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10.

11.

12.

GLOSARIO

API: Por sus siglas en inglés, Application Programming Interface, se refiere a
todas aquellas interfaces de software con las cuales se puede interactuar a fin de
obtener datos, o funcionalidad necesaria para completar una accién [40].
Backend: Es la parte de la aplicacién que interactia con los datos y no es
directamente accesible por el usuario final [31].

Back office: Son todos los recursos que dan soporte y base a todo el front office
[15].

CMS: El Content Management System, o sistema de gestion de contenido es un
software computacional que permite la creacién y modificacién de contenido
digital [34].

CRM: Por sus siglas en inglés Customer Relationship Management, se refiere a la
gestion de procesos, personas y tecnologias que facilitan la comprension de las
necesidades de los clientes de una empresa [26].

Dashboard: Es una interfaz que permite conocer a primera vista los datos
importantes para un usuario y acceder por medio de este a diversas
funcionalidades de una aplicacion [37].

Endpoint: Es un punto de conexion remoto con el cual es posible comunicarse a
través de una red [39].

Framework: es una tecnologia que provee aplicaciones de software y que pueden
ser utilizadas para crear nuevas tecnologias utilizando a estas como base de
desarrollo [36].

Frontend: Es la parte de una aplicacion o software que interactia con el usuario
final [31].

Front office: Término que se refiere a los recursos de una empresa que
interactuan directamente con el cliente, se decir son el rostro de la compafiia
hacia el publico [15].

HTTP: HyperText Transfer Protocol, es un protocolo de internet que permite
transmitir documentos hipermedia, se utiliza principalmente en la comunicacion
entre un navegador web y un servidor [39].

IDE: Integrated Development Environment, es una aplicacion de software que
provee una serie de recursos que facilitan la programacion de nuevas

aplicaciones [38].
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13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

21.

loT: Por sus siglas en inglés, Internet of Things, se refiere a la red de objetos
fisicos interconectados que comparten informacién entre si a través de internet
[5].

JSON: JavaScript Object Notation, es un formato de intercambio de datos basado
en una coleccién de objetos con una clave y un valor [45].

Lead: Es una persona, contacto telefénico, direccion o correo electronico que
identifique a un cliente potencial de un producto o servicio de una empresa [17].
Plugin: Es un programa complementario que permite utilizar funcionalidades
adicionales a las provistas por un software base [36].

REST: REpresentational State Transfer, es un estandar de arquitectura de
software que permite interactuar a una aplicacién con servicios que se encuentra
en la web [38].

Sitemap: es un esquema estructurado de un sitio web que muestra todas las
paginas y define sus funciones [50].

Scrum: es un marco de trabajo que permite desarrollar, entregar y mantener
productos complejos obteniendo en dicho proceso su maximo valor posible [18].
SQL: Structured Query Language, es un lenguaje utilizado para el disefio,
modelado y programacion de datos en un sistema relacional [46].

Stakeholder: es el publico o persona de interés en el producto o servicio ofertado

por un tercero [44].
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RESUMEN

Los sistemas CRM permiten que una empresa tenga una herramienta sencilla de manejo
de la relacion e interaccion con clientes potenciales. De manera similar, el marketing digital
utiliza esta herramienta acoplando sus funciones a la corriente de redes sociales y sitios

web, obteniendo como resultado, a la social media.

Ademas, en este tipo de marketing se manejan estrategias que permiten organizar el
trabajo de interaccién con los clientes, siendo una de las mas utilizadas el embudo de
conversion, la cual consiste en una serie de etapas que permiten que la empresa tenga un

registro de sus clientes en cada una de ellas.

En base a lo mencionado, el presente trabajo permite que la empresa MSO tenga una
herramienta con la cual le sea posible manejar su proceso de relacién con los clientes,
utilizando el embudo de conversiéon como estrategia y a su vez acoplando su proceso actual

a la misma.

Para la culminacion exitosa del proyecto se utilizé el marco de trabajo Scrum, el cual
permitid realizar este de forma organizada y con retroalimentacion constante de los
interesados. De manera semejante, para el desarrollo del mismo se utilizé el stack de las
siguientes tecnologias VuedS, Strapi y MongoDB que permitieron una ejecucién sencilla y

rapida de todas las caracteristicas solicitadas.

Al finalizar el desarrollo del proyecto, se obtuvieron resultados que cumplieron las
expectativas de las partes interesadas, con un porcentaje superior al 87% en la
funcionalidad y superior al 81.56% en la usabilidad del CRM lo que indica que el mismo es

sencillo de utilizar, y cumple con las expectativas del usuario.

Palabras clave: CRM, marketing digital, clientes potenciales, social media, sitio

web.
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ABSTRACT

CRM systems allow a company to have a simple tool for managing the relationship and
interaction with potential customers. In a similar way, digital marketing uses this by
coupling its functions to the stream of social networks and websites, obtaining as a result,

the social media.

Furthermore, in digital marketing the strategies are managed on a way that allow the
company to organize the work and interaction with customers, one of the most used is the
conversion funnel, which consists on a series of stages where the potential customer is

registered en each different stage as an entity and finally he becomes a client.

Based on this concepts, this degree work gives to the company MSO a tool to manage the
process of the client relationship, using the conversion funnel as a strategy and coupling

its current process to it.

For the successful culmination of the project, the Scrum framework was used, which
allowed to carry out this work in an organized way with constant feedback from
stakeholders. Similarly, for its development, the stack of technologies used were Vue Js,
Strapi and MongoDB, which let the development achieve the features requested on a

simple and fast way.

At the end of the development of the project, the results obtained met the expectations of
the stakeholders, with a percentage higher than 87% in functionality evaluations and 81,
56% in the usability tests of the CRM, which indicates that the application is easy to use

and meets the expectations raised.

Keywords: CRM, digital marketing, potential customers, social media, website.



1. INTRODUCCION

1.1. Planteamiento del Problema

Las aplicaciones web hoy en dia son consideradas herramientas de trabajo y son
parte del dia a dia de empresas y personas que laboran con ellas [1]. En el mundo
empresarial la tecnologia y los sistemas de informacion forman parte de la estrategia
del negocio, permitiendo asi que exista un mejor rendimiento y se pueda tomar

mejores decisiones por parte de los representantes y dirigentes [2].

La tecnologia y las aplicaciones web y moéviles permiten el acceso a diferentes
estrategias de marketing, transformando asi la manera en que negocios y
organizaciones se comunican con sus clientes [3]. De esta manera, se habla que en
la actualidad el uso de medios digitales, ya sean redes sociales, motores de
busqueda o servicios de mensajeria, permiten que la empresa y el consumidor se

encuentren de una manera mas sencilla y amigable.

El marketing y la publicidad cumplen la labor de llamar la atencion del cliente en el
producto o servicio de la empresa, es recomendable sistematizar la recoleccién de
datos de todos estos clientes para poder tener herramientas para la toma de
decisiones [3]. En muchas ocasiones los datos de los clientes se obtienen por medios
digitales, en otras ocasiones es necesario utilizar medios de comunicacién como
telefonia fija o celular. De cualquier manera, toda esta informacion llega a la empresa
donde se almacena algunas veces en hojas electronicas, listas de clientes o simples
hojas de papel. Todo este proceso se conoce como gestion de relacién con los

clientes, o Customer Relationship Management (CRM) por su definicion en inglés [4].

La empresa Medicina y Salud Ocupacional (MSO) realiza un proceso de captacion
de clientes por medio de redes sociales, y por busqueda empirica realizando
llamadas telefénicas a empresas posiblemente interesadas en los servicios que se
ofrece. El problema es que todo el registro se lleva de forma manual, no existe un
medio para conocer si el cliente accedio a los servicios de MSO, sirechazé las ofertas

o si llegd hasta cierto punto del proceso de captacién y desistio.

El presente trabajo solucionara el problema desarrollando un sistema de gestion de

relacién con los clientes CRM web, que digitalice el proceso manual de registro de datos
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y a su vez conecte las estrategias de marketing digital utilizadas por la empresa, para

poder tomar mejores decisiones.

1.2. Objetivos

Objetivo General

e Desarrollar un CRM web que utilice directrices de marketing digital para la gestion

de informacién en la empresa MSO Medicina y Salud Ocupacional.

Objetivos Especificos

e Realizar el levantamiento de requerimientos por medio de reuniones con los
interesados que representan a MSO, asi como con los trabajadores del front office
de la empresa.

o Disenar el CRM basado en los requerimientos obtenidos en las reuniones.

e Implementar los prototipos necesarios que cumplan con los requerimientos
especificados.

e Evaluar el CRM mediante pruebas de usabilidad donde los interesados comprueben

el cumplimiento de sus requisitos y cumpla con sus expectativas.

1.3. Alcance

El presente proyecto solventara la problematica del area de mercadeo que MSO posee
actualmente. El problema se da debido a que los registros de todas las campafias
promocionales, asi como los clientes obtenidos existen en hojas de papel o en hojas

de célculo, complicando la trazabilidad y correcto seguimiento de los clientes.

Para ello se desarrollara un CRM web que utiliza directrices de marketing digital para
que la empresa pueda manejar los datos de sus campafas y clientes, facilitando el
seguimiento de los mismos y el manejo organizado de la informacion que posee de
cada cliente. Para lograr este enfoque se utilizara como directrices al social media

marketing y embudo de conversion.

Asi, el resultado final permitira a la empresa mantener la informacién de todos sus
clientes y posibles nuevos clientes, guiados por el flujo del embudo de conversion y con
ello utilizar toda esta informacion en la toma de decisiones, como, por ejemplo: ajustes

de campafias publicitarias, enfoque de esfuerzos, ajustes de presupuestos, entre otros.
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14. Marco Teodrico

Marketing Digital

El marketing digital es la evolucién tecnoldgica del marketing [5], donde las tecnologias
de informacion y comunicacion son las herramientas estratégicas de relacion con el
cliente [3]. De esta manera se comprende que el marketing digital es la utilizacion de
medios digitales y fuentes de comunicacion con el fin de segmentar mercados, enfocar
campafas promocionales, maximizar el valor comercial del producto, entre otras

funciones del marketing tradicional.

Dentro de esta definicion se encuentra también la utilizacion de redes sociales, motores
de busqueda, videojuegos, aplicaciones moviles, web e inclusive [oT, como medio de
promocion de productos, sectorizacion de clientes, promocion de marcas, entre otras

estrategias utilizadas también en el marketing [6].

Directrices del Marketing Digital

Son un conjunto de estrategias que se utilizan para conseguir informacion, clientes u
objetivos de ventas [4, 7]. Una de las directrices utilizadas desde hace ya algunos afios
es el embudo de conversion. Otras como el social media marketing evolucionaron y

pasaron de ser estrategias de marketing digital a ser un subconjunto de este [8].

Embudo de conversion

Es una estrategia de marketing digital con la cual se busca conseguir objetivos
comerciales o adquirir clientes mediante una serie de etapas en las cuales se realizan
acciones [9]. Usualmente el objetivo principal del embudo de conversion es captar un

conjunto de clientes y obtener la venta de un servicio o producto a los mismos.

Para el fin del siguiente trabajo la definicién a utilizar se explica en [9], [10], donde se
menciona que el embudo de conversion puede contener entre 4 a 6 etapas en las
cuales se busca, descubre, y obtiene a un cliente. Estas etapas se definen por el grupo
de ventas o el departamento de marketing de una empresa y se planifica el alcance de
las mismas en un periodo de tiempo determinado. Estas etapas pueden ser englobadas

en:

1. Exposicion/Reconocimiento: Consiste en la publicidad y la utilizaciéon de
medios para llegar a los clientes y hacer reconocida a la marca o empresa.
2. Descubrimiento/Adquisicion: Forma de obtener al menos un dato del
cliente, como por ejemplo el correo electrénico por medio de formularios o

redireccion a sitios web desde redes sociales u otros sitios web.
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3. Consideracion/interés: Conectar con el cliente por medio de emails
customizados, exponer ante el cliente una estrategia de captacion, pero no
de venta.

4. Conversion: Utilizar técnicas de persuasién y de venta del servicio o
producto.

5. Relacioén con el cliente/Retencién: Ofrecer una mejor experiencia basada

en el servicio que el cliente desee por medio de los datos obtenidos

Social Media Marketing

Es el marketing que utiliza como medio de comunicacion a un grupo de aplicaciones
basadas en internet que permiten la creacion y el intercambio de contenido creado por
el usuario [11]. El término social indica que este medio de comunicacién posee
interaccion de cualquier persona que tenga acceso a las aplicaciones que admiten este

tipo de marketing o que en su forma mas simple tenga acceso a internet.

Segun [12], el Social Media Marketing (SMM) permite un mayor control y a su vez
granularidad de los tipos de clientes potenciales que pueden o podrian acceder a un
producto o servicio. Se menciona también que utilizando este tipo de marketing permite
un monitoreo mas sencillo de cada una de las accionas tomadas en una campafia o

promocion.

Este tipo de marketing puede ser definido de una forma mas sencilla; segun se plantea
en [13], el SMM es la utilizacion de sitios web o redes sociales para promocionar los

productos o servicios de una empresa.

CRM

El concepto de CRM puede tomar diversas formas dependiendo de la empresa, sus
procesos € inclusive personal. Pero en general un CRM se refiere a la combinacién de
personas, procesos, y tecnologia que facilitara la comprension de las necesidades de

los clientes de la empresa y a su vez gestionar la relacién con los mismos [14].

De igual manera, como se menciona en otros estudios [14], [15], el CRM permite
conectar al front office, que son ventas, marketing y servicio al cliente, con el back
office, como contabilidad, logistica, recursos humanos. Asi la empresa tiene un punto

de vista comun del cliente y de los clientes potenciales que podria llegar a tener.

Dentro del concepto de CRM los clientes pasan por etapas, y dentro de cada una de

toma una definicion diferente como se expone a continuacioén [16, 17, 26]:
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e Lead: se entiende por lead al nombre de una persona, numero de teléfono,
direccion, negocio o email de la cual no se conoce su interés en el producto
pero que podrian llegar a estarlo luego de haberlos contactado.

e Cuenta: es una compania o entidad que posee un nombre, marca, direccion,
entre otros datos que determinen su existencia en el mercado. Suele
entenderse a cuenta también a los equipos de venta, o mercadeo de una
empresa los cuales pueden interesarse en un producto o estrategia de otra
empresa.

e Contacto: es el nombre, niumero de teléfono o email relacionado con una
cuenta. Este contacto puede tener una sola cuenta o puede gestionar multiples

cuentas.

Un lead puede transformarse en una cuenta o en un contacto. Esto depende del manejo

gue se le dé desde el area de mercadeo de la empresa.

SCRUM

Scrum es un marco de trabajo que permite desarrollar, entregar y mantener productos
complejos [18]. Por medio de este marco de trabajo las personas pueden abordar
problemas complejos, darles una solucion y entregar un producto con su maximo valor
posible. Dentro de Scrum se especifican las siguientes caracteristicas: equipo scrum y

sus roles, eventos, artefactos y reglas asociadas.
Para el equipo scrum se definen los siguientes roles:

¢ Product Owner: es una unica persona encargada de definir el producto a
desarrollar y optimizando el valor del mismo.

e Scrum Master: es un lider encargado de guiar al equipo en la practica de
Scrum, asi como de maximizar el valor del trabajo y del producto.

e Development Team: profesionales de entregar un incremento del producto

dentro de un intervalo de tiempo (Sprint).
Scrum utiliza los siguientes artefactos, eventos y actividades [19]:

¢ Product Backlog: es una lista ordenada de todo lo que se conoce que va a ser
necesario para obtener el producto.

e Sprint Backlog: es un conjunto de items del Product Backlog que deberan ser
implementados en un Sprint para completar un incremento.

¢ Incremento: es la suma de todos los items completados del Product Backlog

durante un sprint.
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Done: termino entendido en consenso por el equipo scrum para definir que se
ha completado un incremento del producto.

Sprint: es un intervalo de tiempo de un mes o menos en el cual un incremento
del producto ha sido creado siendo este utilizable y potencialmente desplegable.
Sprint Planning: es una reuniéon cuyo objetivo es asignar los items del Sprint
Backlog al equipo scrum definiendo lo que sera liberado en el incremento y qué
necesidades habra para realizar dicha liberacion.

Daily Scrum: es un evento de 15 minutos diarios durante el sprint en donde se
sincronizan las actividades a realizar y se plantean necesidades y soluciones a
bloqueos que tenga el equipo scrum.

Sprint Review: es una reunién usualmente informal donde las partes
interesadas revisan el trabajo completado durante el sprint, su intenciéon es
obtener retroalimentacion de todas las partes a fin de obtener un valor mejorado
del desarrollo del producto.

Sprint Retrospective: es una reunién donde el equipo scrum dialoga sobre el
avance que se tuvo en el sprint y se expresan las necesidades, complicaciones
y lo que se pudo hacer mejor durante el sprint.

Historias de usuario: es un requerimiento informal de una explicacién de un
requerimiento [20]. Una historia de usuario permite al equipo técnico y usuarios
finales entender desde un solo punto de vista lo que se desea realizar. Esto a
su vez se complementa con conversaciones que se tiene a lo largo del
desarrollo [21].

La historia de usuario puede variar en su forma de acuerdo al equipo de
desarrollo, asi como de los usuarios finales, sin embargo, se considera que

debe tener al menos los siguientes campos [22, 23, 24, 25].

Historia de Usuario

Prioridad

Costo

Descripcion

Criterios de aceptacion

Tareas a realizar

Tabla 1. Formato para recopilar historias de usuario

Este esquema posee los siguientes campos:

e Historia de usuario: identificador Unico de la historia de usuario.
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1.5.

Descripcion: especificacion de alto nivel y nombre del rol del usuario que
desea una caracteristica a desarrollar.

Prioridad: escala sobre la cual se decide el desarrollo con mayor o menor
importancia.

Costo: qué tan beneficiosa es la historia de usuario para la organizacion, y
se puede combinar con el posible esfuerzo que tomaria dicha historia en
desarrollarse.

Criterios de aceptacion: especificaciones de lo que se desea obtener al
finalizar la historia de usuario, se debe dejar en claro cada punto puesto que
el desarrollo se basa en dichas especificaciones.

Tareas a realizar: lista de todas las tareas que se deben desarrollar.

Tecnologias de Desarrollo

Lenguaje de Programacion

El proyecto utiliza los siguientes lenguajes de programacion:

HTML5: es una nueva versién del lenguaje HTML el cual sirve para estructurar un

sitio web [27]. HTMLS provee tres caracteristicas en el desarrollo o disefio de una

aplicacion web: estructura, estilo y funcionalidad; esto debido a que HTML5 es

considerado como tal una combinacién de HTML5, CSS3 y Javascript [28].

Figura 1. Logo de HTMLS [27]

CSS: por sus siglas en inglés Cascading Style Sheets. Es una tecnologia que define
cémo va a ser renderizado el contenido de un sitio web HTML. Permite acceder a
estos elementos por medio de identificadores, etiquetas o clases mediante las

cuales se puede afectar su presentacion y estilo [29].

Figura 2. Logo de CSS [29]
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e JavaScript: es un lenguaje de programacion interpretado que permite crear sitios
web dinamicos. JavaScript es multiparadigma ya que permite la programacion en

paradigmas como orientacién a objetos o programacion funcional [30] [31].

15

Figura 3. Logo de JavaScript [31]

Frameworks de Desarrollo

El proyecto fue desarrollado utilizando las siguientes frameworks:

Desarrollo Backend
¢ Node JS: Es un entorno de ejecucion de JavaScript el cual permite manejar

eventos asincronos para poder crear aplicaciones web escalables [32].

nede

Figura 4. Logo de Node JS [30]

e Express JS: Es un framework de Node JS que permite crear aplicaciones web

0 moviles de forma flexible y minimalista [33].

express

Figura 5. Logo de Express JS [33]

e Strapi: Es un Headless Content Management System de cddigo abierto basado
en Node.js para todas las necesidades de API y gestidn de contenidos [34].
Permite crear APIs funcionales de manera sencilla y rapida sin la complejidad

innecesaria en la que muchas veces se puede llegar a incurrir.
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Figura 6. Logo de Strapi [34]

Desarrollo Frontend
e Vue JS: Es un framework desarrollado en JavaScript que permite crear
interfaces de usuario y puede ser adoptado de forma incremental de una
manera sencilla y rapida. Vue Js permite desarrollar desde sitios web basicos
hasta aplicaciones web complejas combinando el mismo con librerias

preexistentes [35].

