo.iFolio;
IProtAbono = itsChgAbono.[Folie:
deccopy(&pvChaTriFnds->decMto, &decimporte);
pvChgTrFnds->IProtCarge = itsChqCargo.IFolio;
pvChqTriFnds->IProtAbono = itsChgAbono.IFalio;
#ildef DEBUGUEANDO
strepy(statement,"UPDATE ClosVTA™;
#ondif
EXEC SQL UPDATE ClosvTA
SET declmteAcum = :decSumaMios
WHERE seCtaVTA = :ICtoVita;
if{sqlca.sqicode == 100)
userlog("VTAChqTrfFnds:Eror:UPDATE ClosVTA™):
}

else
tx_rollback(},

I Inserta en la bitacora da tnformix */

EXEC SUL BEGIN WORK;
[Trans = insBitaVTA(pvChqTFnds->shvpsld, (shart int) T_CHQ_TRF,

(short int} IRcode, pvChgTriF nds->ICtoVta);
#itdef TUXDEBUG

(
char sImportef15];
userog("VTAChGTFnds:(Trans:[%d]" Mrans);
usedog("V'I’ACthrands:sClaDrigen:[%s]".vathrands->sCtaOrigen);
dectoasc{&iteChqCargo.decimporte, simporte, 12, -1);
userog("VTAChqTrFnds:Cargo:decimporte:{%s]", simporte);
dectoasc(BiteChgAbano decimporte, simporte, 12, -1},
userog{"VTAChqTrF nds:Abono:decimporte:(%s]",simparte};
userlog{"VTAChqTriFnds:IProtCargo:[%d]" IProtCargo).
userog(“VTAChgTHF nds:iProtReverso:[%d]" IProtReverso);
userog("VTAChqTrF nds:sCtaDestina:{%s]",pvChqTriFnds->sCtaDesting).
userlog("\fTACthr(Fnds:lProtAbono:[%d]".lPromuono);
userog("VTAChqTfFnds:shConCargo: [%d]" iteChqCarga.shConcepto);
userlog("TAChqTrFnds:chRef2Cargo: {%a]"iteChqCarge.sReferencia2.val);
userog("VTAChGTrF nds:shConAbong: [%d]" iteChgAbono.shConcepte),
userlog{"VTAChqTF nds.chRef2Abono: [%s]"iteChgAbano. sReferencia2.val),

]
#endif

pvChqTrFnds->IProtTrf = insAuxTrivT, AliTrans, pvChqTrF nds->sCtaOrigen,
IProtCargo,IProtReverso,
decimparte, pvChqTrFnds->sCtaDestine.|ProtAbono,
iteChqCargo.sReferencial);

EXEC SQL COMMIT WORK;
1 como excepcion, cambia el cddigo de error que originalmente -
se pane a URGE_TRF_REVERSO para que vaya a Ia bitacora y ahora
se cambia para avisarie al usuario del teiefano porque fallo su
abane en 1a transferencia {y que solo el hanco sepa que tiena
un error que atender urgentemente i
if{lRcode == URGE_TRF_REVERSO} {
I* ojo, aqui viene una rutina que avisa al MAC sobre
la urgencia de regresarie |os fondos al cliente */
IRcode = IPasoCode;

}
#ifdef DEBUGUEANDO
pop_rutina);
#endif
#ifdef TUXDEBUG '
userlog("<<VTAChqgTrFnds");
#endif
tpreturn(iRegreso,iRcode, (char “pvChaTriFnds, sizeof(struct vChqTriFnds),0);

}

Reglas del Negocio 158



Apéndice A Codigos de Programas en Lenguaje C y Stored Procedures

El siguiente ejemplo es un conjunto de Stored Procedures desarrollados en PL/SQL de Oracle

Ver. 7.3, que tienen implantadas varias reglas del negocio. El propésito del ejemplo es rmostrar

o dificil que resulta el mantenimiento de la aplicacién al tratar de deducir que reglas estan

implantadas o que reglas se astan ejecutando cuando se altera un campo de una tabla o bien

cundo se realiza una insercidn, actualizacién o borrado, ya que el ¢ddige como se aprecia

tiende a ser monolitico, y el lenguaje utilizado, en este caso SQL, es propietaric y con una

sintaxis y manejo complejo. Se observa ademas como las réglas se encueniran enterradas en

cédigo.

Nombre del Proyacto : Base de datos Comerciales (ARGOS)

b 2 e B B i e -4

Mombre del modulo: ACCTRSP2.5GL

Creator : AGO

Role dal module : Creacién del Package de procedimientos
almacenados de emisién del contrato

Descripcidn de las modificaciones -

 Historico del module :
1* <Version> <Fecha> <Creator>  <Descripeién>

e T 2 S T B S 2 A A A A e e 2 e A 2 2 A B B B B 2 2 B 2 B 2 B B |

1.00  10/01/96 AGO Creacién del modulo

1.01 30/01/97 AGO Eliminacitn delete de razones de rechazo
Manejo del envio de los mensajes de delete

1.02 18/02/87 RFSSP_ModificarPapelEntCtr

1.03 Rempiazo de fecha_baja_serv por fecha_suspension_serv
ya que se almacena en ARGOS vy se necesita en SI15A
al emitirse el Contrato y sus Servicios

1.04 12/03/97 CTB Se agregd la fase EMO para poder enviar el
mensaje de modificacion del servicio a SISA

