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Introduccion

Este trabajo de investigacion estéd orientado a la descripcion de un proceso de venta
gue pueda sistematizarse con la aplicacién eficiente de las bases de datos relacionales
y ofrece un control de los créditos hipotecarios en una empresa promotora de

viviendas.

Los créditos hipotecarios de interés social representan un préstamo que se le otorga al
trabajador para que adquiera una vivienda en un corto plazo. Dichos créditos son

otorgados por organismos financieros como es el caso del INFONAVIT.

En México se creé un organismo tripartita, fundado en 1972, formado por
representantes del Gobierno federal, los trabajadores y los empresarios nombrado
INFONAWVIT (Instituto del Fondo de la vivienda para los trabajadores). Como uno de sus
objetivos primordiales y de los cuales este trabajo de investigacion habla, es la de
tramitar al trabajador un crédito hipotecario que e permita obienet una propiedad de

vivienda comoda y digna.

Hoy en dia la cportunidad de adquirir una casa o un departamento en <2l Distrito
Federal, representa una inversién de dinero muy elevado que para muchas familias
significa una realidad dificil de alcanzar. Por lo mismo, las constructoras y las
promotoras de viviendas han ofrecido al trabajador la oporturidad de obtener una

vivienda mediante la asignacién de créditos hipotecarios de interés social.



La promocion de viviendas que ofrece este tipp de empresas, obliga tante a los
vendedores como a los empleados tomar decisiones y elaborar estrategias de venta
que mejoren las posibilidades de crédito de los clientes. Pero el éxito de los
vendedores, inclusive de los administradores, gerentes o directores involucrados,
depende en gran medida de su capacidad de manejar la informacién. Por fo tanto antes
de proponer un sistema de informacién que agilice a la asignacion de los créditos, es
necesario describir un proceso de venta que le permita al personal involucrado tener las
herramientas suficientes de como llevar un control en sus ventas y por supuesto, que

conozca mejor sus necesidades de informacién.

Los sistemas de bases de datos reiacionales generan una gran herramienta
administrativa en el proceso operativo de una empresa comercial y tendrd mayor
impacto si se aplican en ambientes de red que produzcan mayor seguridad en la

informacién.

Este trabajo de investigacion es el resultado de los conocimientos adquiridos el
seminario de titulacion y de 3 anos de experiencia laboral gue obtuve como jefe de
sisteras en una promotora de viviendas. El trabajo de seminario propone una solucion

real a los problemas administrativos aue acontecen hoy en dia.



Objetivo general.
Disefiar un sistema de base de datos para un proceso de venta que permita e! control
eficiente de los créditos hipotecarios de interés social, que ofrece una empresa

promotora de viviendas.

Obijetivos particulares.

s Estabiecer un procedimierto de wventa sencillo que le permita al vendedor
proporcionar el crédito de vivienda que mejor se adecue a las posibilidades vy
necesidades del aspirante de un crédito de interés social.

e Aplicar los sistemas de bzses de datos relacionales en el mejoramiento del controi
crediticio en dicha empresa.

¢ Permitir a los vendedores la formacién de estrategias de venta eficaz que se
adecuen a las necesidades y posibilidades de cada cliente. -

+ Sistematizar los procedimientos tanto generaies, como particulares para que el
cliente obtenga el crédito de vivienda en el menor tiempo posible.

¢ Aplicar los conocimientos adquiridos del seminario de titulacién en el presente

trabajo de investigacion

Hipotesis
Sistematizar un proceso de venta en la asignacidon y aprobacidn de créditos

hipotecarios origina una reduccidn de vanos dias laborables.

Operar el proceso de venta computarizado, origina que los vendedores puedan pedir

sus reportes de operacién con claridad, exactitud y con mayor anticipacion en dias.



Capitulo 1

Aspectos Generales

Es importante tomar en cuenta como se clasifica el sistema de base de datos a
emplear en relacion con ofros sistemas de informacion, por lo tanto se muestra a
continuacién qué es un sistema de informacion, en qué términos esta constituido y

cuales son sus caracteristicas.

Un sistema de informacion, no necesariamente debe estar basado en computadoras
para su operacién, comg por ejemplo el del tipo que se basa en procedimientos
manuales, que hace posible ejecutar el trabajo eficientemente, sin error y origina que

existan pocos motivos para utilizar computadoras.

Un sistema de informacién principalmente se dedica a la forma de cémo ia informacién

se recopila, captura, procesa y presenta al usuario final.

Ninguln sistema de informacién, especialmente si esta enfocado a bases de datos sera
eficiente si no existe primero un proceso de venta que permita conocer pasc por paso

como la informacién se genera y por quién.



1.1 Clasificacion del sistema de base de datos relacional con otros sistemas de

informacion.

La clasificacion es importante para aclarar que las bases de datos relacionales pueden

ser creados en conjunto para formar un sistema de informacion bien definido,

Existen cuatro tipos de sistemas de informacién:

Sistema de procesamiento de transacciones: Procesa datos referentes a las
transacciones. Las razones del procesamiento son: registro, clasificacién, orden,
calculo, sistematizacion, almacenamiento, visualizacion (o despliegue) de los
resultados. Sistema de informacién gerencial, que proporciona un apoyo para la toma
de decisiones donde los requisitos de informacion pueden identificarse de antemano.
Sistema de apoyo para la decision, que ayuda a los gerentes en la toma de decisiones
Gnicas y no reiteradas que relativamente no estan estructuradas. Sistema de
informacion para oficinas con actividades de procesamiento de datos, teletransmision
de datos y procesamiento de palabras destinadas a automatizar el manejo de la

informacidn para la oficina.

El sistema que se propone en cuestion entra al ulimo descrito, debido a que obedece
una necesidad que se genera en la operacion, en el control de los créditos hipotecarios
en donde el vendedor, es el que debe efectuar la toma de decisidén debida en cada
situacion en particular para poder efectuar su estrategia de venta con mayor exactitud y

certeza. Ciaro que esto no significa que se le reste importancia al sistema ya que de



aqui se generan no solo reportes en el ambito operativo, sino gue la informacion puede

consolidarse para efectuar informes gerenciales de alto nivel.
1.2 Terminologia utilizada en bases de datos relacionales.
Base de datos: Coleccidn de entidades y atributos.

Tabla: Es el medio de representar los datos en una forma ordenada y l6gica mediante la

utilizacion de columnas v filas.

Tupla: Representa una fila en una tabla que almacena un conjunio de datos

relacionados logicamente entre si.

Obijeto: Término genérico que sirve para representar cualquier cosa tangible de la vida

real en datos. También puede ser una persona, cosa, lugar o una accion.

Entidad: Es un objeto que se representa en forma de dato mediante la utilizacion de

columnas.
Atributo: Caracteristica particular que diferencia un objeto de otro.
Bases de datos: Es un conjunto de entidades con caracteristicas y restricciones

propias. La cantidad de informacién que se pueda obtener, se condiciona seguin la

creatividad y necesidades del usuario.



Sistema de informacién: Es una coleccion de personas, datos y procedimientos que

funcionan en conjunto para producir, presentar y aplicar la informacién.

Sistema de bases de datos: Consiste en una coleccion de datos intetrelacionados, es
una coleccibén de programas para acceder a esos datos. Su objetivo principal es 1a de
proporcionar un entorno en el que pueda tanto almacenar como recuperar grandes

cantidades de informacién y le da a los usuarios una vision abstracta de los datos.

Esquema: Es un disefio global de las bases de datos que preferentemente no cambia.

Muestra e modelo de una base de datos a un usuario.

Instancia: Es una coleccién de datos procesados (informacién), que se obtienen en un

determinado momento en el tiempo, y en una fecha determinada. )

1.3 Modelos de las bases de datos relacionales.

Para comprender mejor los modelos de bases de datos relacionales es importante
primero entender su arquitectura, es decir, como esta estructurada o formada, por lo

tanto esta se divide en tres partes:

Nivel interno: Se refiere al esquema o diseno de las bases de datos.
Nivel conceptual: Significa como ia informacion es procesada (registrada, capturada,
almacenada, etc.) para ser presentada en un nivel externo para el usuano final.

Nivel externo: Comprende como se le presenta ia informacion final al usuario.



