CENTRO UNIVERSITARIO TECNOLOGICO

CEUTEC

FACULTAD DE INGENIERIA

PROYECTO DE GRADUACION

SISTEMA DE GESTION DE RELACION CON LOS CLIENTES PARA BIENES RAICES.

SUSTENTADO POR:

NESTOR FROILAN DUBON TOME, 31941662

PREVIA INVESTIDURA AL TITULO DE LICENCIATURA EN INGENIERIA EN
INFORMATICA

TEGUCIGALPA HONDURAS, C.A.

ENERO, 2024



CENTRO UNIVERSITARIO TECNOLOGICO

CEUTEC

INGENIERIA EN INFORMATICA

AUTORIDADES UNIVERSITARIAS

RECTOR

ROSALPINA RODRIGUEZ GUEVARA

SECRETARIO GENERAL

ROGER MARTINEZ MIRALDA

DECANA CEUTEC

DINA ELIZABETH VENTURA DIAZ

DIRECTORA ACADEMICA CEUTEC

IRIS GABRIELA GONZALES ORTEGA

TEGUCIGALPA, M.D.C HONDURAS, C.A.

ENERO, 2024



SISTEMA DE GESTION DE RELACION CON LOS CLIENTES PARA
BIENES RAICES.

TRABAJO PRESENTADO EN EL CUMPLIMIENTO DE LOS
REQUISITOS EXIGIDOS PARA OPTAR AL TITULO DE:

INGENIERIA EN INFORMATICA

ASESOR:

LOURDES LORENA MENDOZA MEDINA

TERNA EXAMINADORA:
ING. DAVID EDUARDO NAVAS FLORES

ING. OTILIA ORDONEZ

TEGUCIGALPA, M.D.C. HONDURAS, C.A.

ENERO, 2024



DEDICATORIA

Este trabajo lo dedico en primer lugar a Dios por permitirme llegar hasta este momento. A mi
madre (QDEP) por su constante apoyo y amor incondicional, quien con su guia y aliento fue la

luz que ilumino este sendero académico.

Néstor Froilan Dubén Tomé



AGRADECIMIENTOS

Agradezco a mi esposa y a mis hijos, por su acompariamiento en todos los procesos de mi
carrera, logrando que el camino recorrido fuese mas tolerable; a mis catedréaticos, cuyo
conocimiento y orientacion han sido fundamentales para mi crecimiento intelectual; a mis
amigos y comparieros, por su compafiia y alegria durante estos afios de estudio; a las autoridades
de la universidad CEUTEC/UNITEC, quienes me permitieron con su apoyo poder culminar mis
esfuerzos y finalmente, a todas las personas que creen en el poder del conocimiento y la

perseverancia.

Néstor Froilan Dubén Tomé



RESUMEN EJECUTIVO

La industria de bienes raices, es un componente esencial de la economia global, ha sido testigo
de una evolucidn significativa en sus procesos operativos debido a diversos factores, incluida la
tecnologia, la regulacién cambiante y las demandas cambiantes de los consumidores. Esta
investigacion se enfoca en analizar en detalle como los procesos en la industria de bienes raices
han evolucionado y adaptado para enfrentar los desafios y aprovechar las oportunidades en este

panorama en constante cambio.

La basqueda y evaluacion de propiedades han experimentado una revolucion gracias a las
herramientas en linea que permiten a los compradores explorar una amplia gama de opciones de
manera mas rapida y efectiva. La comercializacion se ha expandido hacia plataformas digitales y
redes sociales, ampliando el alcance y la visibilidad de las propiedades. La transaccion, una vez
caracterizada por procesos burocraticos, ha adoptado transferencias electronicas, acelerando la

finalizacion de acuerdos.

Esta investigacion ha demostrado que los procesos en la industria de bienes raices estan
experimentando una transformacion profunda debido a la influencia de la tecnologia. Si bien esta
evolucion ha mejorado la eficiencia y la accesibilidad en muchos aspectos, también ha
presentado desafios cruciales que deben abordarse para garantizar un futuro sélido y exitoso para
la industria. Producto de esta investigacion se realiz6 un sistema para gestionar la relacion con

los clientes.

Palabras clave: procesos operativos, tecnologia, bienes raices, plataformas digitales.



ABSTRACT

The real estate industry, an essential component of the global economy, has witnessed significant
evolution in its operational processes due to various factors, including technology, changing
regulation, and changing consumer demands. This research focuses on analyzing in detail how
the processes in the real estate industry have evolved and adapted to meet the challenges and take

advantage of the opportunities in this constantly changing landscape.

Property search and evaluation have undergone a revolution thanks to online tools that allow
buyers to explore a wide range of options more quickly and effectively. Marketing has expanded
to digital platforms and social media, expanding the reach and visibility of properties.
Transaction, once characterized by bureaucratic processes, has embraced electronic transfers,

accelerating deal completion.

This research has shown that the processes in the real estate industry are undergoing a profound
transformation due to the influence of technology. While this evolution has improved efficiency
and accessibility in many ways, it has also presented crucial challenges that must be addressed to
ensure a strong and successful future for the industry. As a result of this research, a system was

created to manage the relationship with customers.

Keywords: operational processes, technology, real estate, digital platforms.
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GLOSARIO

A

Acuerdo de compra

Contrato escrito que el comprador y el vendedor firman definiendo los términos y condiciones
bajo los cuales la propiedad sera vendida. (Haden, 2008).

B

Bienes raices

Basicamente, los bienes raices son un pedazo de tierra a la que se le agregan mejoras ya sea

naturales o hechas por el hombre. (Venegas, 2019).
Bienes Inmuebles

En términos generales, los bienes inmuebles son aquellos elementos que se encuentran adheridos
a la tierra, como terrenos, construcciones, fabricas, entre otros, y que pueden ser objeto de
transacciones comerciales en el &mbito inmobiliario. Estos bienes pueden ser alquilados,
traspasados, cedidos o vendidos entre distintas entidades, ya sean individuos, empresas,
organizaciones benéficas, religiosas, educativas, fideicomisos o cualquier entidad juridica

reconocida por la ley. (Escobar, 2023)
L
Lavado de activos

Es el conjunto de operaciones realizadas por una 0 méas personas naturales o juridicas, tendientes
a ocultar o disfrazar el origen ilicito de bienes o recursos que provienen de actividades delictivas.
(CNBS, 2021)

M
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Marketing Inmobiliario

todas las acciones tendientes a comunicar el nombre de nuestra empresa, de nuestros productos,
la forma de generar una imagen de prestigio, calidad de prestacion del servicio, y la
implementacion de diferentes estrategias para atraer y captar productos inmobiliarios, inversores,
desarrolladores y compradores que finalmente adquieran nuestro servicio, y a su vez,
contribuyan a generar un posicionamiento positivo en toda la sociedad (publicos) que circunda

nuestra empresa. (Woscoboinik, 2010)

R
Realtor

El término REALTOR es una marca registrada que identifica al profesional inmobiliario que es
miembro de la Asociacion Nacional de REALTORS vy subscribe su estricto Cadigo Etico.

(Spanish International Realty Alliance, s.f.).

Redes Sociales

Los puntos de la imagen son personas 0 a veces grupos Y las fincas indican las interacciones
entre personas y/o grupos. (Villalta, 2003)

T
Tecnologia

La tecnologia es el vinculo que comunica el mundo natural con el mundo artificial que el hombre
ha sido capaz de modelar, y es éste el que dinamiza la relacion entre ambos mundos. (Cervera,
2014).

Tasacion comercial



XV

Es un proceso que consiste en analizar las caracteristicas de un inmueble para determinar su
valor comercial real. Son los factores que el tasador estudia antes de definir el costo son las
siguientes: caracteristicas fisicas y funcionales como: la ubicacién o el area de la propiedad,
aspectos del entorno como la situacién econdémica y social, asi como los beneficios que podria

tener dicha propiedad en el futuro. (Prestamype, 2021)



. INTRODUCCION

La industria de bienes raices, como uno de los pilares fundamentales de la economia, ha sido
historicamente reconocida por su papel en la construccion de comunidades, la generacion de
inversiones vy la satisfaccion de las necesidades habitacionales y comerciales de la sociedad. Sin
embargo, en un mundo en constante evolucion impulsado por la tecnologia y el cambio
socioecondmico, los procesos que sustentan esta industria también han experimentado una

transformacion significativa.

La interseccion entre la tecnologia y la industria de bienes raices ha dado lugar a una serie de
cambios profundos en la forma en que se realizan los procesos clave. Desde la identificacion de
oportunidades de inversion hasta la gestion cotidiana de propiedades, la integracion de la
tecnologia ha demostrado ser un catalizador para la optimizacion, la eficiencia y la creacion de
experiencias mas satisfactorias tanto para los profesionales del sector como para los clientes

finales.

Se realizd la investigacion acerca de procesos de bienes raices, que demostrd que en gran parte
de las agencias de bienes raices, estos, son llevado a cabo de forma obsoleta, tomando en cuenta
la disponibilidad de tecnologia existente al dia. Es asi que la creacion de un sistema de gestion de
relacién con los clientes viene a dinamizar y garantizar la correcta administracion de sus

procesos.



II. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

2.1 Antecedentes

La industria de bienes raices ha sido histéricamente reconocida como un componente vital de la
economia global, con un papel fundamental en la construccién de comunidades, la inversion y la
satisfaccion de las necesidades habitacionales y comerciales. Sin embargo, en los Gltimos afios,

esta industria ha experimentado cambios significativos en sus procesos debido a la influencia de

la tecnologia y otros factores de cambio.

A medida que la tecnologia ha avanzado y se ha vuelto omnipresente en la sociedad moderna, su
influencia en la industria de bienes raices ha sido innegable. Plataformas en linea, aplicaciones
moviles, andlisis de datos y herramientas de inteligencia artificial han comenzado a redefinir la
forma en que los compradores, vendedores, inversores y agentes inmobiliarios interactian en
cada etapa del ciclo inmobiliario. Estas tecnologias han permitido una mayor accesibilidad a la

informacion, agilizado los procesos y enriqueciendo la experiencia del cliente.

En los dltimos afios, estudios y analisis han comenzado a explorar como esta transformacion
tecnologica esta dando forma a los procesos en la industria de bienes raices. Investigaciones
como La Organizacion para la Cooperacion y el Desarrollo Econémicos (OCDE) examinaron
cémo las plataformas en linea han afectado la busqueda de propiedades y la toma de decisiones
por parte de los compradores, destacando la importancia de la accesibilidad y la transparencia de

la informacion.

A pesar de estos avances, aun existen areas que requieren una investigacion méas profunda y una
comprensién mas completa. La seguridad de los datos, la adopcién generalizada de tecnologias
emergentes como la realidad virtual y aumentada en la comercializacion de propiedades, asi
como el impacto a largo plazo en la relacion entre los agentes y los consumidores, son solo

algunos de los aspectos que merecen una exploracion més detallada.



Segun el Instituto Nacional de estadistica INE en su XVII Censo Nacional de Poblaciony VI de
Vivienda 2013, en el area urbana de Francisco Morazén existen 263,093 de las cuales 31,843 se

encuentran desocupadas, lo que representa un 12% de casa para alquileres.

En este contexto, esta investigacion busca profundizar en la comprension de cdmo la industria de
bienes raices esta siendo remodelada por la tecnologia y otros factores, y codmo esta evolucién

esta influenciando a los diversos actores involucrados y la dindmica general del mercado.
2.2 Enunciado / Definicion del Problema

El estudio pretende mostrar el estado de obsolescencia del actual sistema de gestion al cliente

utilizado por la mayoria de las agencias de bienes raices de Tegucigalpa.
2.3 Preguntas de Investigacion

¢Cuales son los desafios y oportunidades que la industria de los bienes raices representa para los

empresarios?

¢Cudles son las instituciones que regulan las empresas de bienes raices en Honduras y que

beneficios representan para éstas?

¢Como influye la tecnologia y otros factores de cambio en la transformacion de los procesos

administrativos en una agencia de bienes raices?

¢Qué metodologia es la utilizada por las agencias de bienes raices para gestion de clientes?
2.4 Hipdtesis y/o Variables de Investigacion

¢ No existe una obsolescencia significativa en la gestion al cliente y proceso de la informacion
utilizado por las agencias de bienes raices de Tegucigalpa.
e Existe una obsolescencia significativa en la gestion al cliente y proceso de la informacion

utilizado por las agencias de bienes raices de Tegucigalpa.