1.05 13/05/97 . CTB Se agregd SP_EmitirvalorCaractFija para que
s emita ta Acometida si esta fija

1.06 20/05/47 CTB Madificacidn para que acepte servicios en VAL

1.07 04/068/97 CTB Cambio de la actualizacion de fecha de emision
antes de que obtenga los datos de la EAC (ACO)

1.08 16/06/97 CTB Borrado fisico en la emisién de comprobantes

1.09 01/07/97 CRF  Adicién de SP_DeleteErrorValidagionCtr,

SP_InsertarErrorValidacionCtr y SP_ActualizarErrorValidaCtr *f
1.10 05/08/97 CTB Emitir 7 caracteras de la referencia da comprobante

111 1170887 CTB Eliminar 1,10

1.12 10/09/97 CRF Eliminar el pardmetro vt_FechaValidacionCtr en
SP_ActualizarErrorValidaCtr

1.1315/10/97 CTB Agregar SP_CalcTarifaSesvicio

1.14 1710187 YXKS  Se afladié la fase y estado de avance RCV

1.1504/11/97 CTBModificar SP_CalcTarifaServicio ya que no tomaba
an cuenta la cantidad para Gl

1.16 23111797 YKS Modificar manejo de tarifas:
Adicidn de SP_CalcTotalGlServ y
SP_CalcTotalMomoComprob y se modificd
SP_CalkTarifaServicio y el paso de pardmetros
al alta y modificacion de contrates y servitios

117 031297 YKS  Modificar SP_CalcTotalGlServ, ahora va a ser

llamado desde Visual Basic
1.18 09/12/97 CTBSP_CalcTotalGliServ, tomar sélo tipo mov. ALT
1.19 11112797 CTBSP_EmitirServiciosCtr si trae monto especial enviar

*f

*f
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r la misra cantidad en la tarsifa total de Gl y/o rentas o
1,20 13/01/98 CRF  Corregir SP_CalcTolalGIServ, por cambio en la tabla %/
r Total_gastos_contrato i
1.21 22101798 CRF Adicion de |a constante global gs_COD_ESTADO_EPP
r y modificacién de SP_EmitirServiciosCtr, *f
r SP_EmitirvalorCaractPuntaCtr, SP_EmitirvalorCaraciFija, f
r SP_EmitirvalorCaractServCle y SP_EmititPuntasCtr *f
” para que tomen en cuenta el estado del servicio EPP I
* 23/01/98 CRFNo borrar en a tabla Total_Gastos_contrato al o
" momento de emitir un contrato. f
” Liamar al proc. SP_CalcularGastosContrato K
" desde SP_CalcTotalGlServ “
 1.22 14/03/98 CTBSP_CalcTotalGiServ si tiene monto especial no f
r imporia et qgue no tenga Tarifa asignada f
” Y
/" Especificacién del package ACCTR2 de manejo de [a emision de cir °f
r *f
/* Contiene las funciones publicas siguientes: f
r* . SP_EmitirContrato : emision de un contrato *f
. 5P _ModificarPapelEntCir *f
" . SFi_SelectvalidacionCtr *
# . SP_DelateErrorValidacionCtr *f
r . SP_InsertarErrorvalidacionCtr *f
1* . SP_AclualizarErrorValidaCtr o
I . SP_CalcTarifaServicio *f
r . SP_CalcTotalG1Serv f
" t

CREATE OR REPLACE PACKAGE ACCTR2 AS

I* - Procedimiento de emisién del contrate -- */
PROCEDURE SP_EmitirContrato
{vt_FalioCtr IN  Confrato.Folia_ctr%TYPE),

I* - Funcidn de recup. de las datos de un regisiro en Validacion_contrato - */
FUNCTION SFi_SelactValidacionCtr

(vt_FolioCtr  IN Contrato.Folio_ctr%%TYPE,

vi_Emilido  IN Validacion_contralo.Es_emitido_ctrsTYPE,

n_MalidGtr  OUT Validacion_contrato%ROWTYPE

) RETURN INTEGER ;

= - Célculo del total de gastos de instalacién de Jos servicios del contrate en curso - *f
PROCEDURE SP_CalcTotalGlServ

{v1_FolioCtr INCantrato.Folio_ctrsTYPE

»

END ACCTR2 ; — Fin de especificacidn dei package
~

1* Cuerpa del package ACCTR2 de emisidn de los contratos o
I .

CREATE OR REPLACE PACKAGE BODY ACCTRZ AS
" *t
I* — CONSTANTES DEL PACKAGE Wi
r *

I* — Codigos de regreso -

gi_ ERR_OK  CONSTANTINTEGER = 0

gi_ERR_KO  CONSTANT INTEGER = -1 ;
gi_ERR_NO_ENCONTRADO CONSTANT INTEGER = 1;

1* — Booleanos -
ge St CONSTANT VARCHAR2(1) :='S'";
gc_NO  CONSTANT VARCHAR2(1) :='N';
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I+ .. Codigos de fases de servicio -

gs_COD_FASE_ALTA CONSTANT Fase Cod_fase%TYPE ;= "ALT ;
gs_COD_FASE_RECHAZADO_RCH CONSTANT Fase.Cod_fase%TYPE :='RCH' |
gs_COD_FASE_RECHAZADO_RCV CONSTANT Fase.Cod_fase%TYPE = 'RCV,
gs_COD_FASE_SUSPENSICN CONSTANT Fase.Cod_fase®hTYPE := 'ESU';

g@s_COD_FASE_VALIDACION CONSTANT Fase.Cod_fase%TYPE := VAL',

gs_COD_FASE_OPERACION CONSTANT Fase.Cod_fase®%TYPE ;= 'OPE';

gs_COD_FASE_BAJA CONSTANT Fase.Cod_fase% TYPE :="'BAJ ;

gs_COD_FASE_MODIFICACION CONSTANT Fase.Cod_fase%TYPE.= 'EMO";

