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1.T.- JUSTIFICACIóN

La idea surge debido a situaciones que exigen automat¡zación, ejemplo:

Se reciben llamadas frecuentes para requerir información sobre los servicios,

horarios de atención, información de la empresa, requisitos para ser socio,

etc.

Se cuenta con base de datos, pero la misma no integra información de todas

las localidades, para la unificación y utilidad de la misma en la toma de

decisión.

Manejo de gran volumen de información no actualizada.

1,2.- TECNOLOGÍI Oel pnooucro

El sistema de reservaciones está desarrollado en Asp'Net que trabaja en la

plataforma Framework que es una de las más sólidas y modernas por el momento

en el desarrollo de páginas web.

Las herramientas que usremos para el desarrollo de nuestro s¡t¡o Web son:

/ SQL SERVER 2OOO SERVER

/ Windows 2003 SERVER

r' VisualStudio .NET
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1.3.- OBJETIVOS DEt PRODUCTO

, Ag¡lizar el proceso de reservaciones que real¡zan los socios en los clubes.

. Permit¡r a los socios realizar las reservaciones desde cualquier parte de

donde tenga acceso al Internet.

. Fac¡l¡tar a los socios consultar su estado de cuenta a cualquier hora del día,

. Dar a conocer a los soc¡os y no socios información del club.

. Mostrar las ofertas y promociones que el club brinde según la época del año.

. Mostrar enlaces o avisos de proveedores de servicios aliados del club.

1.4.- OBIETWOS DEL CTCLO DE VIDA PRODUCTO

Corto PIazo

Satisfacer las neces¡dades del club con la agilización de las reservaciones.

Participación del mercado local (Ciudad de Guayaquil).

Conseguir por lo menos dos clientes que usen el sistema (Clubes).

Acentuar la imagen del producto, demostrando su seguridad y eficacia.

Mediano Plazo

Distribución a nivel regional (Ciudad de Quito y sector de la co§ta

pr¡nc¡palmente: Manabí, Esmeraldas).

Mantenimiento por lo menos a dos clientes utilizando el s¡stema.

Incrementar a tres, los cl¡entes que usen el sistema.



Mantener y acentuar la imagen del producto, demostrando su seguridad y

eficacia

Largo Plazo

. Distribución a nivel de América Central (México) y América del Sur

(Venezuela, Colombia y Argentina)

. Mantener y acentuar la imagen del producto, demostrando su seguridad y

eficacia.

1.5.- ESPECIFICACIONES NO FUNCTONALES

El S¡stema registra automát¡camente todas aquellas transacclones realizadas por los

soc¡os, permit¡endo en cualquier momento obtener ¡nformación confiable por parte

de los mismos. Deb¡do a la tecnología implementada en el s¡tio web, ofrecemos:

Atomicidad.- El s¡stema considera toda operación como única, la cual

puede tener áx¡to; en tal caso se hacen permanentes los cambios generados

por cada evento componente de la transacción; o fracaso, en este caso el

sistema queda en el mismo estado, como sl la transacción nunca hubiera

ocurrido.

Durabilidad.- S¡ una transacción es culminada en forma exitosa los efectos

serán permanentes.
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1.6.- SOLUCTONES

Tomando como referencia la Fase de Esfudio y una vez anal¡zados todos los

problemas que se han suscitado en las operaciones diarias, la solución más

adecuada es la automatización de:

. Soc¡os.- Podrá realizar consulta de consumos, confirmación a participación

de eventos y compromisos pactados para los serv¡c¡os.

. Reservaciones.- Realizará las reservac¡ones de los servicios con los que

cuenta el club, ya sean pisc¡nas, canchas de tenis, salones, etc. El proceso de

Reservaciones es el conúol que se llevará a cada uno de los servicios con los

que cuenta el club, el mismo contará con recursos, valores y horarios

aslgnados. Las consideraciones de fecha, horarios y recursos asignados, el

sistema las dará de una forma conecta, considerando las cancelaciones.

. Estado de Cuenta,- Es el listado de todos los comprom¡sos adqu¡ridos por

el cliente dentro del club.

. Pagos.- Permite realizar la cancelación de las deudas que mantiene el

cliente con el club.

Nuestro mercado objetivo son Los Clubes de clase alta, que a través de nuestras

visitas personales o por referencia de otros clientes, lleguen a conocer de nuestros

servic¡os y se encuentren ¡nteresados en el mismo.
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1.7.. BENEFTCIOS

Et cl¡ente es el número uno.- Las mejoras de servic¡os y ag¡l¡dad en los

procesosr indican que el mayor beneficiario es el cliente, siempre con las

mejores atenc¡ones.

Amb¡ente de Integración.- 5e verá reflejado en los beneficios que obtiene

el cliente.

Software Moderno.- Lo que convierte am¡gable al Sistema.

Seguridad.- La Base de Datos ut¡l¡zada garantiza la seguridad de

información.

S¡tio Transacciona!.- No es solo informativo, permite realizar transacciones

dentro del club.

Atención las 24 horas.- La información estará disponible en cualquier

momento del día,

2.1.- MrsróN.-

Satisfacer las necesidades de información que t¡ene los socios en general y el

personal adm¡nistrativo que maneja la información; a úavés de nuestro 'S¡stema de

Reservac¡ones'i Crear una sólida reputación de empresa seria y eficaz en cuanto al

seruicio que ofrecemos.

DEL NEGOCIO
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2.2.- VrSróN.-

Convertir a New Generation en una de las empresas desarrolladoras más confiables

y prestig¡osas; manten¡endo un óptimo serv¡cio y creando nuevos productos a la

medida de las necesidades de nuestros clientes'

2.3.- OBJETTVOS ESPECÍFrCOS.-

. Informar a través de Internet los d¡ferentes beneficios que ofrecen los

Clubes a sus distingu¡dos soc¡os, ofreciendo información actual¡zada de

localidades y eventos desarrollados dentro del Club.

. Fortalecer la capacidad de servicio que tiene cada Club.

' Mejorar cont¡nuamente la calidad y la eficiencia de nuestro servicio a fin de

lograr un n¡vel alto de competitividad y expansión.

. Mantener y mejorar el servic¡o al cliente, afianzar la imagen de la empresa

ante los m¡smos.

. Obtener rentabilidad considerable y estabilidad una vez incursionado en el

mercado.

2.4.- HISTORIA DE LA IDEA.-

Dado a que la mayor parte de los problemas se suscitan por el gran crec¡miento que

experimenta cada club con respecto a los socios y las respect¡vas reservaciones,

nuestro grupo por iniciat¡va propia, ha desarrollado una propuesta, diseño e

implementación de un sit¡o Web para los clubes, la cual está basada en el estud¡o
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interacc¡ón Hombre-Máquina y en el diseño, implementación y mantenimlento de un

sit¡o Web.

Debido a lo anterior expuesto, se hace necesario implementar un s¡t¡o Web que

interactúe con las personas antes mencionadas, facilitando la toma de decisiones y

proyecciones a futuro.

Este sit¡o estará basado en el uso de una Interfaz gráfica que proporcione un rápido

aprendizaje y una mejor v¡sualización de los datos.

2.5.- FORMA LEGAL PROPUESTA DE LA COMPAÑÍA.-

Nuestra compañía será del t¡po anónima de clase comercial,

Generationi con 3 soc¡os con aportación de capitales lguales.

llarnada "New

2.6.- ENTORNO DEL NEGOCIO.-

New Generat¡on t¡ene prev¡sto en su primer año de negocio centrarse en Guayaquil,

enfocándonos exactamente en los Clubes más importantes de esta ciudad.

De esta manera los socios, a úavés de Interne! estarán en capacidad de :

. Hacer reservac¡ones de canchas deportivas, restaurantes y/o salones

. Chequear su estado de cuenta

. Efectuar pagos a través de tarjetas de crálito

. Consultar sus facturas y consumos



Cancelar reservaciones

Ordenar buffet para c¡eÉos eventos, entre otras cosas.

3.1.- PRODUCTO.-

A continuac¡ón mostraremos los servlc¡os que ofreceremos:

. Reseruaciones desde la Web.- En la actualidad son pocos los Clubes que

brindan al soc¡o ¡nformación por el Internet y ninguno de ellos da la facilidad de

realizar reservaciones desde sus sitios. A través de nuestro Sistema el socio

podrá realizar reservaciones de las diferentes localidades del Club.

. Información detallada.- Acerca de las d¡ferentes transacciones que haya

efectuado el socio dentro del Club.

. Pagos en línea.- Los soc¡os podrán efectuar pagos o abonos desde nuestro

porbal, a través de su tarjeta de crálito, es por esa razón que contamos con un

Sistema de seguridad exclusivo para este t¡po de transacciones.

3.2.. CLIENTES.-

El mercado actual de Guayaquil esta crec¡endo en los negocios por Internet,

llamados E-Buss¡ness y E-Comerce, lo cual nos da una línea de crec¡m¡ento segura

de personas que tengan acceso a ella.