2.5 Justificacion

Segin (BANHPROVI, 2023) la inversion en viviendas aumento del 2022 al 2023 en un 33%. Lo
que demuestra que en Honduras la industria de los bienes raices es rentable, pero es de suponer
que el posicionamiento de cada agencia dependera del valor agregado que esta ofrezca, porque

en realidad quien determina la prosperidad de un negocio es el cliente.

Debido a lo anterior planteado se requiere una investigacion mas profunda para determinar la
situacion actual de las agencias de bienes raices dentro del marco del gobierno, cuya ubicacién se
limite al Distrito Central y de la gestion al cliente, que éstas practiquen, para poder optimizar su

desempefio y productividad.



1. OBJETIVOS

3.1 Objetivo General

Analizar la transformacion de los procesos administrativos en la industria de bienes raices en
Tegucigalpa M.D.C identificando los desafios y oportunidades que esto conlleva para los agentes

involucrados, en la compra, venta y alquileres de bienes inmuebles.
3.2 Objetivos Especificos

e Identificar las innovaciones tecnoldgicas mas relevantes y sus efectos en la eficiencia,
accesibilidad y calidad de los procesos en la industria de bienes raices. Modificar un
poco.

e Examinar como la evolucion de los procesos esta influyendo en los roles y habilidades
requeridas para los profesionales de la industria de bienes raices, y como estan
respondiendo a estos cambios.

e Analizar como la transformacion de los procesos administrativos esta afectando la
relacion entre los agentes tradicionales y los consumidores, y si se estan estableciendo
nuevos modelos de interaccion.

e Explorar como la tecnologia esta abriendo oportunidades para la creacion de nuevos

modelos de negocio y la entrada de nuevos actores en la industria de bienes raices.



IV. MARCO TEORICO

En su encuesta de hogares de propositos multiples, de acuerdo al (INE) para el afio 2022 asegura
que en Honduras existen 2,498,816 viviendas.

“Autoridades de la CHICO, expusieron gue el déficit habitacional en Honduras es de 500,000
viviendas, de las cuales 400,000 corresponden a vivienda social para familias de bajos ingresos y
100,000 para la clase media” (Burgos, 2022).

Por otro lado, la carestia en la mano de obra e insumos de construccion aumenta la posibilidad de
gue menos hondurefios puedan acceder a una vivienda propia, aumentando asi la cantidad de

alquileres ya sea en viviendas colectivas o viviendas individuales.

Por lo que cada jefe o jefa de hogar necesita de medios que le proporcionen informacion
fidedigna para encontrar las mejores ofertas en las mejores ubicaciones. Situacion que no es
facil, ya que a ello se debe sumar el pago a la inmobiliaria. Segin (Red Inmobiliaria, 2019): en
Tegucigalpa se paga a la agencia de bienes raices el 5 0 7% del valor al que se vende el

inmueble.
El Lavado de Activos y las instituciones reguladoras en Honduras

“Los bienes inmuebles son una opcidn popular para la inversién, pero también atraen a los
delincuentes que utilizan los bienes inmuebles en sus actividades ilicitas o para lavar sus
ganancias delictivas” (ACFCS, 2022).

La industria de bienes raices puede verse amenazada por el problema de control activos por parte
del gobierno, ya que debido a la cantidad de efectivo que suele utilizarse en cada transaccion, es
un ente llamativo al flagelo de lavado de activo. Por ello es importante que cada agente
inmobiliario esté muy familiarizado con las leyes concernientes del pais y cefiirse a los procesos

tradicionales y legales que requiere este sector.

En Honduras existe una organizacion que se encarga de asesorar y capacitar a las agencias

miembros. Asi puedo mencionar a la Cdmara Nacional de Bienes Raices de Honduras



(CANABIRH) perteneciente a la Confederacion Inmobiliaria Latinoamericana (CIL) con sede en
Brasil, que promueve la Asociacion Nacional de Realtors (NAR) para establecer los deberes

hacia el publico y clientes mediante un codigo de ética.

“Realtors es un sistema disefiado en Estados Unidos como una designacion de prestigio otorgada
a los agentes de bienes raices independientes y a las empresas dedicadas al rubro inmobiliario a
nivel mundial” (Medina Martinéz & Dubon del Cid, 2016, pag. 1).

Cabe notar que en Honduras también existe un instrumento de regulacién de los bienes
inmuebles, El Instituto de la Propiedad, que se encarga por parte del gobierno, de registrar en una
base de datos el bien inmueble como tal y el duefio al que pertenece. Y esto es de caracter
obligatorio. En cuanto a la regulacion de los alquileres de bienes inmuebles existe el
Departamento Administrativo del Inquilinato, con sede en Tegucigalpa M.D.C y regionales en
San Pedro Sula, La Ceiba y Santa Rosa de Copan.

La Demanda de la Industria Inmobiliaria

Segun (Medina Martinéz & Dubdn del Cid, 2016): 7 de cada 10 hondurefios rentan el bien
inmobiliario donde residen. Entendiendo que conocen el lugar de residencia. Por lo que 3 de
cada 10 utilizan otros medios para poder ubicar un inmueble que satisfaga sus requerimientos
primordiales. Tomando en cuenta lo anterior, esos otros medios suelen ser anuncios en

periddicos, en radio y television, app mavil, redes sociales, portales web, etc.

Seglin (Camacho, Barrera, Sierra, Fonseca, & Alvarez, 2019) en su articulo “Como crece la
demanda inmobiliaria en Centroamérica”, La demanda inmobiliaria se concentra en las ciudades
de San Pedro Sula 'y Tegucigalpa, pero es en ésta ultima donde se da la mayor demanda debido a

la concentracion de oficinas gubernamentales y de organismos multilaterales.

Cabe sefialar que no solo las personas naturales son clientes, también organismos extranjeros y
nacionales, asi como personas juridicas, es decir diferentes tipos de negocios que necesitan de un
espacio para compra o alquiler, para ejercer sus actividades, ya sean grandes o pequefias

empresas.



Procesos Tradicionales en la Industria de Bienes Raices.

Los procesos administrativos de las agencias de bienes raices en Honduras pueden variar
dependiendo del enfoque de la agencia y sus practicas especificas. Sin embargo, los procesos
tradicionales que suelen estar involucrados en las operaciones de una agencia de bienes raices

obtenidos a través de entrevista a agentes inmobiliario en Tegucigalpa y son:

Adquisicion y Listado de Propiedades: esto conlleva la busqueda de propiedades disponibles
para la venta o alquiler, la evaluacion de propiedades para determinar su valor y condiciones, la
obtencion de los detalles y documentacion necesarios para el listado de la propiedad en el

mercado.

Marketing y Promocion: desarrollo de estrategias de marketing para promocionar las
propiedades en linea y fuera de linea, también la creacidn de contenido visual y descripciones
atractivas para las propiedades, asi como la publicacion de propiedades en sitios web de listados,

redes sociales y otros canales relevantes.

Interaccidn con Clientes: este es uno de los procesos mas relevante pues encontramos respuesta
a consultas de compradores interesados y programacion de visitas a las propiedades, consultas
con vendedores para comprender sus necesidades y objetivos de venta,

Negociacion y Cierre: facilitacion de las negociaciones entre compradores y vendedores que
conlleva la ayuda en la redaccion y revision de contratos de compra/venta o alquiler y
obviamente la coordinacion de la firma de documentos y el cierre de la transaccion. Esto
conlleva también el registro del bien inmueble que segun (Honduras, 2004) por medio de la ley
de propiedad comprendera los derechos reales constituidos sobre bienes inmuebles, asi como los

gravamenes y anotaciones preventivas que se constituyan sobre ellos.

Gestion de Propiedades: administracion de propiedades en alquiler, incluyendo la basqueda de
inquilinos, la cobranza de alquileres y la resolucion de problemas relacionados y el

mantenimiento y seguimiento de las propiedades administradas.



Analisis del Mercado: recopilacion y andlisis de datos sobre tendencias del mercado, precios de
propiedades comparables y demanda de bienes raices y utilizacién de la informacién para

asesorar a los clientes sobre precios y estrategias de compra/venta.

Cumplimiento Normativo: asegurarse de que todas las transacciones y actividades cumplan con
las leyes y regulaciones de bienes raices en Honduras, también el asesoramiento a los clientes

sobre las implicaciones legales de las transacciones.

Seguimiento y Servicio al Cliente: mantenimiento de una comunicacion constante con los
clientes para proporcionar actualizaciones y responder a sus preguntas, atendiendo problemas y

necesidades que puedan surgir antes, durante y después de las transacciones.

Formacion y Desarrollo Profesional: mantenimiento de un aprendizaje continuo sobre las

tendencias del mercado, las regulaciones cambiantes y las nuevas tecnologias relevantes.

La industria de los bienes raices se ve afectada por diferentes factores que podrian reducir su
capacidad de produccion, como ser:

Necesidad de Eficiencia Operativa: La industria de bienes raices involucra una serie de
procesos complejos, como la evaluacién de propiedades, la negociacién de precios, la
documentacion legal y la gestion de transacciones financieras. La optimizacion de estos procesos
puede reducir los tiempos de espera, los costos operativos y los posibles errores humanos,

mejorando asi la eficiencia general de la industria.

Experiencia del Cliente: La compra, venta o alquiler de una propiedad es una decision de vida
importante para los clientes. Los procesos ineficientes pueden dar lugar a retrasos, malentendidos
y frustraciones para los clientes. Al mejorar los procesos, se puede proporcionar una experiencia
mas fluida y satisfactoria, 1o que a su vez puede impulsar la lealtad del cliente y el boca a boca

positivo.

Tecnologias Emergentes: La industria de bienes raices esta siendo impactada por las
tecnologias emergentes, como la inteligencia artificial, la analitica de datos y la realidad virtual.

Estas tecnologias tienen el potencial de transformar la forma en que se realizan los procesos en la
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industria. Investigar como integrar estas tecnologias de manera efectiva puede generar ventajas

competitivas y mejorar la innovacién en el sector.

Cambios en la Regulacion: Las leyes y regulaciones que rigen la industria de bienes raices
pueden variar segun la ubicacion y el tiempo. Estar al tanto de estos cambios y adaptar los
procesos en consecuencia es esencial para garantizar la conformidad legal y evitar problemas

futuros.

Impacto Econdmico: La eficiencia en los procesos puede influir directamente en la rentabilidad
de las empresas de bienes raices. Al reducir los costos operativos y acelerar las transacciones, se

puede aumentar el margen de beneficio y permitir una asignacion mas eficiente de recursos.

Segun la desarrolladora de plataformas (WASI, 2022) en su articulo de analisis FODA para

agencias de bienes raices determina lo siguiente:
En cuanto a fortalezas.

Conocimiento del mercado

e Circulo de influencia o networking

« Experiencia en marketing

« Reputacion o posiciones de liderazgo

o Identidad de marca positiva y reputacion local
En cuanto a debilidades.

o Inexperiencia

« Nuevo en el mercado o en la profesion

« Circulo de influencia reducido

o Pérdidas de activos



o Criticas negativas en linea
e Procesos lentos
o Falta de herramientas digitales
En cuanto a amenazas.
e Recesion econdémica
e Aumento de los tipos de interés
e Movimientos demograficos
« Cambios constantes o estancamiento en el inventario
e Innovaciones tecnoldgicas
En cuanto a oportunidades.
« Fortalecimiento econémico local o nacional
e Apertura de nuevos mercados
e Tipos de interés mas bajos
e Oportunidades de inversion

Por lo que se observa una marcada orientacién en cuanto a la actualizacion de los procesos
administrativos de una empresa de bienes raices para que ésta tome posicionamiento y

estabilidad en el mercado en cuestién.
Tipos de bienes raices

Segun (Tadiotto, 2023) en su Blog Cliengo, existen al menos 5 tipos de bienes raices:

11
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Por naturaleza: son los bienes que no se pueden mover o trasladar, principalmente se trata del

suelo o subsuelo de un terreno.

Por incorporacién: son todas las estructuras o construcciones que se afiaden a los bienes raices
por naturaleza, es decir, al terreno. Por lo tanto, una vez adheridos al suelo, ya no pueden

Separarse de este.

Por destino: son bienes muebles que pertenecen al duefio de una propiedad y funcionan como
accesorios de esta. Son necesarios para su explotacion, por ello la ley también los concibe como

inmuebles. Por ejemplo, herramientas para trabajar la tierra.
Por analogia: son derechos sobre otros bienes inmuebles, por ejemplo, la hipoteca de una casa.

Por representacion: son los documentos que acreditan que una persona es el propietario de un

bien inmueble. Ejemplo: las escrituras o registros de propiedad.