I* — Codigos de estados de avance de servicio -

gs_COD_ESTADO_INICIAL CONSTANT Estado_avance_servicio.Cod_estado_avance_serv%TYPE :='INI';
gs_COD_ESTADO_RECHAZADQ_RCH CONSTANT Estada_avance_servicio.Cod_estado_avance_servi%TYPE ;=
gs_COD_ESTADO_RECHAZADO_RCV CONSTANT Estado_avance_servicio.Cod_estado_avance_serv%TYPE := 'RCV
gs_COD_ESTADO_ADMIN CONSTANT Estado_avance_servicio.Cod_estado_avance_serv%TYPE ;= 'ADC';
gs_COD_ESTADO_EPP CONSTANT Estado_avance_servicio.Cod_estado_avance_serv®TYPE = 'EPP';

 — Codigos de tipos de movimientos de servicio -/
gs_COD _TIPO_MOVIMIENTO_ALTA CONSTANT Tipa_movimiento_servicio.Cod_tipa_mevimiento_serv%TYPE := ALT

;" — Codigos de papel de Interfocutor -t
gs_COD_PAPEL_INT_FIRMANTE CONSTANT Papel_interlocutor.Cod_papel_int%TYPE = 'RLE";
gs_COD_PAPEL_INT_RESP_INSTAL CONSTANT Papel_interiocutor.Cod_papel_inthTYPE = 'RIN' ;

I — Codigos de papel de actor -t

gs_COD_PAPEL_ACTOR_FIRMANTE CONSTANT Papel_actor.Cod_papel_actor%TYPE :='2";
gs_COD_PAPEL_ACTQR_EJECUTIVO CONSTANT Papel_actor.Cod_papel_actor%TYPE :='ECU';
gs_COD_PAPEL_ACTOR_AUTORIZ_CTR CONSTANT Papel_actor.Cod_papel_actor%TYPE ='5';

I — Codigos de papel de entidad -

gs_COD_PAPEL_ENTIDAD_ADC CONSTANT Papel_entidad.Cod_papel_entidad%TYPE :='2';
r =t

- DECLARACION DE LOS PROCEDIMIENTOS PRIVADOS -

i *

* ~ Emisidn de los servicios del contrate -4

PROCEDURE SP_EmitirServiciosCir
{vt_FolicCtr INContrato.Folio_ctr%%TYPE,
vd_FechaUltimaEmision INDATE,
vd_FechaFimaClienle INDATE

" f

I* - PROCEDIMIENTOS PUBLICOS DEL PACKAG - */

” Ni

r i

/" Nombre del procedimiento : SP_ModificarPapelEniCtr *

r )
+~ Desc. del procedimiento : actualiza la entidad el contrate segun acter ™/
" K
* Parimetros : ' ki
vt _FolleCtr  <— Folie del contrato *
I vi_FolisEntidad <— ¥olio de |a eatidad *
r K

PRGCEDURE SP_ModificarPape!EniClr
{vt_Folioltr IN Contrato.Folic_ctr’ATYPE,
vi_FolicEntidad INEntidad.Folic_entidad%TYPE
1S

BEGIN

UPDATE PAPEL_ENTIDAD_CONTRATO SET Folio_entidad = vt_FolicEntidad
WHERE Folio_ctr = vt_FolioCtr ;

END SP_ModificarPapelEntGlr,
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» o
I~ Nombre del procedimiento : SP_EmitirContrato i
s *f
I* Desc. del procedimiento : Edite un contrato "
r N

I Pardmetros :

!

wt_FolioClr <.-- Folio del contrate *f

”

*t

PROCEDURE 5P_EmitirContrato

{vt_FalioCtr IN Contrato.Folia_ctrsTYPE)

IS
F* - Codigo de error —*/
li_CodErr INTEGER:

#* — Variable de recup. de los datos del cantrato - */

Ix_Contrato  Contrato%ROWTYPE:

. Variable de recup, def firmante cliente del contrato—- °f
It_FotiointFirmaClr Interlocutor. Felio_int%TYPE;

1* — Variabla de recup. del ejecutive del contrato - */
k_FotioActorEcuActor.Folie_actar%TYPE,

I~ — Variable da recup. del gerente de venta del contrate - */
t_FoloActorGve Actor.Folio_actorTYPE;

I* - Variable de recup, de la entidad

administradara -~ */

it_FolioEntidadAdc Entidad.Foka_entidad® TYPE;

I* -- Variable de recup. del actor quien autofiza — =/
It_FolioActorAutorizacion Actor.Folio_actor%TYPE:

I — Variable de racup. del total de gi de los serv. de! cir, - */
It_GlTotal Total_gastos_contrato.Total |_gasto_instal_ctrhTYPE;
f — Variable de recup. de los datos de valid. de ¢tr. - */
x_ValidCtr  Validacion_contrato%ROWTYPE;

I+ - Variable de recup. del mento de
fi_MontaComprob NMUMBER:
BEGIN

I* -- Recup. de log datos que emitir
"

comprobantes del etr. — *f

-

!