DEL MERCADO
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El mercado a qu¡enes esta dirigido el producto, es actualrnente los clubes privados

que ofrezcan sus instalaciones a sus socios para eventos, ceremon¡as u otras

actividades de origen social.

Actualmente existen alrededor de sieG Clubes importantes -a nivel locaF. que

vemos como posibles clientes de nuestro Sistema de Reservaciones; entre ellos

podemos mencionar:

Guayaquil Country Club

Guayaquil Yatch Club

Club Tennis Club

Bankers Club, entre otros

Para tener una ¡nformac¡ón un poco más exacta y real, nos reunimos con los

directivos de dos de los Clubes antes mencionados. Pudimos conocer que, cada uno

de estos clubes posee más de 3,500 socios,

Se apl¡caron también encuestas a un considerable número de socios activos, a través

de las cuales se logró identificar que más del B0o/o de los socios cuenta con acceso a

Internet.
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Para determ¡nar las características de nuestro mercado, se realizó una investigac¡ón

de campo a d¡chos clubes; con el objetivo de obtener un alto porcentaje de

confiabilidad -94o/o- y un error de muestreo del -690-.

Los resultados del estudio realizado con dichos clubes fueron los sigu¡entes:

El 85o/o de los clientes de cada club cuenta con acceso a Internet, y de ellos

el 80% está de acuerdo con este nuevo servic¡o.

15% de los cl¡entes de cada club no poseen acceso a Internet, sin embargo

el 50% de este grupo esta a gusto con la idea de nuestro negoc¡o y por ello

buscarían la forma de acceder a la Web.

Los benef¡c¡os que el socio aprec¡a en el nuevo sistema de reservaciones -según las

encuestas elaboradas- son:

Reservar canchas y/o restaurantes - salones

Chequear su estado de cuenta

Pagos en línea

93o/o

95o/o

93o/o

Los factores más ¡mportantes al momento de adqu¡r¡r un nuevo seru¡c¡o son los

siguientes:

' Precio 95o/o

. Garantía y conf¡abilidad 85o/o

. Rap¡dez B5o/o
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En la actualidad no encontramos ningún producto que posea dichas características ni

ofrezca este servic¡o, pues ahora se or¡enta al Comerc¡o Digital. En el mercado

encontramos apl¡caciones de soporte Cl¡ente - Servidor en apllcaciones Windows'

Sin embargo las emoresas desarrolladoras de software son una gran amenaza

competitiva para nuestra empresa, puesto que si la idea de nuestro Sistema de

Reservaciones es solicitado a una de ellas, estas la desarrollarían s¡n n¡ngún t¡po de

novedad.

Esta competencia se irá incrementando a medida que nuestro producto se de a

conocer. Sin embargo, la mayoría de empresas de software con relación al diseño de

páginas Web, no tienen aún un reconocim¡ento en el mercado local, por lo que la

creación de una buena reputación para nuestra empresa será un factor decisivo en

la lucha por el mercado.

New Generation no solo ofrecerá un software fuerte frente a otros compet¡dores,

sino también contará con henamientas que facilitarán la rapidez y eficacia en el

serv¡clo. Añadiendo también que este será un serviclo que no lo costeará el club sino

el cliente.
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Sin embargo algunos compet¡dores a su vez tienen la ventaja de tener buena

reputación y contar con un equipo de desarrollo exper¡mentado que pueden ofrecer

el desarrollo de este software.

Nuestros más grandes competidores serían:

' Sinfo-Q

. Sipecom

. Datasoft

. Gestorinc

, Solobiz

En la reunión mantenida con los directivos de los dos clubes que tomamos corTlo

muestreo, se definió que el valor mensual a cobrarse a cada uno de los clientes

osc¡la entre $ 1.m y $ 5.oo mensuales.

Estos valores los consideramos ¡rrisorios para las personas adineradas, que son las

que normalmente poseen membresía de socio en estos clubes presügiosos de

nuesüa ciudad.

Vale indicar que el monto que debe cancelar cada socio, estará incluido en el costo

mensual que cobra cada club. Dicho valor será aplicado para todos los soc¡os

act¡vos.

5.- PLAN DE VENTAS
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La repat¡ción entre el proveedor del servic¡o y el club será de la s¡guiente manera:

Club 20o/o

Proveedor del servicio 80%

El club se encargará de los gatos de servicio de Hosting (publicación de la página

web en Internet)

Considerando un club con $ 4,000 socios (Informac¡ón obtenida del Tenn¡s Club), de

los cuales -según lo indicado por sus d¡rectivos- el B5o/o se encuentra activo y a ellos

se aplicaría el costo por el servicio de Reservaciones (3,400 socios).

Es decir que, haciendo referencia sólo a los clientes que se les cobraría el valor del

servicio -3,400- socios, con un costo de $ 1.oo cada uno dan un monto de $

3,400.oo mensuales.

De este valor el 20olo será del club es decir $ 680.oo y el resto $ 2,720.oo para el

proveedor del servicio.

Con estos valores ganaremos todos: el club, el proveedor y el cl¡ente.

5.1.- ESTRATEGIA DE VENTA.-

Nuestra estrategia publicitaria será la v¡s¡ta de nuestro Gerente de Marketlng a

d¡ferentes clubes potenciales, en las cuales se efectuará una presentación de nuestro
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producto. Se mostrará un piloto del software para que su fácil uso sea conocido por

todos. Durante dicha demostración se hará énfasis a la confiabilidad y seguridad de

los datos.

5.2.- ESTRATEGIA DE PUBLICIDAD,.

Para difundir un poco más el detalle de nuestro sistema, ut¡l¡zaremos folletos a color,

en los cuales se describirá detalles de la empresa y los diferentes servicios que

brinda.

Realizaremos también un contacto directo con todos aquellos clubes interesados o

no en nuestro sistema. En las entrev¡stas con los clubes se evaluará el estado actual

de su sistema si los tuviere y se les mostraría las ventajas de nuestro producto sobre

su actual sistema.

5.3.- POIíTTCAS DE SERVTCTO.-

Como seruicio ad¡c¡onal, New Generat¡on ofrece a nuestros cl¡entes d¡versas ventajas

durante un tiempo establecido entre el proveedor y el club:

Rapidez y eficacia en las dudas acerca del sistema o posibles ¡nconvenientes

que se puedan presentar durante la ejecución del mismo.

Mantenim¡ento del s¡stema.

Mejoras en procesos (modificación de pantallas, si el cambio lo exige)'
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Todos estos puntos üene conE objet¡vos crear una reputación de empresa seria y

eficaz.

Los s¡guientes puntos detallan los pasos a seguir para la implementación de nuestro

sistema, mejorando la estructura de tal forma que la apl¡cada se ajuste a las

necesidades de nuestro cliente.

1. El cliente solicita nuestro serv¡cio y se efectúa una v¡sita formal para

concretar lo requerido por el mismo.

2. Se ¡nd¡ca al cl¡ente nos muestren información como: número de clientes,

facturación d¡aria, etc. Datos que nos serán de gran ayuda para conocer la

ex¡genc¡a de la base de datos del club.

3. Una vez recolectados todos los datos se procederá a analizar y diseñar una

mejor estructura de nuestro software para que se aplique en el club.

4. Se aclara la forma de pago del sistema, que será por parte de los socios y se

indica el cronograma de trabajo.
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5. Si el cliente acepta el sistema, se s¡gue el cronograma anteriormente

establec¡do,

6. Una vez implemeniado el sistema, se realizará un seguimiento durante un

mes para dar el soporte al usuario sobre todas las dudas sobre el mismo.

New Generation estará ubicado en el centro de la ciudad de Guayaquil. en la calle

Baquer¡zo Moreno 916 y Víctor Manuel Rendón Edif. Soc¡edad de Beneficenc¡a de

Señora p¡so 6 oficina "C", en un local de 28 mebos cuadrados'

Esta oficina cuenta con los servic¡os básicos como son: agua, luz y dos líneas

telefónicas. Además posee un ventana¡ y dos puertas de acceso para una mejor

seguridad.

8.1.- HERRAMIENTAS

. Un servidor Penüum IV de 2.8 Ghz, memor¡a RAM de 512 Mb y disco

duro de B0 Gb y 7200 rpm.

. Dos estaciones de trabajo Pentium IV de 1.8 Ghz, memor¡a RAM de 512

Mb y disco duro de 60 Gb.

OEL NEGOCIO
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Un computador de oficina con 256 Mb en memoria Ram, disco duro de

40 Gb y Pentium IV de 1.2 Ghz.

Una impresora láser

Un UPS con capacidad de 1.500 VA de dos horas de respaldo

Cuatro reguladores de voltaje

Un scanner y una cámara digital

1 HUB de B puertos

Equipo de of¡cina: cuatro escritorios, ocho sillas, una mesa, un

archivador, una calculadora-sumadora, un extintor, un sofá para

recepción y suministros de oficina.

