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La industria automotriz de vehiculos nuevos y usados habia tenido un
crecimiento importante en la ultima década en Nicaragua, crecimiento que se
ha visto menguado debido a las complicaciones (Klynveld Peat Marwick Main
Goerdeler [KPMG], 2020) que se han vivido en todo el mundo por la
pandemia, sin embargo, actualmente esta en recuperaciéon y empresas como
Auto Lote “El Chele” han buscado soluciones para mejorar la manera en que
captan y conectan con sus clientes y clientes potenciales para aumentar sus
ventas y compras a la vez que capturan informacién para tomar mejores
decisiones mediante analisis.

A finales del afo 2021, Auto Lote “El Chele” contrata los servicios de
Sistematica Internacional, Inc., empresa consultora nicaragliense experta en
soluciones en la nube; para la implementaciéon de una plataforma capaz de
gestionar informacion de clientes y procesos de compra y venta de vehiculos
usados, en este caso Salesforce. Anteriormente no se tenia un sistema en el
cual llevar control de estos procesos, solamente un registrador de tareas de
Microsoft lamada To Do y correos electronicos.

Salesforce es un CRM (Customer Relationship Management / Gestor de
Relaciones con el Cliente) que funciona con modelo de distribucion de
licencias PaaS (Platform as a Service / Software como Servicio) usado para
entregar aplicaciones basadas en la nube a través de una conexion segura a
internet.

El desarrollo de las soluciones personalizadas se realizara con flujos,
procesos de aprobacion, clases y triggers APEX, componentes, HTML y otras
herramientas que la plataforma tiene a su disposicion para desarrollar
personalizaciones que se ajusten de manera eficiente a los procesos de
negocio de cualquier empresa.

Para la ejecucién de este proyecto se utilizara un modelo de desarrollo
llamado “Metodologia Adaptativa de Salesforce”, dicha metodologia esta
especialmente disefiada para implementaciones Salesforce y tiene la
caracteristica de ajustarse a las necesidades cambiantes del proyecto y
priorizar solicitudes de mas alto valor si es necesario. Es recomendada por
Salesforce como mejor practica para ejecutar proyectos de este tipo de
manera exitosa y satisfactoria.

El presente documento describe los alcances técnicos y aspectos
tecnolégicos que detallan y contextualizan la implementacion del “Sistema
de gestion de relaciones con el cliente (CRM) para compra y venta de
vehiculos usando la plataforma Salesforce para la empresa Auto Lote
“El Chele”.



El proyecto de implementacién del CRM nace de la necesidad de Auto Lote
“El Chele” de tener un sistema en el que puedan almacenar informacion y dar
seguimiento a sus clientes y clientes potenciales dado que este procese se
hacia muy complejo y tedioso al no contar con ningun tipo de herramienta o
sistema de control y seguimiento.

Uno de los intereses de Auto Lote “El Chele” es basar sus procesos en torno
a sus clientes, de manera que estos obtengan la mejor experiencia de ventas,
compras y atencion posible, dado que se quiere que los clientes tengan la
misma calidad de experiencia surge la necesidad de crear procesos
estandarizados para sus unidades de negocios.

Dicha estandarizacion de procesos lleva consigo también la estandarizacién y
estructuracién de la informacion que, a su vez genera datos de calidad que a
permiten y facilitan el analisis de datos y el uso de estos para tomar
importantes decisiones de negocio y generar documentos de manera
automatica al completar la informacion, esta generacion de documentos se
hacia de manera manual en software como Microsoft Excel.

Como punto importante a tomar en cuenta Auto Lote “El Chele” se ve en la
necesidad de tener un sistema web y escalable que permita acceder y
gestionar la informacién desde casi cualquier lugar y en cualquier momento y
que a su vez permita aplicar mejoras continuas de manera abierta y sin
muchas complicaciones o retrasos y que tenga la capacidad de integrarse
con otros sistemas, ya sean desarrollos propios o de terceros.