* - Recup. de los datos del contrate - ™/

SELECT CTR.”
INTO Ix_Contrato
FROM Contrato CTR
WHERE CTR.Folio_ctr=vt_FulioCtr ;

* - Recup. de la ultima validacién de contrate — %/

I* — emitida

ki

"

li_CodEre = SFi_SeIeciVaIidacionCtr(vt_FolioCtr, ge_Sl, Ix_ValiaCtr);
IF (h_CodEm = gi_ERR_NO_ENCONTRADO) THEN

li_CodErr := gi_ERR_OK ;
END IF;

/* - Actualizacion astatus del Contrato
”

-

IE {li_CodErr = gi_ERR_OK) THEN

 — Asignacion de la fecha de emisién -

ix_Contrato.Fecha_emision_ctr

= SYSDATE ;

/* _ Contrato en validacién: se cambia su tase —*f

I - y se actualizan los indicadores

-

IF {Ix_Contrato.Cod_fase = gs_COD_FASE_RECHAZADO_RCH OR ix_Cantrato.Cod_fase =
gs_COD_FASE_RECHAZADO_RCV) THEN

x_Contrato.Cod_fase = gs_COD_FASE_ALTA

1x_Contrato.Fecha_fase_ctr := SYSDATE ;

ELSIF {x_Contrato.Cod_fase = gs_COD_FASE_VALIDACION) THEN

Ix_Cantrato.Cod_fase := g5_COD_FASE_OPERACION ;

1x_Contrato.Fecha_fase_cir:= SYSDATE ;

x_Contrato.Es_instalacion_ok = gc 51,

Ix_Contrato.Es_facturacien_oK :=
END IF ;

gc_Si;
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#* — Se actualiza al registro en la base de datos  —*/
I — OBS: PONERLD EN UNA FUNCION -/
UPDATE Contrato SET
Fecha_emision_clrstx_Centrato.Fecha_emision_ctr,
Cod_fase=Ix_Contrato.Cod_fase,
Fecha_fase_ctr=Ilx_Contrato.Fecha_fase_etr,
Es_instalacion_ok=b_Cantrato.Es_instalacion_ak,
Es_facturacion_ok=Ix_Contrate.Es_facturacion_ok
WHERE Folio_ctr=vt_FolioClr ;

I* — Recup. de los datos ligados al contrato -
SELECT PIC_FIR.Folio_int,
PAC_ECLU.Folio_actor,
ENT.Folic_actar_respensable,
PEC_ADC.Folio_entidad,
PAC_AUT Folio_actor,
TGC Total_gasto_instal_ctr
INTO 1_FoliolntFirmaCtr,
It_FolioActorEcu,
It_FolioActorGve,
It_FolioEntidadAdc,
It_FoliocActorAutorizacion,
It_GITotal
FROM Contrato CTR, Pape’_interfocutor_contrata PIC_FIR,
Papet_actor_contrato PAC_ECU, Actar ACT, Entidad ENT,
Papel_entidad_contrato PEC_ADC, Papel_actor_contrate PAC_AUT,
Total_gastas_contrate TGC
WHERE CTR.Folio_cti=vt_FolioCtr
AMND PIC_FIR.Folio_ctr{+)=CTR.Folic_glr
AND PIC_FIR.Cod_papel_int{+)=gs_COD_PAPEL_INT_FIRMANTE
AND PAC_ECU Falio_ctr(+}=CTR.Folio_ctr
AND PAC_ECU.Cod_papel_actor(+}=gs_COD_PAPEL_ACTOR_EJECUTIVO
AND ACT.Folio_actor{+)=PAC_ECU.Folic_actor
AND ENT.Folio_sntidad(+)=ACT.Folio_entidad
AND PEC_ADC.Folio_ctr(+)=CTR.Folio_ctr
AND PEC_ADC,Cod_papel_entidad{+)=gs_COD_PAPEL_ENTIDAD_ADC
AND PAC_AUT Folio_ctr(+)=CTR.Folio_ctr
AND PAC_AUT.Cod_papei_actor{+)=
gs_COD_PAPEL_ACTOR_AUTORIZ_CTR
AND TGC.Folio_ctr = CTR.Folio_ctr;

ENDIF;

- Sa calcula e monto total de los comprobantes del contrato ...-,r
gP_CaIcTolalMonloComprcb(vl_FolioCtr‘Ii_MonmComprob]; '
ff: — Se emite el contrato - "

IF (li_CodErr = gi_ERR_OK) THEN
IF {ix_ValidCtr.Fecha_vatidacion_ctr IS NULL} THEN

I — Envio msj. de alta de contrato %/
IDOPECTR.SP_EnviarMsjAltaContrato
(lx_Contrato.Folio_ctr, x_Contrato.Num_ctr,
Ix_Contrato.Desc_ctr, Ix_Contrato.Duracion_ctr,
x_Contrate.Cod_tipo_duracion, tx_Contrato.Fecha_firma_cli_ctr,
bx_Contrato.Fecha_rescision_ctr,
b_Contrato.Fecha_rev_general_ctr, Ix_Contrato.Cod_fase,
1x_Contrato.Fecha_fase_ctr,
i_GITotal, i MontoComprob,
Ix_Contrato.Porcant_descuento_access_ctr,
Ix_Contrato.Monto_descuento_acceso_ctr,
Ix_Contrato.Porcent_descuento_renta_ctr,
Ix_Contrato.Mento_descuento_renta_clr,
Ix_Contrato.Fotio_ctr_padre, Ix_Contrato.Cod_tipo_madif,
Ix_Contrato.Folio_ctr_maestre, Ix_Contrate.Folio_sitio,
t_FaliolntFimmaCtr, #_FolioActorEcy, ¥_FolivActorGve,
It_FelicEntidadAdc, Ix_Cantrato.Cod_etapa_pago_gi,
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Ix_Contrato.Ref_autarizacion_ctr, i_FalicActerAutorizacion);
ELSE