Modelos logicos basados en objetos

Este modelo de bases de datos tiene como objetivo el de representar objetos de
la vida real como bases de datos, es decir, se refiere a todo lo que es tangible y lo
fepresenta en una o varias tablas que permiten analizar la informacién por medio de

columnas (entidades) y filas (tuplas o registros).

Por mencionar algunos de los modelos que entran a esta categoria se
encuentran:
E! modelo entidad-relacion
El modelo orientado a objetos.

El modelo binario
Modelos l6gicos basados en registros.

Estos modelos se encuentran en un nivel interno, conshituyen cosas intangibles y
se representan a manera de registros que se utilizan para describir datos en los
modelos conceptual y fisico, A diferencia de los modelos de datos basados en objetos,

se usan para especificar Ia estructura légica global de la bases de datos
Este tipo de modelos se clasifican en:
El modeio relacional.

El modelo de red.

El modelo jerarquico.
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1.3.1 Aplicaciones de las bases de datos relacional. -

Uno de los principales activos de una empresa, lo constituye la informacién, por
jo tanto, una base de datos relacional que estd completamente sistematizado, le
permite a las empresas un control centralizado de sus datos de operacion. Por lo que

esto permite obtener varia ventajas en el manejo de la informacion como son:

Puede reducirse la redundancia: Es decir, permite evitar duplicidad de informacién
innecesaria.

Los datos pueden compartirse; Permite que todos los usuarios puedan compartir la
informacién que generan haciendo que ofros usuarios tomen sus decisiones en forma
mas acertada.

» Pueden ofrecer seguridad en la informacién.

+ lLaintegridad de los datos se conserva mejor.

¢ Proporciona respuestas a ias consultas a su debido tiempo.

Varias empresas 0 negocios, en su mayoria pequefias, buscan el manejo de la
informacién mediante bases de datos relacionales con 1a intencion de reducir costos de
operacion, sin embargo esto depende en gran medida de los objetivos que se persigan.
Para entrar al grano de la gran cantidad de aplicaciones que tiene las bases de datos

relacionales se mencionan solo algunas.

» Control de expedientes por cliente para un negocio financiero o de crédito.

» Control bibliografico de una biblioteca.



» Inventario y factoraje para la renta de peliculas de un videocentro.
« |nventario y control de costos de una tienda refaccionaria de automoviles.
e Control de Inscripciones y procesamiento de calificaciones por materia de

estudiantes para cualquier nivel de estudios. etc.

Capitulo 2

E! Proceso de venta

El sistema de bases de datos relacional corfe el peligro de ser alimentado por
informacién incompleta o que no tenga una verdadera utilidad en las ventas y esto
ocasiona que se alimente de informacién que al fin al cabo es basura para el area. Por
tal motive es imprescindible establecer un proceso de venta £|ue se adecue a las
necesidades operafivas de cualguier negocio que se dedique a la promocién de
viviendas de interés social, tenga 0 no sucursales y que estén dedicadas a la atencién
det cliente.

A continuacion se mencionan las areas involucradas al proceso de venta y una

breve explicacidén de sus funciones.
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Capitulo 2

El Proceso de venta

El sistema de bases de datos relacional corre el peligro de ser alimentado por
informaciéon incompleta o que no tenga una verdadera utilidad en las ventas y esto
ocasiona que se alimente de informacién que al fin al cabo es basura para el area. Por
tal motivo es imprescindible establecer un proceso de venta due se adecue a las
necesidades operativas de cuailquier negocio que se dedique a la promocién de
viviendas de interés social, tenga o no sucursaleés y que estén dedicadas a la atencion
del cliente.

A continuacién se mencionan las areas involucradas al proceso de venta y una

breve explicacién de sus funciones.



2.1 Areas operativas involucradas al proceso.
Las areas involucradas que permiten que el proceso de venta se lleve a cabo son

las siguientes:

Recepcion
Captura
Areas
Involucradas
Dictaminacién
Archivo

Recepcion. Cualquier negocio de este tipe, tendra la necesidad de saber canalizar al
cliente al personal adecuado para el seguimiento de venta correspondiente, per lo tanto
el area de recepcidn establece el primer contacto con el cliente y le proporciona tanto la

informacioén inicial como los formatos necesarios para su adecuada atencién.

Captura. Es el area crucial del procesc de venta (si éste se desea sistematizar), ya que

es la que efectda toda la alimentacion al sistema.

Dictaminacién. Encargada de verificar la autenticidad de los documentos entregados
por el cliente y comprobar que la informacion proporcionada por el mismo sea exacta y

oportuna.



Archivo. En la asignacion un crédito hipotecario, se necesita realizar un manejo de
originales y papeles personales que el cliente entrega a la empresa, para que esto
permita efectuar los tramites correspondientes, por lo tanto es totalmente necesario
crear un expediente por cliente que ofrezca saivaguardar la documentacion entregada
por cada aspirante a obtener el crédito. Es en esta area, en la que se presenta la
mayoria de los movimientos crediticios pertinentes, (prestamos y entregas de

expediente, cancelaciones, escrituraciones, etc),

2.2 Papel del vendedor con el cliente.

El vendedor al iniciar por primera vez la labor de venta con el cliente, éste debe
ser breve y franco en todas las preguntas que le formule al cliente. Si no se lleva a cabo
de esta manera, e! cliente puede atemorizarse o se sienta demasiado comprometido al
adquirir un crédito hipotecario ocasionando que no proporcione informacioén real y esto
lleve como consecuencia que el sistema sea alimentado con datos erréneos o

informacion insuficiente.

Para evitar esto, el sistema debe imprimir formatos que le sirvan de herramienta
al vendedor y pueda ser capaz de formular una estrategia de venta efectiva que se
adecue a las posibilidades econdmicas del cliente y que no atrase el proceso de
asignacion del crédito, por lo tanto, se debe tener una comunicacion ciara y sencilla
entre la capturista y el vendedor para que se efectien las saiidés pertinentes, por citar
algunos ejemplos: cartas de bienvenida, plan de pagos, precios, ubicaciones, etc.

convenientes para el vendedor.
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2.3 Pasos y diagrama de flujo del Proceso _

El proceso de venta se divide en

Escrituracion o

Primeravisita Consutta del crédlto integracion de documemos Cancelacion
—_—

00000QRBE0000EE0CEEROCEENNNREEE
C e

Primera visita del cliente]

Paso1: Recepcidn verifica si el motivo de la visita es por informes.

Paso2: En caso afirmativo se le entrega una hoja de primera visita donde &n una sala

de espera el cliente llena sus datos personales. -

Paso3: Recepcion elabora un pase gue se exhibe al primer vendedor disponible

invitando al cliente que termine de ilenar la hoja con el vendedor.

Paso4: Ei vendedor inicia su labor de venta y termina la hoja de primera visita

entregandolo a captura para que se crea el expediente correspondiente.

Paso5: La capturista imprime los documentos necesarios que el sistema procesa segun
los datos proporcionados por el cliente para efectuar la estrategia de venta

correspondiente.



»

Paso6: E! vendedor entrega la informacion obtenida a captura para transcribir la

informacién en el sistema.

Paso7: La capturista enirega al archivo el expediente con la informacién vy

documentacion obtenidos.

Consulta del crédito

Pasol. Recepcion detecta que el motivo de la visita del cliente es por consulta del

crédito.

Paso2: Recepcién anota el pase de visita correspondiente para el vendedor que lo

atendié anieriormente o en el caso contrario, el primero que esté disponible,
Pascd: E! vendedor efectia el seguimiento de venta correspondiente al cliente y si es
necesario pasa con captura para efectuar la impresion de documentos faltantes del

expediente creado 0 para realizar consultas en pantalla de los datos que se requieran.

Paso4. El vendedor termina la labor de venta y efectia ios primeros o los uitimos

convenios con el cliente para el tramite del crédito.

Paso5. E! vendedor entrega la informacion obtenida a captura para transcribir la

informacion en el sistema.

17



P

integracion de documentos] -

Paso1. Recepcion detecta que el motivo de la visita del cliente es para entrega de

documentos.

Paso2. Recepcion elabora el pase comespondiente y se canaliza al cliente con un

dictaminador.