En el cual también explica que un agente de bienes raices ademas de ser un profesional que
ofrece servicios a compradores como a vendedores, debe tener por lo menos las siguientes
funciones en su labor:

e Asesorar a los participantes de las transacciones vinculadas a los bienes raices.
e Mediar entre la oferta y la demanda.
e Gestionar las operaciones inmobiliarias.

En resumen, Tadiotto, aclara que una agencia de bienes raices conlleva actividades que estan
destinadas a resolver las gestiones y operaciones que necesita el cliente, de las cuales tomo las
mas relevantes a continuacion:

La tasacion comercial, el cual involucra conocer el valor de venta de un inmueble.

El acompafamiento, dirigido a los compradores o los vendedores y consiste en la busqueda y
visita a la propiedad si el cliente es un comprador. Y si es un vendedor incluye lo que es el
marketing inmobiliario, gestion de las visitas, asesoramiento en la condicion de la venta,
negociacion, etc.

Gestion documental y legal, en lo cual incluye redaccion y tramites necesarios para la compra o
alquiler de un inmueble.
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Asesoramiento sobre inversiones, algunos clientes buscan la ayuda de un agente para invertir
en bienes raices. Este servicio puede ayudar a ampliar el alcance de una agencia.

Menciona el hecho también que, para tener una agencia competitiva, se tiene que estar en la red,
es decir en internet, asi como aplicar un marketing inmobiliario adecuado, pero lo mas
imprescindible es la rapidez en la atencion al cliente.

Marketing Inmobiliario

Un reporte publicado por Lamudi, una empresa de bienes raices experta, destaco que
la tendencia hacia el uso de la tecnologia se vio potenciada tras el confinamiento
provocado por la emergencia sanitaria y aumento6 en 95 % las busquedas de los
usuarios para comprar o rentar inmuebles. ( Pursell, 2023).

El uso de un CRM inmobiliario donde los cambios tecnoldgicos desempefian un papel
determinante en el sector inmobiliario, sin dejar de lado el trato humano de los agentes
inmobiliarios, ayuda de forma determinante a adaptarte a las nuevas corrientes del mercado de
los bienes raices.



14

V. METODOLOGIA /PROCESO

5.1 Enfoquey Métodos

“El enfoque mixto representa un conjunto de procesos sistematicos, empiricos y criticos de
investigacion e implican la recoleccidn y el analisis de datos cuantitativos y cualitativos, asi
como su integracién y discusion conjunta, para realizar inferencias producto de toda la
informacion recabada y lograr un mayor entendimiento del fendmeno bajo estudio”. (Hernandez,
Fernandez, & Baptista, 2008).

Se utilizo el enfoque mixto porque la investigacidn requiere métodos tanto cualitativos como las
entrevistas que son recabadas a través de preguntas abiertas y cuantitativos como las encuestas

recabadas por medio de preguntas cerradas de seleccién mdltiple cerradas.
5.2 Poblacion y Muestra.

5.2.1 Poblacién

“Es el conjunto de todos los casos que concuerdan con una serie de especificaciones, una
deficiencia que se presenta en algunos trabajos de investigacidn es que no describen lo suficiente

las caracteristicas de la poblacién” (Hernandez, Fernandez, & Baptista, 2008).

La seleccion de la poblacion fue enfocada a la comunidad de Tegucigalpa tomando en cuenta la
gran cantidad de inmobiliarias que existen. Segun la Cdmara de Comercio de Tegucigalpa CCIT,
existen en sus registros 122 empresas afiliadas, hasta esta fecha, que pertenecen a este rubro.

5.2.2 Muestra

“La muestra, es en esencia, un subgrupo de la poblacion. Digamos que es un subgrupo de
elementos que pertenecen a ese conjunto definido en sus caracteristicas al que llamamos

poblacion” (Hernandez, Fernandez, & Baptista, 2008).
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Se realizaron dos entrevistas y unas encuestas tanto a agentes de bienes raices como a 17
personas al azar, para obtener conocimiento del entorno industrial por medio de las entrevistas y

las encuestas para obtener las preferencias de los clientes.
5.3 Unidad de Analisis y Respuesta

Tabla V.1 Unidad de andlisis y respuestas

Unidad de Analisis Respuesta

¢Cuéles son los desafios y oportunidades que la Gerente
industria de los bienes raices representa para los

empresarios?

¢Cudles son las instituciones que regulan las empresas | Gerente
de bienes raices en Honduras y que beneficios

representan para éstas?

¢Coémo influye la tecnologia y otros factores de Gerente
cambio en la transformacién de los procesos

administrativos en una agencia de bienes raices?

¢Qué metodologia es la utilizada por las agencias de Gerente

bienes raices para gestion de clientes?

Fuente: Elaboracion propia

5.4 Técnicas e Instrumentos Aplicados

5.4.1 La Entrevista

“Las entrevistas implican que una persona calificada (entrevistador) aplica el cuestionario a los
participantes; el primero que hace las preguntas a cada entrevistado y anota las respuestas. Su

papel es crucial, es una especie de filtro”. (Hernandez, Fernandez, & Baptista, 2008).
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Se utilizo el instrumento de la entrevista para captar y entender los procesos de una transaccion

de bienes raices y poder identificar sus desafios y oportunidades.
5.4.2 Encuesta

” En nuestra clasificacion serian investigaciones no experimentales transversales o
transaccionales descriptivas o correlacionales-causales, ya que a veces tienen los propdsitos de
unos u otros disefios y a veces de ambos, generalmente utilizan cuestionarios que se aplican en

diferentes contextos”. (Hernandez, Fernandez, & Baptista, 2008).

Por medio de este instrumento se recolectd la informacion de una forma masiva y rapida a través

de encuestas cerradas.
5.5 Fuentes de Informacion

5.5.1 Fuentes Primarias

Las fuentes primarias son utilizadas por el investigador para elaborar el marco tedrico u otros
propdsitos; se incluyen al final del reporte, ordenadas alfabéticamente. Cuando un mismo autor
aparezca dos veces, debemos organizar las referencias que lo contienen de la més antigua a la

mas reciente. (Hernandez, Fernandez, & Baptista, 2008).

La fuente primaria es la que se obtuvo a través de la entrevista, ya que por medio de esta
informacion pude identificar las necesidades de los agentes de bienes raices.

5.5.2 Fuentes Secundarias

Fuentes secundarias: contienen informacion primaria, sintetizada y reorganizada. Estan
disefiadas para facilitar y maximizar el acceso a las fuentes primarias o a sus contenidos.
Componen la coleccion de referencia de una biblioteca. Se utilizan cuando no se tiene acceso a la
fuente primaria por una razén especifica, cuando los recursos son limitados y cuando la fuente no

es confiable. Permiten confirmar los hallazgos en una investigacion y ampliar el contenido de la



informacion de una fuente primaria. (Biblioteca Virtual del Sistema de Universidad Virtual,

2023).

Estan relacionadas con libros de textos, publicaciones, sitios web, y articulos especializados

sobre la industria de bienes raices.

17
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id EDT Modo de Nombre de tarea Duracidon Comienzo Fin Predecesoras ul * 107 ago |14 agc 21 ago | 28 a3, go o4 sep 11 sep |lB sep |25
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Abstract . .
4 |3 - Introduccién y Glosario 2 dfias wvie 28/07/23 sab 29/07/23 2 ! !
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12 11 o Fuentes de Informacién 1 dia vie 25/08,/23 vie 25/08/23 10 ] !
13 |12 = Resultados y Aniélisis 2 dias lun 28/08/23 mar 29/08/23 11 ] !
14 |13 = o Conclucidénes y 3 dias mi¢ 30/08,/23 vie 01/09/23 12 ] !
Recomendacidnes ] !
1z 14 = of Anexos 4 dias lun 04/09/23 jue 07,/09/23 13 1 !
16 (15 - 30% del Proyecto 17 dias vie 08/02/23 sab 30/09/23 14 k _—
Tarea Hito externo - Informe de resumen Manual C———————
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Proyecto: Plan de trabajo proyect Hito > Hito inactivo 5dlo el comienzo C
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Tareas externas eessssssSs Solo duracion Progreso D ——
Pagina 1

Figura V.1. 1 Cronograma del Trabajo Realizado

Fuente: Elaboracién Propia
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Figura V.1. 2 Cronograma del trabajo realizado del Sistema

Fuente: Elaboracién Propia
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VI. RESULTADOS Y ANALISIS

6.1 La Entrevista
Basado a las respuestas obtenidas en la entrevista puedo argumentar las siguientes opiniones:

¢Es miembro de la Camara Nacional de Bienes Raices de Honduras (CANABIRH)? ¢ Por

qué?

Como respuesta se obtuvo que no esta registrado. Tiene muy poco conocimiento de la

institucion.
¢,Cuales son los procesos que realiza para llevar a cabo una venta de propiedad?

Lo primero es llegar acuerdo con el duefio para el porcentaje de comisién que es de 5% sobre el
valor de la venta o alquiler, luego se desplaza a la propiedad para tomar fotos y medidas. Como
tercer punto es consensuar con el duefio para un evalud de la propiedad para obtener un precio
real. Luego si todo esta bien, se editan las fotos e informacion para dar publicidad en su pagina
web, en Facebook e Instagram. También si la zona no es de alto riesgo se coloca rotulo o
pancarta promocionando la venta. Una vez que se tiene cliente potencial se hace una cita para
mostrar la casa y se le habla del contexto de la vivienda y las ventajas de la zona. Si se llega a un
acuerdo se hace contrato de compra venta. No se tiene exclusividad para la venta el duefio puede

vender con otra empresa y no se le cobra nada por la promocion.
¢ Cuales son los desafios que ha enfrentado como gerente de una agencia de bienes raices?

El mayor inconveniente son los bancos que tardan mucho tiempo en dar respuesta a un cliente y

en algunas ocasiones no le aprueban el préstamo.

¢ Cudles son las oportunidades que se le han presentado como gerente de una agencia de

bienes raices?

La oportunidad es que existe la posibilidad de crecimiento, porque es una industria que moviliza

bastante dinero.
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¢Como realiza la promocion de un inmueble para venta o alquiler?
Por medio de la pagina web de la empresa, por redes sociales y por rétulos o pancartas.
¢ Dispone de equipo informatico en la oficina? ¢ Con que propdsito?

En la oficina se dispone de algunas computadoras, escaneres e impresoras para la realizacion de

contratos de renta y acuerdos de compraventa.
¢ Dispone de software en linea o de escritorio para gestionar los clientes o los empleados?

Tenemos una aplicacion que es un formulario y se guarda en base de datos para gestion de los

clientes.
¢ Utiliza tecnologia para promocionar sus ventas o alquileres? ¢ Cuales?
Solo se dispone de una pagina web y cuentas gratuitas en Facebook e Instagram.

¢ Cuales cree que serian las ventajas de utilizar un software a medida en linea para gestion

de su empresa?
Habria méas control y una mejor administracion de los clientes y de los egresos e ingresos.
6.2 La Encuesta

Realicé una encuesta en linea con trece preguntas cerradas, en las cuales se refleja la opinion que

la gente tiene sobre algunos aspectos sobre las agencias de bienes raices.