/* - Envio msj. de modif. de contrato  —*/
IDOPECTR SP_EnviarMsjModifCentrato
(Ix_Contrato.Folio_ctr, Ix_Contrato.Num_etr,
Ix_Cantrato.Desc_ctr, ix_Contralo Duracion_ctr,
Ix_Cantrato.Cod_tipo_duracion, ix_Contrato.Fecha_firma_cli_etr,
Ix_Caontrato.Fecha_rescision_gtr,
Ix_Cantrato.Fecha_rev_general_ctr, Ix_Contrato.Cod_fase,
Ix_Contrato.Fecha_fase_ctr,

It_GiTotal, k_MontoComprab,
x_Contrato.Porcent_descuento_acceso_ctr,
Ix_Contrato Manto_descuenta_acceso_clr,
x_Contrato.Porcent_descuento_renta_ctr,
Ix_Contrato.Menlo_descuenta_renta_ctr,
tx_Contrato.Fotio_ctr_padre, x_Contrate.Cod_tipe_modif,
x_Contrato. Foko_ctr_maestro, lx_Contrato Folio_sitic,
tt_FoliolntFirmaCtr, t_FolioActorEcu, #t_FelioActorGve,
It_FolicEntidadAdc, Ix_Contrato.Cod_setapa_pago_gi,
Ix_Contrata.Ref_autorizacion_ctr, It_FalioActarAutorizacion);

END IF;
ENDIF;
7 — Emisién de los comprobantes del contrate - %/
" */

SP_EmitirComprabantesCtr{vi_FolioCtr,
Ix_ValidCtr.Fecha_validaclon_ctr) ;

* - Emisidn de los servicios del contrato -

" *

SP_EmitirServiciosCtrivt_FolicCtr, Ix_ValidCtr.Fecha_validacion_ctr,
k_Contrato.Fecha_firma_cli_etr) ;

#* — Contrate emitido: se actualiza el registrode  —*/
F* - validacion del centralo -
I f
IF (ii_CodEir = gi_ERR_OK) THEN

li_CodErr := SFi_SelectValidacionCtr{vt_FelioCtr, gc_NC, Ix_ValidCtr);
IF {li_CodEwr = gi ERR_OK) THEN
1* — Se actualiza ta facha de validacion del contrato —~ */
UPDATE Validacion_contrato SET
Fecha_validation_ctr=SYSDATE,
Es_emitido_ctr=g¢_S|
WHERE Folio_validacion_ctrslx_ValidCtr.Folie_validacion_ctr;
{ - Se borra el registro de Total_gastos_contrato —*f

” DELETE Total_gastos_contrato™
” WHERE Folio_ctr = vt_FolioCtr;*/
ENDIF ;
END IF ;

END SP_EmitirContrato ;
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" *

- Nombre de la funcion : SFi_SelectValidacionCtr *f
” *f
I~ Dasc, de la funcién ; Recup. del ultimo registro de *f
i Validacion_contrato relacionado a un contrate *t
" *f
I* Parametros “f
r  vi_FolioCtr < Foho del cantrato f

r v1_Emmdo <-— Indica si se quiere gl ultimo emitido {gc_S1), */
. noemitido {gc_NO) o no importa (NULL) “f
7 m_ValidCtr —--> Datos de Validacion_Contrato regresados  °/
{* Valor de ragreso ; ' Vi
. gi_ERR_NO_ENCONTRADO si no se encontré registro *f
/. gi_ERR_OK si se encantrd registro *
. gi_ERR_KO sino *f

r
FUNCTION SFi_SelectValidacionCtr
{vi_FolioCtr iN Contrato.Folio_ctreTYPE,
vi_Emitido N Validacion_contrato.Es_emitido_ctr%TYPE,
m_ValidCtr  QUT Validacion_contrato%ROWTYPE
} RETURN INTEGER IS
BEGIN
SELECT VCO.* INTO ne_ValidCtr FROM Validacion_contrato VCO
WHERE VCQ.Folio_ctr=vi_FolioCir
AND VCO.Fecha_creacion_validacion_ctr=
(SELECT MAX(VCO2 Fecha_creacion_validacion_ctr)
FROM Validacion_contrato VCO2
WHERE VG2 Folio_ctr=vi_FolioCtr \
AND VCOZ.Es_Emitido_ctFNVL(vt_Emitido,VCO2Es_EmiﬂdD_ctr)
K
r* ~ Hemos encontrada datos: regresamos "OK” - %/
RETURN (gi_ERR_OK);

EXCEPTION
WHEN NO_DATA_FOUND THEN
— No registro encontrado -
RETURN (gi_ERR_NO_ENCONTRADO);
WHEN OTHERS THEN
I - Otro error -

RETURN {gi_ERR_KO};
END 5Fi_SelectValidacionCr ;