Figura 7. Logo de Vue JS [35]

e Bootstrap Vue: Es un framework de frontend que utiliza Vue JS como su fuente
y que permite a los desarrolladores utilizar componentes reactivos para crear

aplicaciones web de manera rapida y sencilla [36].

Figura 8. Logo de Bootstrap Vue [36]
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Herramientas de Desarrollo

e WebStorm: Es un entorno de desarrollo integrado, o IDE por sus siglas en
inglés. Este IDE se encuentra enfocado en el desarrollo de aplicaciones con
JavaScript ya que provee un set de plugins y librerias listas para comenzar a
desarrollar y crear aplicaciones con frameworks como React, Angular o Vue JS
[37].

Figura 9. Logo de Webstorm [37]

e Postman: es una herramienta de desarrollo que permite hacer test por medio
de peticiones HTTP a una API REST. Se realiza una peticién a la APl y se

obtiene un resultado de la misma la cual se muestra en una interfaz grafica [38].

POSTMAN

Figura 10. Logo de Postman [39]

Git

Es un sistema de control de versiones que toma los cambios de un archivo y los
almacena en un “snapshot” el cual es un archivo miniatura que contiene dichos
cambios. Para acceder a cambios antiguos se accede por medio de enlaces creando
asi un flujo de instantaneas las cuales pueden ser accedidas en cualquier momento.
Todas estas instantaneas o “capturas del archivo” se almacenan en un servidor Git el

cual dispone del almacenamiento necesario para almacenar esta informacion [40].

© git

Figura 11. Logo de Git [40]
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Base de datos

El sistema de base de datos a utilizar es MongoDB. Este sistema es no SQL (no
relacional) orientado a documentos, es decir los datos son guardados como objetos de
tipo BSON, que son una representacion binaria de los documentos tipo JSON. Por esta
razon permite una mejor integracion con aplicaciones basadas en Javascript e inclusive

permite realizar consultas a nivel de servidor basadas en este lenguaje [41, 42].

® mon go

Figura 12. Logo de MongoDB [41]

1.6. Diseno del proceso de captacion de clientes

En MSO se maneja un proceso de captacién de clientes el cual consiste en la utilizacion
de pasos que permiten a la empresa obtener nuevos clientes. En cada paso se manejan
términos diferentes términos para referirse al cliente. Este enfoque empirico de pasos
se lo puede manejar mediante una estrategia de marketing digital llamada embudo de
conversion, donde se mapea cada paso a una etapa de este embudo. De esta manera

se obtiene la siguiente estructura:

1. Exposicion: MSO crea un conjunto de campanas con las cuales expone
sus servicios al publico.

2. Adquisicién: De la campafia creada en la exposicion se obtiene un
conjunto de posibles clientes, los cuales son categorizados como leads.

3. Consideracion: Los posibles clientes luego de un seguimiento se
categorizan como contactos siempre y cuando estos sean personas
particulares, en caso de ser empresas o compafias se categorizan como
cuentas.

4. Conversién: En este punto el posible cliente ha sido convertido a una

cuenta y contacto donde se lo considera como un nuevo cliente de MSO.

En base a esto se obtiene un conjunto de entidades dentro de cada etapa, estas
entidades son: Lead, Contacto, Cuenta y Campafa. Cada una de ellas maneja su

propia informacién la cual hasta el momento se lleva en un cuaderno de control de
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clientes. Considerando toda esta informacion se realizé el disefio del proceso de

captacion de clientes que utiliza MSO.

ETAPA 1 ETAPA 2 ETAPA 3 ETAPA 4

CAMPAMAS
Emprisas

Przrinrgs

Figura 13. Proceso de captacién de clientes MSO.

2. METODOLOGIA

Este proyecto se desarrollé utilizando Scrum como marco de trabajo, en donde se
implementaron varios de sus conceptos. En primera instancia se definieron a los roles
Scrum, que segun la guia se definen como aquellas personas interesadas en el producto
que permiten que se complete el desarrollo en un tiempo estimado. Una vez definido estos
roles se utilizd el concepto de backlog para obtener todos aquellos requisitos de alto nivel

que van a ser descritos dentro de una historia de usuario.

Al igual que, para poder desarrollar todo el producto se utilizaron sprints, que como se
define en Scrum es un intervalo de tiempo en el cual se deben completar una serie de
tareas que permitan entregar al usuario final un software potencialmente utilizable. El
tiempo de duracion de cada sprint fue de dos semanas y se adicioné un sprint 0, en el cual
se definieron temas de arquitectura y gestién de los ambientes de trabajo previo al inicio

del desarrollo.

2.1 Roles Scrum

A continuacion, se definen los roles Scrum que fueron necesarios para la culminacion

exitosa del proyecto.

Rol Responsable Cargo
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Product Owner Ing. Catalina Lucumi Gerente Comercial MSO
Scrum Master MSc. Adrian Eguez Director del Proyecto
Desarrollador del
Scrum Team Jefferson Velasquez
Proyecto

Tabla 2. Roles Scrum

2.2 Requerimientos

Los requerimientos son descripciones de lo que un sistema debe hacer, también el servicio
que ofrece y cuales restricciones va a tener para operar, es decir se obtiene una necesidad
del cliente que debe ser solventada por medio del sistema [44]. Para obtener un listado de
requerimientos se debe utilizar un medio de obtencién, que puede ser una entrevista,

encuestas, prototipos, reuniones, entre otros [18].

Para este proyecto se utilizaron reuniones realizadas 2 veces a la semana por medio de
video llamada con los miembros del front office de MSO, estas reuniones tenian una

duracién aproximada de 25 a 40 minutos.

El equipo que asistia a las reuniones estaba conformado por la lider de la empresa y dos
personas mas, un disenador grafico y una persona encargada del marketing y publicidad

de la misma.

Las reuniones fueron realizadas previa coordinacion con la lider del equipo y dentro de
estas se obtuvo una retroalimentacién constante en cada etapa del proyecto. Ademas,
gracias a esta comunicacién constante fue posible obtener los cambios necesarios y
aplicarlos lo mas pronto posible y evitar cuellos de botella a la espera de una aprobacion

por parte de los interesados.

Sin embargo, una gran desventaja fue que muchas veces no fue posible contar con la
presencia de la lider del equipo de mercadeo, y se debia esperar a su aprobacién para

continuar con el desarrollo del CRM.

En sintesis, utilizar este tipo de obtencién de requerimientos facilité el avance del proyecto
en gran magnitud, puesto que se conseguia una retroalimentacion constante del interesado

a fin de cumplir sus expectativas.
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2.3 Product Backlog

Para establecer el Product Backlog del presente trabajo se realizaron entrevistas por medio

de video llamadas con la gerente comercial de MSO y se indicaron prototipos de alta

fidelidad con plantillas que permitieron que ella y su equipo de mercadeo (front office) con

la ayuda del Scrum Team definieran los siguientes requerimientos:

Numero de
historia de

usuario

MSO1

MSO2

MSO3

MSO4

MSO5

MSO6

MSO7

MSO8

MSO9

MSO10

MSO11

Nombre

Registro en el

sistema

Ingreso al

sistema

Gestion del
perfil de usuario
Recuperacion
de contrasefa

Gestion del

perfil de usuario.

Gestion de

leads

Gestion de

leads

Gestion de

leads

Gestiéon de

contactos

Gestion de
contactos
Gestion de

cuentas

Descripcién

Como usuario quiero registrarme en
el sistema con mi nombre, correo y
contrasefia.

Como usuario quiero ingresar al
sistema por medio de mi correo y
contrasefia.

Como usuario quiero ver mis datos y
modificarlos.

Como usuario quiero recuperar mi

contrasefia en caso de que la pierda.

Como usuario quiero agregar una
foto de perfil a mi usuario.

Como usuario quiero guardar los
nuevos leads que ingresen a la
empresa.

Como usuario quiero modificar los
datos existentes de los leads.
Como usuario quiero enlazar y
desenlazar las campanas existentes
a los leads.

Como usuario quiero agregar
contactos sin necesidad de haber
creado un lead.

Como usuario quiero modificar los
datos de los contactos ingresados.
Como usuario quiero crear cuentas

con toda su informacién relevante.
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Alta

Alta

Media

Baja

Baja

Alta

Media

Alta

Alta

Media

Alta



MSO12

MSO13

MSO14

MSO15

MSO16

MSO17

MSO18

MSO19

MSO20

MSO21

MSO22

MSO23

Gestion del

Social Media

Gestion del

Social Media

Gestion del

Social Media

Gestion de

leads

Gestion de
cuentas
Gestion del
CRM
Gestion de
cuentas y
contactos

Gestion de

campanas

Gestion de

campanas
Gestion de

campafnas

Gestién de

informacion

Gestién de

leads

Como usuario quiero que mi sitio
web tenga un formulario de
informacion que envie la informacion
de mis clientes a mi correo.

Como usuario quiero que todos los
clientes que envien sus mensajes
por medio del sitio web, sean
registrados como leads en el
sistema.

Como usuario quiero filtrar los leads
que han ingresado por medio del
sitio web.

Como usuario quiero tener un listado
de los leads que ingresaron a la
empresa.

Como usuario quiero modificar la
informacion de las cuentas.

Como usuario quiero convertir un

lead a cuenta y contacto.

Como usuario quiero ver el listado de

todas las cuentas y contactos.

Como usuario quiero registrar la
informacion de mis campanas de
marketing.

Como usuario quiero ver todas las
campafas de marketing en una lista.
Como usuario quiero enlazar y
desenlazar los leads existentes a las
campafas creadas.

Como usuario quiero eliminar los
registros de las cuentas, contactos,
leads y campanas.

Como usuario quiero que se me
permita exportar a Excel los leads
por su estado y fuente con su

informacion relevante.
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Alta

Media

Alta

Alta

Alta

Alta

Alta

Alta

Media

Media

Media



MSO24

MS0O25

MSO26

MSO27

MSO28

MSO29

MSO30

MSO31

MSO-NF-1

Gestion de

cuentas

Gestién de

reportes

Gestion de

reportes

Gestion de

reportes

Gestion de

informacion

Gestion de

informacion

Gestion de

informacion.

Gestion de

informacion

Lanzamiento de

la aplicacion

Como usuario quiero que se me
permita exportar a Excel las cuentas
con su informacion relevante.

Como usuario quiero que se me
permita exportar a Excel una lista de
todos los contactos obtenidos en un
intervalo de fechas.

Como usuario quiero que se me
permita exportar a Excel una lista de
todas las campafas en un intervalo
de fechas.

Como usuario quiero filtrar la
informacion de las tablas de leads,
contactos y cuentas

Como usuario quiero visualizar los
leads del mes actual con el
porcentaje de rendimiento desde el
ultimo mes.

Como usuario quiero conocer la
campana con mejor rendimiento.
Como usuario quiero conocer los
leads ingresados por medio desde el
sitio web y su rendimiento en
relacién al ultimo mes.

Como usuario quiero visualizar las
campafas activas, asi como los
ultimos leads registrados.

Se requiere implementar el
lanzamiento continuo de la

aplicacion.

Tabla 3. Product Backlog

2.4 Arquitectura de la aplicacion

La aplicacion se encuentra basada en la estructura cliente-servidor utilizando Ila
arquitectura REST (REpresentational State Transfer) como medio de comunicacion dicha
estructura. Se utilizaron patrones diferentes para el lado del cliente y del servidor. El cliente

se encuentra desarrollado utilizando el patron de componentes graficos, mientras que en
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el servidor se utilizo el patron Modelo-Servicio-Controlador. El siguiente grafico ilustra la

arquitectura completa de la aplicacion.

CLIENTE SERVIDOR

_________________________________________________

BANEL DE STRAPI CORE MODELO
ADMINISTRACION STRAPI

HTTP
«—
REQUESTS

Controlador | :
strapi I !

Servicio

"I'I'h}ll"-‘l.!

BASE DE DATOS

Figura 14. Arquitectura del CRM

2.4.1 Modelo de base de datos (Colecciones)

La base de datos utilizada maneja el concepto de colecciones, que como se menciona en
[42], una coleccion es un conjunto de documentos que contiene informacién. A su vez,
estas colecciones pueden ser interpretadas como entidades o elementos que dan sentido

I6gico al disefio del sistema.

Ahora bien, estas colecciones al ser similar a las tablas dentro de una base de datos
relacional, permiten trabajar con un concepto analogo al de relacion al momento de
modelar. Asi, segun [45] se define el concepto de relacion virtual, que en el ambito de los
objetos tipo JSON se entienden como objetos anidados o referencias externas a otros

objetos por medio de un campo unico e identificador.

En esta forma de modelar a diferencia de las bases de datos relacionales donde se define
una clave primaria y una clave foranea para crear una relacion, se estable por definir
anidamientos definiendo un identificador Unico [46]. De igual manera se deben considerar
otros tipos de datos no permitidos en una base relacional, como, por ejemplo, un campo
que puede ser un arreglo de identificadores que crean una relacion muchos a muchos entre

entidades.
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Para el presente trabajo, se definieron un total de 16 colecciones, las cuales se relacionan

de forma virtual entre si. A continuacion, se muestra el diagrama de base de datos obtenido:
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Figura 15. Modelo de base de datos (Colecciones)
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2.4.2 Prototipado del CRM

Para desarrollar el proyecto se utilizaron prototipos de alta fidelidad, los cuales como se
define en [44] son una interfaz de usuario que se asemeja a la realidad del producto final
tanto como sea posible [44]. Para este caso especifico se utilizaron plantillas provistas por
la empresa a fin de obtener un disefio acorde a la identidad corporativa de la misma. Debido
a esto en cada iteracion se fue modificando una parte de la plantilla para obtener al final un

producto en base a cada prototipo obtenido de esta maquetacion de alta fidelidad.

A continuacion, se presenta la plantilla utilizada:

. v = =
§ B - [~ = ﬁ r
= —
fin ] By mae B o= |
a w € ¥ "

Figura 16. Plantilla utilizada en el desarrollo del CRM.

Como se puede mirar en la figura 16 la plantilla provista posee una interfaz robusta con
disefios y colores acorde a la linea grafica de MSO; asi, todas las interfaces que se
desarrollaron se basaron en cada una de los componentes y elementos provistos por esta
plantilla. A continuacion se presentan los componentes principales utilizados dentro del

CRM y su respectiva comparacion en relacion al producto final.
Barra de navegacion

Este componente se lo utilizd6 para crear los menlds de cada una de las entidades
relacionadas al CRM. Ademas, cuenta con dos opciones adicionales que son la edicion y

visualizacién del perfil de usuario y los reportes del CRM.
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En consecuencia, se obtuvo el resultado de la figura 17 que muestra la comparacién entre

el prototipo y su implementacién en el CRM.

Prototipo Implementacion
v argon FKMSO
| [ Dashticard i
- -
o &
=
B Gepones

Figura 17. Barras de navegacion del prototipo y su implementacion.

Tarjetas de informacion

Las tarjetas de informacién se utilizaron para mostrar los datos estadisticos, como
rendimiento de los leads, campafna con mejor rendimiento, etc. El componente de la
plantilla se acoplé de forma perfecta con lo solicitado por la empresa por lo cual se
implemento la funcionalidad y se mantuvo el estilo y colores del mismo. A continuacién, se

muestra el resultado obtenido.

Prototipo

350,847 o c a2

Implementacion

Campafia 2001

Figura 18. Tarjetas de informacién prototipadas e implementadas.
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Tablas

El componente de tabla tuvo que ser modificado debido a que la informacién de la plantilla
no se acoplaba a la informacion a mostrar en el CRM, esto debido a que el componente se
utilizé en varios lugares de la aplicacion para mostrar informacion de leads, contactos,
cuentas, campanas y también para mostrar la informacién de los mismo en las
vinculaciones de entidades. Asi, se obtuvo el resultado de la figura 19 una vez
implementado el prototipo:

Prototipo

Lkl L

Implementacion

Figura 19. Tablas prototipadas e implementadas.

Ventana modal

El componente modal se utilizé en las confirmaciones de conversién de leads y eliminacion
de registros. Al igual que en el componente de tarjetas de informacion, se mantuvieron los
colores y estilo y se aplico la funcionalidad correspondiente. La figura 20 ilustra la diferencia

entre el prototipo y su implementacion.

Prototipo Implementacion

S wibrrrvsh n o [RESESERs = ki)

La alminasin del regsto B
WM

LEstd seguro que deses
elimimario?

_

Figura 20. Ventana modal prototipada e implementada.
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Entradas de texto

Todas las entradas de texto comprenden un solo componente, el cual fue obtenido de la
plantilla. Las mismas fueron utilizadas en los formularios de registro de informacion de
todas las entidades del CRM. A continuacion, se muestra el prototipo de entrada de texto

provisto por la plantilla y su implementacién en un formulario del CRM.

Prototipo ' Implementacion

Frme neorhEs

Figura 21. Entradas de texto prototipadas e implementadas.

2.4.2.1 Sitemap del CRM

Luego de haber implementado los componentes de la plantilla prototipo del CRM se realizé
el Sitemap de la aplicacién, que como se define en [50] se refiere a un esquema
estructurado que permite visualizar las funciones y paginas de un sitio o aplicacién web.
En consecuencia, como se mira en la figura 22 el Sitemap del proyecto posee como inicio
al Dashboard de la aplicacién, de aqui se despliegan un total de 7 paginas las cuales
corresponden a las entidades del CRM y a las opciones de menu solicitadas en los

requerimientos.

De manera similar, en el siguiente nivel se encuentran las funciones que se puede realizar
dentro de cada una de estas paginas, donde la mayoria de opciones inician con el listado
de la informacion registrada. Finalmente, se encuentran las funcionas anidadas dentro de
cada las funciones del nivel anterior, las cuales consisten en una serie de complementos

como vinculaciones entre entidades o exportacion de archivos.

A continuacion, se muestra el Sitemap realizado en el proyecto:
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Figura 22. Sitemap del CRM
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2.5 Sprint Cero
Objetivo del sprint

Realizar las tareas de arquitectura previas al inicio del desarrollo.

2.5.1 Sprint Planning

La planificacién del sprint cero consistié en definir las tareas a realizar previo al inicio del
desarrollo. Las actividades realizadas dentro de este sprint se categorizaron en tres
ambientes, Backend, donde se encuentra la comunicacién con la base de datos,

middleware como un ambiente controlador y Frontend como las interfaces de usuario.

Todas las actividades se indican a continuacion:

Actividad Ambiente

Creacion del servicio de base de datos

Backend
MongoDB.
Creacion de la conexién de la base de datos

Backend
con Strapi.
Creacion del usuario administrador en Strapi. Middleware
Pruebas de conexién a un endpoint del API

Middleware
utilizando Postman.
Creacion del proyecto Vue JS. Frontend

Tabla 4. Actividades desarrolladas en el sprint cero

2.5.2 Implementacion

Creacion del servicio de base de datos MongoDB.

Para la creacidon del servicio de base de datos en el ambiente de desarrollo basté con

instalar la ultima versién estable de MongoDB desde su pagina oficial (ver figura 23).
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Figura 23. Sitio web de descarga del servidor de base de datos MongoDB

Luego de completar el proceso de instalacién, se crea automaticamente el servicio como

se muestra en la siguiente figura.