Tabla VI. 1 Conoce por lo menos una agencia de bienes raices
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Descripcion

No. De Casos

Porcentaje

Sl

11

35.3%

NO

64.7%

TOTAL

17

100.0%

Fuente: Elaboracion propia

70.00%
60.00%
50.00%
40.00%
30.00%
20.00%
10.00%

0.00%

64.7%

35.3%

Categoria 1

ES| ENO

Figura VI. 1 Conoce por lo menos una agencia de bienes raices

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla VI. 2 Ha hecho uso alguna vez de una agencia de bienes raices

Descripcion No. De Casos Porcentaje
Sl 10 41.2%
NO 7 58.8%
TOTAL 17 100.0%

Fuente: Elaboracién propia

41%

59%

=S| =NO

Figura VI. 2 Ha hecho uso alguna vez de una agencia de bienes raices

Fuente: Elaboracién propia



Tabla VI. 3 Porque medio encontro la agencia de bienes raices
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Descripcion No. De Casos Porcentaje
Un amigo 3 23.1%
El Periddico 1 7.7%
Television 0 0.0%
Portal Web 7 53.8%
App Movil 0 0.0%
Pancarta 2 15.4%
TOTAL 13 100.0%

Fuente: Elaboracién propia




0
0

7.70%

Serie 1

23.1%

0.00% 10.00% 20.00% 30.00% 40.00% 50.00% 60.00%

M Pancarta M App Movil MPortal Web M Television M El Periédico M Un amigo

Figura VI. 3 Porque medio encontré la agencia de bienes raices

Fuente: Elaboracion propia

Tabla VI. 4 Que tan eficiente fue el servicio

Descripcion No. De Casos Porcentaje
MALO 0 0.0%
REGULAR 3 23.1%
BUENO 6 46.2%
MUY BUENO 4 30.8%
TOTAL 13 100.0%

Fuente: Elaboracién propia




0%

46%

= MALO = REGULAR =BUENO = MUYBUENO

Figura VI. 4 Que tan eficiente fue el servicio

Fuente: Elaboracion propia

Tabla VI. 5 Utilizaba tecnologia la agencia de bienes raices
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Descripcion No. De Casos Porcentaje
Sl 9 64.3%
NO 5} 35.7%
TOTAL 14 100.0%

Fuente: Elaboracién propia




=S| =mNO

Figura VI. 5 Utilizaba tecnologia la agencia de bienes raices

Fuente: Elaboracion propia

Tabla VI. 6 Que tecnologia usaba la agencia de bienes raices
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Descripcion No. De Casos Porcentaje
CATALOGO EN LINEA 2 11.8%
PORTAL WEB 4 23.5%
REDES SOCIALES 8 47.1%
RESERVACION EN LINEA 2 11.8%
APP MOVIL 1 5.9%
TOTAL 17 100.0%

Fuente: Elaboracion propia
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50.00% 47.10%
45.00%
40.00%
35.00%
30.00%
25.00% 23.50%
20.00%
15.00% 11.80% 11.80%
10.00% 5 90%
5.00% .
0.00%
CATALOGO EN PORTAL WEB REDES SOCIALES ~ RESERVACION EN APP MOVIL
LINEA LINEA
M Serie 1
Figura VI. 6 Que tecnologia usaba la agencia de bienes raices
Fuente: Elaboracion propia
Tabla V1. 7 Le gustaria contactar y reservar cita por medio de un portal web
Descripcion No. De Casos Porcentaje
Sl 14 93.3%
NO 1 6.7%
TOTAL 15 100.0%

Fuente: Elaboracién propia
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7%

93%

=S| =NO

Figura VI. 7 Le gustaria contactar y reservar cita por medio de un portal web

Fuente: Elaboracion propia

Tabla VI. 8 Ha vendido una propiedad por medio de agencia de bienes raices

Descripcion No. De Casos Porcentaje
Sl 4 26.7%
NO 11 73.3%
TOTAL 15 100.0%

Fuente: Elaboracién propia
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=S| =mNO

Figura VI. 8 Ha vendido una propiedad por medio de agencia de bienes raices

Fuente: Elaboracion propia

Tabla VI. 9 Ha comprado una propiedad por medio de una agencia de bienes raices

Descripcion No. De Casos Porcentaje
Sl 1 6.7%
NO 14 93.3%
TOTAL 15 100.0%

Fuente: Elaboracién propia




93%

Figura VI. 9 Ha comprado una propiedad por medio de una agencia de bienes raices

Fuente: Elaboracion propia

7%

=S| =mNO
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Tabla VI. 10 Ha alquilado una propiedad por medio de una agencia de bienes raices

Descripcion No. De Casos Porcentaje
Sl 6 40.0%
NO 9 60.0%
TOTAL 15 100.0%

Fuente: Elaboracién propia
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40%

60%

=S| = NO

Figura VI. 10 Ha alquilado una propiedad por medio de una agencia de bienes raices

Fuente: Elaboracién propia

Tabla VI. 11 Que servicios le gustaria que ofreciera un portal web de una agencia

Descripcion No. De Casos Porcentaje
CATALOGO CON PRECIOS 14 93.0%
ING. DE FOTOGRAFIAS DE PROP. 1 7.0%
RECERVACION DE CITAS 0 0.0%
CONTACTO CON AGENTE 0 0.0%
ACCESO A DOCUMENTACION 0 0.0%
PAGOS EN LINEA 0 0.0%
TOTAL 15 100.0%

Fuente: Elaboracion propia



PAGO EN LINEA = 0%

ACCESO A DOCUMENTACION = 0%
CONTACTO CON AGENTE | 0%
RECERVACION DE CITAS = 0%
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Figura VI. 11 Que servicios le gustaria que ofreciera un portal web de una agencia

Fuente: Elaboracion propia

Tabla VI. 12 Vive en Tegucigalpa
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Descripcion No. De Casos Porcentaje
Sl 10 62.5%
NO 6 37.5%
TOTAL 16 100.0%

Fuente: Elaboracién propia
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38%

62%

=S| =mNO

Figura VI. 12 Vive en Tegucigalpa

Fuente: Elaboracion propia
6.2.1 Analisis de la Encuesta Cuantitativa

Se obtuvieron diferentes respuestas, las cuales ayudaran a realizar una investigacion mas
efectiva, la mayoria de los encuestados viven en Tegucigalpa, coinciden en que es importante
tener acceso a tecnologia para comparar precios y visualizar inmuebles. Hoy en dia, existen mas
inmobiliarias, por lo que contar con un valor agregado puede hacer la diferencia entre quedarse

relegado o entrar en el campo competitivo del mercado.
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VIl. CONCLUSIONES

En base a las encuestas y entrevistas realizadas, los clientes esperan que la industria de los bienes

inmuebles se alinee a los servicios comodos que ofrece la tecnologia.

Actualmente las empresas de bienes raices solo utilizan como avance tecnolégico el uso de
Redes Sociales y pequefios formularios para gestion de clientes, sin que estos ofrezcan un

seguimiento adecuado del cliente.

Basado en la encuesta la mayoria de las personas quieren seguridad a la hora de hacer una
transaccion por lo que piensan que hacer uso de una agencia de bienes raices es una garantia de
ello.

La tecnologia es de suma importancia en una agencia de bienes raices, por el seguimiento que se

le de al cliente y el control que se tiene sobre la empresa.
Basado en la encuesta las personas no consideran el pago en linea a la hora de una transaccion.

Tomando en cuenta las entrevistas y lo investigado, existen mas oportunidades que desafios a la

hora de administrar una agencia de bienes raices.

La metodologia utilizada por la mayoria de las agencias de bienes raices es la tradicional,
mediante documentos fisicos y demostraciones presenciales, haciendo que el proceso de la

transaccion sea menos expedito.
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VIilIl. RECOMENDACIONES

Concientizar a los empresarios de los bienes raices sobre la necesidad de actualizar sus procesos
administrativos, para que los proteja y garantice la calidad y legalidad de sus servicios.

Capacitar a los agentes de bienes raices para que adquieran conocimientos actualizados sobre

administracion para empresas de bienes raices.

Promocionar software que satisfaga las necesidades de los agentes de bienes raices, para que

administren procesos y gestionen clientes de una manera efectiva.

Actualizar a la tecnologia necesaria para que obtengan un posicionamiento dentro del mercado

para ese rubro.

Desarrollar un sistema que automatice y preste los servicios requeridos en los procesos de
atencion al cliente, gestion de inmuebles y todas aquellas areas dentro del negocio que puedan
ser relevantes para prestar mejor y la mas rapida atencion y servicio, logrando asi mejorar y

garantizar la veracidad e integridad el proceso de la informacion.



37

IX. APLICABILIDAD

9.1 MANUAL TECNICO

9.1.1 Propo6sito

El propésito de un manual técnico para un sistema CRM (Customer Relationship Management)
en el ambito de bienes raices es proporcionar una guia detallada y exhaustiva sobre el
funcionamiento, la configuracion, la implementacion y el mantenimiento de la plataforma CRM
especificamente disefiada para el sector inmobiliario. Este manual esta dirigido a desarrolladores,
administradores de sistemas, técnicos informéticos y cualquier persona involucrada en la gestion,

optimizacion y utilizacion del sistema CRM.

9.1.2 Alcance

El alcance del manual debe ser lo suficientemente amplio como para cubrir todas las necesidades
de quienes utilicen el sistema CRM en el ambito de bienes raices, desde los técnicos que lo
instalan hasta los agentes inmobiliarios que lo utilizan en su trabajo diario. Un enfoque

exhaustivo garantiza que el sistema sea implementado y utilizado de manera efectiva y eficiente.

Proporcionando una solucidn para las agencias de bienes raices que buscan competir en el sector
inmobiliario, brindando una nueva experiencia personalizada, puede ser utilizado por cualquier
persona y en cualquier dispositivo que tenga conexion a internet, para su correcto
funcionamiento, es necesario seguir las instrucciones de instalacién de software y tomar en
cuenta los requisitos minimos de Hardware que se proporcionan en éste manual técnico, en esta
seccién podemos interpretar de una manera mas amigable los diagramas, que ayudan a visualizar

el funcionamiento o la estructura del sistema.

9.1.3 Documentos de Referencia

Los documentos que se utilizaron como referencia para la elaboracion de éste sistema son:

e Ley de inquilinato de Honduras.
e Leyde propiedad

e Reglamento para la adquisicion de bienes urbanos.



e Cadigo civil.

e Documento de promesa de venta.

9.1.4 Definiciones Importantes
9.14.1 Conceptos Generales

B

Backup
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Se refiere a una copia de archivos fisicos, virtuales o bases de datos a un sitio secundario para su

preservacion en caso de falla del equipo u otra catastrofe. (Rouse, 2023)

Bitacora

Es un registro de las acciones, tareas o actividades que se deben llevar a cabo en una determinada

actividad, empresa o trabajo. En el mismo se incluiran tanto los imponderables que se

desarrollaron durante su realizacion. (Ucha, 2009)
R
Rol

Un rol es una coleccién de permisos definida para todo el sistema que Usted puede asignar a
usuarios especificos en contextos especificos. La combinacion de roles y contexto definen la

habilidad de un usuario especifico para hacer algo en alguna pagina. (moodle, 2020)
S
Servidor

Es una pieza de software de comunicaciones que intermedia entre el servidor en el que estan

alojados los datos solicitados y el computador del cliente, permitiendo conexiones

bidireccionales o unidireccionales, sincronas o asincronas, con cualquier aplicacion del cliente,
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incluso con los navegadores que traducen un codigo a una pagina web determinada. (concepto,
2023)

U
Usuario

Un usuario es alguien que opera, utiliza o pone algo en accion. En informatica se le llama
usuario a un individuo que usa una computadora. Esto incluye programadores expertos y

principiantes. (cavsi, s.f.)

9.1.5 Descripcion de Modulos
9.1.5.1 Autenticacion

Este mddulo sirve para que el usuario pueda ingresar a la pagina principal del sistema, este
contiene un formulario que pide un usuario y una contraseria, las cuales sirven para validar en el
sistema si el usuario esta debidamente autenticado o registrado en el mismo. Este ingresara de
acuerdo a su rol, existiendo los roles de: administrador, cliente, vendedor y agente. El
administrador tendra acceso a todos los mddulos del sistema, de igual forma es el Unico que
puede manejar la creacion de usuarios con rol agentes. El cliente podra crear una cita en linea
para atencion de un agente, modificarla o eliminarla y tendré acceso a la calificacion de los
anuncios. El Vendedor podra crear una cita en linea para atencidn de un agente, modificarla o
eliminarla. El agente podra crear anuncios, modificarlos, tener acceso a sus bonificaciones y

visualizar sus citas para atenderlas
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uc Modelo de Caso de Uso de Autenticacion /

i
\

Todos

(from
Actors)

Modelo de Caso de Uso Autenticacion

AU_lniciarSesion

AU_RecuperarClave

—

-

~
S~

—

«include»™ =~

-

-

—

“«include»

AU_Validar

Figura IX- 1 Caso de Uso de Autenticacion

Fuente: Elaboracion propia

9.1.5.2 Anuncios

Este mddulo sirve para subir la foto del anuncio con sus respectivas descripciones, como ser

vendedor, bafios, habitaciones, garajes, dimension del terreno, precio.
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uc Modelo de Caso de Uso de Anuncios/

N
N
~ .
N «l
~
~

~

N\ \
P . \
Administrador Activo L N
(from AN_Publicar N\
Actors) \
AN
AN
N

Modelo de Caso de Uso de Anuncios

AN_Ingresar
\
\
\
\
. \
AN_Modificar \
\
\
\ \
\ \
\ \
\ \
AN_DarDeBaja \ \
\ \
— | \ \
\ \

\
\ «include»
\ \
\ \
\ \
«include» \
\ \
AN \ \

N \
nclude» \

0\

-~ <
~_
«include»‘\\>

Todos

AN_Consultar

(from
Actors)

Figura IX- 2 Caso de Uso de Anuncios

Fuente: Elaboracion propia

9.1.5.3 Citas

Este mddulo consiste en una agenda por medio de calendario en el cual podra ingresar la hora y

dia del mes para solicitar una cita, la cual sera confirmada por un agente por medio de su

teléfono o de su correo.



uc Modelo de Caso de Uso de Citas /
Modelo de Caso de Uso de Citas
Cl_Ingresar
J—
Usuario Cliente
(Vendedor) \I
(from |
Actors) . |
Cl_Modificar \
|
|
< \
\ |
\ |
\ |
\ \
\ |
\ |
\ \
\\ «include»

Cl_DarDeBaja \ II
\ \
N |
/ N «inclu‘de» |
N\ \ \
_— \ \ |
\ \ |
N \ |
\ N\ \ \
Administrador General «|nc|ude< \\ \I
(from AN N
Actors) \ A\

Figura IX- 3 Caso de Uso de Citas

Fuente: Elaboracién propia

9.1.5.4 Facturacion

Este mddulo el consultor de facturas, que pertenece al area de contabilidad, podra crear las

facturas y recibos para pago tanto en cuanto a bonificacion del agente corresponde, como los
pagos recibidos por evaluacion de la propiedad.




uc Modelo de Caso de Uso de Facturacion /

Consultor Facturas\

(from
Actors)

Modelo de Caso de Uso de Facturacion

\
\
\
\
\
\

«include»
\

\
\
\
\

Figura 1X- 4 Caso de Uso de Facturacién

Fuente: Elaboracién propia

9.1.5.5 Bitacora

El médulo de bitacora le permite a un administrador consultar algin cambio que se haya

realizado en el sistema, mostrando las fechas y el usuario que ejecuto la modificacion.