I i

 — PROCEDIMIENTOS PRIVADOS DEL PACKAGE o

* Nombre del procedimients : SP_CalcTotalGlServ “f

r *

{* Desc. del procedimiento : Calcula el total de gastos de instalacion %/
" del contrato pasadsa como pardmetro *
r b

/* Pardmetros

” vi_| MnnioGITolal <— Monto por gasto de instalacién  */

PROCEDURE SP_CalcTotalGlServ
(vi_FolioClr  INContrato.Felio_ctr%TYPE
HL
vi_MontoGI NUMBER:=0;
vi_MontoGITotal NUMBER:=0;
Vi  TotalGastolnstalClr  Total_gastos_contrato. Total_gasto_instal_ctrb TYPE;
bandera BOOLEAN; ,
7 — Cursor del recup de los datos de sewvicios - */
CURSOR lu_Servicia IS
SELECT SER.*, CTR.Fecha_firma_cli_ctr
FROM Sarvicio SER,
Conirato_servicio C5E,
Contrato CTR
WHERE CSE.Folio_ctr=v1_FolioCtr
AND CSE.Cod_tipa_movimiento_serv=gs_COD_TIPO_MOVIMIENTO_ ALTA
AND SER.Folio_serv=CSE.Folio_serv
AND CSE.Folie_ctr = CTR.Fotio_ctr
AND SER.Fecha_baja_serv IS NULL;
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/* — Estructura de recup, de los datos del cursor -
1x_Servicio lu_Servicio%ROWTYPE ;

BEGIN
I* — Se caicula el gasto de instalacidn de cada uno de los servicios —

" -f
vi_MantoGiTotal:=0;
FOR Ix_Servicio IN Ju_Servicic LOOP
vi_MontoGl.=0;
I* — Si el servitio no tiene tarifa especial para Gastos de Instalacién o para renta */
I* — se calculan y se envian a SISA como lasifa especial *f
IF lx_Servicip.Monto_especial_accese_serv IS NULL THEN
IF Ix_Servicia.Folio_Tarifa_Articulo IS NOT NULL THEN
BEGIN
I~ Busqueda de los Gl del servicio -/
SELECT Monto_tanr{_gi_articule INTQ vi_MantoGl
FROM Tarifa_gasta_instal_articulo TGl
WHERE TG Folio_tarita_articuls « tx_Sarvicio. Folio_Tarifa_Articulo
AND TGl.Fecha_ini_tarif_gi_articufo = {SELECT MAX(TGI2.Fecha_ini_tarif_gi_articuto)
FROM Tarifa_gasta_instal_articulo TGI2
WHERE TGI2.Fecha_ini_tarif_gi_articulo <= nvi{x_Servicio.Fecha_firma_cli_cir,sysdate}
AND TGI2.Folio_tarifa_articulo=TGl.Folio_tarifa_articulo);
vi_MontaGl:= vi_MontaGl * Ix_Servicio.Cantidad_serv;
IF 1x_Servicio.Porcent_descuenta_accesa_serv IS NOT NULL THEN
vi_MontoGli= vi_MontoGl * (1 - {x_Servicio Percent_descuento_access_serv
1100%;
ENDIF;
1F Ix_Servicio Monto_gescuento_acceso_serv IS NOT NULL THEN
vi_MontoGl:= vi_MontaGI - Ix_Servicio.Monto_descuento_acceso_serv;
ENDIF;
EXCEPTION
WHEN NO_DATA_FOUND THEN
I* .- No se enconté registro — */
vi_MontoGl:=0,
END;
END IF;
ELSE
vi_MontaGl:=bx_Servicio Monto_especial_accesc_serv;
ENDIF;

vi_MontoG{Total := vi_MontoGiTotal + vi_MonteGl;
END LOGP ;

BEGIN
SELECT Total_gasto_instal ¢ty
INTO vi_TotalGastoinstalCtr
FROM Total_gastos_contrato
WHERE Folio_ctr = vt_FolioCtr;
EXCEPTION

WHEN NO_DATA_FOUND THEN'
bandera := faise;
END;

IF {bandera = false) THEN
INSERT INTO Total_gastos_contrato {Folic_ctr, Total_gaste_instal_ctr)
VALUES
{(vi_FalioCtr,vi_MontoGlTotal),
ELSE
UPDATE Total_gastos_contrato
SET Total_gaste_instal_¢tt = vi_MontoGiTotal
WHERE Folio_ctr = vt_FolioClr,

ENDIF; .

ACCTR3.SP_CalcularGastosContrato(vt_FolioCtr);

END 5P_CalcTotalGlServ;
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" *

I~ Nombre del procedimiento : SP_EmitirServiciosCtr *f
" “t
* Desc. del procedimiento : Emite los servicios de un contrato *
r *t
I* Pardmetros ; !
" vt_FolioCtr  <— Folio del contrato f
1 vt_FechaUlimaEmision <— Fecha de ultima emision del contrato t

* vd_FechaFirmaCliente <— Fecha de frima del cliente !