Paso3. El dictaminador solicita la informacion necesaria a captura para detectar la
ubicacin exacta en archivo del expediente y efectia los seguimientos de venta e

integra los documentos recibidos.

Pasod. £l dictaminador entrega el expediente para su captura correspondiente en el
sisterna y segun el dictamen del expediente, este sera canaiizado al personal adecuado
para autorizar el crédito o en su ¢aso contrario sea archivado de nuevo en espera de

integrar la documentacion faltante.

Paso1. Recepcién detecta que el motivo de la visita del cliente es para la escrituracion

de suvivienda.

Paso2. Recepcion elabora el pase correspondiente y se canafiza al cliente con su

vendedor asignado o en su caso contrario, con el primero que esté disponible.



p

Paso3. El vendedor efectia los seguimientos finales par concretar la venta y enirega fa

informacion a captura para transcribir la informacion obtenida.

Paso4. Se envia el expediente a archivo para su futura devolucion de documentos al

cliente.

{Cancelacion del expedientel

Paso1. Recepcion detecta que el motivo de la visita del cliente es para cancelacion del

expediente y/o devolucion de documentos.

Paso2. Recepcion elabora el pase correspondiente y se canaliza al cliente con su

vendedor asignado o en su caso contrario, con el primero que esté disponible.
Pasold. El vendedor pasa con captura para imprimir los formatos necesarios, para
efectuar la cancelacion del expediente, si los hubiere, o en su caso, efectuar la entrega

de ios documentos onginales al cliente.

Paso4. El expediente es enviado al archivo muerto

19
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Diagrama de Fiujo

PRIMERA VISITA
RECEPCIONISTA VENDEDOR CAPTURISTA DICTAMINADOR ARCHIVISTA

Detecta el

motivo de visita

del chente,

si
Solicita
Informes?
No
1 Se electia la Se archiva el
captura final de expediente,
la informacién »
obtenida.
’

Sale entrega al Se ancta

cliente una hoja seguirniento

para el benado de venta

de sus datos obteriendo

personales. datos finales.

Se exhibe €1 Inicia venia, Impfime a

pase del cliente termina hoja documentacion

al pimer —p| dedatesylo para efectuar

vendedor enirega a una estrategia

disponible. captura. de venta.
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CONSULTA DE CREDITO

RECEPCIONISTA VENDEDOR CAPTURISTA | DICTAMINADCR ARCHIVISTA
Se captura la Se archiva
¥ informacién expadiente.
obtenida.
Detecta el 5e realizan los
molivo de vista iltimos
ded clierte. CONVeNios con
el cliente.
no Se efectian las
consuitas e
Vienaa\_ sl Faftan ™\ si Impresiones
consults su Datos? fattantes segin
credito? / canvengan.
no
F 3
Y
Se anota el pasa Continua el
al vendedor que seguimiento de
lo atendi¢ ventay se
anten nte o comprueba
al primero que nformacion
este disponible, final.
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INTEGRACION DE DOCUMENTQS

Se anota el pase
que coresponda
¥y s@ canatiza el
cliente con un
dictaminador.

Efectia el
dictamen
comespondiente
al expediante.

Recibe e integra
los documentos
faitantes al

P expediante.

RECEPCIONISTA VENDEDOR CAPTURISTA DICTAMINADOR ARCHVISTA
Se guarda &
expadiente en

| esperade
integrar los
Detecta el documentos
motivo de visita fatantes.
del cliente. ?
Se envia el exp.
al organismo
encargado de
ctorgar el crédito.
La informacion
oblenida es
capturada y se
archiva
epediante.
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ESCRITURACION

RECEPCIONISTA VENDEDOR CAPTURISTA DICTAMINADOR ARCHIVISTA
Detects el
motivo de visita
del cliente.
FIN DEL
PROCESO
y
Se andta el pase Se realizan los Se captura la El expediente
que comesponda | seguimientos informacitn seenvia a
y se canaliza el —3| de venta cbtenida. N archive
chente con un finales. »
vendedor,
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CANCELACION DEL EXPEDIENTE

RECEPCIONISTA VENDEDOR CAPTURISTA I~ DICTAMINADOR ARCHIVISTA
|

Detacta el

motivo de visita

del cliente.

Se archiva en
Desea sl o] ellugsrque
Cancelar? 7| comresponda.
No v
Cancela FIN DEL
axpadienta y FROCESO
@ seenviaa

“archivo
muerta™

h

Se ancia el pase
que covesponda
y se canaliza el

Se imprimen los
formatos para la
cancelacitn y/o

cliente con un
vendedar.

P devolucion de
documenos y
pagos.
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24 Posibles casos en que el proceso de venta no se pueda llevar a cabo.

{Restricciones)

» Resistencia por parte de las areas operativas para adecuarse al proceso.

Una deficiente administracion por parte de la empresa para delegar funciones que

A\t

permitan que el proceso opere.

Ausencia de un pian operativo contra percances que permita al proceso de venta

A %

llevarse a cabo sin que dependa totalmente del sistema, como por ejemplo, si

existiera cualquier faila en la corriente eléctrica de fas oficinas.

2.5 Comentarios al proceso.

Uno de los objetivos que se persigue con el presente proceso es evitar duplicidad de
tareas y darle al vendedor los medios suficientes que le permitan conocer con mayor
exactitud sus necesidades de informacidn para que efectie una labor de venta mas

eficientemente.

Cualquier sistema computacional que mejore, facilite o agilice una actividad

administrativa, no opera satisfactoriamente si no existe un proceso operativo primero.

El personal que se menciona en el proceso (que son recepcionista, vendedor,

dictaminador, capturista, y archivista), son ias que se recomiendan como minimos
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requeridas sin importar que tan pequefa sea la empresa y esto estd condicionado,
segun los recursos de cada empvesa sea chica o mediana, y tendran la oportunidad de
adecuar el proceso con mayor detalle a sus necesidades sin que se pierda la idea

original de ia misma.

En cada paso del proceso, se menciona en primer lugar quien es la persona
involucrada en la operacion de 1a misma y en qué momento interviene el sistema, por lo
tanto se puede nombrar al personal que cumpla con las funciones que se describe en el

presente proceso ¥ sin que importe el puesto real que ocupa en la empresa.

Es obvio que el proceso de venta que se propone esta disefiado en gran parte para
que pueda ser sistematizadc, pero es necesario tomar en cuenta que este proceso esta
encaminado a ser aplicado ¢'n que dependa totaimente de un sistema computarizado,
ya que deben existir primero ciertas situaciones y condiciones para su sistematizacion

(por ejempio un suministro de-corriente eléctrica ininterrumpido).

En la primera visita que efectlia el cliente, es posible que se desee conocer por qué
medio publicitario se enteré, si la empresa decide invertir en publicidad, la
recepcionista puede corocer el medio publicitaric de cada primera visita, para poder

elaborar estadisticas de los medios publicitarios mas convenientes para la empresa.
En la integracidon de documentos, el proceso de venta recomienda que el cliente sea

atendido por un dictaminador en lugar de un vendedor, ya que es la persona mejor

capacitada de detectar en su momento que la documentacion entregada sea original y
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en buen estado, pero esto se condiciona segun los recursos o la disponibifidad del

personal que la empresa cuente.

En ta consulta del crédito, normalmente ! cliente lo solicita via telefénica con recepcion
por lo que es posible asignarle o autorizarle a recepcion el acceso al sistema ya sea
sélo de consuita o para actualizar datos segin convenga, y poder ofrecer la informacién

solicitada con mayor rapidez y exactitud.

En el caso del proceso de cancelacion, el cliente en lugar de ser atendido por un
vendedor, puede ser canalizado hacia una persona con mayor injerencia en la empresa
como por ejempio alguien quien ocupe una jefatura © una gerencia en las ventas, que
tenga la facultad y los medios suficientes para salvar la venta. Ellos son los principales
contribuyentes de dar ideas, ofrecer mejoras al sistema y de establecer un plan que

alargue la vida, operacion del mismo sistema.