[ i

Monga DB Server Mong DB [y—— : Duscripeién Exlads Troduinicin  lniciar msitn came
£k Mamusginglarace, 3o El eracicm Wanusl {deee.  Sirtnma becal
:"-"I'r:";:::::’o S Wi Tosoft &pp- Clieni Wnags &p Deshabibtaca  Skieme kical
f,-_hl:lnn&idglﬂnlluniln.ul Faspe Wi, karusl Sirtarna lzcal
Sk MicTosoft Paspat Dfrece Bk Wi (dese.  Shiena bacal
Damcrigeicn f,-_h'l:lnn&Slegl Spacen Sk Haet mrace.. karusl Sarvicio da red
fon o B atnbase Serves Els Microsom Update Heabh Senvice Mg LI Deshabibtacs  Sete ool
dongaDE) f
£k Mede incrutsdn El mrairiz d... Manusl (dese.  Sirinrmna kzeal
Sk Wdkikas e creackin oe clyass de IPsec pane |, Elssndci K. Enosjecucin  Gubimdtico [, Skiema kol
=¥ bizngolE S [Mengol8| - Sarvicio da red
S Whastrar ol serc i de dinsctives adminktn l.,  EnSecucon  Aubomdtion L. Servico kol
£ izt dafHads de bas Elkizior da .. Ensjerucien Subemsbcn Sarvicio lzcal
Sk bt Lowgon Wartimne i M Skt kel
fﬂkﬂﬂﬁﬂmq,'lelnllLi Containarae.. Ensjecucien Subemsbcn Sirtarna lzcal
Sk Dffice 54 Soairce Engine Guwda lisa Wi Shiena bacal
£L Cfflina Film Tha C¥flina . Manusl (dese.  Siriarma lzcal
Sk DpenH Suthentication Agent g i hiod Deshabibtada  Shienns bacal
::-_l:ﬂlrﬂﬂlll:ﬂﬂllr‘l‘lgl Fansliza baras . Aupematicn L. Sareicoo da md
Sk Dptim earunidsdes dguda ol ey Wi Shiena bacal
_'ﬁ.-_F'J:,mlrhmd HFCISE Pduraagar Managmpa.. Ensjerucien  Manued idese. Sarcico kzeal
Sk Plusg sl Flay Hahilits un Enejecucitn  Manus Shiena bacal
f—_p:lbglllql-:ﬂ-lﬂ Prapeimizna . Manus Sarviao da md
gml'l(ﬂ“*lﬂ(ﬁlmﬂ Prepararlas Wizl Stenn bicel

Figura 24. Servicio de MongoDB ejecutandose en la maquina de desarrollo.

Creacion de la conexién de la base de datos con Strapi.

La conexidn con el servicio de Strapi se la define en sus archivos de configuraciones donde
se indica que tipo de conector debe utilizar en base a la base de datos. Para este proyecto
se utilizara MongoDB por lo que el conector que ofrece Strapi es Mongoose, esta

configuracion se muestra a continuacion:
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Figura 25. Archivo de configuracion de la base de datos en el proyecto Strapi.

Los datos de contrasefias y usuarios se encuentran tomados de variables de entornos para

resguardar la seguridad del sistema.
Creacién del usuario administrador en Strapi.

El administrador de Strapi se crea el momento configurar el primer arranque del mismo, la
interfaz que permite la creacion del administrador se muestra a continuacion. Una vez se

haya completado este proceso se mostrara el registro como se muestra en la figura 26.

P

strapl

Figura 26. Interfaz de creacion del usuario administrador en Strapi.
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Cepenar por - ¥ Hitras

e Email Bl Lisermome Active Lser

Figura 27. Usuario administrador de Strapi.

Pruebas de conexién a un endpoint del API utilizando Postman.

La prueba de conexidn se la realiza para comprobar que el APl se encuentre funcionando
correctamente y responda en base a lo esperado, la siguiente figura comprueba lo

mencionado.

st

Figura 28. Prueba de conexion al API por medio de Postman,

Creacion del proyecto Vue JS.

El inicio del proyecto en Vue JS se lo realiza mediante consola utilizando la herramienta
Vue CLI, la cual permite crear por consola todos los elementos del proyecto sin necesidad
de recurrir a una configuracién manual excesiva. A continuacion, se muestra la interfaz de

creacion de proyectos con Vue CLI.
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Figura 29. Creacion del proyecto Vue JS en la consola de windows.

2.5.3 Revision

El sprint cero sirvié para configurar el ambiente de desarrollo previo al inicio del proyecto,
ademas, permitié conocer ciertas dependencias que podrian llegar a ser problematicas en
el transcurso del desarrollo las mismas que fueron eliminadas para poder avanzar de forma

correcta con el proyecto.

2.5.4 Retrospectiva
En este sprint se completaron las tareas planificadas y fue posible encontrar ciertas

dificultades que hubiesen podido afectar el desarrollo normal del proyecto y que fueron

solventadas sin mayor implicacién y afectacion a la arquitectura.

2.5.5 Lanzamiento

Tanto la aplicacién cliente como la aplicacion servidor se encuentran ejecutandose en el

servidor local de desarrollo como se muestra en las siguientes figuras.
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= strapi

Figura 30. Pagina de inicio de Strapi en el ambiente de desarrollo

X CRM MSO X e o

& - C (@ locathost:8080/#/login

2% Aplicaciones @ Mobile App Designi... @ How To Geta Web... @ authentication - Sal..

Figura 31. Pagina de inicio del proyecto Vue JS en el ambiente de desarrollo.

2.6 Release Planning

Una vez obtenidos todos los requisitos del usuario y haber completo el Product Backlog se
definié que el total de sprints a realizar son 4, donde cada sprint tendra la duracion de 2
semanas y se espera completar un total de 50 puntos de historia de usuario por cada sprint.
La escala utilizada para medir el puntaje de la historia es una serie par desde el nimero 2
hasta el 10. De acuerdo con las necesidades de la empresa se definié seguir el siguiente

orden de desarrollo:
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Actividad Sprint

Ingreso y registro al CRM 1
Registro de informacién como leads, 5
contactos, cuentas, etc.

Registro de informacién de campanas de 3
marketing y social media.

Gestion de reportes y estadisticas del 4

CRM.

Tabla 5. Actividades a desarrollar en los sprints

En base a esto se definié el siguiente tablero tipo Kanban donde se reparten las historias

de usuario dentro de cada sprint.

SPRINT 1 SPRINT 2 SPRINT 3 SPRINT 4
MSO1 MSO6 MSO12 MSO23
MSO2 MSO7 MSO13 MSO24
MSO3 MSO9 MSO14 MSO25
MSO4 MSO10 MSO19 MSO26
MSO5 MSO11 MSO8 MSO28

MSO15 MSO20 MSO29
MSO16 MSO21 MSO30
MSO17 MSO22
MSO18 MSO27

Tabla 6. Distribucién de las historias planificadas en cada sprint

2.7 Sprint 1
Objetivo del sprint

Permitir que el equipo de mercadeo de MSO se registre y acceda a la aplicacién en

desarrollo.

2.7.1 Sprint Planning

Para el primer sprint se planificaron un total de cinco historias de usuario, las cuales se

detallan a continuacion:
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Numero de

historia de Nombre Descripcién Prioridad Costo

usuario

) Como usuario quiero registrarme
Registro en el ] )
MSO1 ] en el sistema con mi nombre, Alta 10
sistema .
correo y contrasefa.

Como usuario quiero ingresar al

Ingreso al ) ) i
MSO2 ) sistema por medio de mi correoy  Alta 10
sistema ~
contrasena.
Gestion del perfil  Como usuario quiero ver mis datos )
MSO3 ) N Media 8
de usuario y modificarlos.
. Como usuario quiero recuperar mi
Recuperacion ~ .
MSO4 contrasefia en caso de que la Baja 10

de contrasefia )
pierda.

Gestion del perfil  Como usuario quiero agregar una .
MSO5 Baja 6

de usuario. foto de perfil a mi usuario.

Tabla 7. Planificacion del Sprint 1

2.7.2 Implementacién

A continuacion, se detallan las historias de usuario implementadas durante el sprint:

Historia de

. MSO1
Usuario

Prioridad Alta 10

Descripcion Como usuario quiero registrarme en el sistema con mi nombre,
correo y una contrasefa.

Tareas a realizar

1 Crear los usuarios dentro de Strapi.

9 Habilitar el endpoint del Api para permitir la creacion de usuarios en
Strapi.

3 Crear la interfaz de registro que permita los campos solicitados.

4 Consumir el endpoint del APl que permite la creacién de usuarios.

Criterios de aceptacion
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Al registrarse debe existir un formulario que permita ingresar el nombre y

1 apellido del usuario, asi como el correo y una contrasenfa la cual requiere
verificacion.

9 Se debe controlar que la contrasena posea al menos 6 caracteres y que
contenga al menos una mayuscula y un numero.

3 Si se ingresa un correo con un formato invalido debe mostrarse al usuario
un mensaje de error para su correccion.

4 Al finalizar el registro debe mostrarse un mensaje de éxito y redirigir al

usuario a la pagina principal de la aplicacion.
Tabla 8. Historia de usuario MSO1

En la Figura 32 se muestra el formulario de registro de los usuarios que quieran ingresar al
sistema. Acorde a lo requerido, se solicita que se ingrese el primero nombre, primer
apellido, correo y contrasena.

Hoda. blenvenido a bordo

Figura 32. Formulario de registro del CRM

Adicionalmente, y como se muestra en las Figura 33 y 34 se valida que exista una
contrasena y un email acorde a lo solicitado, y también que los campos no se encuentren

vacios.
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Haola, bienvenido a bordo

u Inchiye un signa "8 en la dieccidn de corred elecirdmice. La direccidn "caa” md incluye el signe "@"

A Colirarsefia deDe Tefer FEySUCURas, IINDECULRS  nh REMEG § S Mends §

CACETEs

A8 Coniraseias i Coinckien

Figura 33. Errores que se muestran en caso de que se ingrese un e-mail invalido

Hola, bienvenide a bordo

El campo es obligabono El campo es obligabonio
ma
El campo es cbiigatono
RETIE

EN campad a8 Obd s

tepetr Contras

El campo e cbligatono

Figura 34. Campos obligatorios marcados como error
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Historia de

) MSO2
Usuario
Prioridad Alta 10
Descripcién Como usuario quiero ingresar al sistema por medio de mi correo y

contrasefa.
Tareas a realizar

1 Dar acceso de lectura al endpoint de usuarios de Strapi.

2 Verificar el funcionamiento del endpoint por medio de Postman.

3 Crear la interfaz de inicio de sesién que permita los campos solicitados.
4 Consumir el endpoint del API que permite la lectura de usuarios.

Criterios de aceptacion

Al iniciar sesion debe validar que el correo se encuentre en un formato

! correcto.

5 Al iniciar sesion se debe comprobar que el usuario se encuentre
registrado en la base de datos.

3 Al iniciar sesion correctamente se debe redirigir al usuario a la pagina

principal de la aplicacion.
Tabla 9. Historia de usuario MSO2

Para la historia MSO2 se implementé un formulario (ver Figura 35) que permite ingresar

los campos de e-mail y contrasefia como se habia solicitado.

Hola. bienvenido

Figura 35. Formulario de inicio de sesion.
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Al igual que en la pantalla de registro, en este formulario se realizan algunas validaciones:
que los campos se encuentren llenos, que el e-mail tenga un formato correcto, y que se

encuentre registrado el usuario. Estos casos se muestran a continuacién en las Figuras 36
y 37.

Hala, blenvenido

£l DEED SECEOMoD N0 DESie S5 TaCi

Figura 36. Mensaje de error cuando el campo correo electronico se encuentra vacio.

Hola, bienvenido

Incluye un signo “@° en la dirsccian de correo efectndnioa. La dirscckan “cata”™ no nduye = signo &

Figura 37. Mensaje de error e caso de que el correo electronico sea invalido.
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Una vez el usuario haya ingresado correctamente sus credenciales se le muestra la
pantalla principal de la aplicacién, que es la mesa de trabajo o dashboard de la aplicacion.

La Figura. 38 ilustra lo mencionado

w S

I. e g
i
I 5 # .

Edipsabars AcHeia

Figura 38. Dashboard del CRM

Historia de
) MSO3
Usuario

Descripcion Como usuario quiero ver mis datos y modificarlos.
Tareas a realizar

1 Permitir al endpoint de usuarios de Strapi modificar los datos.
2 Habilitar el endpoint del Api para permitir la accion del punto anterior.
3 Crear la interfaz de actualizacion y visualizacién de los datos solicitados.

4 Consumir el endpoint del API que permite la edicién de datos de los

usuarios.

Criterios de aceptacion

1 Se deben permitir modificar todos los campos.
2 Se debera permitir la actualizacién de la foto de perfil de mi usuario.
Se debe permitir que el usuario ingrese dos campos adicionales: “Cargo
que ocupa” y “Numero telefénico”
Tabla 10. Historia de usuario MSO3
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Una vez el usuario haya ingresado al sistema este puede mirar sus datos y modificarlos en
el menu “Perfil” dentro de la aplicacion (ver Figura 39). Aqui el usuario aparte de visualizar
sus datos puede agregar los dos campos solicitados y que no fueron ingresados en el

registro del mismo.

Figura 39. Informacion del perfil del usuario

También se permite que el usuario modifique sus datos actuales y agregue una foto. Se
considero también agregar la cantidad de leads, cuentas y contactos que el usuario posee

o ha generado (Ver Figura. 40)

Ml zuenta

M LT TN TR L IR AR

Frirear Hoeam Prirmar faeildc *

Ciwren mewbdenn Fhrsnes inleds fidn

[T .

Figura 40. Campos del perfil habilitados para su edicion.
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Al igual que en los demas formularios se agregaron las validaciones de los campos
obligatorios y dentro de esta mista actualizaciéon se puede subir una foto de perfil del
usuario (Ver Figura 41).

MY unnfa

Frowerkps ks

Lares ahes liarom i miwhsune

Carg e nuspd

Figura 41. Mensaje de error cuando un campo se encuentra vacio.

Historia de MSO4

Usuario

:

Descripcion Como usuario quiero recuperar mi contrasefia en caso de que la
pierda.

Tareas a realizar

1 Habilitar el endpoint de recuperacién de contrasenas en Strapi.
2 Habilitar la conexidén con un servidor de correo electrénico para enviar el

enlace de recuperacion de contrasenia.

3 Crear la interfaz que permita ingresar el correo electronico de
recuperacion.
4 Crear la interfaz que permita crear una nueva contrasena.

Criterios de aceptacion
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1 Se debe controlar que la nueva contrasefia posea al menos 6 caracteres
y que contenga al menos una mayuscula y un numero
Se permite que la contrasefa actual sea igual a la antigua.
Luego de haber creado una nueva contrasefia se debe redirigir al usuario
a la pagina de inicio de sesion.

4 Si el correo electrénico de recuperacion no se encuentra registrado, se
debe mostrar un mensaje de error.

Tabla 11. Historia de usuario MSO4

La Figura 42 muestra la interfaz de ingreso del correo electrénico al cual se le enviara el
enlace que permitira la creacion de una nueva contrasefa. Una vez se haya enviado

correctamente el mensaje se mostrara una notificacion como la de la Figura 43.

Recupsrar contrassfa

AR il el

Figura 42. Interfaz que permite el ingreso del e-mail para recuperar la contrasena.

Se ha enviado un enlace de recuperacion al cormeo
electronico ingresado.

Figura 43. Mensaje que se muestra una vez se haya enviado el e-mail con el enlace de
restablecimiento de la contrasefia.
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La Figura 44 muestra el correo que se ha enviado en el cual existe un botdn con el enlace

necesario para el restablecimiento de la contrasena.

K MSO

Ups!

Al parecar oividaste tu comtrasena.

Crear umna NueEva contrxsena

Figura 44. Correo electrénico que permite el restablecimiento de la contrasefa.

A continuacién, se muestra la interfaz de creacién de una nueva contrasena la cual debe

cumplir los parametros indicados en los criterios de aceptacién (ver Figura 45).

Por farvar Cres LNE AU Comiranana

Figura 45. Formulario de recuperacion de contrasefia que muestra los errores en caso de
que la nueva contrasefia no cumpla las condiciones minimas de seguridad.
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Una vez se haya creado una nueva contrasefa correctamente se redirige al usuario al inicio

de sesion para que ingrese con las nuevas credenciales.

Hola, bisnvenids

Crear una cusnia

Figura 46. Pantalla de inicio de sesion una vez se haya creado una nueva contrasefa.

Si se ingresa un correo electrénico que no se encuentra registrado, se muestra un mensaje

de error como se mira en la Figura 47.

£ FTEE SETeEn SRR e B L Sy s -

Fieoupaiat Eorinisets

Figura 47. Mensaje de error en caso de que el e-mail ingresado no se encuentre
registrado.
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Historia de
MSO5
Usuario

e -
Como usuario quiero agregar una foto de perfil a mi usuario.

Tareas a realizar

1 Crear la relacion de entidad multimedia con la entidad de usuario.

2 Habilitar el endpoint de multimedia y carga de archivos en Strapi.

3 Crear la interfaz que permita cargar una imagen de perfil en la pagina de
cuenta del usuario.

Criterios de aceptacion

1 Solos e permiten formatos .jpg y .png.
9 Se deber permitir recortar la imagen a un maximo de 300 px. de ancho
por 300px de alto.

Tabla 12. Historia de usuario MSO5

Dentro del perfil del usuario se puede cargar una nueva foto de perfil. La misma se

encuentra representada por el icono de una camara como se observa en la Figura 48.

Cmrres shoriana

Figura 48. Interfaz que permite el cambio de la foto de perfil del usuario.

Al hacer clic sobre este icono se abrira una alerta la cual permitira subir una nueva imagen
(ver Figura 49).
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Figura 49. Interfaz que permite subir una nueva imagen de perfil.

Figura 50. Seleccion de una nueva imagen de perfil.

En la Figura 50 se puede apreciar como se sube una nueva imagen de perfil la cual sera
configurada como la imagen del usuario que tenga iniciado la sesion. Al subir la nueva
imagen se procedera con el recorte de la misma tal como se indica en los criterios de

aceptacion (ver Figura 51).

Seluccinng una Inapes

—

Figura 51. Interfaz que permite recortar la imagen de perfil antes de configurarla como
tal.
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Una vez recortada la imagen se dé clic en el botdn aceptar y se configurara dicha imagen

como la foto de perfil del usuario (ver Figura 52).

Javiar Velasquesz

Figura 52. Imagen de perfil configurada correctamente

2.7.3 Revision

Dentro de este sprint se completaron cinco historias las cuales suman 44 puntos. A
continuacién, se muestran las historias completadas y las observaciones encontradas

luego de su revision.

Numero

Cumple
de >

. . o criterios . Puntos
historia Descripcion Observaciones

de

usuario

de cumplidos

aceptacion

Como usuario quiero
registrarme en el sistema _ .

MSO1 _ Si Ninguna 10
con mi nombre, correo y

contrasena.

65



Como usuario quiero
ingresar al sistema por . .
MSO2 . . Si Ninguna 10
medio de mi correo y
contrasena.
Como usuario quiero ver mis . .
MSO3 _ Si Ninguna 8
datos y modjificarlos.
Como usuario quiero
MSO4 recuperar mi contrasefiaen  Si Ninguna 10

caso de que la pierda.

»

. . En un futuro
Como usuario quiero
limitar el
MSO5 agregar una foto de perfil a Si
. . tamano de la
mi usuario. .
foto perfil.

Tabla 13. Revision de historias cumplidas durante el sprint.

2.7.4 Retrospectiva

El sprint se completd en base a lo planificado y se manejé la curva de aprendizaje de los
frameworks de backend y frontend de manera 6ptima. Sin embargo, se identificaron
algunos inconvenientes con el lanzamiento continuo de la aplicacién, puesto que no se
obtuvo acceso a un dominio separado para alojar la aplicacion backend, por este motivo

se considera implementar dicha caracteristica en el siguiente sprint.
Nuevos requerimientos

Historia

de Descripcion Prioridad Costo

usuario

Se requiere implementar el
MSO-NF-

1

lanzamiento continuo de la Media 8
aplicacion.
Tabla 14. Nuevo requerimiento MSO-NF-1

2.7.5 Lanzamiento y despliegue
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En este sprint no se realizé ningun lanzamiento debido a que no se contaba con los

recursos necesarios para hacerlo.

2.8 Sprint 2
Objetivo del sprint

Implementar las funcionalidades de registro y modificacién de leads, contactos y cuentas.