8.2.- SOFTWARE

3 Licencias de Windows XP Professional

1 Licencia de Windows 2003 Server

1 Licencia para SQL 2000 Server más 5 accesos cliente

3 Licencias de Office 2003 Professional

2 Licencias de Desarrollo de Visual Studio ,Net

1 Licencia Payflow Pro

Software y hardware requeridos serán adquiridos dentro de la localidad y su pago

será de contado.
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Como se indicó anteriormente la oficina cuenta con 28 metros cuadrados, los

m¡smos que serán distribuidos de la manera ind¡cada en el gráfico 1. Además de

los socios, la empresa contará tamb¡én con una secretaria y un contador.

Gráfico 1

BANOS
GERENCIA

JUNfAS

RECEPCION

TALLER OE DISENO Y
DESARROLLO

DE
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10.1.- OBJETIVOS DE tA EMPRESA.-

Corto Plazo

Crear una sóllda reputación de seriedad y eficacia a base de la calidad de

nuestro serv¡cio al cliente.

Iniciar la partic¡pación en el mercado local (Guayaquil).

Darnos a conocer al menos a 5 clubes de la ciudad (Entrev¡stas y realizar

demostrac¡ones de nuestro prcducto).

Conseguir por lo menos dos clientes que usen el software de Reservac¡ones.

Mediano Plazo

. Iniciar el estudio y creación de nuevos productos.

. Desarrollar versiones mejoradas y aumentadas del Sistema de Reservac¡ones'

. Mantener la reputación de seriedad y eficacia mn los clientes actuales.

. Mantener la participación en el mercado local (Guayaquil).

. In¡ciar la participación en el mercado a nivel regional (Quito y sector de la

costa: Esmeraldas y Manabí).

. Proyectar el sistema de reseruaciones a otros mercados (hotelería.

restaurantes).

ANÁLISrc ADMINISTRATIVO
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Largo Plazo

. Mantener la reputación de seriedad y eficacia ganada con el tiempo.

. Estar entre las 10 prinreras empresas liCeres en el desarrollo de soluciones

en Internet.

. Mantener la part¡c¡pac¡ón en el mercado local (Ecuador).

. Inlciar la expansión en el mercado de Centro (México) y Sur América

(Venezuela, Colombia, Argentina).

10.2.- CONSTITUCIóT{ DE LA EMPRESA.-

La empresa New Generation se dedicará a realizar un sitio web a través del cual los

soc¡os de un club determinado puedan efectuar sus reservaciones, la misma que

estará conformada por tres socios, Cada uno aportará con el 33.33 o/o de capital

inicial y actuarán como directores de la compañía.

10,3.- ORGANIGRAMA.-

RECEPCIÓN CONTABIUDAD

DIRECIIVA

GERENCIA DE
MARKETING

GERENCIA DE
DESARROLLO

GERENCIA DE

PROCESOS
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Di¡ectiva:

EI directorio está constltuldo por los socios y sus funciones básicas son: definición de

la visión, misión, valores filosóficos y la planificación estratá.¡ica de la organización

en general, Además son responsables de conseguir los recursos necesarios para el

negoc¡o, especialmente en su fase inicial.

Conbbilidad:

Esta área será la responsable de realizar las respectivas contabilizaciones de las

operac¡ones el negocio, realizar los ajustes; así como de emit¡r los d¡ferentes estados

financieros. Si los costos son muy altos, esta parte será un OUTSOURCING.

Reepcíón:

Las func¡ones de esta área serán la recepción de los documentos y del teléfono; así

como también el ingreso de la contabilidad.

Getencia de P¡ocesos¡

En este depaftamento se realizarán constantes rev¡siones de los procesos que se

real¡zan dentro del web site, buscando siempre mayor eficacia y eficiencia en la

aplicación del mismo.

Ge¡encia de Desanollo:

Es en este departamento en el cual se llevarán a cabo todas las mejoras solicitadas

después del análisis realizado por Procesos, acerca del func¡onamlento del sistema.
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Ge¡encia de Marketing:

Esta área será responsable de aplicar adecuadas estrategias de mercadeo,

establecer al¡anzas estrategias con clientes' También es responsable del plan de

ventas, y es el p¡lar principal para tener una excelente acogida en el mercado y

buscar opciones de compras y nuevos clientes, dando a conocer las ventajas con las

que cuenta el sistema.

11.1.. INVERSIóN EN ACTIVOS FUOS.-

A contlnuac¡ón se presenta el detalle de la inversión en los act¡vos f,Úos (equipos y

muebles). Todos serán adquiridos de contado. (Ref. Tabla # 1)

11.2.- GASTOS DE ARRANQUE.-

La constitución de la empresa exigirá los siguientes gastos:

Gastos Constitución Valor Total

Const¡tución de la Compañía 500.oo

Reg¡stro Mercantil y Trámites 400.oo

Total Gastos de Constitución $ 900.oo

11.3.- PRESUPUESTO DE INGRESOS.-

En la tabla # 2 se encuentra el pronóstico de ventas de New Generat¡on dentro de

los 3 próximos años.
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Para realizar estos cálculos y considerando la información obtenida del muestreo

realizado a los clubes, tenemos los siguientes datos:

. No. De socios activos: 3,400

. Valor mensual del servicio por socio ($ 15.oo anuayl2): $ 1'25

. Repartición del costo del servicio: Proveedor B0o/o

Club 20o/o

. Incremento de Socios Activos: lo/o

, El poder de compra (nuevos cl¡entes) se considera del 100%, ya que al

convertirse un nuevo club en nuestro cliente, lo harán también todos los

soc¡os act¡vos de dicho club.

. Para obtener las ventas del mes realizamos el siguiente cálculo:

Ventas = # Socios Act¡vos x (Valor mensual-por-socio * 0.80)

. Para obtener el aumento de pedidos (incremento socios act¡vos) realizamos

el siguiente cálculo:

Aum-Pedidos en dólares = Ingreso-mensual * 0.01 (o/o incremento pedidos)

. Hemos considerado como un punto importante, incluir dentro de los cálculos,

el porcentaje de Inflación promed¡o mensual (Inf-anual 6,070/o I 12 meses);

ya que dicho porcentaje afecta a todo tipo de negocio.

. Para una mayor facil¡dad de pago para el Club, definimos la siguiente forma

de pago:

Efectivo 70o/o

Cuentas por Cobrar -vencimiento 1 mes- 20o/o

Cuentas por Cobrar -venc¡miento 2 meses- 10o/o
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La mayoría de Clubes cobran a sus socios una membresía anual, sin embargo

el pago al Provdor de Seruic¡os -New Generaticn- se realizará

mensualmente; es por ello las consideraciones al monento de cancelar

dichos valores.

El valor del IVA !2o/o y la Retención a la Fuente 1olo, serán incrementados y

disminuidos respect¡vamente, del monto total de Ventas, es decir que lo asumirá el

Club y no el socio.

11.4.- PRESUPUESTO DE GASTOS DE PERSONAL.-

Nuestra empresa New Generation tendrá en su nómina a c¡nco personas: los 3

socios gestores que actúan a nivel de gerentes, los mismos que recibirán un sueldo

mensual de $ 400.oo (más $ 1,000.oo como bono anual si se obtienen todos los

objetivos trazados), una recepcionista que ganará $ 120.oo y un contador que

ganará $ 350.oo. Lo que indica que el valor de la nómina mensual asciende a un

montode $ 1,670.00. (Ref. Tabla # 3)

11.5.- DEPRECIACIONES,.

Los muebles se depreciarán a 5 años y los equipos de computación a tres años; el

método aplicado para las mismas será el de línea recta. (Ref. Tabla # 4)

11.6.- PRESUPUESTO DE GASTOS DE OPERACIóN..

New Generat¡on recurrlrá a gastos de operación compuestos por arriendo, servicios

públicos, ¡mpuestos locales y depreciaciones de equipo.



25

11.7.- FLU¡O DE CAJA.-

La tabla # 5 presenta el Flujo de Caja de New Generation.. (Ref. Tabla # 5)

11.8.- ESTADO DE RESULTADOS.-

La tabla # 6 presenta el Estado de Resultados. (Ref. Tabla # 6)

11.9.. BALANCE GENERAL.-

La tabla # 7 presenta el Balance General de New Generat¡on. (Ref. Tabla # 7)

12.1,- FORTALEZAS.-

Accesibilidad.- Acceso al sistema a cualquier hora del día.

Seguridad.- En cada una de las transacciones realizadas.

Durabilidad e Integr¡dad.- Mantener los datos seguros y confiables.

Cancelación de Pagos a través de tarjetas de crál¡to.

Agilidad en las transacciones.

Expansibilidad.- De acuerdo a las necesidades de los clientes el sistema podrá

crecer.

12.2.- OPORTUNIDADES.-

Captar nuevos clientes para el club
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Captar a los clientes sin ¡mportar la ubicación del mismo.