En la escrituracién, el cliente es atendido por el vendedor para cerrar definitivamente la
venta, pero esto puede ser manejadc v canalizado a oftras areas como por ejemplo
contabilidad, crédito y cobranza, administracidn comercial, u otra area que este
especializada en efectuar el control financierc del crédito y fos Gitimos convenios de
venta de! mismo, ya que estas areas normaimente tienen mayor control con los pagos
de enganche y otros gastos que el cliente tiene que efecwar para la escrituraciéon. Los
tramites de crédito flegan a su final cuando se efectua la devoiucién de originales al

cliente en el periodo de tiempo que le convenga a! mismo.
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Capitulo 3

Analisis del sistema

£l andlisis del sistema se creo principalmente con las siguientes fuentes de informacién:

« Manual de induccién. Ofrece una presentacion breve de la empresa, contiene una
introduccion laboral a los empleados de nuevo ingreso. Especifica las areas
operativas de la empresa, gque objetivos que persigue cada una de ellas, describe
sus principales actividades, puestos, responsabilidades y procesos laborales.

e Manuaies de operacién. Son los procesos operativos que cuenta actualmente la
empresa en cada érea y representa una guia laboral de cada area.

« Inventarios de activos fijos. Muestra el equipo de oficina con el-que cuenta como son

escritorios, computadoras, impresoras, etc.

3 1 Alcances del sistema: Organigrama de la empresa

!ﬁDirector General J
lh

F QOperaciones J FDbrasthlnstrucck:;nl

I
- I 1
laédito comercialJ r Ventas J i MercadotecniaJ
N

] i 1
ﬁeceicibn J [ Captura J IBEctaminaciénJ r Archivo J

El organigrama muestra con claridad las areas operativas donde el sistema opera.
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3.2 Créditos Hipotecarios de interés social

Como el sistema esta orientado a procesar la asignacion de créditos hipotecarios se

debe presentar una expficacién breve del tema en cuestion.

Los créditos hipotecarios de interés social, son otorgados por instituciones u
organismos financieros que estan facultados por el gobierno federal de otorgar un
préstamo al trabajador que desea adquirir, construir o amphar una vivienda.

Estos créditos son autorizados dependiendo de los requisitos que cubre el interesado y

cuyas deudas generadas normalmente se cubren en un largo plazo.

3.3 Principales necesidades de informacion

Las necesidades de informacién, se crean al comenzar las operaciones de venta
en el dia o en un tiempo determinado, por lo tanto, se describe a continuacion 10s pasos
necesarios que el cliente debe efectuar para obtener su crédito hipotecaric con la

empresa.

& El cliente es atendido para que se le dé la informacion necesaria para el crédito y se
le investiga al crganismo financiero asignado para especificar si es sujeto de crédito.

4 El cliente entrega documentos a la empresa y en un plazo no mayor de dos dias se
le notifica de los dltimos ajustes a su documentacion.

4 Se elabora un expediente con la documentaciéon entregada y se le envia al

organismo financiero encargada de ofrecer el crédito hipotecaro.
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< La organizacién financiera vuelve a dictaminar el expediente y da la aprobacion final
para otorgar el crédito al cliente

< Se presenta el cliente a firmar escrituras y se le entrega la vivienda.

Todo esto nos conduce a las siguientes necesidades.

« Obtener los datos personales del cliente.

o Conocer la ubicacion exacta del expediente.

» Especificar quien sera el responsable del seguimiento de venta y cuando se efectua
cada seguimiento.

o Saber cuando y quien es el responsable de dictaminar el expediente.

« Conocer las fechas desde que el expediente se da de alta hasta que escriture.

3.4 Red de informacion sugerida.

Para los negocios pequefios que apenas comienzan con la promocién de viviendas,
normalmente cuenta con un personal reducido y es raro que la intormacion que se
genere, aparezca en volumenes grandes por fo que hace dudoso compartir la
informacién con una cantidad reducida de usuarios.

Es posible que también exista la incertidumbre de saber cual es {a cantidad minima de
usuarios requerida para justificar la inversian de una red de computadoras, pero esto
siempre depende de las necesidades y posibilidades de cada empresa.

Es importante destacar que la instalacién, aplicacién y mantenimiento de redes de
computadoras representan muchas veces una fuerte inversion pere que a la vez esto

crea varias ventajas y al final la inversion se recupera en un plazo realmente corto.
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Pero ia ventaja que ofrece en invertir en redes, es que son capaces no solo de
! compartir informacién a una gran cantidad de usuarios, si no que también dan la

oportunidad de establecer una seguridad que practicamente impide accesos no

autorizados de informacion.

Se recomiendan tomando como parametros, el costo, la seguridad y el numero de

usuarios que puede presentar cada negocio o empresa.

Tomemos como ejemplo el uso del modelo Cliente-Servidor con las siguientes

caracteristicas.

Num | Numde *Costo | Seguridad Servidor Concentrador de
caso | Usuarios aprox. Red
1 3 $45000 | Deficiente | No necesario No necesario
» 2 8 $115,000 | Deficiente | No necesario | 1 unidad para 12
) computadoras
3 15 $200,000 Eficiente Requerido |2 unidades para 24
maquinas.
4 30 $590,000 Eficiente Requerido |3 unidades para 36
maquinas

*"Los costos aproximados son en pesos mexicanos fijados en el afio 1999.

Se puede tomar la decisién de que el sistema ofrezca servicio a mas de 30 usuarios
pero es recomendable invertir en un equipo de comunicaciones gue permita instalar la

red a nivel WAN.

* La fuente obtenida es ¢l resultado de mi experiencia adquirida en la empresa.
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Capitulo 4

Disefio del sistema

4.1 Identificar entidades y relaciones

—————»  Relacion uno a muchos

Relacion uno a uno

INFONAVIT

EXPEDIENTE

FECHA CONVOCATORIA
FECHA INSCRIPCION
FECHA CALIFICACION
PUNTOS

MONTO
ESCRITURACION

CAC RECIBIDA

CC! RECIEIDA

CCI ENVIADA

L

Entidud

Atributos

CLIENTES

MEDIOS PUBLICITARIOS

1B MEDIO PUBLICITARIO
DESCRIPCION
FECHA APLICACION

EMPRESAS

1D EMPRESA

NOMBRE EMPRESA
DOMICILIO TRABAJD
COLONIA TRABAJO
DELEGACION TRABAIO
CODIGO POSTAL TRABAJO
ENTIDAD TRABAJO
REGISTRO PATRONAL
NUM EXP INFONAVIT

RFC EMPRESA

EXPEDIENTE

FECHA DE ALTA
PATERNO

MATERNO

NOMBRE

TELEFONO CASA
TELEFONO RECADO
TELEFCONO TRABAJO
EXT TRABAJO

RFC

DOMICILIC CASA
COLONIA CASA
DELEGACION CASA
CODIGO POSTAL CASA
ENTIDAD CASA

NUMERO DE AFILIACION
DEL IMS5

SUELDO BRUTO

10 MEDIG PUBLICITARIO
DESARROLLO

CREDITO AUTORIZADO
ID EMPRESA

ID VENDEDOR

D DESARROLLO

SEGUIMIENTOS

EXPEDIENTE

1D VENDEDOR

FECHA SEGUIMIENTO
CONVENIO

PROXIMA VISITA

INTEGRACION

EXPEDIENTE

iD VENDEDOR
SOLICITUD DE CREDITO
ACTA DE NACIMIENTO
COMPRUBANTE DE DOM
CREDELCIAL IFE
CREDENCIAL IMSS
CARTA PATRONAL
RECIBO DE NOMINA
HOJA ROSA IMSS

VENDEDORES

ID VENDEDOR
NOMBRE VENDEDOR
SUCURSAL

PAGOS ,

ID CUENTA
EXPEDIENTE
ID DESARROLLO
FECHA CONTRATO
FECHA! PAGOY
FECHAZ PAGO2
FECHA3 PAGO3
FECHA4 PAGD4
FECHAS PAGOS
FECHAS PAGOS
TOTAL PAGADO
DIFERENCIA
ULTIMO PAGO
SALDO

! DEsaRRoLLOS

i
[ 1D DESARROLLO

NOMBRE DESARROLLO
VALOR SUSITUTO
FECHA INICIO CONST
FFOHA FINAI CONST

—
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ENTIDAD CLIENTES: (Datos basicos del cliente). Nimero de expediente, fecha de. alta,
nombre, registro federal de contribuyentes (RFC), domicilio casa, colonia casa,
delegacién casa, codigo postal casa, entidad federativa de la casa, nimero de seguro

social, edad, salario diario integrado, sueldo bruto, sueldo neto, preferencia de vivienda,

ENTIDAD INFONAVIT: (Situacion generai del crédito INFONAVIT). Numero de
expediente, fecha de calificacion generado por infonavit. periodo anual en que se
celebra la convocatoria, fecha de inscripcién a subasta, fecha de publicacion, puntos,
monto de crédito, fecha firma escrituras, fecha carta de asignacién de crédito {CAC),

fecha de certificacion de ingresos (CCl), Fecha en que se envid la CCla infonavit.