2.8.1 Sprint Planning

Para este sprint se planificaron las siguientes historias:

Numero
de

historia Nombre Descripcion Prioridad Costo

de

usuario

Lanzamiento Se requiere implementar el

MSO-NF-
1 dela lanzamiento continuo de la Media 8
aplicacion aplicacion.
_ Como usuario quiero guardar
Gestion de .
MSO6 los nuevos leads que ingresen  Alta 10
leads
a la empresa.
Como usuario quiero modificar
Gestién de
MSO7 los datos existentes de los Media 6
leads
leads.
. Como usuario quiero agregar
Gestion de . .
MSQO9 contactos sin necesidad de Alta 6
contactos
haber creado un lead.
. Como usuario quiero modificar
Gestién de )
MSO10 los datos de los contactos Media 6
contactos )
ingresados.
_ Como usuario quiero crear
Gestion de
MSO11 cuentas con toda su Alta 6
cuentas

informacion relevante.
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Como usuario quiero tener un

Gestién de

MSO15 listado de los leads que Alta 6
leads )

ingresaron a la empresa.

Gestion de Como usuario quiero modificar

MSO16 Alta 4
cuentas la informacion de las cuentas.
Gestion del Como usuario quiero convertir

MSO17 Alta 6
CRM un lead a cuenta y contacto.
Gestién de Como usuario quiero ver el

MSO18 cuentas y listado de todas las Alta 6
contactos cuentas y contactos.

TOTAL:

Tabla 15. Historias de usuario planificadas para el Sprint 2.

2.8.2 Implementacion

Historia de
Usuario MSO-NF-01

Descripcion Se requiere implementar el lanzamiento continuo de la aplicacién.

Tareas a realizar

1 Implementar la arquitectura backend del sistema en los servidores elegidos.
2 Crear el archivo de configuracioén de la estructura backend.

3 Conectar dichos servidores con los repositorios de codigo.

4 Implementar la arquitectura frontend en los servidores elegidos.

S Conectar dichos servidores con el repositorio de codigo de frontend.

Criterios de aceptacion

1 Al momento de realizar un cambio en la rama principal del codigo se deben
reflejar los cambios en la aplicacién.
Tabla 16. Historia de usuario MSO-NF-01

Para conseguir el lanzamiento continuo de la aplicaciéon se utilizaron los servidores de
Digital Ocean, mas conocidos como Droplets, que permiten conectar cualquier
implementacion sobre estos con un repositorio en Git. El acceso a dichos Droplets se da

por medio de SSH, y se pueden realizar los cambios necesarios sobre estos.

Para este caso especifico se conecto a estos servidores con un repositorio en la plataforma

GitHub, la cual permite crear Webhooks, que facilitan la conexion entre los Droplets y el
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cédigo de la aplicacion, la siguiente figura muestra el Weebhook en GitHub, el cual se

enlaza a la direccion IP del servidor sobre el cual se alojara la aplicacion servidor (backend).

Wahhooks

Figura 53. Creacion de Webhooks dentro de la plataforma GitHub.

Analogamente, se muestra en la siguiente figura, que es el archivo de configuracion que

permite la conexion entre el Droplet y DigitalOcean y GitHub.

awk '{print $1}'

$ cat webhook.js

"m_mso_backend/ " ;

const PM2_CMD

htt

Figura 54. Configuracion del Webhook dentro del Droplet de DigitalOcean.

Una vez configurado el Webhook, se pueden realizar cambios de manera local y actualizar
el cédigo sera actualizado cada vez que se realice un cambio en la rama principal del

repositorio Git.

Por otro lado, en la aplicacién cliente (frontend) se utilizd la plataforma Netlify, la cual
permite conectarse también con la plataforma GitHub y crear un enlace que maneja de
forma automatica los cambios que se realicen a la rama principal de la aplicacién y publica

dichos cambios.
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Suttings far -

Contmucas Daploymant

Balc & daples

Hups swttinge

Figura 55. Configuracién del proyecto cliente en la plataforma Netlify.

En la imagen anterior se mira la configuracion realizada dentro de la plataforma Netlify.
Una vez configurado el lanzamiento continuo se pueden ver los lanzamientos que se

realizan y su estado en la aplicacion.

I S _

Autc publishing is on. Def from main ar

8 Deploy sethngs @ Motifications Stop auta publishing

0 Search deploy
Producthon: main@E@-Esd Published
Production: maind@sSegeid

Productian: maindEsEsD

Figura 56. Lanzamiento continuo configurado en la plataforma Netlify.

Historia de

Usuario

At 10

Descripcion Como usuario quiero guardar los nuevos leads que ingresen a la
empresa.
Tareas a realizar

1 Crear una nueva entidad en Strapi que almacene los datos del lead.
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2 Habilitar el endpoint que genere Strapi para la creacion de leads.
3 Crear la interfaz de creacion de leads con todos los datos requeridos.

4 Consumir el endpoint del APl que permite la creacion de leads.

Criterios de aceptacion

Al momento de ingresar el lead se deben considerar los siguientes campos:
nombre y apellido, nimero de teléfono, moévil, correo electrénico, fuente del

1 lead, compaiiia, industria a la que pertenece la compainia, direccion, persona
que capturo el lead, fecha de registro, fecha de actualizacion y descripcién o
comentario.

3 Las fuentes y estados del lead seran provistas por la empresa y debera ser
posible seleccionar solo una de las opciones.

4 Los campos apellido y compaiiia seran obligatorios.

5 Se permitira también ingresar una pequefia foto del lead en caso de que se
la tuviera.

Tabla 17. Historia de usuario MSO6

La opcién de creacién de leads se encuentra dentro de la seccion leads de la barra de

navegacion lateral.

K MSO

il Dashboard
<& Campafias

NOMERE
&+ Leads

Octavio
t. Contactos

Rosa S5é
@ Cuentas

Figura 57. Menu “Leads” en la barra de navegacion lateral.

Al hacer clic sobre esta opcidbn se mostraran los leads registrados al momento,
adicionalmente se mostrara el boton “Nuevo Lead” (ver Figura 58) el cual permitira ingresar

los leads con los datos solicitados.

71



WOMBAE DEL LEAD

Oictavio Aodriguers

Aoza Sancher

Prbia Dominguer

Lorena Mufoz

4 regeEtras econiradas

compalin

Mercadn MAX

Sancher Atarmiss

Cosisguer 58

KCA

Jdavier WA guel

FeEMTE DEL LEAD FECHA DB REGIET

Avizn 2H-12-0020

Iretagrmm 2T-12-H2%

Wekeile 17-12-M020

17-12-M020

Figura 58. Boton que permite agregar un nuevo lead.

El formulario de creacién de leads mostrado en la Figura 59 posee como campos

obligatorios al apellido y compainiia, y muestra la primera parte del registro.

Primer Mambre

Kaos

Compania *

Dz [NC.

Humera de teléfens

Mewil

Primer Apsllica

Dot

Comreo electronico

Fusnte del lead
W
Imdustria
L ]
IRy raen 1D
Enombreussann
Exstado del lead
'

Figura 59. Primera seccion del formulario de creacion de leads.

Para las secciones de direccion y comentario se debe bajar utilizando el scroll y se

observara el formulario de la Figura 60



IHRECCION OEL LEAT

Chalie pracipsl Calis Sacundsna

Referenoia

HEECRIPCHM

Deperipeain o Comentiri

Figura 60. Segunda seccién que permite la creacién de leads.

Al finalizar el registro de los datos necesarios se debe hacer clic en el botén guardar y se
procedera con el registro del lead, el cual ahora tendra tres nuevos botones, edicion,

conversién y eliminacién del mismo (ver Figura 61).

BEiALLAE LR

- oo e

Errmt lmenan Frrmy dpn
i
toagaiie [ R R
Che L ETE bl Forrm ol b
o
M waatiin

Figura 61. Interfaz que se muestra una vez se haya creado el lead.

Basado en los criterios de aceptacion se muestran dos campos de seleccion, la una
correspondiente a la fuente del lead (ver Figura 62) y la otra con los estados del mismo (ver
Figura 63).
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Fuerie del lead

Facabook

Instegram

Wakeita

Recomandacin de ampleado
Exprsacicon comerncial

Socio de saminanios
Socin

Recomendaccin exlena

Samnano msma
fwiso

Inyestigacion web
Llamada na sobcitada

Calle Seoundana

Figura 62. Opciones de seleccion de fuentes del lead.

[@nombreusuario

@

Estado del lead

| A

Intento de contacto
Contactar en el futuro
Contactado

Lead No Solicitado

Lead perdido

No contactado
No habilitado

Figura 63. Opciones de seleccion de estados del lead.

De igual manera en caso de que no se haya ingresado el apellido y nombre de la compania

dentro del formulario se mostrara un mensaje de error como se muestra en la Figura 64.
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Frimer Hombre Frimer Apellide -

Ko Primer Apelido

El campo as ohligateric

Compania * Correo electronico

Nimsre g tesdans Fusrge del lead

Figura 64. Error que se muestra en caso de que el campo "Primer Apellido" se encuentre
vacio.

o Do

Frimer Nomibre Frimer Apellido *

Kie

Compuhis - Cormea slectianicn

EI.:.;rrF.'. a1 chipaizn

Himsre de eddans Puerde del lead

~r

Figura 65. Error que se muestra en caso de que el campo "Compafiia" se encuentre

vacio.
Historia de
Usuario
Descripcion Como usuario quiero modificar los datos existentes de los leads.

Tareas a realizar

Habilitar el acceso de modificacién de datos del endpoint de Strapi para

1
la entidad “Lead”.
2 Crear la interfaz que permita modificar los datos del lead.
4 Consumir el endpoint del API que permite la modificacion de leads.
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Criterios de aceptacion

Se permiten modificar los siguientes campos del lead: nombre y apellido,

numero de teléfono, movil, correo electrénico, compafia, industria a la

1
que pertenece la compainia, direccion, persona que capturé el lead y
descripcién o comentario.

2 Los campos de Nombre y Apellido seran modificados solo una vez.

Se debera permitir la actualizacién de la foto de perfil del lead.
Tabla 18. Historia de usuario MSO7

La actualizacion de la informacién del lead sera posible una vez este haya sido guardado.
Para completar dicha accion es necesario hacer clic en el icono del lapiz ubicado en la
parte superior del formulario. Aqui se habilitaran los campos a ser editados dentro del

formulario (ver Figura 66).

‘o o

Primer Bombre Primer Apellido *

Campafia - Comes slecirénics

Homers de telefono Fusnte del lead

Figura 66. Boton que habilita la edicion de los campos del lead.

Una vez habilitada la edicidon, se mostrara un botén con el icono de una “x”; cuando se
haga clic sobre este botdn se volveran a deshabilitar los botones, sin embargo, no se

guardaran los cambios.
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‘s ST

Frimer Bombre Primer &psilido *
Kinesssss] e

Campafia * Comres slecirénics
Josa |G

Mumero de telefono Fuente del lead

Figura 67. Campos habilitados para su edicion.

Para poder guardar los cambios realizados se debe hacer clic en el botén “Actualizar”

ubicado al final del formulario (Ver Figura 68).

Degcripoion o Comentana

Figura 68. Boton que permite actualizar la informacioén del lead.

Una vez actualizado el registro se mostrara una notificacion como se puede apreciar en la
Figura 69.

Ratmdo ael lend

Calle Secundana

Figura 69. Mensaje de éxito una vez se haya actualizado el lead correctamente.
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Historia de

) MSO9
Usuario
Descripcion Como usuario quiero agregar contactos sin necesidad de haber creado un
lead.
Tareas a realizar
1 Crear una nueva entidad en Strapi que almacene los datos del contacto.
2 Habilitar el endpoint que genere Strapi para la creacion de contactos.
3 Crear la interfaz de creacion de contactos con todos los datos requeridos.
4 Consumir el endpoint del APl que permite la creacién de contactos.

Criterios de aceptacion

Al momento de ingresar el contacto se deben considerar los siguientes
campos: primer nombre y primer apellido, numero de teléfono, movil,

1 correo electrénico, calle principal, calle secundaria, referencia, perfil de
Facebook, perfil de Instagram, fecha de registro, fecha de actualizacién y
descripcién o comentario, sitio web, cuenta enlazada, industria.

El campo primer apellido sera obligatorio.
3 Los contactos deberan ser enlazados a una sola cuenta existente.

Tabla 19. Historia de usuario MSO9

Para acceder a la creacion de contactos se debe acceder a la barra de navegacion lateral,

en la cual se debe seleccionar la opcién “Contactos”, como se muestra en la Figura 70.

r Contactos

Figura 70. Menu "Contactos" en la barra de navegacion lateral.

Una vez dentro de esta interfaz se debe hacer clic sobre el botén “Nuevo contacto”, como

se indica en la siguiente imagen.
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CONTACTDS Aiiisi Vald el

HOMERE DEL CONTACTD TELEFOMD MiwWL

P vy revgleiren pTe mesTer

Figura 71. Boton que permite agregar un nuevo contacto.

Al hacer clic sobre este botdn se abrira un formulario el cual permite ingresar la informacion
relacionada al contacto, tal como se muestra en la Figura 72, en este caso se puede mirar
todos los campos del formulario y también el boton “Guardar” que se encuentra al final del

mismo.

Frimar Apailido *

Figura 72. Formulario de registro de informacién del contacto.



Una vez registrada la informacion, se debe hacer clic en el botén Guardar como se muestra
en la Figura 73, y se mostrara la lista de contactos existentes con el nuevo contacto

agregado.

Figura 73. Nuevo contacto mostrado en la lista de contactos.

Para agregar nuevas cuentas al contacto se debe hacer clic en el campo Cuenta del
formulario (ver Figura 74), este abrira una ventana emergente la cual mostrara un listado

de todas las cuentas y permitira seleccionar solo una de ellas (ver Figura 75).

[#5]

Numero de teléfono

Cuenta Indt
Nombre de la cuenta B In
Facehook ID Inst

Figura 74. Botén para agregar una nueva cuenta dentro del contacto.

o =

P LS SRR L B P =y L
Piamrlx ¥l

L

Figura 75. Ventana emergente con el listado de todas las cuentas registradas.
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Una vez seleccionada la cuenta se debe hacer clic en el boton aceptar y sera necesario
dar clic en el boton Guardar para completar su vinculacion. En caso de estar actualizando

el contacto sera necesario hacer clic en el botén Actualizar.

Cugiia

Facebook ID Imestagram D

Figura 76. Cuenta agregada de forma correcta al contacto.

Historia de

. MSO10
Usuario

Prioridad Media Costo 6
Descripcion Como usuario quiero modificar los datos de los contactos ingresados.
Tareas a realizar

Habilitar el acceso de modificacion de datos del endpoint de Strapi para

1
la entidad “Contacto”.
2 Crear la interfaz que permita modificar los datos del contacto.
4 Consumir el endpoint del APl que permite la modificacion de contactos.

Criterios de aceptacion
Se permite modificar los siguientes campos: nombre y apellido, nimero
1 de teléfono, mévil, correo electrénico, cuenta, industria, direccién, perfil
de Facebook, perfil de instagram y descripcion o comentario.
3 Se debera permitir la actualizacién de la cuenta enlazada al contacto.
Tabla 20. Historia de usuario MSO10

Una vez creado el contacto sera posible acceder a toda su informacion por medio de la
lista de contactos, al hacer clic sobre el registro deseado se mostrara el formulario de
informacién con toda su informacién registrada. Para modificar el contacto se debe hacer

clic en el icono con forma de lapiz y sera posible acceder a modificar su informacion.
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ACTUALLZAR CONTACTOD uavim| Vinlasgueg

Primar Bombre Primer Apaillgo *

Conncio Pl

Comse slecirenics fesit

Figura 77. Botdn que habilita la edicion de los campos del contacto.

Al hacer clic sobre este boton se permitira la edicion de todos los campos. Y se mostrara
un botén rojo con el icono de una X el cual permitira deshabilitar los campos de texto en

caso de que no se requiera editarlos, esta accion no guardara los cambios (ver Figura 78).

ACTUALIZAR CONTACTD

4  Contacto NoNueve - n

Primer Bombre Primar Apeflida *

LaoeThacic Pl

CarRG BleEIFdRES Ml

Figura 78. Boton que permite deshabilitar la edicion de los campos del contacto.

Para completar la actualizacion de la informacion sera necesario hacer clic en el botén

“Actualizar” ubicado en la parte inferior del formulario.

Bwscripeidn & Camentana

Figura 79. Boton que permite actualizar la informacion modificada del contacto.

82



Historia de

Usuario

Prioridad Alta Costo 6
Descripcion Como usuario quiero crear cuentas con toda su informacion relevante.

MSO11

Tareas a realizar

1

Crear una nueva entidad en Strapi que almacene los datos de las
cuentas.

Habilitar el endpoint que genere Strapi para la creacion de cuentas.
Crear la interfaz de creacién de cuentas con todos los datos requeridos.

Consumir el endpoint del API que permite la creacion de cuentas.

Criterios de aceptacion

Al momento de ingresar una cuenta se deben considerar los siguientes
campos: nombre de la cuenta, estado, niumero de teléfono, mévil, ingreso
anual, industria, numero de empleados, sitio web, calle principal, calle
secundaria, referencia y descripcién o comentario.
El campo nombre sera obligatorio.
Los estados de la cuenta seran provistos por la empresa y sera posible
seleccionar solo uno de ellos.

Tabla 21. Historia de usuario MSO11

Para acceder a la creacion de cuentas se debe hacer clic en el menu “Cuentas” en la barra

de navegacion lateral.

#  Cuentas

1
T
=
=
11}
in

(8]
1]

Figura 80. Menu "Cuentas" en la barra de navegacion lateral.
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Dentro de esta opcidén se mostrara un listado de cuentas, y a la derecha de dicho listado
se encuentra el boton “Nueva Cuenta”, tal como se muestra en la Figura 81. Al hacer clic
sobre dicho botdn se abrira una nueva interfaz con el formulario de creacién de cuentas el

cual posee los campos solicitados.

NTAN A v aEpAr

L=

P i

Cammy Tand

Figura 81. Botdn que permite agregar una nueva cuenta.

Homiore da fa cusnds *

Niimsen ge smgisadas

OHRECTICN

Cath prancipa]

Referencia

DESCRIFGION

Descripeian o Comentaic

Figura 82. Formulario de registro de informacién de cuentas.
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El estado de la cuenta es un campo de seleccion en el cual se muestran las opciones

provistas por la empresa, la Figura 83 ilustra lo mencionado.
Estxdo

En Andlises
Propuaesta da valor
Colizaciin
MeqgoCiacin

Cemads perdida

Figura 83. Opciones del estado de la cuenta.

En caso de que la cuenta no posea un nombre se mostrara un mensaje de error como se

muestra en la Figura 84.

Mambre de 1l Suenta - Eilads

Mifend de 1eléicana Ml

Figura 84. Error que se muestra cuando no se inserta el campo obligatorio.

Historia de

) MSO15
Usuario

Descripcién Como usuario quiero tener un listado de los leads que ingresaron a la
empresa
Tareas a realizar

1 Dar acceso de lectura al endpoint de leads en Strapi.
2 Verificar el funcionamiento del endpoint por medio de Postman.
3 Crear la interfaz de consulta de leads.
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4 Consumir el endpoint del API que permite la lectura de los leads.

Criterios de aceptacion

1 Mostrar en forma de tabla paginado cada 10 registros.

Se deben mostrar los siguientes campos del lead: nombre y apellido,

2

fuente del lead, correo electronico, compafiia y fecha de registro.
Tabla 22. Historia de usuario MSO15

El listado de leads se encuentra a forma de tabla en la seccién leads. Para acceder se debe

hacer clic en el menu “Leads” en la barra de navegacion lateral.

Ll  Dashboard

=  Campaiias

&+ Leads

t, Contactos

Figura 85. Menu "Leads" en la barra de navegacion lateral.

Leads

NOMERE DEL L

José Lopez

Koesssss Doe

Al hacer clic sobre esta opcién se mostrara una tabla con todos los leads ordenados por

fecha de creacion, como se muestra en la siguiente imagen.