Mostrar el club en ámbito internac¡onal.

12.3.- DEBILIDADES.-

No aceptar el costo de conexión a Internet por parte del club, lo cual acarrearía

gastos que no estuv¡eran en el presupuesto.

No estar el los objetivos del club por el momento su expansión por el Internet

12.4.- AMENAZAS.-

Pos¡b¡l¡dad de perder socios por estar fuera de línea por un lapso de tiempo.

Res¡stenc¡a al cambio por parte de los usuarios.

12.5.- VENTATAS.-

Atracción de nuevos socios para el club

Mayor contacto de los soc¡os con el club logrado a través de correo electrónico

Informar a los socios de promociones o nuevos servicios que brinda el club

Mayor difusión de imagen del club al poder ser accedidas a nivel mundial

12.6.. BARRERAS DE ENTRADA.-

Los clubes no tengan como objetivo por el momento ofrecer sus servicios por

Internet.

El número de reseryaciones por soc¡os no es lo suficientemente grande para realizar

la inversión en el software de reservaciones.



El número de socios que deseen tener el serv¡cio sea muy pequeño.

12.7.- INSTALACIóN Y USO DEt PRODUCTO

La instalación estará a cargo de New Generat¡on, así como el mantenimiento del

m¡smo, no pudiendo el club hacer ningún cambio al producto sin antes hacérnoslos

llegar a nuestra empresa.

El producto estará prestando servicio al club mientras esté en vigenc¡a el contrato

entre New Generation y el club privado.

El club tendrá la opción de compra del producto, luego de un año de contrato con

nuestra empresa. Este valor será negociado con los administradores del club para

dejar en claro que no podrán comercial¡zar este producto con terceros.
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EttPRESt NEW GENERATION
GASTOS DET PEN,SONAL

§lsÍo6 D€ PcRgd{¡l aio 1

1,200,00
tlo.00
350.00

50.4?

69.53

136.?1
3_35

FOO¡DO6 OE RESERVA (CALCULA A PARÍIA D€L SEGUNDO AIii)]

l

5

GE¡ÉRENTES OE AREAS

DECIIO TERCER SUELDO s{JE-Do
DECITO CUARfO SUB.OO SUELOO

IKE

GASIOS DE PERIO rIlÁO2

136.21
3.35
3.35

FOTIOOS D€ RESERVA (C¡¿CULi A PARNR D€I SSUNDo Afu)

DECII{O TERCER STETDO SUELOO

DECIMO CUARTo S¡JEDo SUEI.OO

IECE

2,100,00

500,00

223,33
50.,+2

3.35

O€C¡ÍO TERCER SUELOO SUADo
DECIT4O C1JARTD SUE.DO SI]ELOO

FOIIDoS D€ REsERVA (CATCUL^ A PARIIR DEL SEGI]NOO AÑO)

1

1
5

GENERET{TEg O€ ARF45

GASTOS 0C FER§<¡{AL 
^iO 

¡
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Del análisis y propuesta que hemos realizado podemos concluir que los clubes están

expuestos a una serie de inconvenientes que pueden causar problemas y detener su

crecim¡ento para situarse en un lugar pr¡vilegiado con respecto al resto de

¡nstituc¡ones que ofrecen los m¡smos servicios.

Este análisis estiá orientado a tratar de mitigar estos problemas, en un gran

porcentaje, ya que el producto no sólo está l¡m¡tado a una empresa sino que la

visión es más ambiciosa.

El Sistema de Reservac¡ones, lleva a obtener grandes ventajas sobre la competenc¡a,

permitiendo obtener grandes utilidades a bajo§ costos. Utilizando la tecnología de

Comercio Electrónico, brindamos un producto de magnificas características, que se

verá reflejado en resultados posit¡vos para la empresa. Perm¡te una innc¡ración

constante del modelo de negocios para tener siempre ventaja competitiva y buenas

ut¡lidades.

En el desarrollo del sitio Sistema de Reseryaciones, nuestro propósito es mejorar la

calidad de servic¡os de los Clubes y con ello atender a los clientes las 24 horas del

día. Mejorar la imagen del club reduciendo t¡empos y el¡m¡nando transacciones que

no crean valor, haciendo de esta manera más productlva a la organización.
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GLOSARIO

A

Aplicaciones Windows: Programas que se ejecutan bajo el sistema operativo

W¡ndows con las características de ventanas de Windows.

Archivo CSS u Hoja de Estilo: Archivo con extensión CSS que contienen formatos

de t¡pos de letras, tamaños y efectos que se utilizaran en una página web.

Automatización: Acción de pasar un proceso manual a un proceso ejecutado por

un programa de computadora.

Browser: Aplicación ut¡l¡zada para la navegación en la rcd mundial llamada

Internet.

c

Cámara digital: Cámara fotográfica con función similar a las cámaras comunes.

con la diferencia que las fotos son guardadas en med¡os magnéticos como disquetes.

Cl¡ente - Servidor: Proceso en el cual dos computadores se enlazan siendo el

cliente quien hace una petición al serv¡dor y este a su vez envía una respuesta al

cliente sobre su pet¡c¡ón.

B



Diseño: Delineación de una idea en papel.

E

E-Bussiness: Término empleado para identificar los negocios que se realizan a

través de Internet.

E-Comerce: Término empleado para ¡dentif¡car el comercio en Internet.

Estudio financiero: Detalle de todos los ingresos y gastos con sus respectivas

justif¡caciones que muestran si un negocio es rentable o no.

F

Flash: Programa de computadora que se ut¡l¡za para realizar animaciones digitales

Framework: Plataforma en la cual se basan clettas aplicaciones que interactúan

con las páginas web, para real¡zar c¡ertos procesos.

I

Implementación: Llevar un programa de computadora a trabajar con datos reales.

Información: Datos procesados en un computador, siendo estos presentados a los

usuar¡os.

H

D

Hardwarc: Máquina o equipo que componen un computador.
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Interacción Hombre-Már¡u¡na: Interfaz que se presenta cuando un usuar¡o esta

trabajando con un computador.

Internet: Red mundial de computadores que contiene mucha información y

múltiples contacto§.

Intranet: Red interna de computadores que comparte recursos e información en un

grupo cenado de computadores.

M

Microsoft Internet Information Server (IIS): Plataforma de servicios en la cual

se ejecutan las aplicaciones de W¡ndows cuando acceden a Internet.

P

Páginas ASPX: Archivo hecho el Asp.Net la cual es presentada en los browser en

Internet.

Página Web: Presentación que se muestra en los browser cuando se navega en

Internet.

s

Scanner: Dispositivo que copia el contenido de una página a un archivo para poder

pasarlo en las computadoras.

SQL 20OO Server: Base de Datos desarrollada por la empresa Microsoft para el

almacenamiento de una gran cantidad de datos e información.

Software: Programas ejecutados por las computadoras



45

v

Visual Studio .Net: Programa desarrollado por Microsoft con orientación al

desarrollo de aplicaciones en Internet.



ANEXOS
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ANEXO 1

ENCUESTA
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SISTEMA DE RESERVACIONES Y FACTURACIóN PARA CLUBES

Este s¡stema está diseiado con el f¡n de brndar faciliCades, rap¡dez y eficac¡a a tdos los
afil¡ados o nteresados de un determ¡nado club. A través del mismo se podrán efectuar pagos
y ser¡ac¡ones a cualquier hora y dade cualquier lugar.

1.- tCon qué frecuencia tiene usted acceso a Intemet?

Diar¡amente
Dos veces al mes
una vez al año
Nunca tiene acceso

2.- Su luqar de trabajo es:

_ Of¡cina

_ Exterior
Mixto

3.- ¿Posee usted tar¡€ta de cred¡to?

_s¡ _No
¡1.- Perteneciendo usted a un club, un s¡stema mn estas características lo considera:

_ [Jna herramienta de gran util¡dad
_ lJna herramienta no necesaria

Es ¡nd¡ferente

Explique

5.- Enumere los posibles inconvenientes que podrían presentarse en este sitio

6.- De los siguientes seruicios ¿cuál (es) escogería para que estén dentro del Sitio?

_ Reservaciones de las diferentes áreas del Club

- 
Pago de reservaciones en línea

_ pago de af¡l¡aciones en línea

_ Publicación de Eventos
Estados de Cuenta

Ouot

7.- ¿Qué sugerenc¡as cree ¡mportantes que deben ser considerdas para el diseño del portal?
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ANEXO 2

ARQUITECTURA DEL STSTEMA
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1 ARQUTTECTURA DEL SISTEMA

1.1 JUSTIFICACIÓN DEL MODELO UTILIZADO

Lenguaje de la Página Web: AsP.Net

Se escogió la tecnología de Microsoft Frame work, pues es de una de las últ¡mas

desarrolladas, que brinda facilidades y muchos más beneflcios en los que se refiere

a el desarrollo de páginas web como son el mejoram¡ento en la Administración de

Estado, medidas de seguridad, utilización de Web Serv¡ces. También ofrece el

acceso a base de datos con tecnología ADO.Net, el cual es una de las más rápldas y

eficientes en el acceso a las bases de datos.