ENTIDAD MEDIOS PUBLICITARIOS: (catalogo de los medios publicitarios que la
empresa invierte). Clave del medio pubiicitario, descripcion del -medio, fecha en que

comenzd aplicarse.

ENTIDAD SEGUIMIENTOS: (Seguimientos de venta o convenios con el cliente por
parte del vendedor). NOmero de expediente, nombre vendedor, fecha seguimiento,

convenio, fecha proxima vista.

ENTIDAD INTEGRACION: (Documentos integrados al expediente por el cliente).
Numero de expediente, solicitud de crédito, acta de nacimiento, comprobante de
domicilio, credencial de elector, credencial del seguro social, carta patronat, recibo de

némina, modificacién salarial del IMSS.
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ENTIDAD EMPRESAS: (Catalogo de empresas). Datos de la empresa o patrén donde
labora el cliente, clave de la empresa, domicilio trabajo, colonia trabajo, municipio
trabajo, codigo postal trabajo, entidad trabajo, registro patronal, numero de expediente

infonavit. Y RFC de la empresa.

ENTIDAD VENDEDORES: (Catslogo de vendedores y dictaminadores). Clave del

vendedor o dictaminador, nombre completo, y sucursal donde se ubica.

ENTIDAD DESARROLLOS: {Catalogo de los desarrollos que se promocionan). Clave

del desarrollo, nombre del desarrollo, precios y fechas de construccion.

ETIDAD PAGOS: (Covenios y pagos efectuados entre el vendedor y €! cliente). Esta
entidad funciona como un estado de cuenta del cliente. Clave de la cuenta, fecha en
que se firma contrato de compra-venta, pagos mensuales de un semestre, total de
pagos, diferencia a pagar entre lo que cuesta la vivienda y el crédito que da Infonavit,

ultima fecha de pago, saido de la cuenta.

Es importante tomar en cuenta que estas entidades son las minimas requeridas para
que el sistema opere, sin embargo, la empresa puede tomar la decision de aumentar ia
estructura de las entidades y atributos segun sus necesidades, con ia condicién que la

estructura original no se pierda.
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Diccionario de datos (esquema de la base de datos).

ENTIDAD ATRIBUTO TIPO LONGITUD OBSERVACIONES
Expediente Contador 5 Campo liave secuencial
CLIENTES
no se duplica
Fecha de alta |Fecha/Hora 8 Cuando se dio la alta
Paterno Texto 32
Materno Texto 32
Nombre Texto 32
cliente
Teléfono casa | Texto 8 Requerido si no tiene
teléfono del trabajo
Teiéfono Texto 8 En caso de que no tenga
recado ni-ngun otro teléfono
Teléfono Texto B Requerido si no tiene
trabajo teiéfono de casa
]
Ext trabajo Texto 15 :
RFC Texto 13 Registro federal de
contribuyentes
Domicilio Texto 30
Casa
Colonia Casa | Texto 20
Delegacion 20 Se especifica municipio
Casa en su caso
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ENTIDAD ATRIBUTO TIPO LONGITUD OBSERVACIONES
cuentes |CP Casa 10 Caodigo postal

Entidad Casa |Texto 20 Entidad Federativa
donde vive

Numero Numero 11

afiliacion entero largo

IMSS

Salario Diario {Moneda 8 Salarios del trabajador

Sueldo bruto | Moneda 8

Sueldo neto  |Moneda 8

iD Medio Numero 3 Campe liave a la tabla

publicitario médios publicitarios

ID Empresa  |Numero 4 Campo llave a la tabla
empresas

ID Vendedor |Numero 3 Campo llave a la tabla
vendedores

ID Desarrollo |Numero 3 Campo llave a la tabla
Desarrollos

Crédito Si/No 1 Especifica si ya se le

Autorizado autorizo €l crédito
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ENTIDAD ATRIBUTO TiPO LONGITUD OBSERVACIONE?T
Expediente Numero 5 Campo llave a la tabla
INFONAVIT
clientes
Convocatoria | Texto 5 Periodo anual
Fecha Fecha/Hora 8 Cuando se califict el
calificacion cliente ante Infonavit
Fecha Fecha/Hora 8 Cuando se inscribid a
inscripcion subasta de Infonavit
Fecha Fecha/Hora 8 Fecha de publicacién
publicacién exhibida en el periédico
por Infonavit
Puntos Numero (byte) 8 Puntuacién infonavit
Monto Numero 4 Veces salario minimo
‘mensual del crédito
i hipotecario de Infonavit
Escrituracion |Fecha/Hora 8 Cuando escritura
CAC Recibida | Fecha/Hora 8 Cuando se recibe la
carta de asignacion del
crédito
CCI Recibida |Fecha/Hora 8 Cuando se recibe la
Carta de Certificacion de
Ingresos de Infonavit
CClEnviada |Fecha/Hora 8 Cuando se envia la CCi
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ENTIDAD ATRIBUTO TIPO LONGITUD OBSERVACIONES
Expediente Numero 5 Campo liave a la tabla
SEGUIMIENTOS
clientes
ID vendedor | Numero 5 Campo llave a la tabla
de vendedores
Fecha Fecha/Hora 8 Fecha seguimiento
Convenio Texto 100 Seguimiento de venta
Proxima visita | Fecha/Hora 8
ENTIDAD ATRIBUTO TIPO LONGITUD OBSERVACIONES
Expediente Numero 5 Campo ilave a la tabla
INTEGRACION
clientes
1D Vendedor |Numero 4 Campo llave a la tabla
de vendedores
Solicitud Fecha/Hora 8
Crédito
Acta Nac Fecha/Hora 8 Acta nac. del titular
Comprobante |Fecha/Hora 8
de domicilio
Credencial Fecha/Hora 8 Identificacion oficial del
IFE fitular
Cred IMSS Fecha/Hora 8 Credencial Afil. IMSS
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ENTIDAD ATRIBUTO ! TiPO LONGITUD OBSERVACIONES

INTEGRACION | Carta Patronal i' Fecha/Hora 8
Recibo Fecha/Hora 8
nomina
Hoja Rosa Fecha/Hora 8 Modificacion salarial del

IMSS
[ ENTIDAD ATRIBUTO TIPO LONGITUD OBSERVACIONES
ID Empresa | Contador 4 Campo llave secuencial
EMPRESAS
no se duplica

Nombre Texto 30
empresa |
Domicilio | Texto 30
trabajo
Colonia | Texto 30
trabajo
Codigo postal | Texto 20
trabajo
Delegacidn o |Texto 30
municipio
trabajo
Estado trabajo | Texto 30 Entidad federativa
Registro Texto 20
patronal
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Exp Infonavit |Numero 10 Folio tnico de la
empresa ante infonavit
ENTIDAD ATRIBUTO TIPO LONGITUD OBSERVACIONES
ID Vendedor | Contador 4 Campo llave secuencial
VENDEDORES
no se duplica
Nombre Texto 30
vendedor
Sucursal Texto: 30 Nombre de la sucursal o
delegacién/municipio
donde se ubica,
ENTIDAD ATRIBUTO TIPO LONGITUD .OBSERVACIONES
1D Desarrolio | Contador 4 Campu llave secuencial
DESARROLLOS
no se duplica
Nombre Texto 30 Nomuore del uesarroilo 0
desarrollo delegacién/municipio
donde se ubica
Valor sustituto | Moneda 8 Precio aproxiriado de la
vivienda
Inicio Fecha/Hora 8 Fecha en que inician a
construccién construir {no requerido)
Final Fecha/Mora 8 Fechadefindela
Construccién construccion
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ENTIDAD ATRIBUTO TIPO LONGITUD OBSERVACIONES
ID Cuenta (ontador 4 Campo llave secuencial
PAGOS
no se duplica
ID Desarrollo | Numero 4 Campo llave a ia tabla
| desarroilos
Contrato t-echa/Hora B8 Cuando firma contrato
Fecha1 I-echa/Hora B Pago de diferencia
Fecha2 Fecha/Hora ]
| Fecha3 : Fecha/Hora 8
Fechad Fecha/Hora 8
Fechab { Fecha/Hora 8
Fechab Fecha/Hora 8
Pago1 II\.~'!oneda 6
Pago2 | Moneda 6
Pago3 Moneda 6
Pago4 Moneda B
Pago5 Moneda 6
Pagob Moneda 6
Total pagado |Moneda 6
Diferencia Moneda 6 Valor sustituto-credito
Uitimo Pago | Fecha/Hora 8
Saldo Meneda 8 Deuda actual
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4.2 Formatos de entrada del sistema.