43
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uc Modelo de Caso de Uso de Bitacora /

Modelo de Caso de Uso de Bitacora

Bl_IngresoAutomatico

«include»
\

\
Administrador General \
(from \\
ACtOfS) \

BI_Consultar

Figura IX- 5 Caso de Uso de Bitacora

Fuente: Elaboracién propia

9.1.5.6 Respaldo

El mddulo de respaldo tiene como objetivo, salva guardar la informacidn del sistema, en otra
ubicacion fisica, para evitar perdida de informacidn por algin dafio o accidente con la data en el

sistema.
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uc Modelo de Caso de Uso Respaldo/

/

—_—
Soporte y Desarrollo\
(from
Actors)

/1

Modelo de Caso de Uso de Respaldo

RP_Generar

«include»~
~ ~

RP_Restaurar }}——————————— RP_Buscar

«include»

_ —«include»
-~

RP_Exportarlmportar

Figura IX- 6 Caso de Uso de Respaldo

Fuente: Elaboracion propia



9.15.7 Blog

Este modulo sirve para crear el contenido educativo, que pueda resultar interesante para los
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usuarios de motores de busqueda. Redirigiendo asi en un segundo plano como lo es el portal del

sitio web de la agencia de bienes raices.

uc Modelo de Caso de Uso de Blog /

Modelo de Caso de Uso de Blog
BL_Crear
Areade Contenido \
(from BL_Modificar !
Actors) ‘\
\
|
\ \
\
\ |
\ \
\ R
\ «|ncIL‘Jde»
\ |
BL_HabilitarDeshabilitar «include» \
\ \
\ |
\
N g \
~ \
| «include»g Q
Todos
(from BL_Publicar
Actors)

Figura IX- 7 Caso de Uso de Blog

Fuente: Elaboracion propia



9.1.5.8 Testimonio

El modulo testimonio sirve para que el cliente o vendedor, pueda compartir sus vivencias y
anécdotas que tuvo durante su atencion por parte de la agencia, de esta manera la agencia da a

conocer la reputacion que va ganando con las diferentes opiniones de los clientes, también ayuda

a identificar los puntos de mejora qu

e podria tener el negocio.

uc Modelo de Caso de Uso de Testimonios/

Areade Contenido\

Modelo de Caso de Uso de Testimonios

(from TE_Ingresar
Actors)
\
\
\
\
TE_Modificar N \
\
\
\
\
«include»
N \
~ \ \
TE_HabilitarDeshabilitar «include» \
~ N \
~ N \\Q
N
~ ~
«include»~ _ A
N
Todos
(from
Actors)

TE_Mostrar

Figura IX- 8 Caso de Uso de Testimonios

Fuente: Elaboracion propia
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9.1.6 Diccionario de Datos
9.1.6.1 Modelo entidad-relacion

PROPIEDADES JsUARIoS
P ;;ulo f'_:lnTREI,GHE,,RRZ ) P oid INTEGER TIPO_USUARID
precia NUMBER (10.2) :T}:’ifo :':22 :E P id INTEGER
imagen VARCHARZ (200) B o tipa  VARCHARZ (45)
N P usuario |ARZ2 (45) =]
EEEURE L ) ' &> TIPO_USUARIO_PK (id)
S telefans AR (113 _ _
habitaciones INTEGER AR2 (B0
we INTEGER st conen AR s
n (=T last_session
estacionamiento INTEGER =
activacion INTEGER
creado DATE tok WVARCHARZ (401
vendedor_id INTEGER arEn prnnans
LT token_password VARCHARZ (100) ESTADD
agente_id INTEGER . 4 <t INTEGER
estado_id INTEGER = I TEGER P " id_estado  INTEGER
F " USUARIOS_id INTEGER 'e;a':: g NTEGER descripeion  WARCHAR2 (20)
F " USUARIOS_id2  INTEGER . - ) = -
F * TIPO_USUARIO_id INTEGER = ESTADO_PK (id_estads)
&= PROPIEDADES_PK (id) F * ESTADO_id_estado INTEGER
=2 PROPIEDADES_USUARIOS_FK (USUARIOS_id) = USUARIOS_PK (id)
4 PROPIEDADES_USUARIOS_FKv2 (USUARIOS_id2 -
Ed - Floz ( —id2) 58 USUARIOS_TIPO_USUARIO_FK (TIPO_USUARIO_id) 7y
'y =2 USUARIOS_ESTADO_FK (ESTADO_id_estado)
[ Y ry ry
VENTAS
P INTEGER HITECORE
fecha_venta DATE ™ P " id INTEGER
id_tipoventa INTEGER AL RIE accion WARGHARZ (100)
id_propiedad INTEGER — id_usuario INTEGER
id_vendedor INTEGER Pem (S fecha TIMESTAMP WITH L
" TIPO_VENTAS_id  UNKNOWN fj:‘c"""f” i:aRé)eHg;Q 20y F * USUARIOS_id  INTEGER
F " PROFIEDADES_id  INTEGER P 'US—S’?F:I’;S o NTEeDh = B5ITACORA_ P (id)
F " USUARIOS_id INTEGER = =5 =
- 53 BITACORA_USUARIOS_FK (USUARIOS id)
= VENTAS_ PR () = TESTIMONIO_PK (id) 1
B3 VENTAS_TIPO_VENTAS_FKQ =5 TESTIMONIO_USUARIOS_FK (USUARIOS_id)
53 VENTAS_FROFIEDADES_FK (FROPIEDADES_id) 1 EITAS
53 VENTAS_USUARIOS_FK (USUARIOS_id) P id INTEGER
ELOG fecha DATE
hora TIMESTAMP
P id INTEGER
% ;itulo WARCHARZ (45 id_usuario INTEGER
P "U'TR-H’:R2r.1D.D' estado_id INTEGER
TIPO_VENTAS idesjs':f:r:zn I"I_;“TE‘G;R ! F " ESTADO_id_estada  INTEGER
" INTEEER F © USUARIOS_id INTEGER &= CITAS_PK (id)
tips  WARCHARZ (50) :
5= BLOG_PK (id) (53 CITAS_ESTADO_FK (ESTADO_id_estq
&= TIPO_VENTAS_PK ()
5 BLOG_USUARIOS_FK (USUARIOS_id)

Figura IX- 9 Modelo Entidad-Relacion

Fuente: Elaboracion propia
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9.1.6.2 Distribucion fisica y légica de base de datos

Cloud Services Clisico) Firewall Azure

Servidor de BD

Servidor Weh

Figura IX- 10 Distribucion del Sistema

Fuente: Elaboracién propia

9.1.7 Tablasy vistas

Las tablas se detallan a continuacion y son las que conforman el sistema completo del CRM para
Agencias de Bienes Raices, estas se detallan con los campos o atributos correspondientes, sus

tipos y sus relaciones. En la siguiente informacidn aparecen las siguientes siglas:

e PK: Primary key (llave primaria de la tabla).

e FK: Foreign key (llave foranea de la tabla)

e NN: Not Null (campo no nulo).

e UN: Unique, campo que su registro es unico.

e Al: AUTO_INCREMENT, el atributo es auto-incrementable.



Tabla IX- 1 Tabla PROPIEDADES
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Restriccion
Campo Descripcion Tipo

PK|FK|{NN|UN| Al
id int v v v
titulo varchar(45) v
precio decimal(10,2) v
imagen varchar(200) v
descripcion longtext v
habitaciones int v
wc int v
estacionamiento int v
creado date v
vendedor _id int V|V
agente_id int v |V
estado _id int v |V

Fuente: Elaboracion propia
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La tabla PROPIEDADES ha sido disefiada con el proposito especifico de almacenar informacion

necesaria sobre el bien inmueble que se alquilard o vendera.

Tabla IX- 2 Tabla USUARIOS

Restriccion
Campo Descripcion Tipo
PK|FK|{NN|UN| Al

id int v v v
nombre varchar(45) v
apellido varchar(45) v
usuario varchar(45) v
telefono varchar(11) v
correo varchar(80) v
last_session datetime
activacion int v
token varchar(40) v
token_password varchar(100)
password_request int
id_tipo int v |V
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Restriccion
Campo Descripcion Tipo
PK|FK|NN|UN| AI
estado_id int v |V

Fuente: Elaboracién propia

La tabla USUARIOS almacena informacién sobre las personas que utilizan éste sitio, ya sea

como clientes vendedores o compradores, como agentes o0 como administradores.

Tabla IX- 3 Tabla TIPO_USUARIO

Restriccion
Campo Descripcion Tipo
PK|FK|NN|UN| Al
id int v v v
tipo varchar(45) v

Fuente: Elaboracion propia

La tabla TIPO_USUARIO ha sido disefiada con el propdsito especifico de categorizar el rol del

usuario dentro del sitio.

Tabla IX- 4 Tabla VENTAS

Restriccion
Campo Descripcion Tipo
PK|FK|NN|UN| Al
id int v v v
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Restriccion
Campo Descripcion Tipo
PK|FK|NN|UN| AI
fecha_venta date v
id_tipoventa int V|V
id_propiedad int VAN
id_vendedor int v |V

Fuente: Elaboracién propia

La tabla VENTAS ha sido disefiada con el proposito de reflejar los datos de la transaccion.

Tabla IX- 5 Tabla TIPO_VENTAS

Restriccion
Campo Descripcion Tipo
PK|FK|NN|UN| Al
id int v v v
tipo varchar(50) v

Fuente: Elaboracién propia

La tabla TIPO_VENTAS ha sido disefiada con el propdésito de categorizar la transaccion.



Tabla IX- 6 Tabla ESTADO
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Restriccion
Campo Descripcion Tipo
PK|FK|NN|UN| Al
id_estado int v v v
descripcion varchar(20) v
Fuente: Elaboracién propia
La tabla ESTADO ha sido disefiada con el proposito de categorizar la situacion de actividad
dentro de la agencia.
Tabla IX- 7 Tabla CITAS
Restriccion
Campo Descripcion Tipo
PK|FK|NN|UN| Al
id int v v v
Fecha date v
Hora time v
id_usuario int V|V
estado_id int v |V

Fuente: Elaboracién propia
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La tabla CITAS ha sido disefiada con el propdsito especifico de almacenar informacion necesaria

sobre las reservaciones calendarizadas para solicitar atencion por un agente.

Tabla IX- 8 Tabla BITACORA

Restriccion
Campo Descripcion Tipo
PK|FK|NN|UN|AI
id int v v v
accion varchar(100) v
id_usuario int v |V
fecha timestamp v

Fuente: Elaboracion propia

La tabla BITACORA ha sido disefiada con el propoésito especifico de registrar para visualizacion

las acciones realizadas por el usuario, tales como eliminar, actualizar e insertar dentro de la

sesion del sistema.