Leads

il T L
Koeassss Doe Diza HC
Dtareks Radrigiis Whancade MEK
Resa Edraches Eanchaz Ahaiveles
Fabio Domisguas Dieminguez 5.4
Lerana Mufic HCA

Figura 86

FUEHTE DEL LEAD

nEiagran

‘Wabsia

GHA DE MEQISTAD

12-01-2031

1012021

. Listado de leads.
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Para la paginacion se utilizé una seccion en el pie de la tabla de leads, donde se mostraran
10 registros, y en caso de existir mas se mostraran los siguientes 10 registros en una nueva

pestana de paginacion (ver Figura 87).

17-12-2020

Figura 87. Paginacion de la tabla de leads.

De igual manera, cuando haya un total de 20 registros se habilitara el botén “+” el cual

permitira consultar 20 registros mas desde la base de datos (ver Figuras 88 y 89).

30-11-2020

Figura 88. Paginacion cuando existan mas de 20 registros.

Figura 89. Cantidad de registros encontrados y su paginacion.

Historia de
MSO16
Usuario

Prioridad Media Costo 4
Como usuario quiero modificar la informacién de las cuentas.

Tareas a realizar
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Habilitar el acceso de modificacion de datos del endpoint de Strapi para

1
la entidad“Cuenta”
2 Crear la interfaz que permita modificar los datos de la cuenta.
4 Consumir el endpoint del API que permite la modificacion de la cuenta.

Criterios de aceptacion

Al momento de ingresar una cuenta se deben considerar los siguientes

campos: nombre de la cuenta, estado, numero de teléfono, mévil, ingreso

! anual, industria, numero de empleados, sitio web, calle principal, calle
secundaria, referencia y descripcién o comentario.

2 El campo nombre sera obligatorio.

3 Debera ser posible enlazar los contactos existentes a cada una de las

cuentas.

Tabla 23. Historia de usuario MSO16

Para modificar la informacion de la cuenta se debe seleccionar la misma desde el listado

de cuentas y se mostrara el formulario con la informacién que haya sido registrada, la

Figuras 90 y 91 ilustran lo mencionado.

Figura 90. Seleccién de la cuenta a modificar.

Dentro del formulario se debe hacer clic en el botén con el icono de un lapiz para modificar

la informacion de esta cuenta.
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Mambire de ls cusnt © Edlage

Mumars de telefono Meanl

I Amiuxi [ TETHT

Figura 91. Botdn que habilita la edicion de los campos de la cuenta.

Cuando se haga clic sobre este botdn, se habilitaran los campos y sera posible editar esta
cuenta. Este botén cambiara de color y se mostrara el icono de una “x” en su lugar, al hacer

clic sobre el mismo se deshabilitaran los campos sin embargo los cambios no se guardaran.

* Cusnin 301 n

Ao s vl Lk © L

NG O LHH I ]

ngraws knas =daing

Figura 92. Botén que deshabilita la edicion de los campos de la cuenta.

Para guardar los cambios, es necesario hacer clic en el botén “Actualizar” ubicado en la
parte inferior del formulario (ver Figura 93). Una vez actualizado se mostrara un mensaje

de confirmacién (ver Figura 94).

Dacripeeie o Jorsenimnis

Figura 93. Boton "Actualizar" que permite guardar la informacion modificada.
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Figura 94. Mensaje de éxito una vez se haya actualizado correctamente la informacion.

El enlace entre cuentas y contactos se lo realiza en la parte inferior del formulario, donde
se encuentra una tabla con la lista de contactos vinculados a la cuenta en edicion. Para
poder agregar un nuevo contacto se debe hacer clic en el botén “Agregar Contacto” como

se muestra en la Figura 95.

Descripoion o Comentana

Confactes Agregar Comtacin

SOMARE OEL CONTACTO EWRAIL TELEFOND MOYIL

P Bafy Vol S mOEhaT

© 8

Figura 95. Botdn que permite agregar un nuevo contacto a la cuenta.

Al hacer clic sobre este boton se mostrara una ventana emergente con todos los contactos
existentes y al seleccionar uno de ellos y hacer clic en el botdn aceptar se vinculara dicho

contacto a la cuenta que se esta editando como se muestra en la Figura 96.
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Figura 96. Ventana emergente que muestra todos los contactos registrados.

NOMABRE DEL CONTACTO [1 ERTN TELEFOo®8O MOWiL

Comactn Mohlwrm a

Figura 97. Contacto agregado de forma correcta a la cuenta.

En caso de que no se haya ingresado un nombre en la cuenta se mostrara un mensaje de

error al momento de actualizarla.

Nombre de la cuenta * . Esta

Nombre de la cuenta

El campo es obligatorio

Namero de teléfono Mov

Numero de teléfono M

Figura 98. Mensaje de error en caso de que no se haya ingresado el campo obligatorio.
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Historia de
. MSO17
Usuario

Como usuario quiero convertir un lead a cuenta y contacto.

Tareas a realizar

1 Dar acceso de escritura a las entidades de Contacto y Cuenta de Strapi.

9 Crear un boton que permita crear una nueva entidad Cuenta o Contacto
con los datos del lead seleccionado.

3 Comprobar la creacion de la nueva entidad por medio de consulta a la
base de datos.

4 Cambiar de estado al lead para que no aparezca en la consulta de leads

debido a su conversion.

Criterios de aceptacion

El lead debe ser convertido a cuenta o contacto con todos sus datos

! registrados.

9 Una vez convertido el lead ya no se puede mostrar en la consulta de
leads.

3 Debe aparecer el lead convertido como una nueva cuenta o contacto
dentro de las interfaces de consulta de estas.

4 El nuevo contacto debera estar vinculado a la cuenta creada.

Tabla 24. Historia de usuario MSO17

Para convertir un lead a cuenta y contacto se debe acceder a la ediciéon del lead
seleccionandolo desde la consulta de leads (ver Figura 99), en la parte superior derecha
del formulario se encontrara un botén con el titulo “Convertir Lead” tal como se muestra en
la Figura 100.
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dorathan Spamy Sz 1N BE-01-3121
Hpi s B 54 IE-01-201
Tamting L=ads Lasd W [-01-2021

Figura 99. Listado de leads.

ACTUALIZAR LEAD davie Welasguer

Primar Homire Primar Apellido "
Jonathan SuErez
Compahia* Carnes sMciranica

Figura 100. Boton "Convertir Lead"

Al hacer clic sobre el boton “Convertir Lead” se mostrara una alerta indicando los nombres

de la nueva cuenta y nuevo contacto a crear, la siguiente imagen ilustra lo mencionado.

El lead s&ia converlido & uia cuerila ¥ & Sreard
un contacts arematicaments

MNusva cusala. Spanor MG

Huevo contacto: o

Figura 101. Alerta que indica la nueva cuenta y contacto que se crearan a partir del lead.

Al aceptar la conversion se crearan automaticamente el contacto y la cuenta y se redirigira

al usuario a la consulta de cuentas.
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Figura 102. Cuenta creada luego de la conversion del lead.

mambid O el (Y LR TR BT
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Figura 103. Contacto creado luego de la conversion del lead.

El contacto por defecto tendra enlazada la cuenta que se cre6 al momento de convertir el
lead.

* Jonathan Suarez n n

Frimar Hombre Primer &padida *

o fan iEFat
Cafren sinciranics faceil

10 oo
Humers de nlefcno Sito weld
I

Cumld Insustria

Sy ML R
Facebook 1D Instagram D

Figura 104. Cuenta enlazada al contacto creado luego de la conversion.
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Y de igual manera en la cuenta se mostrara el contacto vinculado al momento de la

conversion.

Depcripeicn o Comeiara

Figura 105. Contacto enlazado a la cuenta luego de la conversion.

Historia de

. MSO18
Usuario

Como usuario quiero ver el listado de todas las cuentas y sus contactos.

Tareas a realizar

Permitir al endpoint de usuarios de Strapi leer los datos de cuentas y

! contactos.

2 Habilitar el endpoint del Api para permitir la accion del punto anterior.
Crear la interfaz de consulta de cuentas y de contactos. .

4 Consumir el endpoint del API para consultar y mostrar todas las cuentas

y contactos.

Criterios de aceptacion

95



En las cuentas se debe mirar los contactos que posee la misma.

2 En los contactos se debe mirar a qué cuenta pertenece dicho contacto.

3 Se deberan mostrar los siguientes datos de las cuentas: nombre, estado
e ingreso anual.

4 Se deberan mostrar los siguientes datos de los contactos: nombre y

apellido. correo electrénico y cuenta asociada, movil.
Tabla 25. Historia de usuario MSO18

Para mirar el listado de todos los contactos existentes se debe acceder al menu “Contactos”

ubicado en la barra de navegacion lateral, como se muestra en la siguiente figura.

il Dashboard
< Campafias

o Leads

. Contactos

Figura 106. Menu "Contactos" en la barra de navegacion lateral.

Al hacer clic sobre esta opcion se mostrara el listado de todos los contactos existentes

ordenados por su fecha de registro (ver Figura 107).

i MS0

[=2 15

= F R B

Figura 107. Listado de contactos.
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Dentro de cada contacto y como ya se ha indicado previamente, se muestra el campo

“Cuenta” que es la cuenta a la que se encuentra enlazada el contacto seleccionado.

L Consusla Lopaz

Primar Homare Primar apailide
Carfea alestrdniecs {LETHT

Humero 02 telsdono Errn web
Cusnes Ho P L

Figura 108. Cuenta enlazada al contacto.

De igual forma para acceder al listado de cuentas se debe acceder a la barra de navegacion
lateral, hacer clic en la opcidon “Cuentas” y se mostrara una interfaz como la de la Figura
109.

o MSD

Figura 109. Listado de cuentas

Dentro de cada cuenta al final del formulario de informacién se encuentra un listado de

todos los contactos enlazados a dicha cuenta, como se muestra a continuacion:
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Figura 110. Formulario de informacién de cuentas con los contactos
enlazados.

2.8.3 Revision

Dentro de este sprint se completaron once historias de usuario, de las cuales una
correspondia a un requerimiento no funcional, las historias suman un total de 72 puntos. A
continuacién, se detallan las historias completadas y las observaciones encontradas luego

de su revision.

Cumple
Numero de
criterios Puntos
historia de Descripcion Observaciones
de cumplidos
usuario

aceptacion
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MSO-NF-1

MSO6

MSO7

MSO8

MSO9

MSO10

MSO11

MSO15

MSO16

MSO17

MSO18

Se requiere implementar el
lanzamiento continuo de la

aplicacion.

Como usuario quiero guardar los
nuevos leads que ingresen a la

empresa.

Como usuario quiero modificar los
datos existentes de los leads.
Como usuario enlazar los leads a
las campanas creadas.

Como usuario quiero agregar
contactos sin necesidad de haber
creado un lead.

Como usuario quiero modificar los
datos de los contactos ingresados.
Como usuario quiero crear
cuentas con toda su informacion

relevante.

Como usuario quiero tener un
listado de los leads que ingresaron

a la empresa.

Como usuario quiero modificar la
informacién de las cuentas.

Como usuario quiero convertir un
lead a cuenta y contacto.

Como usuario quiero ver el listado

de todas las cuentas y contactos.

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Ninguna

Considerar los
futuros estados
del lead
provistos por la

empresa.

Ninguna

Ninguna

Ninguna

Ninguna

Ninguna

Considerar en
un futuro
aumentar la
cantidad de
registros
mostrados en

pantalla.

Ninguna

Ninguna

Ninguna

TOTAL

Tabla 26. Historias de usuario completadas en el Sprint 2.
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2.8.4 Retrospectiva

Dentro de este sprint se completaron todos los puntos planificados y se comprobé el
cumplimiento de los criterios de aceptacion de cada una de las historias. Se coordiné de
manera correcta la gestion de dominios y servidores con la empresa y se pudo implementar
de manera correcta el lanzamiento continuo de la aplicacion. No existieron nuevos

requerimientos en este sprint.
2.8.5 Lanzamiento y despliegue
Puesto que se tiene configurado el lanzamiento continuo, solo fue necesario publicar los

cambios realizados a la rama principal del repositorio Git. Con esto se obtiene una nueva

version de la aplicaciéon en los dominios y servidores provistos por la empresa.

Figura 111. CRM en produccion luego del lanzamiento.

% strapi

Figura 112. Backend del CRM en produccion.
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2.9 Sprint 3
Objetivo del sprint

Implementar la gestion de la social media y la gestion de la informacién de campanas de

marketing.

2.9.1 Sprint Planning

Para este sprint se planificaron las historias que se detallan a continuacion:

Numero de

historia de Nombre Descripcién Prioridad

usuario

Como usuario quiero que mi sitio

web tenga un formulario de

Gestion del
MSO12 ) ) informacion que envie la Alta 8
Social Media
informacion de mis clientes a mi
correo.
Como usuario quiero que todos los
clientes que envien sus mensajes
Gestion del ) »
MSO13 ) ) por medio del sitio web, sean Alta 10
Social Media )
registrados como leads en el
sistema.
Como usuario quiero filtrar los
Gestion del ) )
MSO14 leads que han ingresado por Media 6
Social Media
medio del sitio web.
Como usuario quiero registrar la
Gestién de ) ) )
MSO19 _ informacion de mis campafias de  Alta 6
campafas .
marketing.
Como usuario quiero ver todas las
Gestion de )
MSO20 ~ campanas de marketing en una Alta 4
campafas )
lista.
. Como usuario quiero enlazar y
Gestién de ] )
MSO21 . desenlazar los leads existentesa = Media 6
campafias
las campafas creadas.
Como usuario quiero eliminar los
Gestion de
MSO22 ) y registros de las cuentas, Media 8
informacion

contactos, leads y campafas.
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Como usuario quiero filtrar la
Gestion de
MSO27 informacion de las tablas de leads, = Baja 6

reportes

Tabla 27. Historias planificadas para el Sprint 3.

contactos y cuentas

2.9.2 Implementacion

Historia de
. MSO12
Usuario
Prioridad Alta 8
Descripcién Como usuario quiero que mi sitio web tenga un formulario de informacién

que envie la informacion de mis clientes a mi correo.
Tareas a realizar

1 Solicitar acceso al sitio web de la empresa.

9 Crear un nuevo correo electrénico para recibir los mensajes que ingresen
por medio del sitio web.

3 Crear el formulario en el sitio web con los datos solicitados.

Criterios de aceptacion

El formulario tendra los siguientes campos: nombre, apellido, correo
electrénico, mévil, empresa o negocio, ciudad, asunto y mensaje.
2 El mensaje tendra un maximo de 140 caracteres.
Tabla 28. Historia de usuario MSO12

Esta historia se completd creando un nuevo correo y un nuevo formulario en el sitio web

de la empresa, obteniendo el siguiente resultado aprobado por la misma.
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Déjanos tus inquietudes, requerimientos o
comentarios, nos contactaremos contigo lo mas
pronto nos sea posible.

Mombre® A e

Corres alectriniog® ot
Empresa o negacis Chudad®

AELITD®

Fera)e®

Figura 113. Formulario de contacto dentro del sitio web de MSO.

Todos los campos marcados con un asterisco son obligatorios y en la parte inferior del
mensaje se encuentra un contador de caracteres el cual permite ingresar un maximo de

140 caracteres (ver Figura 114).

Mersaje’

140140

Figura 114. Control de ingreso del mensaje a un maximo de 140 caracteres.

Una vez se envie el mensaje se mostrara la siguiente notificacion la cual indicara que se

ha enviado correctamente.
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o140

Graclas por contactar a M50, un asesor comercial se pondrd en contacto contigo

Figura 115. Mensaje de éxito una vez se haya enviado la informacion desde el formulario
de contacto.

El mensaje sera enviado al equipo de marketing de MSO, y se mostrara de la siguiente

manera.

K MSO

Hombre del cliente

TERT TEET

Coarfed alectramnica
T com

Mensaje

TEETT TTasdno

Celular

EEERERIH

Emgpresa o negocio

TEET

Ciudad

ouma

Figura 116. Informacién del correo electrénico cuando se envia un mensaje desde el
formulario de contacto.

En caso de que uno de los campos no se encuentre correctamente ingresado se mostrara

un mensaje de error y no se enviara el mensaje (ver Figura 117).
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Merzaje®

Ufid @ Mas campss tiersdn Wn eirad, por Tawsr revisalog & intenta Auskam:enie,

Figura 117. Control de campos requeridos en el formulario de contacto del sitio web

MSO.
Historia de
. MSO13
Usuario
Descripcién Comp usua.ri.o quiero que todgs los clientes que envien s.us mensajes por
medio del sitio web, sean registrados como leads en el sistema.

Tareas a realizar

Crear una nueva entidad en strapi que aloje los leads obtenidos desde el

1
sitio web.

9 Habilitar el endpoint de strapi de manera publica para que pueda ser
llamado desde el sitio web.

9 Modificar el formulario web para realizar el llamado al endpoint de strapi
de creacion de leads desde el sitio web.

4 Crear un nuevo lead cada vez que el endpoint sea llamado.

Criterios de aceptacion

El lead debe ser agregado de forma automatica sin necesidad de realizar
acciones adicionales.

Tabla 29. Historia de usuario MSO13
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Para realizar esta historia, se modificé el formulario de contacto del sitio web MSO, y se
agregod un llamado al APl que permite la creacion de leads. En primer lugar, se ingresa

informacioén en el formulario web y se envia el mensaje.

A R AN W PEREAC DR AT RS IR RN W IR W R LTI Y IR T R

pronto nos sea posible.

Mambre® Age|lido”
TEST LEAD
Cormep elecironica” L
testifymailoom 42 =2 e =
Empresa o negocio Ciudad"
TEST IMC UTo
Asunto®
MUEYD

Mensags"

MUEWD MEMEATE|

Figura 118. Ingreso de informacion en el formulario de contacto del sitio web MSO.

Esta informacién debe verse reflejada automaticamente dentro del CRM MSO.

WOMBRE DEL LEAD EMAIL COMPARIA FOEMTE DEL LEAD FECHA DE REGISTED

ESTLEAD testiimal com EST NG imcaifs 18-01-2021

Figura 119. CRM que muestra el lead que ingresé por medio del sitio web.

El nuevo lead ha sido creado correctamente y se puede editar o convertir este lead.
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- o=

Primisr Nombne Primer Apelide

Compamia Correo elecironico

Himsre de tesdans Fuerte del sad

Figura 120. Lead que ingresé por medio del sitio web MSO.

Todo este proceso es transparente para el usuario del CRM puesto que cada vez que se

envie un mensaje desde el sitio web esta informacion se vera reflejada dentro de la

aplicacion.

Historia de
. MSO14
Usuario

Cog’no usuario quiero filtrar los leads que han ingresado por medio del sitio
web.

Tareas a realizar

Crear un filtro en la consulta de leads que permita visualizar los leads que
posean como fuente al sitio web.

Crear el filtro con la informacién obtenida luego de los llamados al
servidor.

Criterios de aceptacion

El filtro debera ser escrito en base a las fuentes del lead provistas por
MSO.
Tabla 30. Historia de usuario MSO14

El filtro se encuentra ubicado en la parte superior de la tabla que muestra todos los leads.
Al escribir en el filtro la palabra “Website” se obtendran todos aquellos leads que tienen

como fuente al sitio web MSO, tal como se muestra en la siguiente imagen.
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Figura 121. Filtro dentro del listado de leads.

Elfiltro también detecta las primeras letras de la palabra “Website” y se obtiene un resultado
similar (ver Figura 122), cabe mencionar que en caso de existir un campo que posea las

mismas letras especificadas en el filtro se mostraran en el resultado de la busqueda.

Figura 122. Filtro utilizando la expresion “Web”

Historia de
. MSO19
Usuario

Descripcién Como usuario quiero registrar la informacion de mis campanas de
marketing.

Tareas a realizar

Crear una nueva entidad en Strapi que almacene los datos de las

1

campanfas.
2 Habilitar el endpoint que genere Strapi para la creacion de campanas.
3 Crear la interfaz de creacién de campanas con todos los datos

requeridos.
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4 Consumir el endpoint del API que permite la creacion de campahas.
Al momento de ingresar una campana se deben considerar los siguientes
campos: nombre de la campafia, fecha de inicio y fecha de fin, tipo de

1 campafa, estado de la campafia, costo de la campafia, costo
presupuestado, ingreso esperado aproximado con la campana, fecha de
creacion, fecha de actualizacion, comentarios u observaciones.