Hoja de alta del Expediente (primera visita)
Datos basicos del cliente

Expediente No. 236 Fecha de alta: 19/04/89
Vendedor: RAUL GUT.
Desarrollo: TARANGO IV

GUTIERREZ REYEZ OSCAR

Patemo Materno Nombre det diente
125-89-78 276-06-98 2213

Casa Recado Trabajo Ext

DANTE #23 BUENOS AIRES CUAUHTEMOC 013800 DF
Domicilio Colonia Delegacion cP Estado

[GU R OH 714107 2[ 1 0H KK 06715632564

RFC Numero de Afil. Del IMSS
$ 6.800 $ 4,500 5 250.36
Sueldo bruto Suetdo Neto Salario diario integrado

La Hoja de alta del expediente, se entrega en recepcion al cliente en su primera visita
unicamente, con el fin de que el cliente sea atendido con rapidez se recomienda que
este formato presente sélo 1a informacion suficiente para iniciar los primeros
seguimientos de venta y pueda ser capturado en el sistema con facilidad. Se pueden
incluir algunos datos de medios publicitarios por si la empresa desea elaborar
estadisticas sobre que medios publicitarios conviene en invertir.

El formato, desde luego, puede ser mejorado para complementar datos gue la empresa
considere necesarios, pero sin que presente demasiada informacion que otigine como

consecuencia, que no se utilicen para generar la venta.
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Hoja de seguimientos de venta

Expediente: 236

Nombre del cliente: Gutiérez Reyes Oscar

FECHA DEL VENDEDOR CONVENIO

SEGUIMIENTO
12/04/59 Raul Gut. Regresa en § dias a entregar documentacion para su expediente, proxima vista 17104199
20/04/89 Raul Gut. Imegro documentos regresa para veriicar su crédito, proxima wisita 23/05/99
28/05/99 Jaime A. Vino a consultar su calificacion infonavit

La hoja de seguimiento esta incluido en el expediente, la capturista puede armar varios
folders engrapando este documento antes de efectuar la alta correspondiente, por o
que se utiliza como un historial de los convenios que el vendedor tiene con el cliente, se
recomienda que se especifique a fecha de la proxima visita y también jos seguimientos
que permitan conocef cuando inscribiflo al instituto encargado de otorgar e crédito,
cuando dictaminarlo, cuando caiificar al cliente, cuando va a escriturar y si cancela que

se especifique los motivos.

Todos los seguimientos normaimente son elaborados por el vendedor responsable del
expediente pero es comun que se presente la situacion de que el seguimiento sea
elaborado por otro vendedor por lo que cada seguimiento debe tener el nombre o por lo
menos las iniciales de quien lo elabora. Los seguimientos deben estar elaborados con

letra clara para que no exista problemas de captura en el sistema.
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Hoja de integracion de documentos

Expediente: 236
Cliente: Gutiérrez Reyes Oscar
Vendedor: Raul Gutierrez
Dictaminador: Flavio Garcia
DOCUMENTO FECHA ENTREGA OBSERVACIONES
Solicitud de crédito 20/05/99
Acta de nacimiento 20/05/99
Recibo de nomina 20/05/99 Vencimiento al 20/08/99
Comprobante de 20/05/9% El comprobante de agua no es aceptado
domicilio
Carta patronal
Credencial del IMSS
Contrato de compra
Carta de referencias
personales
Carta poder
Carta de
conformidad
Hoja Rosa IMSS
Credencial IFE 20/05/99 No se acepta original

Este formato viene incluido en el expediente y es llenada por el vendedor y por el

dictaminador responsables, se especifica ja fecha de cuando se reciben

documentos y cual es su vigencia para tramitar el crédito.

Existe el error de anotar la integracion de documentos en la hoja de seguimiento ya

que origina doble captura innecesaria, por lo que es importante gue esto se especifique

solo en este documento.
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_HOJA DE INFORMACION BASICA INFONAVIT “SOLICITUD DE CREDITO" (FRENTE)

| ESTE DOCUMENTO ES GRATUITO

\)f

INFONAVIT

MO TECAMA BOCUAL
O LOW T AASACC-

COORDINACION ' GERENCIA DE
DEL ATENCION
DISTRITO FEDERAL SOCIAL
HOJA DE INFORMACLON BASICA
SISTEMA DE OTORGAMIENTO DE CREDITO |
Nombre:
Apcilido Paterno Apellido Materne Nombre(s)

REGISTRO FEDERAL DE CONTRIBUYENTES (RFC) con su homoclave.
(IO [0
EEEEEEEN

(ESTOS DATOS SON INDISPENSABLES PARA OBTENER LA PUNTUACION)

NUMERO DE AFILIACION ALIMSS: | | |

PARA FINES ESTADISTICOS (PERTENECE A ALGUN ORGANISMO SINDICAL?

SI() NO() SI ES AFIRMATIVO ;A CUAL?
{SIGLAS)
DOMICILIO COMPLETO DEL TRABAJADOR (es necesario incluir el municipio y cédigo postal ):
Calle Numero Colouia
Ciudad cr Municipio o Delegacién en i D.F, Estado Telélono particutar
| DEPENDIENTES ECONQMICOS ]

SON DEPENDIENTES ECONOMICOS: HIJO(S) MENOR(ES) DE 18 ANOS, CONYUGE C CONCUBINA {0O), PADRES QUH
VIVAN EN EL MISMO DOMICILIO, HIOS ENTRE 18 Y 15 ANOS, QUE ESTUDIEN EN ESCUELAS CON
RECONOCIMIENTQ OFICIAL E HUGS INCAPACITADOS; EN CUALQUIER CASO ES REQUISITO QUE ESTEN
AFILIADOS AL IMSS.

NOMBRE: EDAD: PARENTESCO:
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HOJA DE INFORMACION BASICA INFONAVIT “SOLICITUD DE CREDITO" (REVERSO)

[ DATOS DE LA EMPRESA O PATRON ]

ESTE DOCUMENTO ES GRATUITO

NOMBRE:
NUM. DE EXPEDIENTE INFONAVIT: TTT LT TITTTd
rec: (LT TTT1111] [LL]
NUM. DEL REGISTRO PATRONAL DEL IMSS: CTT T T TP 1]
DOMICILIO:
Calle y nimero Colonia CP.

Telefone y oxt. Entidad federativa Municipio 6 Delegacion Localidad

[ DATOS DEL REPRESENTANTE LEGAL (UNICAMENTE §1 LO TIENE) l

REVISADA LA INFORMACION ASENTADA EN ESTE DOCUMENTO, EL TRABAJADOR MANIFIESTA QUE
TODOS LOS DATOS PROPORCIONADOS SON VERDADEROS. ASIMISMO. DESIGNA COMO SU
REPRESENTANTE A:

NOMBRE:

rec: (T 1111111 [LLIJ

Homoclave

PARA QUE EN SU NOMBRE Y REPRESENTACION CON"[:INUE CON EL TRAMITE CORRESPONDIENTE A ||
SOLICITUD DE INCRIPCION Al PROCESO DE SELECCION PARA EL OTORGAMIENTO DE CREDITO.