Tabla IX- 9 Tabla BLOG

Restriccion
Campo Descripcion Tipo
PK|FK|NN|UN| Al
id int v v v
descripcion varchar(45) v
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Restriccion
Campo Descripcion Tipo
PK|FK|NN|UN| AI
titulo varchar(100) v
descripcion textlong v
Id_usuario int VA4

Fuente: Elaboracion propia

La tabla BLOG ha sido disefiada con el proposito de almacenar la informacion que se mostrara

en las entradas del blog.

Tabla IX- 10 Tabla TESTIMONIO

Restriccion
Campo Descripcion Tipo
PK|FK|NN|UN| Al
id int v v v
descripcion textlong v
id_usuario int V|V

Fuente: Elaboracion propia

La tabla TESTIMONIO ha sido disefiada con el propdésito de almacenar la informacion que se

mostrara en el portal del sitio web, en la seccion de testimonios.



9.1.7.1 Triggers

Tabla IX- 11 Tabla de Triggers
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Nombre

Descripcion

trg_cambio_estado_usuario

Almacena un registro en la tabla de Bitacora
de Estado de Usuarios cada vez que se active
0 desactive la cuenta de un usuario del
sistema. Es importante que esta informacion
sea registrada para llevar un control de los
cambios que se realizan en las cuentas de los
usuarios, lo que permitira tener un registro
historico y una mejor gestion de los permisos

y accesos en el sistema.

trg_clave_modificada

Registra en la tabla de Bitacora de Estado de

Usuarios cuando la contrasefia es cambiada.

Fuente: Elaboracion propia

9.1.7.2 Tareas programadas

Tabla IX- 12 Tabla de Tareas Programadas.

Nombre de la tarea

Detalle

Respaldo MYSQL

Tener una copia de respaldo

de la base de datos.

La tarea genera un respaldo a
la base de datos de manera

diaria y automatizada.

Fuente: Elaboracion propia
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9.1.8 Politicas de Respaldo
9.1.8.1 Archivos

Los archivos del sistema se encuentran organizados en una carpeta, en su interior se encuentran
sub carpetas con diferentes datos, la informacion necesaria para el funcionamiento del sistema se
encuentra en la carpeta de nivel principal, se almacenara en la nube a traves de una cuenta de
Google drive, con el objetivo de salva guardar el sistema, también como un doble filtro de
seguridad, se creara una copia de seguridad en un disco duro externo, que estara en bajo
resguardo de la gerencia de la agencia, la cuenta de Google drive sera administrada por el

personal encargado de brindar soporte al sistema.
9.1.8.2 Base de datos

Para generar copias de respaldo en la base de datos, se utilizara una herramienta llamada MySQL
Administrador, en donde semanalmente se hara un backup que se almacenara en la computadora

del administrador, posteriormente se subira a la nube.

9.1.9 Instalaciony Configuracion
9.1.9.1 Requisitos generales pre-instalacion

Para realizar una instalacion del equipo es necesario cumplir con algunos requisitos generales

gue nos permitan garantizar el buen desempefio del equipo en la agencia.

Espacio adecuado: Asegurarse de contar con el espacio fisico suficiente para la instalacién del
equipo. Considerando las dimensiones del equipo y cualquier requisito adicional de espacio para

su funcionamiento, mantenimiento y ventilacion.

Suministro de energia: Verificar si en lugar se encuentran las fuentes de alimentacién eléctrica y
si cumple con los requisitos eléctricos necesarios. Asegurarse de que haya suficientes tomas de
corriente disponibles cerca del lugar de instalacion y de que se pueda proporcionar la potencia

requerida.



59

Conexiones de red: verificar la disponibilidad de puertos Ethernet o Wi-Fi y asegurarse de que

haya una conexion de red adecuada y estable en el area de instalacion.

Ambiente adecuado: Considerar las condiciones ambientales necesarias para el equipo. Algunos
equipos pueden requerir ciertos niveles de temperatura, humedad o proteccion contra el polvo u

otros elementos. Asegurarse de que el entorno de instalacion cumpla con estos requisitos.

Requisitos de montaje: Si el equipo necesita ser montado en una pared, techo u otra estructura,
asegurarse de que haya un soporte adecuado y seguro disponible. Verificar si se necesitan

herramientas especiales para el montaje y tenlas listas.

Acceso fisico y seguridad: Asegurarse de tener acceso fisico al lugar de instalacion y de contar
con los permisos necesarios, Considera también las medidas de seguridad necesarias para

proteger el equipo y a las personas que puedan interactuar con él.

Compatibilidad del hardware: Asegurarse de que los componentes de hardware de la PC sean
compatibles con el sistema operativo que deseamos instalar. Se recomienda una PC con las
especificaciones como minimo de un disco duro de 512 GB de almacenamiento, una memoria
RAM de 8 GB, Procesador Core 17 de octava generacion, arquitectura de 64 bits y sistema
operativo Windows 11 Profesional.

9.1.9.2 Detalles del proceso de instalacién

Para garantizar el correcto funcionamiento del sistema es necesario se lleven a cabo ciertos
pasos, como ser la preparacion del hardware, la instalacion del servidor web de base de datos,

instalaciones de conexiones a la red, entre otras.

Se instalan aplicaciones en sus versiones gratuitas que se pueden descargar de los siguientes

sitios:

* Servidor apache + base de datos MYSQL + PHP (XAMPP), para descargar la herramienta en el

siguiente enlace: https://www.apachefriends.org/es/index.html



https://www.apachefriends.org/es/index.html
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* Editor de codigo fuente Microsoft Visual Studio Code, para descargar la herramienta en el

siguiente enlace: https://code.visualstudio.com/download

Aqui se proporciona unos enlaces de como instalar las herramientas mencionadas anteriormente

paso a paso y que opciones se deben marcar para el funcionamiento satisfactorio del sistema:

Instalacion y configuracion de XAMPP en Windows

https://es.wikihow.com/instalar-X AMPP-en-Windows

Instalacion y configuracion de XAMPP en Linux ¢

https://es.wikihow.com/instalar-X AMPP-en-Linux

Instalacion y configuracion de Microsoft Visual Studio Code

https://support.academicsoftware.eu/hc/es/articles/360006916138-C%C3%B3mo-instalar-
Microsoft-Visual-Studio-Code

9.1.9.3 Detalles de configuracién de la aplicacion

Cuando se instala el servidor XAMPP, se realiza una configuracién en donde al momento de
ejecutar el programa, automaticamente activa el servidor apache y la base de datos MySQL, para
realizar la configuracién solo se debe parar cualquier accién que esté realizando el programa,
luego presionamos en boton de configuracion y seleccionamos los programas que necesitamos

que arranquen desde el inicio.


https://code.visualstudio.com/download
https://es.wikihow.com/instalar-XAMPP-en-Windows
https://es.wikihow.com/instalar-XAMPP-en-Linux
https://support.academicsoftware.eu/hc/es/articles/360006916138-C%C3%B3mo-instalar-Microsoft-Visual-Studio-Code
https://support.academicsoftware.eu/hc/es/articles/360006916138-C%C3%B3mo-instalar-Microsoft-Visual-Studio-Code

9.1.9.4 Lista de contactos técnicos.

Tabla IX- 13 Tabla de Contactos Técnicos
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Nombre Empresa/Unidad Médulo que  [Teléfonos/Correo
completo Ejecutora atiende electronico

Néstor Froilan N/A Sistema +504 9735 9765/
Dub6n Tome completo nfdutom@hotmail.com

Fuente: Elaboracién propia
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9.1.10 Disefio de la Arquitectura Fisica

Enrutador

Servidor Web

Smartphone Swich

Tablet

, Servidor DB
Estacion de trabajo

Portati

Figura IX- 11 Arquitectura Fisica del Sistema de Gestion para Agencias Bienes Raices

Fuente: Elaboracion propia

9.1.11 Procesos de Continuidad y Contingencia

El desarrollo de procesos de continuidad y contingencia es fundamental para garantizar la
operacién ininterrumpida de un sistema CRM (Customer Relationship Management) para
agencias de bienes raices. Estos procesos buscan minimizar el impacto de posibles interrupciones
0 desastres en el funcionamiento del sistema, asegurando la disponibilidad y la integridad de los
datos clave. Aqui te presento una guia general para establecer procesos de continuidad y

contingencia:



63

Evaluacion de Riesgos:

Identificar posibles amenazas y riesgos que podrian afectar la continuidad del sistema CRM,

como fallas de hardware, ciberataques, desastres naturales, entre otros.
Plan de Continuidad del Negocio:

e Desarrollar un plan de continuidad del negocio que incluya procedimientos detallados
para mantener las operaciones del sistema en caso de interrupciones.
e Definir roles y responsabilidades especificos para el personal involucrado en la

implementacion del plan.
Respaldos Regulares:

Implementar un sistema de respaldo regular para los datos criticos almacenados en el sistema
CRM. Asegurate de que los respaldos sean almacenados en ubicaciones seguras y sean

facilmente accesibles en caso de necesidad.
Recuperacion de Desastres:

e Disefiar un plan de recuperacion de desastres que describa los pasos especificos a seguir
para restablecer el sistema en caso de una interrupcion significativa.
e Realizar simulacros periodicos para asegurarte de que el personal esté familiarizado con

los procedimientos de recuperacion.
Monitoreo Continuo:

¢ Implementar herramientas de monitoreo continuo para detectar problemas potenciales
antes de que afecten el funcionamiento del sistema.

e Establecer alertas para notificar al personal de T sobre posibles problemas.
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Seguridad de Datos:

Reforzar las medidas de seguridad para proteger el sistema CRM contra amenazas cibernéticas.

Actualiza regularmente los firewalls, antivirus y otras herramientas de seguridad.
Capacitacion del Personal:

Proporcionar capacitacion regular al personal sobre los procedimientos de continuidad y
contingencia. AsegUrate de que estén preparados para actuar rapidamente en caso de una

interrupcion.
Documentacién Exhaustiva:

Documentar todos los procesos de continuidad y contingencia de manera detallada. Esto
facilitara la implementacion del plan y ayudara a nuevos miembros del equipo a comprender los

procedimientos.
Auditorias Regulares:

Realizar auditorias regulares del plan de continuidad y contingencia para garantizar su

efectividad y realizar mejoras continuas.

Implementar estos procesos fortalecera la capacidad de tu sistema CRM para resistir
interrupciones y garantizara que la agencia de bienes raices pueda mantener sus operaciones

criticas en cualquier circunstancia.
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9.2 MANUAL DE USUARIO

9.2.1 Objetivo

El presente manual de usuario brindara a los diferentes usuarios el manejo adecuado de cada uno
de los médulos con los que cuenta el sistema, esto con el proposito de evitar errores que puedan
ocasionar problemas en el mismo y/o a los procesos que en €l se realizan y mejorar la

experiencia.
9.2.2 Alcance

El sistema se desarroll6 para las agencias de bienes raices locales, siendo de gran apoyo para el
manejo y gestion de control de usuarios en dos roles administrador y cliente, propiedades,

ventas, citas, entradas del blog y testimonios del cliente. Este sistema permite a los usuarios del
mismo, el manejo de todos los datos relevantes de la agencia. Este documento va dirigido a los

usuarios que haran uso del sistema, como ser: Administrador, agentes y clientes.
9.2.3 Funcionalidad

La funcion de este manual es brindar una mejor comprension al usuario que manipule el sistema,
siendo de total comprension para el mismo. El sistema utiliza ventanas con formularios, menus
las cuales se requieren para el funcionamiento éptimo y eficaz del sistema también sirven como
ayuda en la mejor comprension del usuario. En algunos médulos no se especifican todos los
indicadores de las pantallas, es decir que el proceso no tiene ningun nivel de complejidad o es

repetido en otros modulos.
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9.2.4 Descripcion de la Interfaz Gréfica del Usuario

9.2.4.1 Pantalla Principal para el Cliente, Area del Carrusel

Iniciar Sesién

e
4
Logo Empresarial ° n a 9 5 Botén Siguiente Camusel
e ‘ (12
i |

Tipo de Venta ({4

Calificacién por el Cliente °7 -

Botdn Anterior en Carrusel (g}

Detalle de Senicios 0

Caracteristicas del Inmueble o

» VER VIDEO

Figura IX- 12 Pantalla del Carrusel del Portal

Fuente: Elaboracién propia

Inicio: Permite redirigir al portal, no importando la pagina en que se encuentre.

Anuncios: Nos permite visualizar los bienes inmuebles o propiedades disponibles en la agencia.

ee

Blog: Parte educativa del sistema, que ademas de darle posicionamiento dentro de la web al
sistema, ayuda a los usuarios a resolver algunos problemas caseros con recomendaciones y
consejos.

e

Acerca De: MenU que nos permite ingresar a otros submenus como:
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* Nosotros, que es una breve descripcion de la agencia.