Servicio de W¡ndows: Internet Informat¡on Server (IIS)

Para el s¡tio se escogió como proceso servidor web al producto Microsoft Internet

Informat¡on Server (II5), que es el componente de Windows que facilita la

publicación de información y la ejecución de aplicaciones en la Web y apl¡caciones

de red.

El IIS simplif¡ca la publicación de información en Internet o Intranet incluye una

amplia gama de funciones admin¡strativas para el conbol de los s¡tios web y

servidores Web.
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Base de Datos: M¡crosoft SQL 2000

Esta es una de las mejores bases de datos que ex¡sten en el mercado, utilizda muy

frecuentemente en almacenar información que va a ser consultada desde el

Internet.

An¡mac¡ones: Flash

Es una de las henamientas más usadas para la creación de animaciones en el

Internet por su facilidad de manejo.

2 REQUERIMIENTOS DE HARDWARE Y SOFTWARE PARA LA

PUESTA EN PRODUCCIóN

Para un opt¡mo funcionamiento del sistema de Reseruaciones se necesitarían las

siguientes características de los equipos:

CLIENTE

HARWARE SOFTWARE

Procesador PENTIUM III o superior, o

procesador similar con una velocidad de

1 Ghz o superior

256 MB de Ram

W¡ndows 2000 o superior con tecnología

NT

Explorer 6.0 o superior o su similares

browsers de última generación
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SERVIDOR

3 DICCIONARIO DE DATOS

TBCON-ESTCUENTA

TBCON-MSALDOS

HARWARE

Procesador PENTIUM IV o superior, o

procesador similar con una velocidad de

2.0 Ghz o super¡or

512 MB de Ram

Disco Duro de B0 GB

Windows 2000 Server o Superior

Explorer 6.0 o superior o su similares

browsers de última generación

Internet Informat¡on Server

Microsft SQL Server 2000 o superior

Diccionario de Datos
Ent¡dad: TBCON ESTCUENTA Sistema: S¡stema de Reservaciones

Fecha de Creaciónr 2004-01-10 Fecha de Actualización: 2004-01-10
Descripción: Reqistra las transacc¡ones detalladas en el Estado de Cuenta

No Atributo Tipo de Dato
1 usu codiqo Alfanumérico
2 rub codiqo Numérico

rub fecha Fecha

4 rub detalle Alfanumérico
5 rub debito Numérico
6 rub credito Numérico

Diccionario de Datos
Entidad: TBCON_MSALDOS Sistema: Sistema de Reservac¡ones
Fecha de Creación: 2004-01-10 Fecha de Actualización: 2004-01-10
Descripción: Saldo mensual de los Socios del club, una vez realizado el cierre de
mes,
No Atributo T¡po de Dato
1 usu codiqo Alfanumérlco
z sal año Numérico
3 sal mes Numérico
4 sal saldo Moneda

lsornrmr
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TBCON-PAGO

TBCON-RUBROSEC

TBRES-MCOLOR

TBRES MEDIFICIO

Diccionario de Datos
Sistema: Sistema de ReservacionesEntidad: AGO
Fecha de Actualización: 2004-01-10Fecha de Crcación: 2004-01-10

Descri istra los realizados.n
de DatoNo Atributo

Alfanumérico1

Fecha2 fecha
Numéricoto
AlfanuméricoU codi o4
Numérico5 tar secuenc¡a
Alfanumérico6 estado

Diccionario de Datos
Entidad: TBCON_RUBROSEC Sistema: S¡stema de Reservaciones

Fecha de Crcación: 2004-01-10 Fecha de Actualización: 2004-01-10

Descripción: Cont¡ene los d¡ferentes rubros financieros utilizados en el Estado de

No Atributo de Dato
I rub codlqo Numérico

2 id¡_codigo Alfanumérico

3 rub cobro Alfanumérico

4 rub lado Alfanumérico

D¡ccionario de Datos
Entidad: TBRES_MCOLOR Sistema: Sistema de Reservaciones

Fecha de C¡eaciónl 2004-01-10 Fecha de Actualización: 2004-01-10

Descripción: Almacena los colores de los lugares de reservación perteneclentes al

club.
No Atributo T¡ de Dato
1 col_codigo Numérico
.,

col nombre Alfanumérico

Diccionario de Datos
Ent¡dadi TBRES MEDIFICIO Sistema: S¡stema de Reservaciones

Fecha de Creaciónr 2004-01-10 Fecha de Actualización: 2004-01-10
Descripción : Cont¡ene los diferentes edificios del Club.

No Atributo de Dato

oao codiqo

.ET'

Cuenta.
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1 edi codiqo Alfanumérico
7 edi nombre Alfanumérico

3 edi direc Alfanumérico

4 edi fono Alfanumérico

5 edi qerente Alfanumérico

TBRES MLEYENDA

TBRES-MLUGAR

Diccionario de Datos
Entidad: TBRES MLEYENDA Sistema: S¡stema de Reservaciones

Fecha de Creación: 2004-01-10 Fecha de Actualización: 2004-01-10

Descripción ¡ Almacena información del Club, el cual será presentado en el sitio.

No Atr¡buto Ti de Dato
1 ley tipo Alfanumérico
2 ley codiqo Alfanumérico

¡di cod¡qo Alfanumérico

4 ley descrip Alfanumérico

Diccionario de Datos
Entidad: TBRES MLUGAR Sistema: Sistema de Reservaciones

Fecha de Creación: 2004-01-10 Fecha de Actualización: 2004-01-10
Descripción: Guarda ¡nformación detallada del lugar d ible para ser reservado.
No Atributo T¡ de Dato
1 edi_codigo Alfanumérico
2 luq_codigo Alfanumérico
? tluq codiqo Alfanumérico
4 luq nombre Alfanumérico

5 luq piso Alfanumérico
6 luq ¡dent Alfanumérico
7 lug_nperson Numérico
B luq_aream2 Alfanumérico
9 col codigo Numér¡co

10 p¡s cod¡qo
11 luq nwcc Numérico
t2 luq estado Alfanumérico
13 luq precio Moneda

t4 luq descripcion Alfanumérico

.,

DO

Numérico

!lr



TBRES-MTARJETA

TBRES MTIPOLUGARDES

TBRES_MTIPOPISODES

TBRES-MTTTULOS

Diccionario de Datos
Entidad: TBRES_MTARIETA Sistema: Sistema de Reservaciones

Fecha de Creación: 2004-01-10 Fecha de Actualización: 2004-01-10

Descripción: Cont¡ene el nombre de las diferentes tarjetas de crálito que pueden

ser utilizadas por los socios.
No Atributo Ti de Dato
1 tar codiqo Numérico

2 tar nombre Alfanumérico

Diccionario de Datos
Entidadr TBRES ES S¡stema: Sistema de Reservaciones

Fecha de Crcación: 2004-01-10 Fecha de Actualización: 2004-01-10

Descripción: Almacena los d¡ferentes tiDos de luo ares oue el Club.

No Atributo Ti de Dato
1 Tluq cod¡qo Alfanumérico

2 Idi_cod¡go Alfanumérico

J Tluq_descripcion Alfanumérico

4 Tluq_detalle AlfanunÉrico

Diccionario de Datos
Ent¡dad: TBRES MIIPOPISODES s¡stema: Sistema de Reservaciones

Fecha de Creación: 2004-01-10 Fecha de Actualización: 2004-01- 10

Descripción: Almacena las carecterísticas del tipo de piso de cada lugar del Club.

No Atributo Ti de Dato
1 pis_codigo Numérico
2 ¡di_codigo Alfanumérico

3 pis_descripcion Alfanumérico

Diccionario de Datos
Entidad : TBRES_MTITULOS Sistema: Sistema de Reservaciones

Fecha de Creación: 2004-01-10 Fecha de Actualización: 2004-0 1-10

Descripción: Almacena todos los titulos que el Sit¡o Web presenta al usuario.

No Atributo T¡ de Dato
1 idi codiqo Alfanumérico
-) nom paqina Alfanumérico
3 tit codiqo Numér¡co

4 tit descriDc¡on Alfanumérico

55
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TBRES TARJETAXUSU

TBRES TCRESERVA

TBRES TDRESERVA

Diccionario de Datos
Entidadl TBRES TAR]ETAXUSU s¡stema: S¡stema de Reservaciones

Fecha de Creación: 2004-01-10 Fecha de Actualización: 2004-01- 10

Descripción: Registra las Tarjetas de CráJito aceptadas por el Club con el socio.