Los tipos de campanfa disponibles seran provistos por MSO y sera

2 posible seleccionar solo uno de ellos.
3 Los estados de la campana deben ser: planificada, activa, inactiva,
completada.
El campo obligatorio sera el nombre de la campana.
La fecha de inicio de la campafa sera mayor o igual a la fecha actual.
6 Debe ser posible editar toda la informacién de las campanas.

Tabla 31. Historia de usuario MSO19

Para acceder a la creacion de campafas se debe hacer clic en el mend “Campanas” en la

barra de navegacion lateral.

WK MSO

=  Campafias

Figura 123. Menu "Campanas" dentro de la barra de navegacion lateral.

Al hacer clic se mostrara la lista de todas las campafas y en la parte superior derecha de
la tabla se mostrara el botén “Nueva Campana” (ver Figura 124), al hacer clic sobre este

botdn se mostrara el formulario de informacién de las camparias (ver Figura 125).
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dropr i epmr

Figura 124. Boton "Nueva Campana".

Homars o la campara * Tipe e camaahia
oE . W
Fecha inkghe Feoha nm
Ingreso siperado Casin hesual
Cosio Frosupeesisdo ‘Estado

DEBCRIPCHIM

Dapsripeabn & Comanans

Figura 125. Formulario de registro de informacion de campafas.

Aqui se debe ingresar los campos correspondientes a la campafa y una vez ingresados
los datos se debe hacer clic en el botén “Guardar” para almacenar la informacion registrada.

Se mostrara un mensaje de confirmacion una vez se haya creado la campana.
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KOO L DMETCla

Feoha fim

Conts Astunl

Figura 126. Mensaje de éxito una vez se haya creado la campafa de forma correcta.

El estado de la campafia, asi como sus tipos deberan ser seleccionados del listado que se
encuentra en los formularios, solo sera posible seleccionar una de estas opciones. Las

siguientes figuras ilustran lo mencionado.

Tipo de campafia

| -~
Comercio Telefonico
Banner

Correo Directo
Correo electronico
Programas Referidos
Relaciones publicas
Conferencia
Seminario web
Facebook

Instagram

Sitio web

Figura 127. Opciones de tipo de campafia.

Estado

| P

Planificada

Inactiva

Completada

Figura 128. Opciones del estado de la campana.
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La fecha de inicio de la campanfa se encuentra restringida a la seleccion de fechas menores

a la fecha actual, tal como se muestra en la Figura 129.

FESFRE aiisa

eneno 2021

Figura 129. Calendario del campo "Fecha de inicio".

Una vez se haya seleccionado una fecha de inicio, la fecha de fin restringira la seleccion

de fechas menores a la fecha de inicio.

ﬁ =

Ingreso esperade enero 2021

Contd Presupusrilido

Desoripcion 0 Comeatarss

Figura 130. Intervalos de fecha de inicio y fecha de fin controlados.

En caso de que no se haya registrado un nombre de la campafa no sera posible la creacion

de la misma.

HomEre g& la campary © 8

Figura 131. Mensaje de error en caso de que no se haya ingresado el campo obligatorio.
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De forma semejante, para editar la informacién registrada de las campafas se debe
seleccionar la campafia a editar del listado correspondiente, tal como se muestra en la

siguiente figura.

Figura 132. Seleccién de una campana para su edicion.

Dentro se encuentra el formulario de informaciéon donde se debe hacer clic en el botén con
el icono de lapiz para habilitar los campos para su ediciéon (ver Figura 133), este boton
cambiara de color y se mostrara una X en su lugar, al hacer clic sobre la misma se
deshabilitaran los botones, pero la informacién modificada no sera actualizada (ver Figura
134).

&  Campafa 111

Momérs de I3 campana * Tipe de campafia

=111 Exnoese i L meEr X W

Figura 133. Boton que habilita la edicién del campo.

4  Campafa 234

Mombre de la campana * Tipo de campana
-ampana 234 Expaosician Comarncal e
Fecha inicia Fechua fin

Figura 134. Campos habilitados para su edicion.
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Una vez la informacion haya sido editada se debe hacer clic en el botén actualizar ubicado

en la parte inferior del formulario de informacion, y se mostrara un mensaje de confirmacion

como se muestra en las siguiente Figuras (135 y 136).

Beramen eanpara

[0S W

T RN

ey Froessieey

Mmasprnin Zaewewin

Thama i & gemail

FEOLLIE

Zemm Eopd

Figura 135. Botén "Actualizar" para registrar la informacién de la campana modificada.

Figura 136. Mensaje de éxito una vez se haya actualizado la campana.

Al igual que en el registro se mostrara un mensaje de error en caso de que no se haya

ingresado el campo obligatorio y no sera posible actualizar la campaha.
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Figura 137. Mensaje de error en caso de que no se haya registrado el campo obligatorio.

Historia de

. MSO020
Usuario

Como usuario quiero ver todas las campanas de marketing en una lista.

Tareas a realizar

1 Dar acceso de lectura al endpoint de campanas en Strapi.

2 Verificar el funcionamiento del endpoint por medio de Postman.

3 Crear la interfaz de consulta de campanas.

4 Consumir el endpoint del APl que permite la lectura de las campanias.

Criterios de aceptacion

1 Mostrar en forma de tabla paginado cada 10 registros.
Se deben mostrar los siguientes campos de la camapana: nombre,
estado, costo actual, fecha inicio y fecha fin.
Tabla 32. Historia de usuario MSO20

El listado de campafas se encuentra en el menu “Campanas” al cual se puede acceder

desde la barra de navegacion lateral.

A NS0

Campanas

= Campafias

&+

Figura 138. Menu "Campafias" en la barra de navegacion lateral.
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Al hacer clic sobre este menu se mostrara la siguiente interfaz, la cual posee el listado de
todas las campafias existentes con las columnas especificadas en los criterios de

aceptacion, de igual forma se muestra su paginacioén (ver Figura 139).

CM'IFIIFIHB B i

AOMBAE B4 LA CAWFARR ERIADD DE LA CAMPARA CORI0 ACTUAL FEC b iMICi FECUM Frs
I— SIS e i

Compain 234 Ak 0

Enting Comerclal A 1

Campwia 2081 q

Figura 139. Cabeceras de las columnas del listado de campanas.

Al completar un maximo de 10 registros en pantalla se paginara de forma automaticamente
los siguientes registros, sin embargo, solo se mostraran un total de 20 registros. Para
acceder a mas registros se debe hacer clic en el botdn con un icono de “+” ubicado en la

seccién de paginacion.

ROMBAE DF LA CANFARE ESTADD DE LA CRMFakE COBTO AGTUAL FEGHA INICITD FECHA PN
Al q 12.01-3021

a

TEST

Nusva campalailld

Campal Ariiva 26-12-2020

Campa Artwa 24.12.2020

CAMFRE Aciiva 25123020

CAMPRNAZE Al 19-12-2020

CAMFAR Activa 18-12-2020

Figura 140. Paginacion en el listado de campanas.
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Figura 141. Paginacion cuando existen mas de 10 registros.

Historia de
. MSO38
Usuario
Descripcion Como usuario enlazar los leads a las campaiias creadas.

Tareas a realizar

1 Crear el enlace entre las entidades Lead y Campania dentro de Strapi.
9 Crear la interfaz que permita seleccionar y visualizar las campanas
dentro de un lead.
4 Consumir el endpoint de consulta y modificacién de los leads para
enlazar las entidades.
Criterios de aceptacion
1 Los leads seran enlazados a algunas campafias.
2 Se debe permitir la seleccién de varias campanas a la vez.

Tabla 33. Historia de usuario MSO8

Una vez creado un lead, se mostrara en la parte inferior de consulta del lead una nueva

tabla, la cual posee un boton con el titulo “Agregar Campafia”, como lo indica la Figura 142.
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WUMERE DE LA CAMPARA T FRLHA i EECHE N

M fmy regintnm pat sy

Figura 142. Boton "Agregar Campana" dentro de la actualizacion del lead.

Al hacer clic sobre este botdn se mostrara una ventana emergente la cual contiene todas
las campanas existentes que no se encuentren enlazadas al lead en edicion. La Figura 143

ilustra lo mencionado.

MOMERE DF L& CaRPARA ERTADD DE L& CanPaRA 'Y FREHA IMIEID FECHA FiH

Enternn Snmencial

Campans 701

Figura 143. Campanas para enlazar al lead.

Al seleccionar una campafia y dar clic en el botébn aceptar esta se agregara
automaticamente al lead y se mostrara en la tabla dentro de la consulta de informacién del

mismo (ver Figura 144).
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WOMURE DE LA CAWPalin TiFD FECHA IRICHD FRCHA FIN

Emams Compnal n

Figura 144. Campanas enlazadas de forma correcta al lead.

Para desenlazar la campana del lead, se debe hacer clic en el recuadro rojo con un icono
de X. Al desenlazar las campafas se mostrara un mensaje de confirmacién como se

muestra en la siguiente figura.

Figura 145. Alerta de confirmacion el desenlace de las campanas.

Al hacer clic sobre el botdn eliminar, se habra desvinculado la campana seleccionada del

lead. La Figura 146 ilustra lo mencionado.
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FHE R

Figura 146. Campana desenlazada de forma correcta del lead.

Historia de
. MSO021
Usuario
Prioridad Media 6
Descripcion Como usuario quiero enlazar y desenlazar los leads existentes a las

campafas creadas.
Tareas a realizar

1 Crear el enlace entre las entidades Lead y Campania dentro de Strapi.

9 Crear la interfaz que permita seleccionar y visualizar los leads dentro de
una campafa.

4 Consumir el endpoint de consulta y modificacion de campanas para

enlazar las entidades.
1 Los leads seran enlazados a algunas campafias.
2 Se debe permitir la seleccion de varios leads a la vez.
Tabla 34. Historia de usuario MSO21

Una vez se haya creado una campafia se debe acceder a la edicién de informacion de la
misma y en la parte inferior del formulario se encontrara una tabla como la que se muestra

en la siguiente figura.
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SUMERT DEL LRAL kAL wdvii

M fovy regintios pam mmsr

Figura 147. Tabla que muestra los leads dentro de la edicién de una campana.

Al hacer clic en el boton “Agregar Lead” se mostrara una ventana emergente con todos los

leads existentes como se mira en la Figura 148.

Figura 148. Ventana emergente que muestra el listado de leads registrados.

Aqui se puede seleccionar uno o mas leads dependiendo del caso. Solo se debe hacer clic

sobre los registros a enlazar a la campafia y dar clic en el botén aceptar.

g e

meniid i ikes Han B L Fotmll ali iinm Fioms B R

ESTIEA rgrsiuE TERT A RE Bl I
vl ki e e B i A

Bram -+ i b LAS "

Figura 149. Seleccién de leads dentro de la edicion de campanas.
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Los leads se agregaran de manera automatica y se mostraran tal como se muestra en la

siguiente figura.

DESCRIFCION

Descripeion o Comantanie

- ==

MOMERE DEL LEAD EMAIL L

Joeatan Searez

TEET LEAD tesi@miail conm

Figura 150. Listado de leads enlazados a la campafia.

A su vez dentro de cada lead se encontrara la campafia que se acaba de enlazar (ver
Figura 151).

Descripoion o Comantaio

Campanas Agragar Campana

SONERE OF LA CRMEANE TIFG PECHA IRFE™ FECHA FIH

Campafia 234 Enpoaie Camancdl

Figura 151. Campafa enlazada en el lead.
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Historia de

. MS0O22
Usuario
Descripcién Como usuario quiero eliminar los registros de las cuentas, contactos, leads

y campafas.
Tareas a realizar

1 Habilitar el endpoint de Strapi que permita eliminar los registros.
2 Crear un botén que permita eliminar el registro seleccionado.
3 Crear una interfaz de confirmacioén de registros.

Criterios de aceptacion
1 Se debe confirmar la eliminacién previa a la ejecucion de la accion.
Tabla 35. Historia de usuario MSO22

Leads

Para eliminar un lead se debe acceder a la edicidon del mismo y en la parte superior derecha
del formulario se encontrara un botén con el icono de un bote de basura como se muestra
en la Figura 152.

Muesve Lead

Primar Meman Primer Apeliide -

Compania * Cormeo slectrdnioo

Figura 152. Botén que permite eliminar el lead.

Al hacer clic sobre el botén este botdn se mostrara una alerta solicitando la confirmacion

de la eliminacion del lead (ver Figura 153).
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I tirmimar Hpgeirr

L& alimifacun del mgisiio e

LEsta seguro que dessa

eliminario?

e

Figura 153. Alerta para confirmar la eliminacién del registro.

Al aceptar el mensaje de confirmacion el lead sera eliminado y se actualizara el listado de

leads.

- =3

TERTARAD (R T e TEST s windi AN
Toniiiruy | machy. [E N BALLET
i P 1 Emigac 5 b [TTE
ek Ll Lt pape

Figura 154. Listado de leads luego de haber eliminado el registro.

Este mismo proceso se cumple para todas las demas entidades del CRM, contactos,
cuentas y campanas. A continuacion, se muestra el botén de eliminacion dentro de cada
entidad.

ACTUALFAR CONTACTD

&  Consuelo Lopaz

Frimer HNomébre Frimer Apellide

Consuso Lopez

Figura 155. Boton que permite eliminar un contacto.

124



Hombre de la cusnt Estado

Figura 156. Boton que permite eliminar una cuenta.

&  Campana 234

Homan de 1o campafs Tipe de campafia

Figura 157. Boton que permite eliminar una campana.

En cada una de estas entidades se mostrara el mismo mensaje de confirmacion y se

procedera a eliminar el registro seleccionado.

Historia de
MSO023

Usuario

¢

Descripcién Como usuario quiero filtrar la informacion de las tablas de leads, contactos,
cuentas y campanas.
Tareas a realizar

1 Agregar los campos para los filtros requeridos.
Criterios de aceptacion
Debera existir una barra de busqueda para filtrar por el campo que se
desee.
Tabla 36. Historia de usuario MSO23
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En la consulta de registros de cada entidad se encuentra una barra de busqueda, la

siguiente figura ilustra lo mencionado.

Figura 158. Barra de busqueda mostrada en el listado de las entidades.

Dentro de este filtro se puede ingresar cualquier criterio de busqueda y no es necesario
que se ingrese todo el criterio pues basta con ingresar una parte del mismo, por ejemplo,

la fecha de registro.

Figura 159. Registros filtrados por fecha.

En este otro ejemplo se ingres6 una palabra que es comun para las compafias, y como se
mira en la Figura 160 se filtran todos aquellos resultados que coincidan con este criterio de

busqueda.

Figura 160. Registros filtrados por una expresion.
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Este mismo comportamiento se repite en todas las tablas de todas las entidades, cuentas,

contactos, campanas y leads

2.9.3 Revision

Dentro de este sprint se completaron nueve historias de usuario, y se completaron un total
de 62 puntos. No se presentaron imprevistos durante el desarrollo y se toma como una
implementacién a futuro las observaciones realizadas durante la revision. Las historias

completadas se detallan a continuacién:

, Cumple
Numero de

. . o criterios . Puntos
historia de Descripcion Observaciones

de cumplidos

usuario L.
aceptacion

Como usuario quiero que mi sitio
web tenga un formulario de

MSO12 informacién que envie la Si Ninguna 8
informacion de mis clientes a mi
correo.
Como usuario quiero que todos los
clientes que envien sus mensajes

MSO13 por medio del sitio web, sean Si Ninguna 10
registrados como leads en el
sistema.
Como usuario quiero filtrar los

MSO14 leads que han ingresado por Si Ninguna 6
medio del sitio web.
Como usuario quiero registrar la

MSO19 informacion de mis campanas de Si Ninguna 6
marketing.

MSOS8 Como usuario enlazar los leads a Si Ninguna o
las campafas creadas.
Como usuario quiero ver todas las

MSO20 campanas de marketing en una Si Ninguna 4
lista.
Como usuario quiero enlazar y

MSO21 desenlazar los leads existentes a Si Ninguna 6

las campafas creadas.
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Considerar
implementar
Como usuario quiero eliminar los una papelera
MS022 registros de las cuentas, Si de reciclaje 8
contactos, leads y campanas. para evitar la
eliminacién
permanente
) . i Considerar
Como usuario quiero filtrar la )
] N ) implementar la
MSO27 informacidn de las tablas de leads, Si L 6
conjuncion de

contactos y cuentas .
filtros.

Tabla 37. Historias de usuario completadas en el Sprint 3.

2.9.4 Retrospectiva

Dentro del sprint se completaron todos los puntos planificados y se comprobd el
cumplimiento de los criterios de aceptacion de cada una de las historias. No hubo ningun
inconveniente al momento de coordinar los cambios dentro del sitio web de MSO.
Adicionalmente se generd un nuevo requerimiento en relacion a la informacion a mostrar
en el dashboard del CRM MSO.

Numero

de historia Nombre Descripcion Prioridad Costo

de usuario

Como usuario quiero visualizar las
Gestion de ) )
MSO31 _ _ campafas activas, asi como los Media 8
informacion
ultimos leads registrados.

Tabla 38. Nuevo requerimiento MSO31

El nuevo requerimiento se agregd al dashboard y se procedera a completarlo en el

siguiente sprint.
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2.9.5 Lanzamiento y despliegue

El lanzamiento continuo de la aplicacion se encarga de actualizar todos los cambios
realizados durante el sprint. La aplicacién se encuentra en produccién y se necesita

controlar cada nuevo cambio que se realice.

2.10 Sprint 4
Objetivo del sprint

Implementar la gestién de reportes y estadisticas del CRM.

2.10.1 Sprint Planning

Para este sprint se planificaron las siguientes historias, y se encuentra incluido el nuevo

requerimiento del sprint anterior:

Numero de

historia de Descripciéon Prioridad Costo

usuario

Como usuario quiero que se me
y permita exportar a Excel los leads )
MSO23 Gestion de leads Media 8
por su estado y fuente con su
informacion relevante.

Como usuario quiero que se me

Gestion de permita exportar a Excel las )
MS024 Media 4
cuentas cuentas con su informacion
relevante.

Como usuario quiero que se me
Gestion de permita exportar a Excel una lista )
MSO25 ] Media 2
reportes de todos los contactos obtenidos
en un intervalo de fechas.
Como usuario quiero que se me
Gestion de permita exportar a Excel una lista )
MSO26 . Media 2
reportes de todas las campafias en un
intervalo de fechas.
Gestion de Como usuario quiero visualizar los

MS0O28 Media 8
informacion leads del mes actual con el
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porcentaje de rendimiento desde
el ultimo mes.
Gestion de Como usuario quiero conocer la )
MSO29 ] » B . o Media 4
informacién campafia con mejor rendimiento.
Como usuario quiero conocer los
Gestion de leads ingresados por medio desde )
MSO30 ) N » o Media 6
informacion. el sitio web y su rendimiento en
relacién al ultimo mes.
Como usuario quiero visualizar las

Gestion de
MSO31 campanfas activas, asi como los Media 4

informacion

Tabla 39. Historias planificadas para el Sprint 4

ultimos leads registrados.

2.10.2 Implementacién

Historia de

) MSO023
Usuario

Prioridad Media Costo 6
Descripcién Como usuario quiero que se me permita exportar a Excel los leads por su
estado y fuente con su informacion relevante.

Tareas a realizar

1 Agregar las librerias de exportacién a Excel en el framework de frontend.

) Crear la interfaz que muestre los leads a exportar y su filtro
correspondiente.

Criterios de aceptacion

1 El archivo en Excel debe tener la extensién .xslx

9 Las columnas en el archivo deberan ser las mismas que se muestran en
la pantalla de consulta.

3 Los campos a exportar son: nombre completo, fuente, compafiia, fecha
de registro, movil y correo electrénico.

4 Se debe filtrar los leads por su fecha de registro.

Tabla 40. Historia de usuario MS0O23
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Para acceder a la interfaz de reportes se debe hacer clic en el menu “Reportes” en la barra
de navegacion lateral. Como se puede apreciar en la Figura 161 se muestran los reportes

agrupados por entidad, cuenta, contacto, leads y campanas.