" *

PROCEDURE SP_EmitirServiciosCtr
(vi_FolioClr  INContrato.Folio_ctraTYPE,
vd_FachaUttimaEmision INDATE,
vd_FechaFirmaClients IN DATE

)Is

* - Cursor del recup de los datos de servicios -/
CURSOR lu_Servicio IS

SELECT SER.",

PIS_RIN.Folio_int AS Folio_int_resp_instal
FROM Servicio SER,

Contrato_servicio CSE,

Papel_interiocutor_servicio PIS_RIN
WHERE CSE.Folio_ctr=v{_FolloCtr

AND SER.Folia_serv=CSE.Folio_serv

AND SER.Cod_fase IN {gs_COD_FASE_ALTA, gs_COD_FASE_BAJA,
gs_COD_FASE_VALIDACION, gs_COD_FASE_SUSPENSION,
gs_COD_FASE_MODIFICACION)

AND NVL{SER Cod_estado_avance_serv, gs_COD_ESTADO_INICIAL} IN

{gs_COD_ESTADO_INICIAL, gs_COD_ESTA

gs_COD_ESTADO_EPF)

AND PIS_RIN
AND PIS_RIN

Folio_serv(+)=SER.Folio_serv
Cod_papel_int(+)=gs_COD_PAPEL_INT_RESP_INSTAL;

I* - Estructura de recup. de los datos del cursor -

Ix_Servicio lu_Serv|
li_MontoGastoinstal

icio%ROWTYPE ;|

|  NUMBER:=0;

Ii_MontoRenta  NUMBER:=Q;

BEGIN

* — Bucla sobre los servicios del contrate -~/

"

b

FOR tx_Servicio IN

lu_Servicio LOOP

I ~ Historizacién dol estatus del servicio -

*

I3

ACSER1 .SP_HistorizarEslatusSewicio(Ix_Sarvicio.Folio_serv);

- Actualizaclon del estatus del servicio =/

r

o

I* - Servicio en validacidn: pasa en operacién -t
IF (h(_SeNicio.Cod_fasa=gs_COD_FASE_VALIDACION) THEN
1x_Servicio.Cod_fase := gs_COD_FASE_OPERACION ;

ix_Servicio,

Fecha_rev_fase_serv := SYSDATE ;

bx_Serviclo.Cod_estado_avance_serv := NULL ;

x_Servicio.

Cod_tipo_movimiento_serv ;= NULL ©

* - Servicio rechazado: cambia el estado a "Inicial” - */

ELSIF (kx_Servicio,

Cod_as!ado_avance_semgs_COD_ESTADO_RECHAZADO_RCH OR

ht_S&rvicio.Cod_eslado_avance_aenr:gs_COD_ESTADO_RECHAZADO_RCV) THEN

Ix_Servicio.

ENDIF;
bx_Servicio, Fecha,_|

Cod_estado_avance_serv '= gs_COD_ESTADO_INICIAL,

rev_esta_avan_serv ;= SYSDATE

- Si &1 servicio no tiene tarifa especial para Gastos de Instalacién ¢ para renta */
/* - =@ calculan y se envian a SISA */

DO_RECHAZADO_RCH,gs_COD_ESTADO_RECHAZADO_RCV,
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IF {Ix_Servicio.Manto_especial_acceso_serv IS NULL) OR
{Ix_Servicio Monto_especial_renta_serv IS NULL) THEN
SP_CalcTarifaServicio{lx_Servicio.Folio_serv,

x_Servicio.Folio_Tarifa_Adiculo,
vd_FechaFirmaCliente,
Ix_Setvicio.Porcent_descuento_acceso_serv,
Ix_Servicio,Manto_descuento_acceso_serv,
Ix_Servicio.Cantidad_serv,
Ix_Servicio.Manto_especial_acceso_serv,
li_MontoGastolnstal,
Ix_Servicio.Porcent_descuento_renta_serv,
Ix_Servicio. Mento_descuenta_renta_serv,
Ix_Servicie.Monto_especial_renta_serv,
li_MontoRenta);

ENDIF;

IF (Ix_Servicio. Monto_especial_acceso_serv IS NOT NULL) THEN
li_MontoGastolnstal:=lx_Servicio Monto_especial_accaso_serv,

ENDIF;

IF (Ix_Servicio.Monte_especial_renta_serv [S NOT NULL) THEN

li_MantoRenta:=tx_Servicio.Monto_especial_renta, serv,

ENDIF;

/* — Emision del servicio —*/

I* - Se compara la fecha de creacién del servicio -~ */

1* - con 1a fecha de ultima emision del contrato: - */

/* — 1. Se dio de alta despues de la primera emision: - */

* — se envia un mensaje de ala de servicio -

IF {Ix_Servicio.Cod_fase=gs_COD_FASE_OPERACION OR

1x_Servicto.Cod_fase=gs_COD_FASE_ALTA}
AND {v¢_FechalitimaEmision IS NULL OR
1x_Servicio.Fecha_creacion_serv>vd_FechalltimaEmision) THEN
* « Envio de un mensaje de alta -/
IDOPESER.SP_EnviarMsjAltaSarvicio
(lx_Servicio.Falio_serv, vt_FolioCtr,
bx_Servicio.Fotio_articulo, Ix_Sarvicio.Ref_usr_serv,
Ix_Servicio,Dasc_serv, x_Servicio.Cament_serv,
li_MontoGastalnstal,i_MontoRenta,
1x_Servicio.Porcent_descuento_acceso_serv,
1x_Servicio,Monta_descuenio_acceso_serv,
Ix_Servicio.Monto_especial_accasa_sery,
Ix_Servicio.Porcent_descuento_renta_serv,
Ix_Servicio.Monto_descuento_renta_serv,
1x_Servicio.Monto_especial_renta_sery,
Ix_Servicio.Fecha_creacion_serv,
tx Servu:ao Fecha_ctr_puesta_en_serv,
Ix, SENICAO Fecha_rescision_serv, ix_Servicio.Fecha_plan_final_serv,
I::_Servn:m Fecha_rav_final_serv,
bx_Servicio.Fecha_real_puesta_en_serv,
b_Servicio Fecha_asign_fact_serv,
bx_Servicio.Fecha_suspension_serv, ix _Servicio.Fecha_reanudacion_serv,
lx_Servicm Cod_fasa, Ix_Servicio.Facha_rev_fase serv,
Ix_Servicio.Cod_estado_avance_serv,
Ix_Servicio.Fecha_rev_esta_avan_serv,
tx_Servicio.Cod_tipo_movimiento_serv,
Ix_! “Servicio. Fofio_cuenta_fact, lx_Servicio.Num_tel_fact,
Ix_ " Servicio. Folio_int_resp_instal, lx_Sesvicio Folio_serv_ini},
/* — 2. Se dio de alta antes de la primera emision: — */
I* -« se envia un mensaje de modif. de servicio -4