« Politicas, en el cual se hace las aclaraciones sobre el uso del POLITICAS
sistema y donde el cliente encontrara un documento de
compromiso, para presentar antes de hacer uso de los servicios de
la agencia.

CONTACTO

* FAQ, que no es mas que las respuestas a las preguntas mas
frecuentes por parte del cliente.

« Contacto, apartado alternativo por medio del cual el cliente se puede poner en contacto con
personal de la agencia.

También se encuentran en el footer del portal.

Iniciar Sesion: Boton que redirige al usuario a la pagina login del sistema

Logo Empresarial: Logos disefiados para una empresa ficticia, su funcion es similar a la del
Menu inicio, redirigir al portal del Sitio Web.

Tipo de venta: Indica al cliente si se trata de una Venta o de un Alquiler de bien inmueble.

Calificacidon por el Cliente: Nos permite visualizar el promedio de calificacion dada por un
cliente registrado de un bien inmueble o propiedad.

Botdn Anterior en el Carrusel: Funciona para ir a la vista anterior.

Detalle de Servicios: Indica al cliente la cantidad de servicios que incluye la propiedad, es
decir bafios, estacionamientos y habitaciones.

Caracteristicas del Inmueble: Visualizacién de los detalles mas relevantes del bien inmueble
o0 propiedad, como la ubicacion, el precio, el estado de la venta (Reservado o Disponible)

Boton Anterior en el Carrusel: Funciona para ir a la vista anterior.
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9.2.4.2 Pantalla Principal para el Cliente, Area Intermedia

Tarjeta de Anuncio o—

Lorem Ipsum es simplemente el texto Lorem Ipsum es texto Es

de relleno de las imprentas y archivos de relleno de las imprentas y archivos demasiado tiempo que un lector se
de texto. de texto. distraera con

L.20,000.00 L.2,000,000.00 L.2,600,000.00

Ls @2 Ss L2 @2 S L1 @1 22
I B

Encuentra la casa de tus suenos

a brevedad

Contactanos

Figura I1X- 13 Area de Tarjetas y Contacto

Fuente: Elaboracién propia

de las que se presentan en el carrusel. Se conforma de 4 areas, el titulo, la descripcion, los

Tarjeta de Anuncio: Tarjeta donde se visualiza las propiedades més calificadas después

servicios y el boton “Ver propiedad”.

tarjeta de anuncio.

Ver Propiedad: Botdn cuya funcion es redirigir al cliente al anuncio especifico de la


file:///C:/Users/Nestor Dubon/AppData/Local/Temp/0002Preview/_tareas_pendientes___nombre_del_tema__3.htm#wndid_top
file:///C:/Users/Nestor Dubon/AppData/Local/Temp/0002Preview/_tareas_pendientes___nombre_del_tema__3.htm#wndid_top
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todas las tarjetas disponibles en disposicion de la empresa.

puede enviar un mensaje que visualizara el administrador del sistema.

Ver Todas: Botdn que redirige al cliente a la pagina de Anuncios, donde se encuentran

Contactanos: Botdn que redirige al cliente al formulario de contacto, donde el cliente

9.2.4.3 Pantalla Principal para el Cliente, Area de Blog y Footer

Modal de redireccién

| iseras redirigido a registro!
istrado sal e inicia sesion para hacer

\ceptar para continuar.

Area de Blog ° -
—a Area de Testimonios

Submeni Acerca de 67 —

o @

Area de aplicaciones, redes sociales y decripcion Resenva tu cita hoy mismo

Figura IX- 14 Area de Blog y Footer del Portal

Fuente: Elaboracion propia

Area de Blog: Se visualiza una muestra de la seccion educativa del Sitio Web.

Proporciona un link para ir al Blog de sistema.

Area de Testimonios: El cliente puede visualizar testimonios de la calidad de

servicio que presta la empresa.


file:///C:/Users/Nestor Dubon/AppData/Local/Temp/0002Preview/_tareas_pendientes___nombre_del_tema__3.htm#wndid_top
file:///C:/Users/Nestor Dubon/AppData/Local/Temp/0002Preview/_tareas_pendientes___nombre_del_tema__3.htm#wndid_top
file:///C:/Users/Nestor Dubon/AppData/Local/Temp/0002Preview/_tareas_pendientes___nombre_del_tema__5.htm#wndid_top
file:///C:/Users/Nestor Dubon/AppData/Local/Temp/0002Preview/_tareas_pendientes___nombre_del_tema__5.htm#wndid_top
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Modal de Reservacion: Ventana emergente que informa que para poder reservar
debera registrarse dando clic en el bot6n Aceptar, da la opcidn de cancelar si el cliente
no lo desea o si ya antes se habia registrado.

o Reserva tu cita hoy mismo: Botdn que el cliente utiliza para hacer reservaciones para

atencién por un agente, en el caso de evaluaciones y levantamientos de anuncios..

o Submenu ""Acerca de'": Duplicacion del contenido del menu Acerca de, que se

encuentra en el navegador del encabezado.

o Area de aplicaciones, redes sociales y descripcion: Esta area sirve para informar al
cliente de las ventajas de utilizar los servicios de la empresa y desde aqui se puede

acceder a las redes sociales de la empresa o descargar las aplicacion mavil del sistema.


file:///C:/Users/Nestor Dubon/AppData/Local/Temp/0002Preview/_tareas_pendientes___nombre_del_tema__5.htm#wndid_top
file:///C:/Users/Nestor Dubon/AppData/Local/Temp/0002Preview/_tareas_pendientes___nombre_del_tema__5.htm#wndid_top
file:///C:/Users/Nestor Dubon/AppData/Local/Temp/0002Preview/_tareas_pendientes___nombre_del_tema__5.htm#wndid_top
file:///C:/Users/Nestor Dubon/AppData/Local/Temp/0002Preview/_tareas_pendientes___nombre_del_tema__5.htm#wndid_top

9.2.4.4 Dashboard Principal del Administrador del Sistema

Propiedades Agentes Citas Ventas Entradas Blog
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Contactos Cerrar Sesidn

@

Promedio Total

Figura IX- 15 Pantalla Principal para el Administrador

Fuente: Elaboracién propia

o Logo de Empresa: Logos disefiados para una empresa ficticia, su funcion es similar a la del

Menu inicio, redirigir al portal del Sitio Web.

Propiedades: Menu que nos redirige a la vista tabular de los bienes inmuebles o propiedades,

donde el administrador ademas puede crear o actualizar una propiedad.

Agentes: MenU que muestra la tabla de los agentes, con las acciones para crear o modificar un

usuario de rol agente

o Citas: Menu que lista mediante una tabla las citas reservadas por el cliente, con la opcién a dar

de baja la misma. Se debe tomar en cuenta que este apartado es compartido con el usuario de rol

agente, para que también pueda modificar la cita.


file:///C:/Users/Nestor Dubon/AppData/Local/Temp/0002Preview/_tareas_pendientes___nombre_del_tema__1.htm#wndid_top
file:///C:/Users/Nestor Dubon/AppData/Local/Temp/0002Preview/_tareas_pendientes___nombre_del_tema__1.htm#wndid_top
file:///C:/Users/Nestor Dubon/AppData/Local/Temp/0002Preview/_tareas_pendientes___nombre_del_tema__1.htm#wndid_top
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Ventas: Menu que ofrece al administrador la vista de las ventas realizadas con sus respectivas

comisiones, también puede modificar la misma e imprimir una factura por las comisiones de la

Entradas Blog: En este menu el administrador tiene acceso a editar el contenido del Blog del
Sitio Web.

Contactos: El administrador tiene acceso a visualizar los contenidos y datos enviados a traves

del apartado Contacto del Sitio Web. Con opcion a responder correo.

Bitacora: Este menu su funcion principal es la visualizacion mediante una tabla de las acciones

realizadas por los diferentes usuarios registrados que visiten el sistema.

Administradores: Men( que da acceso a un administrador para visualizar mediante una tabla

los usuarios con rol de administrador con la opcién de crear nuevo o modificar.

Agenda: Menu que da acceso al apartado de agenda, que es compartido con cliente registrado y

que da opcioén mediante calendario realizar una reservacion o eliminarla.

Backup: Menu que da acceso al botdn para crear un respaldo del sistema.

Inicio: Link que redirige al administrador, sin salir de la sesion, al portal del Sitio Web

Cerrar Sesién: Boton que sirve para cerrar la sesion activa y redirigir al portal del Sitio Web

Gréfico: Grafico dindmico, que muestra las calificaciones dadas por los clientes registrados a

las propiedades visibles en la seccion de anuncios del Sitio Web.

Promedio: Boton para visualizar los promedios de calificacion mediante la vista de gréafico.

Total: Botdn para visualizar los totales de calificacion mediante la vista de grafico.
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9.2.4.5 Moddulo de Registro del Sistema
El sistema cuenta con tres tipos de usuarios:

e Cliente: Puede ser una persona que pretenda dar en alquiler o venta un bien inmueble o
propiedad, también pueda ser una persona que esté en busca de un bien inmueble o
propiedad para alquilarlo o comprarlo.

e Agente: Es el vendedor profesional, empleado por la agencia de bienes raices y es
encargado de gestionar la venta o alquiler de un inmueble o propiedad.

e Administrador: Es el gerente o0 administrador de la empresa de bienes raices.
Para el registro de usuarios, existen dos formas:

e El Cliente se registra a si mismo, por medio de acceso en el portal del sitio web.
e EI Administrador o Agente solo puede ser registrado por el administrador del sistema

quien tiene acceso al dashboard principal.



El formulario para Registro es el siguiente:

Captcha ({3 || Mo soyunrobet

Registrate!

3

g

Registrar Regisirar

Figura IX- 16 Pantalla de Formulario de Registro de Usuario

Fuente: Elaboracion propia

Nombre: Nombre o nombres del usuario a registrar.

Apellido: Apellido o apellidos del usuario a registrar.

Teléfono: Numero de teléfono del usuario a registrar

Usuario: Alias o ID con el que el usuario se registrara.

/M Apellido

LN Usuario

' Confirmar Password

[ Email

M Ir a inicio de sesidn

74
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e Password: Clave que contenga letras mayuscula y mindscula, nimeros o simbolos. Con una
longitud minima de diez caracteres. La clave se almacenara de forma encriptada, de tal manera

que ni el administrador podra tener acceso a ella.
a Confirmar Password: Confirmacion de la escritura de clave en el campo Password..

o Email: Correo electronico con el que confirmara la validacion del registro por medio de un
Token.

Captcha: Tecnologia de identificacion de iméagenes para evitar el ingreso de datos invalidos.

o Ir a inicio de sesion: Link para re direccionar a la pantalla login del sistema
0 Registrar: Boton para ejecutar y enviar el registro de los campos del formulario.
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9.2.4.6 Mobdulo de Autenticacion del Sistema

Iniciar Sesién

El Usuario es obiigatorio 0 no es valido
El Password es obiigatorio
USUARIO

CONTRASENA

Iniciar Sesidn B Iniciar Sesion

<8 Area de notificacidn

Usuario BN/

¥ Contrasefia

LN Olvidaste tu contrasefia

Figura IX- 17 Pantalla de Login de Acceso para todos los Roles.

Fuente: Elaboracion propia

o Usuario: En éste campo el usuario debera ingresar el usuario ID registrado para el sistema, que
dependera del rol del usuario. Si es Cliente lo redirige a un modal que le pregunta si desea
calificar o desea reservar cita. Si es agente solo le da acceso a la pantalla de listado de Citas en el

sistema. EI Administrador puede ingresar a todo.
Contrasefia: Este campo debe ingresarse la clave registrada para poder acceder al sistema
Iniciar Sesion: Boton para ejecucion del formulario de autenticacion.

Olvidaste tu contrasefia: Link que re direccionara a otro formulario para poder recuperar o

cambiar la contrasefa.

Area de notificacion: En éste apartado apareceran los errores de logeo.
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9.2.4.7 Moddulo de Recuperacion de Clave de Usuario del Sistema

Recuperar Password

Enviar

4 [niciar Sesidn

Enviar 8]
L8 Mo tiene cuenta

Area de notificacidn [

Figura IX- 18 Pantalla de Formulario para Recuperacion de Clave.

Fuente: Elaboracion propia

Iniciar Sesion: Link para redirigir a la pagina de 16gin del sistema.
Email: El usuario debera escribir el correo con el que se registro en el sistema.

Enviar: Boton para ejecutar y enviar los datos del formulario.