— e o oo

ROMBAE GEL AEFCHTE CELCHIPCION
Laad gor estado Listado de tndas ke kads dgrupatas per s etade
Liads par it Litado dis bdas ks kot agrupatas per s faanta

Figura 161. Reportes correspondientes a los leads.

Al hacer clic sobre una de las entidades se mostraran los reportes existentes. Para el caso

de los leads se muestran los dos tipos de reportes, por su estado y por su fuente.
Leads por estado

En esta opcidn se encuentra una tabla con los leads agrupados por estado y en la parte
superior de la misma estan los filtros de fechas, asi como el botén “Exportar” el cual permite

exportar los datos de la tabla a un archivo Excel.

LEADS POR ESTADD

EATADD HOMERE COMBLETO FEEMTE COMPARIAL FECHA DE REGISTRO
Intants de contacts Larans Muroz Espozizian comards KA 1712202

Pabin Domisguez Vbt Domingue: 5.4 17123028

Joza Lopaz E:xposician comardsl Lopez 5.4 113021

Wiriam Erriguez Exgpasician comerda Enriquex 5 4 DE01-2021
TESTLEAD Viinbaite TESTING 18-01-2021
ILaad Mo Solicitadn Octaria Radrigquer Apizn Marcads MAX 2T
Contado Testing Leads Espozizian comerds Lead INC DE01-2021
Mo comtactada Koeszems Dow Espozizian comerds Diger M mi-01-321

Contaciar en ol futero Fioey Sanchez Inetagram Sanchez Abpretns PR

9 negEings eoninados

Figura 162. Reporte de leads por estado.
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Para poder filtrar los datos se debe seleccionar un intervalo de fechas desde cualquiera de

los dos campos mostrados. La siguiente imagen ilustra lo mencionado.

LEADS POR ESTADO
€  Filtros: 01/01/2021 = | 07/01/2021 m
ESTADO < enero 2021 pe FUENTE
L M X J v s D
Intento de contacto Exposicion comercial
0::
Website
4 5 é 8 9 10

N 12 B3 14 15 16 17 Exposicion comercial

18 19 20 21 22 23 24 Exposicion comercial
25 26 2T 28 29 30 3 Website
Lead No Solicitado Aviso
Contactado Testing Leads Exposicion comercial
No contactado Koesssss Doe Exposicion comercial

Figura 163. Seleccién del intervalo de fechas a filtrar.

Una vez seleccionar un intervalo de fechas se debe hacer clic en el botén “Filtrar” que se
muestra en la Figura 163 y una vez filtrados los datos cambiaran los registros de la tabla

como se muestra a continuacion:

LEADE PR ESTSRO0

bdrw s b ook b EET I L

i w by

Figura 164. Registros filtrados por un intervalo de fechas.

Para poder exportar los datos se debe hacer clic en el boton “Exportar” el cual generara un

archivo con extensién .xlIsx tal como se muestra en la siguiente imagen.
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leads_por_estado.xlsx n

Figura 165. Descarga del archivo con los registros del reporte.

Este archivo contendra los datos filtrados anteriormente (ver Figura 166).

A B C D E F G H
1 Estado Nombre completo Fuente Compafia Fecha de registre Movil E-mail
2 José Lopez Exposicion comercial Lopez S.A 1/2/2021
3 |Intento de contacto Miriam Enriquez Exposicion comercial Enriquez S.A 1/6/2021
4 | Contactado Testing Leads Exposicion comercial Lead. INC 1/6/2021
5 |No contactado Koesssss Doe Exposicion comercial Doe INC. 1/1/2021
B
7
8
9
10 I |

Figura 166. Registros filtrados exportados en un archivo Excel.

En caso de que no se requiera un filtro se puede exportar todos los leads y se mostrara un
archivo similar al de la siguiente imagen.

L] - £ EsCeatidin Comancial
& B iC D E F [
1 Estada Mambre complets Fuente Campafiis Fecha da repistrobavil E-mall
¥ |Comtactar e el futero Rosa Sdechaz Frstagram Sanchkez Abarotes. 27-12-2020
3 No coractado Epmzm=ss Dices Exposicidn comercial (Do B9, 112021
4 Laad Mo Salicitado Octavio Rodriguar  Aviso Marcado M 27-1Z-20320
5 Lermna Miofior Exposicidn comercial KA 17-12- 2020
& Pablo Dominguaz  ‘Welaita Do e 5.4 17-1%-20320
7 B Logpesr Exposicidgn comercial Lopez 5.4 1722021
g | Mirlam Enriquez | Expasicitn comrcial lerriquoz 5.4 1/6/2021
S Interiio de coracto  TEST LEAD ‘Wl b TEST INC 1072021 test@rnadlcom
10 Comtactado Tasling Laads Exposicion oomeicial Laad. INC 1/6/2021
11
13
12
14

Figura 167. Registros exportados a un archivo Excel sin aplicar el filtro de fechas.
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Leads por fuente

Los leads por su fuente siguen el mismo procedimiento que los leads por estado, con la

diferencia de que estaran agrupados por la fuente.

(LR e T

Figura 168. Reporte de leads por fuente.

Se generara un archivo con un nombre diferente el cual contendra todos los datos

agrupados por su fuente como se muestra en las siguientes imagenes.

leads_por_fuentexlsx ~

Figura 169. Descarga del reporte en un archivo Excel.

Pariapan el . Fugnis |2 Einenidn g i reTa

a3 - &
8 B [ ] E F <] H

1 Puants Mamhbre complete Drtade Campaida  Facha de regictra il -rrcal
2 | Instagram Rirsa Sarchaz Contactar an el futuro Sanckez Ahar 37123060
5] Loeena Mufior  betento de contacts  NCA 17-12-200 1
4 K sass s Do 1Mo i e b Docei T, 1/1/3021
5 Jomi Liogesr Irdmnbo de contacks Lopez 5.4 122021
B Kbriam Eniguses lenanto da Conbatio Erdigual A 1/6/2021
7 |Ewposicidn comercial Testing Leads Contactada Lead, INC 1M6a021
£ |Awiso Octanio Rodriguez  Load Mo Soficitads  Marcado MACET-12-2020
2 Pablo Dominguez  dento de contscts Doeriegoer 5, 17-12-3000
10 [Wabsia TEST LEAD Ietanbo de contacto TEST INC 1/10/2021 tast@imail.comn

Figura 170. Registros exportados en un archivo Excel.
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Historia de

. MS024
Usuario
Descripcién Como usuario quiero que se me permita exportar a Excel las cuentas con

su informacion relevante.
Tareas a realizar

1 Reutilizar el componente creado para la exportacién a Excel de los leads.
2 Crear la interfaz que permita visualizar las cuentas a exportar.

Criterios de aceptacion

1 El archivo en Excel debe tener la extension .xslx
Las columnas en el archivo deberan ser las mismas que se muestran en
la pantalla de consulta.
Tabla 41. Historia de usuario MSO24

Para acceder a la interfaz de reportes de cuentas se debe hacer clic en la opcién “Cuentas”

como se muestra en la siguiente imagen.

Figura 171. Listado de los reportes de cuentas.

Aqui se mostrara una tabla con el nombre del reporte y su descripcion, al hacer clic sobre

este reporte se abrird una nueva interfaz donde se muestra el reporte (ver Figura 172).

CURHIWRPI FREHA

Figura 172. Reporte de cuentas por fecha
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El filtro de fechas funciona de igual manera que se explicé en la historia MSO23. El botdn
de exportar generara un archivo con extension .xlsx que se puede abrir con la aplicacion

Excel como se muestra en las siguientes imagenes.

B cuentas_por_fecha.xlsx ~

Figura 173. Descarga del archivo exportado con los registros del reporte.

F& - fe

A B C D E F G
1 Nembre Estado Industria Ingreso anual Cantidad de empleados Fecha registro
2 |MSAT 1/7/2021
3 |Suarez INC 1/7/2021
4 Cuenta 201 0 ] 1/6/2021
5 |Cuenta Test 17/12/2020
E ! ]
7
8
9

=
[ =]

a
J

Figura 174. Registros exportados en un archivo Excel.

Historia de
MSO025

Usuario

Descripcién Como usuario quiero que se me permita exportar a Excel una lista de todos
los contactos obtenidos en un intervalo de fechas.

Tareas a realizar

1 Reutilizar el componente creado para la exportacién a Excel de los leads.
2 Crear la interfaz que permita visualizar las cuentas a exportar.
1 El archivo en Excel debe tener la extensién .xslx

9 Las columnas a mostrar son: primer nombre, primer apellido, nombre
completo, movil, compafdia, correo electrénico y fecha de registro.

Tabla 42. Historia de usuario MSO25
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Para acceder a este reporte se debe hacer clic en la pestafia “Contactos” como se muestra

en la siguiente figura.

B T e

Figura 175. Listado de reportes relacionado a los contactos.

Luego se debe hacer clic en el nombre del reporte a visualizar. Una vez se haga clic se
mostrara una interfaz como la de la Figura 176.

CONTACTOS POR FECHS

Figura 176. Reporte de contactos por fecha.

Al exportar la informacién se generara un archivo .xIsx el cual se puede abrir con la

aplicacion Excel como se muestra en la siguiente Figura.

A B C D E F G | H
Primer Nombr(Primer Apellido Nombre Completo Mauvil Compaiiia E-mail Fecha registro
Consuelo Lopez Consuelo Lopez MSAT 1/7/2021
Jonathan Suarez Jonathan Suarez Suarez INC 1/7/2021
Contacto NoNuevo Contacto NoNuevo 1/6/2021
Pedro Lopez Pedro Lopez 1/6/2021

(= = Y R R

[
=}

Figura 177. Registros del reporte exportados a un archivo Excel.
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Historia de

. MSO026
Usuario
Descripcién Como usuario quiero que se me permita exportar a Excel una lista de todas

las campafias en un intervalo de fechas.
Tareas a realizar

1 Reutilizar el componente creado para la exportacién a Excel de los leads.
2 Crear la interfaz que permita visualizar las cuentas a exportar.

Criterios de aceptacion

1 El archivo en Excel debe tener la extension .xslx
Las columnas a mostrar son: nombre, tipo, estado, fecha de inicio, fecha
de fin, costo actual, costo presupuestado, fecha de registro.
Tabla 43. Historia de usuario MSO26

Se procede de igual manera que en las historias MSO23 y MSO24 para ingresar a la

interfaz de exportacion que se vera como se muestra en la siguiente imagen.

GRMPAHES FOR FECHS

Figura 178. Reporte de campanas por fecha.

Al hacer clic en el botén exportar se generara un archivo que contiene las campanas

mostradas en la anterior interfaz (ver Figura 179).

23 ria paip 0 W a B b = Ainpaden a 1 IFHT] - [ {1

-x | J f

A [ ] I k] E F L= H i
1 Mambre Tipa Estado Fecha indtie Fechafin  Costo Actusl Costo Presupuestado Fecha Registre
2 |Compadia 234 Exposicidn Comercial Acthva  1/13/00F] 15-01-2021 Q Q 171173071
3 |Er||:o| T oo ‘l’a:l: o u} 0 17-12-2030

4 | Campadia 2001 Q 017-13-2020

Figura 179. Registros exportados a un archivo Excel.
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Historia de

) MSO028
Usuario

Descripcion Como usuario quiero visualizar los leads del mes actual con el porcentaje
de rendimiento desde el ultimo mes.

Tareas a realizar

Coadificar un nuevo endpoint dentro de strapi para la consulta de esta
informacion.
2 Crear la interfaz que permita visualizar la informacién solicitada.
1 La interfaz debe mostrar como un diagrama de linea todos los leads de
los ultimos 6 meses agrupados por su mes de creacion.
Tabla 44. Historia de usuario MSO28

Esta informacion se la muestra en la mesa de trabajo (dashboard) principal del CRM. Para
acceder a esta interfaz se debe hacer clic en el menu “Dashboard” ubicado en la barra de

navegacion lateral (ver Figura 180).

4K MSO

[inl  Dashboard

< Campafias

Figura 180. Menu "Dashboard" en la barra de navegacion lateral.

Al hacer clic sobre esta se mostrara la interfaz de la Figura 181. Cabe mencionar que toda
esta interfaz se desarroll6 previo a esta documentacién y se ira desglosando cada seccion

de la misma en las siguientes historias.

139



Carmpaias Ao iaN
Rencimaric

Figura 181. Dashboard del CRM

La informacion correspondiente a esta historia se encuentra en la parte izquierda del
dashboard, en la primera tarjeta de informacién tal como se muestra en la siguiente Figura
182.

LEADS EN ESTE MES
7

 40.00% Desde el dltimo mes

Figura 182. Cantidad de leads y rendimiento por mes.

Aqui se puede mirar los leads del mes en curso, asi como el rendimiento en porcentaje del
mes en relacion al mes anterior. La férmula utilizada para obtener esta estadistica se
muestra a continuacion:

Leads del Mes en Curso — Leads del Mes Pasado

L 0p) —
Rendimiento (%) Leads del Mes Pasado x 100

Con esta férmula se obtiene el porcentaje que puede ser positivo 0 negativo dependiendo

de la cantidad de leads que hayan sido registrados.
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También se tiene la gréfica lineal que muestra la cantidad de leads en el tiempo (ver Figura
183). Esta grafica indica cuantos leads han existido en los ultimos 6 meses, para el caso
de producciéon no se obtuvo una cantidad de leads considerable, sin embargo, en un
ambiente aislado se ingres6 una cantidad superior de leads y se comprobd su

funcionamiento como se muestra en la Figura 184.

Rendirmiento

Figura 183. Gréafico lineal de rendimiento de los leads por mes.

Rendimientos

Figura 184. Grafico lineal del rendimiento de los leads en 4 meses.

141



Como se puede apreciar en las anteriores graficas, la linea de cantidad de leads ira
variando dependiendo de la cantidad de leads en cada mes. Esto se complementa al
rendimiento en porcentaje permitiendo que el usuario decida si se debe tomar accién o no

en la captacion de leads.

Historia de
. MSO029
Usuario
Prioridad Media 4
Descripcion Como usuario quiero conocer la camparfia con mejor rendimiento.

Tareas a realizar

Agregar la codificacién de la estadistica al endpoint de consulta de la

! mesa de trabajo.
2 Crear la interfaz que permita visualizar la informacién solicitada.
1 Se debe mostrar la cantidad de leads obtenidos por la campana

Tabla 45. Historia de usuario MS0O29

Esta informacién se encuentra en la segunda tarjeta del dashboard tal como se observa en
la siguiente imagen. El rendimiento de la campana se lo establece en base a la cantidad
de leads obtenidos, entre mas leads obtenga la campana sera mas eficiente, es por esta

razon que se muestran los leads obtenidos justo debajo del nombre de la campana.

CAMPANA CON MEJOR RENDIMIENTO
Campana 2001

& 4 Leads obtenidos

Figura 185. Campana con mejor rendimiento.

Para corroborar esta informacién se consulta a la campafa etiquetada como la de mejor

rendimiento y como se observa en la Figura 185 esta posee 4 leads enlazados.
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HOWERE DEL LEAD ENA MOVIL

Figura 186. Leads enlazados a la campafa con mejor rendimiento.

Historia de
. MSO30
Usuario
Prioridad Media 4
Descripcion Como usuario quiero conocer los leads ingresados por medio desde el sitio

web y su rendimiento en relacién al ultimo mes.

Tareas a realizar

Agregar la codificacion de la estadistica al endpoint de consulta de la

! mesa de trabajo.
2 Crear la interfaz que permita visualizar la informacion solicitada.
1 La interfaz debe ser similar o igual a la de la consulta de leads por mes.

Tabla 46. Historia de usuario MSO30

El rendimiento de los leads ingresados por medio del sitio web se encuentra ubicado en la
parte derecha del dashboard (ver Figura 187).

LEADS EN ESTE MES CAMPANA CON MEJOR RENDHMIENT

Campana 2001

Figura 187. Seccion del dashboard donde se muestra el rendimiento de los leads desde
el sitio web.
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Dentro de esta tarjeta de informacién se muestra los leads que ingresaron por medio del

sitio web y su respectivo rendimiento en porcentaje.

LEADS DESDE EL SITIO WEB
1

4 0.00% Desde el Ultimo mes

Figura 188. Leads por mes desde el sitio web y su rendimiento.

El porcentaje se muestra como un 0% debido a que comprobando la informaciéon ingresada
se puede apreciar que el mes anterior solo se registré 1 lead, al igual que al mes en curso,

por esta razdn no hay variacién y muestra la estadistica de la tarjeta (ver Figura 189).

Figura 189. Leads del mes anterior y del mes actual que provienen del sitio web.

Historia de

) MSO31
Usuario

Descripcién Como usuario quiero visualizar las campafas activas, asi como los ultimos
leads registrados.

Tareas a realizar
Reutilizar los endpoints de consulta de leads y camparfias para mostrar la

informacion en el dashboard.
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9 Crear tablas dentor del dashboard que permitan visualizar la informacién
solicitada.

Criterios de aceptacion

Se mostrara un maximo de 5 leads en la consulta de leads y de 5 a 10

! campafas en su consulta respectiva.

9 Se mostraran los siguientes datos de los leads: nombre, email, fuente y
fecha de registro.

3 Se mostraran los siguientes datos de las campanas: nombre y fecha de

inicio.
Tabla 47. Historia de usuario MSO31

La consulta rapida de leads se encuentra en la parte inferior de la mesa de trabajo como

se muestra en la siguiente figura.

Figura 190. Ultimos 5 leads registrados mostrados en el dashboard.
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Ultimoe leade registrados

WOMBAE DEL LEAD ERAIL FUEHTE DEL LEAD

ESTLEAD tmal@mail cam ‘Wahate

eaing Laods Esposeiin comee

Miriam Enviquez Espomcisn comers

Esposiciin comesc

Expesiciin comess

Figura 191. Ultimos 5 leads registrados.

De manera analoga, las campafas se encuentran en el lado derecho del dashboard junto

al grafico lineal del rendimiento de los leads (ver Figura 192).

- Carpates Bolbvay
Fensi miasnin

Figura 192. Ubicacion de las campanas activas dentro del dashboard.

Campafas Activas

NOMERE DE LA CAMFPARA FECHA INICIO

Camparia 234 12-01-2021

Delta

Figura 193. Campanas Activas.
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El numero maximo de campafas es de 7 para mantener el disefio acorde a la mesa de

trabajo.

2.10.3 Revision

Dentro de este sprint se completaron ocho historias de usuario, donde su mayoria eran de

baja complejidad y con pocos puntos, se generaron pocas observaciones respecto a las

mismas, las historias realizadas se detallan a continuacion:

i Cumple
Numero de L
. . L criterios . Puntos
historia de Descripcion Observaciones .
. de cumplidos
usuario .
aceptacion
Como usuario quiero que se me Considerar
permita exportar a Excel los leads ) exportar la
MSO23 Si ) .
por su estado y fuente con su informacion a
informacion relevante. un formato .csv

Como usuario quiero que se me

permita exportar a Excel las ) )
MSO24 ) . Si Ninguna 4
cuentas con su informacion

relevante.
Como usuario quiero que se me

permita exportar a Excel una lista ) )
MSO025 Si Ninguna 2
de todos los contactos obtenidos

en un intervalo de fechas.
Como usuario quiero que se me

permita exportar a Excel una lista ) )
MSO026 Si Ninguna 2
de todas las campafas en un

intervalo de fechas.
Como usuario quiero visualizar los

leads del mes actual con el . .
MSO28 . o Si Ninguna 8
porcentaje de rendimiento desde

el ultimo mes.

Como usuario quiero conocer la ) )
MSO29 ~ ) o Si Ninguna 4
camparfa con mejor rendimiento.

Como usuario quiero conocer los )
) ) Considerar
leads ingresados por medio desde )
MSO30 Si exportar esta 6
el sitio web y su rendimiento en ] ]
informacion.
relacion al ultimo mes.
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Como usuario quiero visualizar las

MSO31 campafas activas, asi como los Si Ninguna 4

Tabla 48. Historias de usuario completadas en el Sprint 4.

ultimos leads registrados.