No Atributo Tipo de Dato
1 usu codiqo Alfanumérico
2 tar secuencra Numérico
a tar_codiqo Numérico
4 tar numero Alfanumérico

Diccionario de Datos
Entidad: TBRES TCRESERVA Sistema: S¡stema de Reservaciones

Fecha de Creación: 2004-01-10 Fecha de Actualización: 2004-01- 10

Descripción: Reg istra los datos de una reservación.
No Atr¡buto T¡po de Dato
1 cres codiqo Numérico
-) usu codigo Alfanumérico
) cres numtc Alfanumérico
4 cres fecha Fecha

5 cres realizado Alfanumérico
6 cres razon Alfanumérico

Diccionario de Datos
Ent¡dad: TBRES TDRESERVA S¡stema: Sistema de Reservaciones

Fecha de Creación: 2004-01-10 Fecha de Actualización: 2004-01-10
Descripción: Registra el detalle de los lugares elegidos en una reservación.
No Atributo T¡po de Dato
1 cres_codigo Numérico

dres codiqo Numérico
3 edi codiqo Alfanumérico
4 luq cod¡qo Alfanumérico
5 hor codiqo Numér¡co
6 dres fechaini Fecha

7 dres fechafin Fecha

ó dres realizado Alfanumérico
9 dres obser Alfanumérico
10 dres precio Numérico
11 dres cant¡dad Numérico
L2 dres descuento Numér¡co
13 dres iva Numérico



57

TBRES THORARIO

TBSEG-MIDIOMA

TBSEG-MUSUARIO

Diccionario de Datos
Entidad: TBRES THORARIO S¡stema: Sistema de Reservac¡ones

Fecha de Creación: 2004-01-10 Fecha de Actualización: 2004-01-10

Descripción: Contiene los horarios de alquiler de los lugar del CLub.

No Atributo T¡ de Dato
1 edi codlqo Alfanumérico

lug_codigo Alfanumérico

3 hor codigo Numérico
4 hor dia Numérico

5 hor hini Numérico

6 hor hfin Numérico

D¡cc¡onar¡o de Datos
Ent¡dad: TBSEG MIDIOMA S¡stema: Sistema de Reservac¡ones

Fecha de Actualización: 2004-01-10

Descripción: Guarda los tipos de id ioma a los cuales se puede traducir el Sitio.

No Atributo Tipo de Dato
1 id¡_codigo Alfanumérico
2 idi nombre Alfanumérico
3 idl ¡maqen Alfanumérico

Diccionario de Datos
Entidad: TBSEG MUSUARIO Sistema: Sistema de Reservac¡ones

Fecha de Creación: 2004-01-10 Fecha de Actualización: 2004-01-10
Descripción: Almacena información de los usuanos.

No Atributo T¡po de Dato
1 usu codiqo Alfanumérico
7 usu Dassword Alfanumérico
) usu id club Alfanumérico
4 usu nombre Alfanumérico
5 usu_apellido Alfanumérico
6 usu fechaact Fecha

7 usu fechainac Fecha

B usu cupo Numérico
9 usu l¡asswordc Alfanumérico

2

Fecha de C¡eación: 2004-01-10
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Archivos del Sitio

El sitio cuenta con las s¡gu¡entes páginas HTML:

El sit¡o cuentas con el sigu¡ente archivo CSS:

Nombre Descripción
texto Hoja de est¡lo

El sitio cuentas con las s¡gu¡entes páginas ASPX:

Nombre Descripción
home Páq¡na pr¡ncipal

servicios Información de los servicios que brinda el club
Bienvenida Páqina que recibe al socio

Selección Sitios del Club.
carro Establecim¡entos d¡sponibles para el alquiler
Reservacion Registra los sitios escogidos por el soc¡o

F¡nanciero Información financiera del socio

Eventos Consulta de las reselaciones realizadas por el soclo

Consumos Detalle de las reservaciones realizadas
pagos Reg¡stra los pagos

estadol Consulta del Estado de Cuenta del socio

El s¡tio cuenta con el sigu¡ente archivo VB:

Nombre Descripción
ConexionDB Confiqura la conexión a la Base de Datos.

Nombre Descripción
Index Páqina de presentación

empresa Información de la empresa
Mapa Mapa del Sitio Web
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4 MODELO FISICO DE DATOS

En este modelo se reflejan tanto el nombre físico de las tablas como sus campos:

TBCON ESTCUENTA

TBCON-MSALDOS

Diseño de Tablas
Tabla: TBCON ESTCUENTA S¡stema: Sistema de Reservaciones

Fecha de Creación: 2004-01-10 Fecha de Actualización: 2004-01-
10

Descripción: Req istra las transacciones detalladas en el Estado de Cuenta.

No Campo Tipo de
Dato

Regla de Validación

1 usu_codiqo Codiqo Texto( 10) Not null
2 rub codiqo Codiqo Numérico Not null

rub fecha Fecha Fecha Not null

4 rub detalle Detalle Texto(150)
5 rub debito Valor déb¡to Numérico
6 rub credito Volor Crállto Numérico
Campos Claves
Primarios Foráneos
usu codiqo, rub codigo, rub_fecha

Diseño de Tablas
Tabla: TBCON_MSALDOS S¡stemar Sistema de Reservaciones

Fecha de Crcación: 2004-01-10 Fecha de Actual ización: 2004-01-
10

Descripción: Saldo mensual de los Socios del club, una vez realizado el cierre de
mes.
No Campo T¡po de

Dato
Rqla de Validación

1 usu_codigo Cod¡qo Texto(10) Not null
2 sal año Año Numérico Not null
3 sal mes Mes Numérico Not null
4 sal saldo Saldo Moneda Not null
Campos Claves
Pr¡marios Foráneos
usu codlqo, sal año, sal mes

Descripción

Descripción
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TBCON_PAGO

TBCON-RUBROSEC

TBRES_MCOLOR

Diseño de Tablas
TabIa: TBCON MSALDOS S¡stemai Sistema de Reservaciones

Fecha de Creación: 2004-01-10 Fecha de Actualización: 2004-01-
10

Descripción: Reqistra los paqos realizados.
No Campo Descripción Tipo de

Dato
Regla de Validación

1 paq codiqo Codiqo Texto(12) Not null
paq fecha Fecha Fecha

3 paq_monto Monto Numérico
4 usu codiqo Codigo Texto( 10)

5 tar secuenc¡a Secuencia Numérico
6 paq estado Estado Texto(1)
Campos Claves
Primarios Foráneos
paq_codigo usu codiqo, tar_secuencia

Diseño de Tablas
TabIa! TBCON RUBROSEC S¡stemar Sistema de Reseruaciones

Fecha de Creación: 2004-01-10 Fecha de Actualizacién: 2004-01-
10

Descripción: Contiene los d¡ferentes rubros financieros ut¡l¡zados en el Estado de
Cuenta.
No Campo Descripción Tipo de

Dato
Regla de Validación

1 rub codiqo Codigo Numérico Not null
7 ¡d¡ codlqo Codiqo Texto(5) Not null
3 rub cobro Valor cobro Texto(50) Not null

4 rub lado ubicación Texto(1)
Campos Claves
Primarios Foráneos

rub codiqo, ¡d¡ codlqo

Diseño de Tablas
Tab|a: TBRES MCOLOR S¡stema: Sistema de Reservaciones

Fecha de Creación: 2004-01-10 Fecha de Actualización: 2004-01-
10

Descripción: Almacena los colores de los lugares de reservación pertenecientes al

club.

z
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No Campo Descrípción Tipo de
Dato

Regla de Validación

1 col codigo Codiqo Numérlco Not null
') col nombre Descripción Texto(50)
Campos Claves
Pr¡marios Foráneos

col codiqo

TBRES-MEDIFICIO

TBRES MLEYENDA

Diseño de Tablas
TabIa: TBRES MEDIFICIO Sistema: Sistema de Reservac¡ones

Fecha de Creación; 2004-01-10 Fecha de Actr¡alización: 2004-01-
10

Descripción: Contiene los diferentes edificios del Club.