No tiene cuenta: Link para redirigir al usuario a la pagina de registro del sistema.

Area de notificacion: En este apartado apareceran los errores de envio de datos, si los hubiera.
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9.2.4.8 Modulo de reservacién de cita mediante agenda.

Ir a Inicio o_ Reservar Nueva Cita

Nombre del cliente

Luis Javier Moroco Toco
Correo

froilandubon@hotmail.com
Teléfono

88259315
Fecha

13-12-2023

Calendario 3
B Campo para Hora

Colorde lacintilla - — BT

Guardar Evento ~ Salir

Figura IX- 19 Pantalla de Agenda y Formulario de Reservacion

Fuente: Elaboracion propia

o Campo para Hora: Es el Unico campo activo, ya que los demés se pasan por variable de sesion
activa. En este campo el usuario selecciona la hora en la que desea la cita, la fecha

automaticamente se agrega al dar clic sobre un bloque del calendario.

Guardar Evento: Al hacer clic sobre éste boton, se agrega la cintilla de la cita con el nombre

del usuario y el color seleccionado.

Salir: Boton que sirve al usuario para cerrar el formulario.

o Calendario: Conjunto de blogues que representan los dias de un mes, y es el area donde el

usuario selecciona la fecha para reservacion de la cita.
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o Ir a Inicio: Link que re dirige al usuario al portal del Sitio Web.

a Color de la cintilla: Son los diferentes botones de colores que el usuario pueda seleccionar para

la cintilla que aparecera en el calendario representando la cita.
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9.2.4.9 Moddulo de Calificacién de Anuncio.

Estrellas para calificacion Aceptar Cerrar Session

Modal de Calificacién o\ e ° a

iDeja tu calificacion! | /
Aqui puedes dejar una f’.‘allﬂcacion deacuerdoatu |
conformidad con el anun‘pxo. /

Selecciona el numero de estrellas qu te paresca adecuado

Adddk

e |

Cancelar

Figura 1X- 20 Pantalla de Anuncio y Calificacion
Fuente: Elaboracion propia
Es importante resaltar que para calificar anuncios solo lo puede hacer usuario (cliente) registrado y

logeado, esto se hace en la pagina de anuncio de propiedad que el usuario haya seleccionado ya sea

desde el portal o de anuncios.

o Botdn: Boton que abre el modal para poder hacer la calificacion del anuncio de la propiedad

seleccionada.
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Modal de Calificacion: Ventana emergente cuya funcion es proporcionar los controles para

poder realizar una calificacion.

Estrellas para calificacion: Botones en forma de estrellas que simulan la cantidad que el

usuario daria para dar una calificacion dando un clic en la posicion de cantidad de estrellas que desee.

Cancelar: Boton de salida del modal o ventana emergente.

Aceptar: Una vez hecha la calificacion se presiona aceptar para registrarla. Si se presiona sin

calificar el registro sera 0.

Cerrar Sessidn: Boton para cerrar la sesion y regresar al portal.
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9.2.4.10 Estructura de la pantalla de listado del sistema para uso del Administrador, Ventas.

Aciualear Farsura

Figura IX- 21 Pantalla de Tabla de Listado para Ventas

Fuente: Elaboracion propia

Notificacion: Area de visualizacion de errores o éxitos cuando se crea 0 modifica una

venta.

Volver: Regresa al usuario a la pantalla anterior.

Nueva Venta: Botdn para redirigir al formulario para crear nuevas ventas.

Factura: Boton cuya funcion es imprimir una factura con los datos de la propiedad,

agente y comisiones de venta.

Paginado: Paginado de la tabla para visualizacién de registros.

o Actualizar: Boton que redirige al usuario al formulario para modificar una venta.
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o Tabla: Estructura de lista tabular para visualizacion de los registros de venta 'y

comisiones.

9.2.4.11 Estructura de la pantalla de listado del sistema para uso del Administrador, propiedades.

Numa Propiedad Actusheat

Figura IX- 22 Pantalla de Tabla de Listado para Propiedades

Fuente: Elaboracion propia

Volver: Regresa al usuario a la pantalla anterior.

Nueva Propiedad: Botdn para redirigir al formulario para crear nuevas propiedades.

Actualizar: Botdn que redirige al usuario al formulario para modificar una propiedad.

Paginacion: Paginado de la tabla para visualizacion de registros
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ANEXOS

A.l. INSTRUMENTOS UTILIZADOS EN LA INVESTIGACION

Encuesta Bienes Raices

Encuesta realizada a través del servicio de Formularios de GOOGLE corp.

1. NOMBRE *

2. ¢, Conoce por lo menos una agencia de bienes raices? *

Marca solo un dévalo.

Si

No

3. ¢,Ha hecho uso de alguna vez de una agencia de bienes raices? *

Marca solo un ovalo.

Si

No

4. ¢, Porque medio encontré la agencia de bienes raices?



Marca solo un dvalo.

Un amigo
El periddico
Television
Portal Web

App para teléfono movil

Ja0000

Pancarta

5. ¢, Qué tan eficiente fue el servicio?
Marca solo un dvalo.
Malo

Regular

Bueno

J0a0o

Muy bueno

6. ¢ Utilizaba tecnologia la agencia de bienes raices?

Marca solo un ovalo.

C s
@No

7. ¢, Qué tecnologia usaba la agencia de bienes raices?

Selecciona todas las opciones que correspondan.

89
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Catélogo en linea
Portal Web

Redes Sociales
Reservacion en linea

App movil

8. ¢ Le gustaria contactar y reservar cita por medio de un portal web para venta o
compra de una propiedad?

Marca solo un ovalo.
Si
No

9. ¢,Ha vendido alguna propiedad por medio de una agencia de bienes raices?

Marca solo un ovalo.

Si

No

10. ¢Ha comprado alguna propiedad por medio de una agencia de bienes raices?

Marca solo un ovalo.

Si

No

11. ¢ Ha alquilado alguna propiedad por medio de una agencia de bienes raices?

Marca solo un ovalo.
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Si

No

12. ¢ Qué servicios le gustaria que apareciera en un portal web de una agencia de
bienes raices?

Selecciona todas las opciones que correspondan.
Catdlogo con precios
Ingreso de fotografias de propiedades
Reservacion de cita para atencion
Contacto con agente de ventas

Acceso a documentacidn para gestién de compra venta

Pagos por gestion en linea

13. ¢ Vive usted en Tegucigalpa?

Marca solo un dévalo.

Si

No

Google no cred ni aprobd este contenido.

Google Formularios


https://www.google.com/forms/about/?utm_source=product&utm_medium=forms_logo&utm_campaign=forms
https://www.google.com/forms/about/?utm_source=product&utm_medium=forms_logo&utm_campaign=forms
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A.2. FACTIBILIDAD DEL PROYECTO

A.2.1 Factibilidad Técnica

Tabla A_2- 1 Factibilidad Técnica de Hardware

Cantidad | Dispositivo Especificacion Técnica

1 | Computadora de Escritorio Core 13 6ta Generacion, 8 GB de memoria RAM,
128 GB SSD, Monitor de 17 pulgadas, teclado,
mouse

1| UPS Regulador Apc 700 Va 120v, 4 salidas, 1 salida
carga USB

1 | Impresora de flujo continuo Impresora Canon Pixma G1110

1 | Servidor Web Compartido Servidor Web en la nube plataforma Linux

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla A_2- 2 Factibilidad Técnica de Software

Cantidad | Dispositivo Especificacion Técnica
3 | Sistema de gestion de relacion Aplicacion Web, trabajada con PHP y
con los clientes para bienes raices | MySQL
3 | Sistemas Operativos Windows Windows 11
3 | Microsoft Office Licencia de Office 2021
1 | Gestor de Base de datos MySQL

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla A_2- 3 Factibilidad Técnica de Comunicacion

Cantidad | Dispositivo Especificacion Técnica
1 | Router Router inalambrico 300 Mbps nyx300, 2 puertos
10/100 nexxt arnel304ul
1 | Repetidor Extensién de red

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla A_2- 4 Factibilidad Técnica de Recurso Humano

Cantidad

Formacion

Conocimientos

Ingeniero en software

Desarrollador full stack de aplicaciones web,
conocimiento en redes, certificado en

administrador de bases de datos

Fuente: Elaboracion Propia

A.2.2 Operativa

Con la implementacion del sistema, el personal de la agencia de bienes raices debera recibir un

periodo de capacitacion, para el manejo del sistema y sobre algunas tecnologias adicionales que

se implementen. El tiempo que tomara el entrenamiento sera de dos semanas en jornadas que no

afecten su desempefio dentro de la empresa. El administrador del sistema tomara un par de dias

maés debido a que debe conocer toda la funcionalidad del sistema. La implementacion completa

del sistema tomara tres semanas.



A.2.3 Econdmica en Dolares

Tabla A_2- 5 Factibilidad Econémica de Hardware
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Dispositivo Cantidad Precio Valor Adquisicioén
Computadora de 250 250 250
Escritorio
UPS 85 85 85
Impresora de 182 182 182
flujo continuo
Servidor Web 960 960 960
Total 1,477
Fuente: Elaboracion Propia
Tabla A_2- 6 Factibilidad Economica de Telecomunicaciones
Dispositivo Cantidad Precio Valor Adquisicion
Router 59 59 59
Repetidor 45 45 45
Total 104

Fuente: Elaboracion Propia




Tabla A_2- 7 Factibilidad Econoémica de Recurso Humano
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Cargo Cantidad Meses Salario/Mes Salario Anual
Ingeniero en 1 12 800 9,600
software

Total 9,600

Fuente: Elaboracién propia

Tabla A_2- 8 Cuadro Resumen Factibilidad Economica

Area Valor en dolares Valor de Adquisicion
Hardware 1,477 1,477
Software 0 0
Telecomunicacion 104 104
Recurso Humano 9,600 9,600
Total 11,181 11,181

Fuente: Elaboracion Propia
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A3. LISTADE REQUERIMIENTOS DEL SISTEMA

Tabla A_3- 1 Requerimientos del Sistema.

Moédulo

Requerimiento

Descripcion del Requerimiento

Autenticacion

Inicio de sesion
Restablecimiento de contrasefia

Encriptacion en base de datos

Este modulo permite iniciar una
sesion segun el rol. Ademas,
permite el restablecimiento de
contrasefia por medio correo

electrénico.

Administracion

Mostrar e inhabilitar Citas
Mostrar, editar Propiedades

Mostrar editar Vendedores

Este mddulo sirve para poder
navegar sobre diferentes
elementos del sistema para su
edicion, modificacion y

cancelacion si es necesario.

Agregar usuario

Inhabilitar usuario.

Citas Ver cita del dia. El mddulo de citas, permite al
cliente poder seleccionar una fecha
Agendar cita segun calendario. ) )
tentativa para reservar una cita, un
Mostrar cita en calendario super usuario podra editar y
cancelar alguna cita que el cliente
Cancelar cita. haya realizado y por algin motivo
no puede hacer efectiva su estadia.
Usuarios Mostrar usuarios y su rol El mddulo usuarios permite que el

cliente pueda registrarse en el
sistema, para después realizar
todas las funcionalidades que
posee el sistema, a través de un

super usuario se podrian crear
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Moédulo

Requerimiento

Descripcion del Requerimiento

registros en el caso de que el
cliente no pueda hacerlo, también
posee la opcidn de eliminar o
modificar usuarios de acuerdo al

caso que se dé.

Bitacora

Mostrar bitacora

Registro de eventos

Registrar informaciéon sobre las
acciones que realiza el usuario en

el sistema.

Respaldo

Crear respaldo

Exportar o importar respaldo

Permite exportar la base de datos
para almacenarla en otro medio de
almacenamiento creando un
respaldo o backup de la base de

datos.

Fuente: Elaboracion Propia
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A.4. OWASP
Confirmade
por Usuario Alta Media Baja Total
Alto 0 0 0 0 0

(0,0 %) 0,0%  (0,0%) (9,0 %) (0,0 %)

Medio 0 1 2 2 5
(0,0 %) (5,9%)  (11,8%)  (11,8%) (29,4 %)
Bajo 0 1 6 0 7

(0,0 %) (5,9 %) (35,3 %) (0,0 %) (41,2 %)

Informative 0 0 2 3 5
(6,0 %) 0,0%  (11,8%  (17,6%) (29,4 %)

Total 0 2 10 5 17
(0,6%)  (11,8%)  (58,8% (29,4 %) (100%)

Figura A4- 1 Andlisis OWASP por Riesgo y Confianza

Fuente: Elaboracion propia