2.10.4 Retrospectiva

En este sprint se completaron todos los puntos planificados, se produjo un poco de
problemas al momento de obtener la informacioén las estadisticas puesto que no aun no se
definia la férmula para obtener el rendimiento de los leads. Sin embargo, este problema
fue solventado de manera rapida mediante investigacién y conversaciones con la duefa

del producto.

2.10.5 Lanzamiento y despliegue

La aplicacién al encontrarse en produccion y con el lanzamiento contindo configurado solo
fue necesario realizar los cambios necesarios y publicarlos en la rama principal del

repositorio de codigo.

2.11 Revisién de la metodologia

Luego de haber finalizado el desarrollo de todos los requerimientos planificados se realizd
una evaluacion de cada uno de los Sprints y de como la metodologia utilizada con el marco

de trabajo Scrum, facilitaron el avance éptimo para la entrega del CRM.
Sprint 1

Dentro de este sprint se completaron todos los puntos planificados, y adicionalmente surgio
un nuevo requerimiento, el cual consistié en la configuracion del lanzamiento continuo de
la aplicacion debido a que se requeria que se encuentre en produccion el registro de la
informacion. Sin embargo, debido a que la empresa no contaba con los recursos
necesarios para implementar en produccion el CRM posterg6 el lanzamiento de este para
el sprint siguiente; todo este proceso se lo manejé de manera correcta con la comunicacion

constante entre la empresa y el Scrum Team.
Sprint 2

En este sprint se inicié con el requerimiento generado la iteraciéon anterior, puesto que la

empresa habia gestionado los recursos necesarios para iniciar con dicha configuracion.
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Aqui también se completaron todos los puntos planificados y esta vez se pudo publicar la
aplicacion en un ambiente de produccion y el CRM se encontraba en un estado
potencialmente utilizable. Asi, se generaron ciertas observaciones dentro de la revision del
sprint, las cuales luego de conversaciones con la empresa se convirtieron en sugerencias

para una version futura del CRM.
Sprint 3

En este sprint el CRM se encontraba ya en produccion por lo que cada cambio que se
realizaba debia ser probado de forma correcta previo a su despliegue. Asi mismo dentro
de esta iteracién se presentaron ciertos detalles, debido a que se debia realizar la conexion
entre el CRM vy el sitio web de la empresa. La gestion para acceder a la edicion del sitio
web de la empresa se gestiond de manera sencilla gracias a conversaciones con la misma,
esto desde luego se logré completar gracias a la metodologia en uso que permite mantener

un contacto constante con los interesados del sistema.

Al igual que en el sprint anterior se completaron todos los puntos planificados y se
presentaron observaciones que se definieron como sugerencias para versiones futuras.
Dentro de este sprint se presentd un nuevo requerimiento que se dio debido al uso en
produccion del CRM, este nuevo requerimiento se agregé al Product Backlog y se lo

planificé para el sprint 4.
Sprint 4

En este sprint se completaron los ultimos requerimientos del Product Backlog y el
requerimiento que surgio en el sprint anterior. Dentro de este sprint se realizaron una serie
de reuniones y encuestas con plantillas para obtener la estadistica mas importante dentro
del CRM vy los reportes de mayor relevancia para la empresa. Una vez se obtuvo esta
informacioén se procedié al desarrollo de los puntos planificados y completando de manera
satisfactoria todos ellos. Se presentaron también observaciones que al igual que en

anteriores sprints se catalogaron como mejoras para una futura version del CRM.

Finalmente es preciso mencionar que todas aquellas gestiones realizadas con la empresa
para completar las tareas del sprint no impactaron de forma severa en el desempefio del
Scrum Team, puesto que la empresa mantenia constante comunicaciéon con el mismo y se

lograba obtener retroalimentacion en un periodo de tiempo corto.
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2.11.1 Burndown Chart

A continuacion, se presenta la cantidad de puntos completados dentro de cada sprint:

Sprint Puntos Completados

1 44
2 64
3 54
4 38
TOTAL )

Tabla 49. Puntos de historia completados en cada sprint.

Se completaron en promedio 50 puntos por sprint, y la mayor parte del tiempo se mantuvo
el rendimiento por encima de lo planificado, sin embargo, ocurrieron ciertos desfases
debido a que hubo que gestionar con la empresa las reuniones y conseguir los recursos

necesarios por parte de la misma.

En base a esta informacién se obtuvo el siguiente grafico Burndown que muestra el avance
en cada sprint en relacion a la cantidad de puntos planificados y la cantidad ideal de puntos

que se debid avanzar en cada uno de ellos.

Burndown Chart

200

150

100 !

50 \.\
0
0 1 2 3 4
Sprints

Puntos de historia

=@=Puntos de historia Avance ldeal

Figura 194. Burndown Chart del proyecto

Este grafico indica que el proyecto inicio planificado con 4 Sprints y con 200 puntos de
historias de usuario, para completar el proyecto se planificar en promedio un total de 50

puntos por historia de usuario. El primer y segundo sprint se avanzé de manera ideal, sin
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embargo, hacia el tercer sprint debido a las gestiones de acceso al sitio web se produjo un

desfase en el tiempo que se recuperd hacia el final del proyecto en el cuarto sprint.

Como se puede mirar se avanzé de forma ordenada y en base a lo planificado todo esto
por la facilidad que la metodologia en conjunto con el marco de trabajo Scrum le brindaron
a este proyecto; en conclusién, se puede mencionar que el proyecto culminé de forma
exitosa debido a la correcta aplicacion de los conceptos en la metodologia, entre estos el
de mayor relevancia es la interaccion continua con la gerente comercial de MSO, asi como

con su equipo de front office.

3. RESULTADOS

Una vez culminado todo el proceso de desarrollo, se procedié a realizar las pruebas de
funcionalidad y usabilidad para que el cliente compruebe el cumplimiento de sus requisitos
y que todas las caracteristicas requeridas se encuentren acorde a lo planificado. Para
completar este capitulo se utilizaron dos tipos de pruebas, la primera enfocada en la
funcionalidad del sistema y la segunda en la usabilidad utilizando la herramienta SUS

(System Usability Scale) como medio de evaluacion.

Las pruebas fueron realizadas al personal del front office de MSO y también a personas
externas a la empresa y a la rama de conocimiento de marketing. Con esto se buscé

obtener una percepcion diferente tanto en funcionalidad como usabilidad del CRM.

3.1 Pruebas de funcionalidad

El formato utilizado para realizar estas pruebas es el que se muestra en la siguiente tabla:

Caso de prueba N°
Funcionalidad

Proceso

Resultado Esperado Resultado Obtenido
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No se pudo

completar

Tabla 50. Formato de recoleccién de casos de prueba

Este formato permite que el usuario siga una serie de pasos y al final determine si el
resultado esperado se completd o no. Se realizaron un total de 7 casos de prueba, los
cuales se encuentran en el anexo 6.3; al final se realizé una encuesta global (ver Anexo
6.1) para comprobar que todos los resultados esperados se hayan cumplido, esta encuesta
fue realizada a un total de 8 personas entre miembros de la empresa y personas externas

a esta.

La distribucion de area de estudio o trabajo de los participantes se puede apreciar en el

siguiente gréfico.

Warkaling y publicidad

i Cisrncias Ecendmicas y Adminisirathes
Iamieria

B Careras de disefn

B Ciarcias e la sabid

W Cisncins sociphes

Figura 195. Grafico que muestra en porcentajes el area de estudio o trabajo de los
usuarios.

De forma similar, se encuentra la figura 196 que muestra de forma general las respuestas
de los 8 participantes. Como se puede apreciar en la mayoria de las preguntas se obtuvo
una respuesta positiva; sin embargo, en la ultima pregunta que comprueba que funciona la
exportacion de datos a un archivo se obtuvo una respuesta parcial. Este resultado se pudo
deber a que no se generaron todos los registros en el archivo o a su vez se filtraron dichos

datos y no fue posible observarlos en el reporte.
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9) Fue posible exportar la...
8) Fue posible convertir el lead a...

7) Las cuentas fueron...

6) Los contactos fueron... B Respuestas Si

5) Las campafias fueron... ® Respuestas No

4) Los leads fueron registrados... Respuestas Parcialmente

3) Fue posible iniciar sesion en...

2) Fue posible registrarse en el...

o
N
N
[e)]
oo

Figura 196. Resultados por cada pregunta de la encuesta de funcionalidad.

Finalmente, en la figura 197 se observa de manera general la relacion de cada respuesta,
donde se puede mirar que el 87% de los usuarios confirmaron que los casos de prueba

utilizados funcionaron acordes a lo esperado.

Respuestas

13%

=S
= No

Parcialmente

Figura 197. Grafico que muestra los porcentajes generales de la encuesta de
funcionalidad.

3.2 Pruebas de usabilidad

Las pruebas de usabilidad se las realizo utilizando la herramienta System Usability Scale
(SUS), la cual consiste en realizar 10 preguntas al usuario luego de que este haya utilizado
el sistema [47]. Estas preguntas deberan ser respondidas en una escala del 1 al 5 para
comprobar que tan de acuerdo estan con el enunciado de la pregunta, donde 5 significa

que se encuentran totalmente de acuerdo, y 1 totalmente en desacuerdo [48].

Las preguntas utilizadas para obtener esta medida de evaluacion fueron tomadas de una

fuente de consulta ([49]) y se enlistan a continuacién:
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A

8.
9.

Creo que usaria este CRM frecuentemente.

Encuentro este CRM innecesariamente complejo.

Creo que el CRM fue facil de usar.

Creo que necesitaria ayuda de una persona con conocimientos técnicos para usar
este CRM.

Las funciones de este CRM estan bien integradas.

Creo que el CRM es muy inconsistente.

Imagino que la mayoria de la gente aprenderia a usar este CRM en forma muy
rapida.

Encuentro que el CRM es muy dificil de utilizar.

Me siento confiado al usar este CRM.

10. Necesité aprender muchas cosas antes de ser capaz de utilizar este CRM.

Cada usuario debi6 responder a estas preguntas luego de haber utilizado el CRM mediante

los casos de prueba.

3.2.1 Resultados individuales

A continuacién, se muestran los resultados de cada una de las preguntas realizadas

mediante la herramienta SUS. Como se menciona en este medio de evaluacion, todas las

preguntas deben poseer una escala entre el 1 y el 5, y debe ser realizada a todos los

participantes o usuarios del sistema.

1] Creo gue usaria este CRM frecusntamants

S M pueslag

010 %) 08 %) i1 %)

Figura 198. Resultado de la pregunta 1.
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£} Enguanire esta CRM imnecasarismanie complajo

E racapuscs e s

[N R 11 {1 %)
i
4 L
Figura 199. Resultados de la pregunta 2.
S} Cree oue el CRM fus tacil de utilizar
B resspussiae
n
i
]
[ ] Y] DT % 2 M T}
a
1 2 j P h
Figura 200. Resultados de la pregunta 3.
4} Crec que necesitana ayuda de una parsona con conccimianios tecnicos para usar aste
ZRM,
B raSpuasias
]
3
1
0D %) il %)
]
3 5

Figura 201. Resultados de la pregunta 4.
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5) Las funciomes de este CRM estan blen integradas.

E respussiae
fi
]
2
0] D0 %)
a
i 2

Figura 202. Resultados de la pregunta 5.

&) Crac que el CRM &5 muy inconsistants

E respussias

[

(]

008 %) B %) 10 %)

Figura 203. Resultados de la pregunta 6.

71 Imagine que la mayoria de la gente aprenderia o usar este CRM en farma may rapida

B reepueshas

] |__': By 16125 %) 00 -q;c.l

Figura 204. Resultados de la pregunta 7.
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4 Encuentro que &l CRM as muy dificl de utilizar,

B reEpusstes

AT

0% %)

Figura 205. Resultados de la pregunta 8.

) Ma sigrto confinde al usar este CRM

E résup s

a0 %) Do o %]

Figura 206. Resultados de la pregunta 9.

10) Mecesitd aprender muches cosas antes de ser capaz de usar este CRM.

E respussias

[M]

Figura 207. Resultados de la pregunta 10.
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3.2.2 Resultados globales

En los resultados individuales se puede apreciar la puntuacion obtenida en cada pregunta,
en este caso se muestra la puntuacion promedio de cada pregunta, considerando el
algoritmo de la evaluacion SUS, donde se menciona que las preguntas impares se deben
sustraer uno del puntaje obtenido y en las preguntas pares se debe restar de 5 el valor

obtenido. Asi obtenemos el siguiente resultado global:

Puntaje por pregunta

3,5
2,
1 W Puntaje
0
0
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Pregunta

v w

=»

Promedio de puntos obtenidos
w N

Figura 208. Grafico del puntaje promedio obtenido por pregunta en la encuesta SUS.

Como se puede apreciar la pregunta 4 (Creo que necesitaria ayuda de una persona con
conocimientos técnicos para usar este CRM), posee el puntaje mas bajo y este pudo darse
debido a diversas situaciones, sin embargo, se considera que la mala comprensién en la

pregunta debio ser la causa principal.

Asi, se debe comprender que el enfoque del proyecto estd basado en un equipo con
conocimientos respecto al proceso de la empresa auspiciadora, y la encuesta se realizd
también a personas que no pertenecian a la misma. Por consiguiente, conocer el flujo del

CRM puede ser complejo para estas personas justificando el puntaje de la misma.

Otra de las preguntas con puntaje bajo es la pregunta 10 (Necesité aprender muchas cosas

antes de ser capaz de utilizar este CRM) que de manera similar a la pregunta 4 se debe a que
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usuarios externos al proceso de MSO probaron el CRM y a muchos de ellos fue necesario

darles una explicacién de cémo funcionaba el mismo.

No obstante, en la pregunta 3 (Creo que el CRM fue facil de usar) se aprecia el puntaje
mas alto y se considera a esta pregunta una de las de mayor relevancia debido a que
expresa sin mayor complejidad qué tan usable es la aplicacién. Sin embargo, es necesario
destacar que el puntaje obtenido en las preguntas no determina por completo la usabilidad
del CRM ya que el puntaje se lo obtiene en el analisis de las respuestas de cada usuario y

no de cada pregunta.

Por esta razén se presentan a continuacion los resultados generales obtenidos por medio

de las respuestas de cada usuario que utilizé el CRM. Asi, la siguiente tabla muestra el

puntaje mencionado por cada usuario de forma general:

: Area de ,
Usuario estudio/trabajo Puntaje SUS

1 Carreras de disefo 100
2 Carreras de disefo 62,5
3 Marketing y

publicidad 82,5
4 Ciencias de la salud 92,5
5 Marketing y

publicidad 90
6 Ingenieria 50
7 Marketing y

publicidad 90
8 Ingenieria 85

Promedio 81,56

Tabla 51. Puntaje SUS por cada usuario.

En la tabla 51 se puede destacar que las personas con conocimiento de marketing
obtuvieron los puntajes mas altos, comprobando asi lo mencionado en el analisis del
promedio de preguntas, donde se obtuvieron puntajes bajos en preguntas referentes al

entendimiento técnico de la aplicacion.
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En base a esto y segun lo que se menciona en [48], un sistema se considera usable si es

que el promedio del puntaje SUS por usuario es superior a 68. Por esta razén el CRM

cumple esta medida y se puede concluir que es utilizable y cumple las expectativas de los

interesados.

4. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

41.

Conclusiones

La empresa MSO agilité su proceso de captacion de clientes gracias a la
implantacién del CRM. Se facilitaron labores que van desde el seguimiento de
campanas hasta el manejo de las cuentas puesto que ahora poseen una
herramienta que les permite registrar de forma rapida y sencilla la informacion.
Con esto también se evita que se pierdan registros e informaciéon importante

como venia ocurriendo hasta el momento.

La informacion del rendimiento de leads es de gran utilidad para MSO puesto
gue manejan varios posibles clientes, pero no sabian cuantos ingresaban cada
mes y qué diferencia habia en relacion a meses anteriores. Ademas, conocer la
campana con mejor rendimiento les permite ajustar presupuestos en base a la
cantidad de leads obtenidos por esta campafa, esta situaciéon que no se daba
previo a la utilizacién del CRM y permite que la empresa tome decisiones que

pueden mejorar su posicion en el mercado.

La metodologia utilizada, en conjunto con el marco de trabajo Scrum,
permitieron que el proyecto sea organizado y que ademas se cumplan las metas
planteadas al inicio del mismo, manteniendo asi contacto constante con los
interesados. Del mismo modo, se consiguio desarrollar todas las caracteristicas
del CRM gracias a la predisposicién y conocimiento del front office de MSO,
esto gracias a que se obtuvo retroalimentacién en todos los aspectos del

desarrollo del proyecto.

La obtencién de requerimientos por medio de video llamadas y utilizando
prototipos facilité su obtencion, ya que se logré comprender de mejor manera
las necesidades de las partes interesadas y fue facil manejar los cambios que
surgian durante las respuestas a las inquietudes del equipo de desarrollo. Asi,

estos medios de obtencion de requerimientos permitieron que todo el proyecto
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4.2.

se maneje de forma sencilla, y rapida considerando siempre la perspectiva de

los interesados.

La funcionalidad y usabilidad del CRM cumplen los requisitos y expectativas del
cliente. Esto ya que en la encuesta de funcionalidad se obtuvo un 87% de
respuestas positivas y en la encuesta de usabilidad se obtuvo un puntaje de
81.56 el cual es superior al promedio aceptable para que un sistema se
considere usable. Adicionalmente se puede mencionar que se obtuvo variedad
en las respuestas debido a que personas de diferentes areas de estudio

probaron el CRM.

El uso de la tecnologia Strapi como gestor del backend del CRM agilité el
desarrollo y permiti6 que se creen caracteristicas complejas en menor tiempo.
Ademas, este gestor se acoplé de manera sencilla al framework de frontend lo
que a su vez agilité también el desarrollo en este frente. Se obtuvieron todas
estas ventajas a pesar de que esta tecnologia es relativamente nueva, sin

embargo, posee una documentacion robusta que le agrega bastante valor.

La utilizacion de un repositorio de cédigo en conjunto con el lanzamiento
continuo permitié que se maneje de forma ordenada y estratégica cada nuevo
lanzamiento de la aplicacion. También se pudo controlar como cada cambio
podria afectar a diversas partes del CRM y reversar dichos cambios en caso de
que el impacto sea muy fuerte. Ademas, se redujo la carga laboral puesto que
las plataformas utilizadas permiten una configuracién sencilla de esta estrategia

de trabajo.

Recomendaciones

Se recomienda implementar el monitoreo continuo del backend para conocer
métricas como la cantidad de espacio en base de datos, la cantidad de llamadas
realizadas al API, los endpoints que consumen mayor cantidad de recursos,

gestion de respaldos de la base de datos, entre otros.
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e Todas las observaciones realizadas durante las revisiones del sprint deben ser
consideradas en futuras versiones del CRM y su costo de implementacion tanto
en desarrollo como en infraestructura.

e Se recomienda considerar la utilizacién de servidores con una mayor cantidad
de recursos para que la aplicacion escale de forma correcta en el tiempo, puesto
que el hardware actual posee limitaciones y el CRM puede verse afectado por
esta situacion.

¢ Considerar la implementacion de una politica de manejo de leads, puesto que
muchos de ellos no son categorizados y son olvidados en el tiempo y esto a su
vez consume espacio en base de datos lo cual incurre en un incremento de

recursos para el servidor de backend.
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6. ANEXOS

6.1. Enlace a la encuesta de funcionalidad

https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSfN720CuXFRRcW{iuGe1HH
0ZcefiEf_g37eAw1inVYVIT2fkQ/viewform?usp=sf_link

6.2. Enlace a la encuesta de usabilidad

https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSflb1RciA9ynvdsZaPLMozx0vR
x7nW7hGmambDygJoqgconRoQ/viewform?usp=sf_link
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6.3. Enlace al documento de casos de prueba

https://docs.google.com/document/d/1M2JSweFjKCtVbijAJWpA1xw8EOPE
nVz_JYryx2J1Ppc/edit?usp=sharing
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