FIRMA DEL TRABAJADOR SOLICITANTE

QORGANIZACION NOMBRE Y FIRMA DEL REPRESENTANTE
{SOLO §1 LO TIENE)

| EN EL INFONAVIT TODOS LOS TRAMITES SON GRATUITOS |




4.3 Salidas del sistema

CONCENTRADO DE ALTAS
Vendador: Raul Gutiermez Zamor
Altas del 18/abe98 al 20/abriloe
FECHA DE
PP | ATA __NOMBRE DB CLIENTE CASA RECADO | TRABAJO | EXT] ULTIMO SEGUM
FECHESAA INTELRAR
235| 18/04/1999 CORTEZ HERNANDEZ BALALIO ¥ooe78 [1254508 664589 | 26 16/04/ 1009, 230458
FEGRESA EN 5 DIAS A ENTREGAR
235] 1804/1908| GUTIERREZ REYES OSCAR 3658978 3268975 18/04/1599| DOCUMENTACICN
B IOATE RGO BASICA PAR |
237 18041955 VAZOUEZ HERNANDEZ FLORENCIO 455-98-78 264518 Y04/ Q00| PRECALIACAR REGRESA BL 230408
FETEAA INTEEAR DOCUMENTOG BL
238] 19041999 URRUTIA VAZIUEZ CLALIDIA GOT-2-668  |2641-36 | 1466677 2004/1899[230408
- A TRE AT ICAR AL INFCHAT DESEAEL |
239| 1904/1990| LOPEZ FERNANDEZ MARIANA 456-32-11 3655541 115|19041190  |DESARROLIODE LOSALVOS
ENTERESA SANTACRLE TNFEGRO
240| 20v04/1909| PEREZ GARCIA JUAN »611-2 |1254578  |4567877 | 366 2V04/1990)] DOCUMENTUS REGRESA BN UNA SEMANA
Totd de diertes. 6

Propésito: Identificar el total de los prospectos para dar los seguimientos de venta correspondientes y conocer |a afluencia de visitas.

Nivelo operativo: Para ventas Gnicamente, puede imprimirse por vendedor.



Impreso el 28 de abxil de 1993

' PROSPECTOS PARA CALIACAR E INSCRIBIR A SUBASTAS DEL INFONAVIT

CHA ONTO D
P OMBRE DEL C! R 15 A AION INSCRIPCIO PUNTOS REDITO  PAQ
235| CORTEZ HERNANDEZ ELLALIO COHES81201E85 |05836103637 | 28/041 15/05/1209 140 158  |LOSOLMCS
26| GUN FRREZ REYES OSCAR GURO-713625698 106713680457 | 26/041 15/05/1999) 110 150 LOSOLVOS
237 HERNANDEZ FLORENCIO _ |VAHF-730101-F68 (07312650845 | 28041 23051999 170 158 |SANTACRLZ
238 URRUTIA VAZQUEZ CLALIDIA ULNVC7A0606-6GT | (07396482147 | 28041 23051950 115 158 |[LOSOLNVOS
2391 LOPEZ FERNANDEZ MARIANA LOPMES0R02-KHA |08623657457 | 26/0411 2051929 112 157 |LOSOLUNVOS
240|PEREGARGAJUAN PEGIE3122065F 106356708645 | 28/04/1 2¥05/1999 102 150 |LOSALNMOS
Totd: 6 Ariba de 140 puntos: 2

Propésito: Conocer cuantos prospectos se pueden s

seleccionar aquelios clientes que cumplen con los requisitos de crédito.

Nivel Operativo: Para gerenciay ventas
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olicitar para calificar e inscribir a las subastas que celebra el infonavit, y peder




EXPEDIENTES COMPLETOS PUBLICADOS PARA AUTORIZAR CREDITO
Impreso el 30 de mavo de 1998
o
=
Q
x
g olQ|618
w E w 5 E ]
3 e |2la)9ilg
o olz|p|d|8 é
E Q E " -
E olf2 g 2|2 B
2| w 218 1|a
§ AL <
2 l«a & B8
A HEIE rEch
§ s1oldglela PUNTOS MONTO PUBLIGACION VENDEDOR
235|CORTEZ HERNANDEZ EULALIO si|si|si|silsiysi 140 158 20/05/1590| RAUL GUTIERREZ ZAMORA
236l GUTIERREZ REYES OSCAR si]si]si|si]st]s 110 150 30/05/1999| RAUL GUTIERREZ ZAMORA
237|VAZQUEZ HERNANDEZ FLORENCIO siIsi|si]s 170 158 200511999 RALL GUTIERREZ ZAMORA
238 URRUTIA VAZQUEZ CLAUDIA silsilsi|siist]si 118 158 I0/05/1999! RAUL GUTIERREZ ZAMORA
2391 LOPEZ FERNANDEZ MARIANA si| sl si | sl 112 157 3w05'1999|RAUL GUTIERREZ ZAMORA
240| PEREZ GARCIA JUAN si{si]si]|s]st]s 102 150 20/05/1999| RALL GUTIERREZ ZAMORA
Total de expedientes completos: 4 Por integrar faltantes: 2

Propésito: Controlar los expedientes que seran enviados a Infonavit para autorizar el crédito.

Nivel operativo: Gerencia y ventas.
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impreso & 3 dk anosto de 1958

E)G’E[IB«ITESOWCREUTOSAUTUHZAII)SPARAESCRRRAR

FECHAS
EXp NOMBRE DEL CLIENTE CAC RECEIDA 0 REGBIDA CC) INGRESADA ESCRITURACION SEGUIMENTO LLTIMD SEGUIMENTO
736 CORTEZ HERNANDEZ ELLALIO 200711998 20071999 2071158 0081908
FIRMC EN EL DESARRCLLO
GUTIERREZ REYES USCAR 200711989 200741599 20711909 03081999 a1 |[EELOSAUMOS
VAZOUEZ HERNANDEZ ALORENGIO 2207199 22071999 2507/1900 03061808
LRRUMAVAZOLEZ CLALIDIA 25071909 25071589 607198 03081968
230ILOPEZ FERNANDEZ MARLANA 250718 25071988 3OO0 030681999 nE1%e  |ARMOEN SANTACRZ
2401 PEREZ GARCIA LIAN 250711939 2507198 3007188 03081998

Tela e esaituradonss: 2

Propésito: Identifica los clientes con crédito otorgado para fijar las fechas de escrituracion.

Nivel Operativo; A gerencias y a directores.

'y Y
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4 4 Descripcion de los modulos y requerimientos del sistema

Meni Principal

Altas

Mantenimiento

Pagos Catilogos

Re'pones

Modulo

Descripcion General

Especificos

Datos gue caleula

ALTAS

Efectia Ja alta del
expediente.

Creacidn de un folio secuencial para el

facil archivo del expediente.

» Deteccion de RFC’s duplicados o con
fecha de nacimiento incorrecta.

o Calculo de salarios faltantes {bruto o
neto)

« Imprime la papeleria necesaria para

dar el seguimiento de venta

correspondiente. Estos son:

1. Cobtrato de compraventa. Muestra
una serie de cliusulas y anexos sobre la
oferta de compra, condiciones ¥
convenios de pago.

2. Carta de Bienvenida, Se le entrega al
cliente con su nombre y numero de
expediente y del vendedor de quien lo
atendid.

3. Carta poder: Se le entrega al cliente
para que lo firme y se efectie los tnirites
gratuitos ante infenavit en sunombre.

4. Hoja de promocion de ventas.
Indica los precios de vivienda y plazos de
pago y descuentos vigentes para el
crédito.

Nitmero de Expediente
Edad exacta del
prospecto

Sueldo mensusal bruto
{en caso de que se tenga
el sueldo mensual neto)
Sueldo Mensual Neto (en
caso de que se tenga el
sueldo mensual bruto)

MANTENIMIENTO
DEL EXPEDIENTE

Actualiza y
complementa los datos
faltantes del
expediente
{personales, crediticios
y de atencion).

Efectiia bisquedas por cliente
Muestra cuando se dan de alta y donde
se ubican los expedientes.