No Campo Descripción Tipo de
Dato

Regla de Validación

1 edi codiqo Codiqo Texto( 10) Not null

z edi nombre Nombre del Edificio Texto(50)
3 edi direc Dirección Texto(100)
4 edi fono Teléfono Texto(50)
5 edi qerente Nombre del director Texto(100)
Campos Claves
Pr¡marios Foráneos
edi cod¡qo

Diseño de Tablas
Tabla: TBRES MLEYENDA Sistema: S¡stema de Reservaciones

Fecha de Crcación: 2004-01-10 Fecha de Actualización: 2004-01-
10

Descripc ¡ón: Almacena información del Club, el cual será presentado en el sitio.
No Campo Descripción Tipo de

Dato
Regla de Validación

1 ley tipo T¡po Texto(5) Not null
2 ley_codigo Codiqo Texto( 10) Not null

idi codiqo Codiqo Texto(5) Not null
4 ley descrip Descripción Texto( 1000) Not null

Campos Claves
Primarios Foránms
ley tipo, ley_codigo, ¡di-cod¡go
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TBRES-MLUGAR

TBRES MTARJETA

Diseño de Tablas
Tab|a: TBRES-MLUGAR Sistemal S¡stema de Reservaciones

Fecha de Crcación: 2004-01-10 Fecha de Actualización: 2004-01-
10

Descripción: Guarda información detallada del lugar disponible para ser rese¡/ellq
No Campo Descripción T¡po de Dato Regla de

Validación
1 edi codiqo Codigo Texto(10) Not null

7 luq codigo Codiqo Texto(10) Not null
) tluq codiqo Codiqo Texto(5) Not null

4 luq nombre Nombre del lugar Texto( 50)

5 lug_piso P¡so Texto(5)
6 luq_ident Ident¡ficación Texto( 10)

7 lug_nperson Número de
personas

Numérico

B lug_aream2 Metros cuadrados Texto(50)
9 col codiqo Codiqo Numérico
10 pis codigo Codiqo Numérico
11 lug nwcc Número de baños Numérico
L2 lug estado Estado Tex¡o( 1)

13 luq precio Precio Moneda

T4 luq descripcion Descripción Texto(16)
Campos Claves
Primarios Foráneos

edi codiqo, luq_codigo üug_codlgo, col_codigo, pis_codigo

D¡seño de Tablas
TabIa: TBRES MLUGAR S¡stema: Sistema de Reservaciones

Fecha de Creación: 2004-01-10 Fecha de Actualización: 2004-01-
10

Descripción: Contiene el nombre de las diferentes tarjetas de crá1ito que pueden

ser utilizadas por los socios.
No Campo Descripción Tipo de Dato Regla de

Validación
1 tar cod¡qo Codiqo Numérico Not null
7 tar nombre Nombre Texto(50)
Campos Claves
Primarios Foráneos

tar codiqo
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TBRES-MTIPOLUGARDES

TBRES-MTIPOPISODES

TBRES_MTTTULOS

Diseño de Tablas
Tabla : TBRES_MTIPOLUGARDES Sistema: Sistema de Reservaciones

Fecha de Creación: 2004-01-10 Fecha de Actualización: 2004-01-
10

Descripción: Almacena los diferentes t¡pos de luqares quie posee el Club.

No Campo Descripción Tipo de Dato Regla de
Validación

1 tluq cod¡go Codlqo Texto(5) Not null
1 ¡d¡ codiqo Nombre Texto( 5) Not null
) tluq descripcion Descripción Texto(50)
4 tluq detalle Detalle Texto( 16)

Campos Claves
Primarios Foráneos

tluq codiqo, idi codigo

D¡seño de Tablas
Tabla: TBRES_MTIPOPISODES Sistemai Sistema de Reservac¡ones

Fecha de Creación: 2004-01-10 Fecha de Actualización: 2004-01-
10

Descripción: Almacena las carecterísticas del tipo deI§q de cada lugar del Club.

No Campo Descripción Tipo de Dato Regla de
Validación

1 pis codiqo Codiqo Numérico Not null
2 id¡ codiqo Codigo Te><to(5) Not null
J pis descripc¡on Descripción Texto(50)
Campos Claves
Primarios Foráneos
pis codiqo, idi codiqo

D¡seño de Tablas
Tabla: TBRES MTIPOPISODES Sistema: Sistema de Reservaciones

Fecha de Creación: 2004-01-10 Fecha de Actualización: 2004-01-
10

Descripción : Almacena todos los titulos que el Sitio Web pregelta eLU§!-qI!o.
No Campo Descripción T¡po de Dato Regla de

Validación
1 idi_codigo Códiqo Texto(5) Not null
2 nom_pagina Nombre Texto(20) Not null
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3 tit codiqo Codiqo Numérico Not null
4 tit_descr¡pcion Descripción Texto(50)
Campos Claves
Primar¡os Foráneos

id¡_Cod¡qo, nom_pag¡na, t¡t_codigo

TBRES TARJETAXUSU

TBRES TCRESERVA

Diseño de Tablas
TabIa: TBRES TAR]ETAXUSU S¡stema: Sistema de Reservac¡ones

Fecha de Creación: 2004-01-10 Fecha de Actualización: 2004-01-
10

Descripción: Almacena todos los t¡tulos que el Sit¡o Web presenta al usuano.
No Campo Descripción T¡po de Dato Regla de

Validación
1 usu codiqo Codiqo Texto(10) Not null

z tar secuencia Secuencia Numérico Not null

3 tar codlqo Codiqo Numérico Not null
4 tar numero Numéro Texto(30)
Campos Claves
Primarios Foránms
usu_codigo, tar_secuencia tar_codiqo

D¡seño de Tablas
Tab|a: TBRES TCRESERVA S¡stema: Sistema de Reservaciones

Fecha de Creación: 2004-01-10 Fecha de Actualización: 2004-01-
10

Descripción: Registra los datos de una reseruación.
No Campo Descripción Tipo de Dato Regla de

Validación
1 cres_codigo Codiqo Numérico Not null

2 usu_codiqo Codiqo Texto(10)
3 cres numtc Numéro tarjeta Texto(20)
4 cres fecha Fecha Fecha
( cres realizado Estado Texto( 1) Not null
6 cres razon Razón Texto(50)
Campos CIaves
Primar¡os Foránms
cres codigo usu_codigo
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TBRES TDRESERVA

TBRES THORARIO

D¡seño de Tablas
Tabla: TBRES TDRESERVA S¡stema: Sistema de Reservaciones

Fecha de Creación: 2004-01-10 Fecha de Actualización: 2004-01-
10

Descripción: Reg ¡sha el detalle de los lugares elegidos en una reservación.
No Campo Descripción T¡po de Dato Regla de

Validación
1 cres_codigo Codiqo Numérico Not null

2 dres codigo Codiqo Not null
3 edi codiqo Codiqo Texto( 5)

4 luq codiqo Codigo Texto(10)
5 hor codiqo Codiqo Numérico

dres fechaini Fecha Fecha

7 dres fechafin Fecha Fecha

B dres realizado Estado Texto(1) Not null

9 dres obser Observación Texto( 150)

10 dres precio Numérico
11 dres cantidad Cantidad Numérico
T2 dres descuento Descuento Numérico
13 dres iva IVA Numérico
Campos Claves
Pr¡mar¡os Foráneos

cres_codiqo, dres-cod¡go edi_codigo, lug_codigo, hor_codigo

Diseño de Tablas
TabIa: TBRES THORARIO Sistema: Sistema de Reservaciones

Fecha de C¡eación: 2004-01-10 Fecha de Actualización; 2004-01-
10

Descripción: Registra el detalle de los lugares elegidos en una reservacron.

No Campo T¡po de Dato Regla de
Validación

1 edi codiqo Codigo Texto(10) Not null
2 luq codiqo Codiqo Texto( 10) Not null

hor codiqo Códiqo Numérico Not null

4 hor dia Día Numérico
5 hor hini Hora Numérlco
6 hor hfin Hora Numérico
Campos Claves
Primarios Foráneos

edi codigo, lug_codigo, hor-codigo

Numérico

6

Prec¡o

Descripción
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TBSEG_MIDIOMA

TBSEG_MUSUARIO

Diseño de Tablas
Tabla: TBSEG_MIDIOMA S¡stema: Sistema de Reservaciones

Fecha de Crcación: 2004-01-10 Fecha de Actualización: 2004-01-
10

Descripciónr Reg¡stra el detalle de los lugares elegidos en una reservación.
No Campo Tipo de Dato Regla de

Validación
1 idi codigo Codigo Texto(5) Not null

7 ¡d¡ nombre Nombre Texto(50)
) ¡d¡ imaqen Ruta Texto( 100)

Campos Claves
Primarios Foráneos

idi cod¡go

Diseño de Tablas
Tablar TBSEG MUSUARIO Sistema: Sistema de Reservac¡ones

Fecha de Creación: 2004-01-10 Fecha de Actualización: 2004-01-
10

Descripción: Almacena información de los usuar¡os.
No Campo Descripción T¡po de Dato Regla de

Validación
1 usu codiqo Codiqo Texto(10) Not null
2 usu password Password Texto( 15)

usu id club Ident¡ficac¡ón Texto( 15)

4 usu nombre Nombre Texto(50)
5 usu_apellido Apellido Texto( 50)
6 usu fechaact fucha Fecha
7 usu fechainac Fecha Fecha

B usu cupo Cupo Numérico
9 usu passwordc Password Texto( 15)

Campos Claves
Primarios Foráneos
usu codiqo

Descripción
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5.1 PANTALLA 1: ANIMACIÓN DE LA PRESENTACIÓN DEL SITIO

Presentación: Muestra una animación acorde con el tipo de club que tiene el

s¡stema

5 DISEÑO DEL SITIO WEB

tli)

!,j
dr'

E-dción !ét

€ LUB



6B

Ar.hv! Ed¡úóh lsr E¿lrr¡tsr Hednm¿.tói Aysda

.,J.¿1§ _rt.do,tc! iirr¡lititoeda ,;l -l- *,g3

él !Éro

5.2 PANTALLA 2: PÁGINA DE INICIO DEL SITIO

Pág¡na Pr¡ncipal: Muestra información para el público en general como Servicios,

Empresa y Mapa del S¡tio

También muestra la entrada para los socios del club, para que ellos puedan realizar

las reservaciones, estados de cuentas, pagos al club. El socio del club deberá

ingresar el Usuario y Password.