ELSE
IF {Ix_Servicio, Fecha ,_baja_serv IS NULL) THEN

#* ~ Envio de un mensaja de modif. -
IDOPESER.SP_EnviarMsjModifServicio
(Ix_Servicio.Folio_serv, vt_FolioCts,

bx_Servicio. Folio_articulo, x_Servicio.Ref_usr_serv,
Ix_Servicio.Desc_serv, Ix_Servicio.Coment_serv,
li_Mon!uGasiolnslaLli_MnnloRenia‘
Ix_Servicio.Porcent_descuents_accaso_serv,
1x_Servicio.Monto_descuento_acceso_serv,
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Ix_Servicio.Monlo_especial_acceso_serv,
Ix_Servicio.Porcent_descuento_renta_serv,
Ix_Servicio.Manlo_descuenio_renla_ssrv,
1x_Servicio.Monto_especial_renta_serv,
tx_Servicio.Fecha_creacion_serv,
Ix_Servicio Fecha_ctr_puesta_en_serv,
Ix_Servicio,Fecha_rescision_serv, Ix_Servicio.Fecha_plan_final_serv,
x_Servicio.Fecha_rev_final_serv,
Ix_Servicio.Fecha_real_puesta_en_serv,
Ix_Servicio.Fecha_asign_fact_serv,
Ix_Servicio.Fecha_suspension_serv, bx_Servicio.Fecha_reanudacion_serv,
Ix_Servicio.Cod_fase, Ix_Servicio.Fecha_rev_fase_serv,
Ix_Servicio.Cod_estado_avance_serv,
Ix_Servicio Fecha_rev_esta_avan_serv,
Ix_Servicio.Cod_tipa_movimientc_sery,
Ix_Servicio.Folio, curenta_fact, lx_Servicio Num_tel_fact,
Ix_Servicio.Folio_int_resp_instal, Ix_Servicio.Folio_serv_ini),
ELSE
f* - Envio de un mensaje de baja. -
IDOPESER.SP_EnviarMsjBajaServicio(x_Servicio, Folio_senv},
I* — Suprasién de los servicios dados de baja ~ */
DELETE FROM Servicio WHERE Folia_serv=ix_Servicio.Folio_serv;
END IF ;

END IF ;

ENE LOOP |

r “f

- OBSERVACION IMPORTANTE: -

I — Las funcidnes de emisidn de elementos ligados af  — =/

I - servicio tienen que lamarse antes de actualizar - */

#* - los estatus de servicic en | base de datos para -

/* — permitir de saber cuales son las pyntas que emitir -- =/

r I

{* — Emision de las caracteristicas de seevicios -

r *

SP_EmitirvalorCaractServCir{vt_FolioCtr, vd_FechalltimaEmision);

I — Emisitn de las punias de servicio -4
I ~
SP_EmiticPuntasCtr{vt_FolioCtr, vd_FechallitimaEmision},

I* — Actualizacian def estalus de los servicios emitidos - */

r” !
UPDATE Servicio SER SET
Cod_fase=DECODE(Ser.Cod_fase,
gs_COD_FASE_VALIDACION, gs_COD_FASE_OPERACION,
SER.Cod_tase),
Fecha_rev_fase_serv=DECODE(Ser.Cod_fase,
gs_COD_FASE_VALIDACION, SYSDATE,
SER.Fecha_rev_fase_serv),
Cod_tipo_movimiento_serv=DECODE(Ser.Cod_fase,
gs_COD_FASE_VALIDACION, NULL,
SER.Cod_tipa_mavimiento_serv},
Cod_estado_avance_serv=DECODE(Ser.Cod_fase,
ps_COD_FASE_VALIDACION, NULL,
gs_COD_ESTADO_ADMIN),

Fecha_rev_esta_avan_serv=SYSDATE
WHERE SER.Folio_serv IN
(SELECT CSE.Folio_serv FROM Contrato_servicio CSE

WHERE CSE.Folio_ctr=vt_FolioCtr)

AND SER.Cod_fase

IN (gs_COD_FASE_ALTA, gs_COD_FASE_BAJA,

gs. COD_FASE_VALIDACION, gs_COD_FASE_SUSPENSION}
AND NVL(SER.Cod_estado_avance_serv, gs_COD_ESTADO_INICIAL) IN

(g5_COD_ESTADG_INICIAL, gs_COD_ESTADO_RECHAZADO_RCH, gs_COD_ESTADO_RECHAZADO_RCV.

gs_COD_ESTADO_EPF} .
END 5P_EmitirServiciosGCtr ;
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