+ Qué documentos se integraron.

s Quiénes estan a cargo de los mismos
(vendedores. dictaminadores).
Muestra su ubicacion exacta en
archivo (bisqueda de prospectos).

e Mantiene un control de seguimientos

de venta. visitas, acuerdos y citas con

el cliente.
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Médulo Descripcién General Especificas Datos que caleula
PAGOS Realizaun control de |+ Crea o Actualiza convenios de pago. Valor sustituto de la
convenios depagoy |+ Realiza un control de saldos por vivienda
de saldos por depésitos de enganche y gastos de Diferencia a pagar de
depdsitos en dinero. originaron. acuerdo a la vivienda que
o Lleva un control de dias y pagos eligié el prospecto.
atrasados. Nuamero de
Mensualidades de la
diferencia a pagar
Mensualidad
aproximada del crédito
estimado durante toda ia
vida del crédito.
CATALOGOS Actualiza los Actualiza datos de empresas
catalogos de Actualiza lista de vendedores y
desarrollos, desarrolios que se promocionan
vendedores, precios |« Mantiene al dia costos de vivienda,
establecidos en el fechas de construccion, de entrega y
crédito Infonavit vipencia de documentos.
REPORTES Genera repories tanto |« Concentrado de altas
a nivel gerencial como | e  Prospectos a precalificar & inscribir
a nivel operativo. » Reporte de expedientes completos
» Reporte de aréditos autorizados

Reguerimientos Minimos:

16 MB memoria RAM

Plataforma:

s Base de Datos: SQL server ver 6.5

5 MB disco duro disponible
Sistema operativo Windows 95

» Modulos: Visual Basic ver 5.0

Procesador Pentium compatible 1BM
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REPORTES

PSP

La ejecucién del sistema
comienza con el mend
principal.

En esta pantalla se resumen los
principales médutos del
sisterna.

El acceso a cada mddulo es
controlado por cada uno de los
botones de comando.
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La pantalla de altas genera un
nuevo registro por cliente.

: El orden de captura debe ser
[T [T | o © 1 igual al formato de la hoja de
‘ - - primera visita del cliente antes
[FAUCGUTERREZ ZAMO0RA T Mencionado.
. [N [N B

—— a— e - e t—————

iy s

El médulo, crea
automaticamente un NUMeETo
secuenciul por expediente
evitando duplicidad.

i w =

e Yo a— TR
REYES 7 Tel Becado
: (IR [0SCAF egk IR (o0 lm
" (O A2 hs '
: m

Los datos como medio
publicitario, vendedor,
desarrollo, delegacidn y estado,
aparecen en forma de listas
desplegables que permiten
evitar errores de captura.
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o .. [GUTIERREZ
[okborma ., [FEVES
ambraleF .. (05CAR

! v 0%
: [Emprsssc [TELEFONOS DE u—mm SADECV 2] -
m-u Enunci tolevision [ ]

VENDEDON - —F— : G T

RPN TSR

» AL AEVID nmmmnnu iﬂoa:nummpumwcnnm 17/06/1908
| TS Imﬁmmmmumm —T[ B |
280550 “unm:muuu:_”mo.scmnnumcmm-mm |t .
Wld]foomall ___ [do 3 ND LN - —

DELEMT HTOS INTLLIADRD

RS

El médulo de mantenimiento es
utitizado cuando ¢] vendedor
obtiene datos adicionales del
cliente que normalmente no se
obtienen cn ku primera visita.

La pantalla efectia las
busquedas por cliente,
correccion de datos, captura de
seguimientos, integracién de
los documentos, impresion de
apoyos y consultas de la
situacion del crédito del cliente.

La pantalla muestra los tres
primeros seguimientos de
venta, sin embargo posee un
marco desplegable para
visualizar los convenios
restantes por lo que no existen
limitaciones en el numero de
seguimientos.

Y o
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La pantalla de situacion del
crédito Infonavit, despliega
informacién critica para e
otorgamiento del crédito.

Se especifica tanto los dutos de
la empresa o patrdn donde
labora vl Uiente como las
fechis més significativas del
crédita.

El médulo es ejecutado con el
botdn de comando
“SITUACION INFONAVIT”,

El bindn “SALIR” regresa a la
pantaiia de mantenimiento.
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Cusndo el crédito es
autorizsdn, el médulo de pagos
efectiia un control de cuentas
por cliente.

Se glaboran consultas de
piecios de vivienda y convenios
de pago elegidos por el cliente.

Tanto la diferencia a pagar
como el saldo se calculun
automdticamnente.




L PROMSA
CATALOGOS
EHPHT GRS
4 2
[iv ENPRESA: C [CODIED POSTAL YRABAJD: -

{NDMBAE EMPRESA: [TELEFONDS DE MEXICO SADE I.'.V

] [ERTIDAD

[DOMICILIO TRABAJO (AW SULIVAN 345

TRABAJO:

o

| [REGISTAO PATROMAL:

La pantalla de catdlogos
muestra res secciones ¢ marcos
desplegables:

L.MPRESAS
DESARROLLOS
VENDEDORES

Cada una de ellas mantiene
actualizado los datos que el
sistema utiliza y copia
automiticamente tanto en las
pantaltas de caplura como en
los reportes que imprime.

Se recomienda gue la pamalia
de catdlogos sea actualizada
solo por el responsable del
mantenimiento y
administracion del sistema.

[EOVERR VRARBATD: - FRCENPRESE
DELEGATION TAABA
. v
K] 4]Regstalt lde 1 IO |
\
CLAVE NOMDRE DEL DEYARROLD [11] {NICIO CON {01 FiNH.CDNﬂHuCElDN al -
» i TARANGO IV $205,300.00 170971 /0471
Z MIGUEL HIDALGO +1,565,000.00 oA 004
| 3500 -
W] ¢]Regsticri! Jae 2 Teiv] | |
CLAVE NOMERE DEL VENDEDO SUCURSAL -
» 1 GUTIEAREZ PEYES OSCAR POLANCD
Z [ANDRADE VALDEZ JAIME FOLANCO
3 GARCIA JUAN LINDAVISTA,
i PEREZ JUAN LINDAYIS TA
5 GARCIA PEREZ JOSE MANUEL LHAVIGTA -
Ml Registralt [de & GET I
BUSCAR BUCAR BUSCAR ”L‘u:au
eerEsh | [pEsasrolo ] | VEEEDOR puc_v.u.l N
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Conclusiones

Mediante una prueba que se efectué para verificar el tiempo en dias que transcuire
para calificar a 500 clientes ante Infonavit con métodos de registro manual, se
comprobd que los resultados de las calificaciones se obtuvieron en 30 dias pero con el
proceso de venta y la aplicacién del sistema se obtuvieron en tan sélo 18 dias la

efectividad fue de un 40%

Tomando el mismo ejemplo de calificaciones Infonavit, se descubrid que un vendedor
solicitaba sus reportes fuera de tiempo, es decir, no tenia |a certeza de cuando solicitar
su reporte para calificar sus clientes. Si la empresa efectda 300 altas al dia, los datos
para precalficar lo obtendria hasta en 2 dias pero con el nuevo proceso de venta
permite tenerlos en 1 dia. Esto le ocasionaba al vendedor atrasos en sus reportes que

podia obtenerlos por lo menos con 1 dia de anticipacion.

Un sistema de informacién debe estar respaldado por un proceso operativo que permita

conocer cuando se genera la informacion y por quién.

Sistematizar la informacion para el control de créditos hipotecarios origina que no se
obtenga el nivel de éxito deseado, si la empresa o negocio en cuestion no tiene fa
conviccion suficiente de aplicar un proceso de venta hien definido, el que se propone en
el presente trabajo de investigacion, esta sujeto a cambios segun le convenga a la

empresa, pero siempre y cuando no se pierda la idea original del mismo.
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Se necesita un cuidadoso estudio de las ventajas y desventajas de implantar un nuevo
proceso de venta que no afecte totalmente las operaciones y que de manera conjunta
se apliquen los procesos anteriores con los nuevos procesos, esto ayudard a que la

empresa pueda adecuarse a con mayor facilidad a los nuevos procesos.

Esto nos demuestra que las bases de datos relacionales al sistematizarse, ofrece una
aplicacion sencilla, la toma de decisiones depende en gran medida en que el vendedor
maneje los datos con creatividad y da como consecuencia, grandes beneficios a sus

operaciones.

El "vender" en todo lo que abarca su significado, es el fenomeno social mas importante
hasta nuestros dias y el principal motor que le da vida econdmica a las empresas con

fines de lucro.
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