¿ÓlllCó ,, .6l,at.nd?

Iflgaeso

ñt!!l

Crac¡85 ¡ la FujEnr:

ENNIS

CiLrb'
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Ar.hiE Edi¡dr¡ !$ tBt.t [drMe¡l8i Ayld¿

htip J¡oc¿ ho5t/R€*rvóclonerenldelemF¡es¿.html

1'§t

Mrltlmedi¡ J

5.3 PANTALLA 3: EMPBESA

Muestra información del club o empresa para el publico en general, tales como la

Misión del Club y sus ¡ntereses dentro de la sociedad,

C 1, .U B
ENNIS

L¡ rnEté. ,Jr rE tré¿ó ¿ a.tl¿l d,rEft!a delTenrs cltb, Pr: dEs¿rrólldr un ch.rb que llene l3s asprr¿.i'rnes ds ¿

E Ten! !!¡b tEni¿ qLrE p.ep¿r¿rsÉ para enfrent¿r el nuevo s,qlo l¿s ir',st¡lacioneE de nuestrá lede princlp¡l lan
queia¡Ll; p-"qlrEñ¿5 ,/ er ocasiones hEsi¿ rncórnEd¡s, por eso con5iderábtsmo! una obhqádón tr¿b3j¿r p¡r¿ ei
trluro del a Lrb, mi5 aú¡ cuand! conlát'¿mos .Bn e res§aldo incúnd crontsl de los socros.

cr¡.i¿s, pór vuestr,r nvtslorable aFoyo

¡
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5.4 PANTALLA 4: BIENVENIDA LA SOCIO

Mostrará las acciones que el sitio ofrece al socio tales como la Reservaciones de

lugares que el club posee, Anulaciones de Reservaciones, Pagos, Consulta de su

Estado de Cuenta. También muestra en la parte superior del archivo el menú del

sistema de reservaciones el cual esta compuesto por: Reservaciones, Anulaciones,

Financ¡ero y Lista.

&chú¡ Ed.rón !n ¿.vanla5 tjqr¡sienl¡r . Ayqd¡ t.t

,¿'. - - 3ll .i §Eú'qG¡ó -ilF¿"o,irúl J:l:i

ENNIS

R-,ier!¿cL¡nEs de los l!q¿res quE drspDne elclub
v r!¡lr7:c ó¡ Ce los ltems e,,,lecoon¡dor.

. Est¿dos de Cuent¿,

. Pagos ylE Énul¿cionss,
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hltpr/]ft ¿lhon¡Rerery¡cioñB/Érvic,o/tel*cion,¿§pr

i€] htb i¡or¡h6tFereú¡ci!.ÉrlqvLnCdr¿.serioi óp¡

5.5 PANTALLA 5: OPCIONES DEL MENU DE RESERVACIONES

Se mostrará los las ¡nstalac¡ones que club ofrece al socio para que puda reservar

en horarios determinados; estos pueden ser áreas verdes, salones, canchas,

depend¡ento de la naturaleza del club o empresa

NuEslrE p ncrpa obletivo €5 5alisf8cer sus
necesrdades dp nform¿ción y servicioi por
Eln ¡'ros esforz¿m05 con5t¡ntemente párE
bnnd¿r es lo r¡EjDr.

rennis club.
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http J¡oc¿hortlRe,e¡vaoone!/rerunol.aro..spx

P¡SO
¡DTNfIDAD

AREA

PRECIO
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5.6 PANTALLA 6: SELECCIÓN DEL LUGAR

Mostrará las características del lugar a reservar tales como: nombre del lugar,

ubicación en el complejo, tipo de piso, preclo, dimensión del lugar, capacidad de

personas¡ tipo del piso y horarios disponibles para reservar

tii

I

{.rh¡ró Edtión {er E¡vú¡¡tos lar¡mErt¿r ,ll!¡d

TIPO DE PISO
NU[rERo DE a*ños

NOMBRE

NU¡IERO DE PERSONAS
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.EO]F¡C]O PRINCIPAL

5.7 PANTALLA 7: LISTA DE RESERVACIONES HECHAS POR EL SOCIO

Muestra la l¡sta de las reservaciones que el socio esta haciendo en ese momento, la

misma cual para ser guardado deberá tener un nombre al cual se denomina evento,

luego de reservar, los lugares, estos no estarán dispon¡bles para otro socio.

¿r'

Hd Eír¡¡d. tloE 9d¡d. Pñci,
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5.8 PANTALLA 8: ANULACIÓN DE RESEBVACIONES

El socio podrá anular una o var¡as reservaciones que haya realizado, aceptando las

polÍticas del club; como por ejemplo que se le emitirá una nota de débito por la

anulación.

lttFr/|ft ¡lho*/Re'erve 6€rrervi(ir/E¡ul¡cioo ¿5px

Púf.¿dB ¡nul¡cio¡ efe€tu¿d¿ el Club
Ern tirá una Nota dE DÉbrio p¡r un ,/¿ior dÉ
g 5.oot e r¡r5m. que se,¡Érá renej¡do en
ElreEFEctvo Estádo de c!Enta.

NU ones

6 t]'/ttL/z 0ü4 PRACTICA5 672

Iennis Club.

A,.h.ro Ed( én ler Eávsr¡lút E ¡mEirat aYs¿¡

d I .áe¿r*a"
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&cfry! Ed,:ié. lrr E v.¡t.! 8erñeJaa! Ayqd¿

5.9 PANTALLA 9 MENU FINANCIEBO

Desde aquí el socio podrá consultar su estado de cuenta con el club, realizar pagos

en línea y consultar las reservaciones que haya realizado.

F tna nctero

AqLrí p0drá ro¡sull¿r l¿s
re!Erv¿aioneE por uEt,rd
reali¿¿d¿5

por EYento

Está apcón permitirá Eánc€l¿r
todos l¡s cornpr¡nr 50s
tsdouirrdEs con elC ub

Estados de
cuenta

con5ulte 5uE rnorirnienlos ie i¡
máner¿ mÉs réprd¿ y loffi¿ble.

;-¡t,¿s'-:.,¡)
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Echeo idtión !E, Eóroriio, Her¡mÉitér a!!dó

i-arr;,'-' " 3¡ 3 l¡6ú!q!Éda 3Fóhirr Sn,ri,ed,¿ J l- j3.J
http:l/lor¿lho«/Ret¿rvdirnerre,vi.io/.v.nto'..rpx

17l01/2004 pRAaTICA9 6?2

lÉ! r¡r;;it";- ---'-;

5.10 PANTALLA 10: RESERVACIONES POR EVENTO

Muestra una l¡sta de reservac¡ones que el socio ha efectuado'

'l:.'

6
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5.11 PANTALLA l1: DETALLE RESERVACIONES POR EVENTO

Muestra los detalles de los eventos, los cuales están compuestos por las

reselvaciones de las instalaciones que el socio hizo al club.

ese

Echa: 11/01/2004

rdn: PPTqCTICAS

talle

26101/200a Eeservac ón CANCFTAL 150

26101rr20rl+ RpservtsEróni CANCHA2 200
26//¡1l20r14 Reservac ónr CANCHA3 250

¿+.hN. qdi.,ón yÍ Eóloritor ll€rn¡l¡¡entat Ayuda t::

á3

18D
240
30ú

16r:

B
720
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5,12 PANTALLA 12: PAGOS

Desde aquí, el socio podrá realizar los pagos al club con su tarjeta de credito,

ingresando el monto a pagar.

1

?
3

agos

En.tsEo de anulÉr un¿ re
¡¡leri,rrmPnte c.ncelada
c.,nst¿rá c,rmo un crédit¡r

Iennis Club.

lngrese ¿ c¡¡tid¿d ¡ p¿qarl

Ar.hp. EdEói ler iató.itót 8Énómenl¿t AyuC¡ ü::

»,
d
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FRAC ASEvento

!n mir miÉ tLrE vie sábdom
2!:¡ 31 ?:.1
s67E!1ü11
12 t3 14 15 16 17 lB

234s678

5.13 PANTALLA 13: ESTADO DE CUENTA

El socio podrá consultar su estado de cuenta con el club a una fecha determ¡nada.

&.hw Eó.¡ón !e, látlril.s ¡!,róñiert¿J Árud¿ [*

c
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ANEXO 3

NUESTRO PRODUCTO
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