Cada uno de los comentarios anteriores justifican la decision de implementar
Salesforce en su empresa y contratar los servicios de consultoria de
Sistematica Internacional, Inc.



DESCRIPCION DEL
TRABAJO



Objetivo General

Implementar un sistema de gestion de relaciones con el cliente (CRM) para
compra y venta de vehiculos usando la plataforma Salesforce y la
metodologia de desarrollo adaptativa de Salesforce en la empresa Auto Lote
“El Chele”.

Objetivos Especificos

Analizar los requerimientos funcionales y no funcionales necesarios para
implementar el sistema de compra y venta de vehiculos.

Definir flujos de trabajo estandarizados para las areas de negocio de
Ventas, Compras y Contact Center de Auto Lote “El Chele” que usaran el
CRM.

Disefar el modelo de datos, l6gica del negocio y las interfaces de usuario
mediante el patron MVC (modelo-vista-controlador) para un correcto
funcionamiento del sistema de compra y venta de vehiculos para Auto
Lote “El Chele”.

Implementar funcionalidades aplicando buenas practicas y utilizando las
herramientas declarativas proporcionadas por Salesforce, asi como el
lenguaje de programacion Apex y el gestor de base de datos SOQL.

Validar el funcionamiento del sistema en un entorno de pruebas por
medio de pruebas unitarias de codigo Apex y casos de uso de pruebas.

Desplegar el sistema en el entorno de produccion para su uso.



I. Alcances del estudio

Alcances del proyecto

La metodologia que se utilizara en este proyecto tiene como nombre
“Metodologia Adaptativa de Salesforce”, se trata de una metodologia especial
para implementaciones Salesforce la cual es una mejor practica para cumplir
con las necesidades de los clientes.

Esta metodologia es la recomendada y validada por Salesforce para la
implementacion y desarrollo de sus productos y servicios, dicha metodologia
tiene la caracteristica de adaptarse a las necesidades cambiantes del
proyecto y priorizar las solicitudes de mas alto valor. Su enfoque es:

® Usar la metodologia de desarrollo en cascada (ver figura 1) debido a su
estructura sencilla y ordenada, basada en fases secuenciales que
facilitan una buena documentacion.

Elementos de la metodologia de desarrollo en cascada (Pressman, 2012):

Figura 1
Fases de la metodologia de desarrollo en cascada (Pressman, 2012)
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Nota. Figura de elaboracion propia.

® Usar el marco de trabajo Scrum (ver figura 2) para los equipos de
desarrollo, de esta manera se selecciona el trabajo mas importante
primero, se finaliza y luego se avanza a la siguiente tarea. Por otro lado
esta metodologia permite presentar avances al cliente de manera que se
valide lo desarrollado y se reciba retroalimentacion.



Elementos del marco de trabajo scrum (Scrum.org, 2020):

Figura 2
Elementos del marco de trabajo Scrum.
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Nota. Adaptado de Scrum Framework [ilustracion], por Scrum.org, 2020.

El sistema de compra y venta de vehiculos para Auto Lote “El Chele”
abarcara las siguientes etapas:

® Anadlisis de requerimientos: levantamiento y analisis de los
requerimientos que contemplara el sistema para ejecutar de forma
correcta y eficiente el modelo de negocio de compra y venta de vehiculos
para Auto Lote “El Chele”.

® Diseno: Disefio de la estructura y comportamiento del sistema de compra
y venta de vehiculos mediante el uso del constructor de esquemas propio
de Salesforce y metodologia UWE.

® Desarrollo: Desarrollo e implementaciéon de las funcionalidades del
sistema de compra y venta de vehiculos en un entorno de pruebas
usando herramientas declarativas propietarias de Salesforce como el
lenguaje de programaciéon Apex, el gestor de base de datos SOQL vy el
constructor de tableros y reportes nativo.

® Validacion (interna): Comprobacion del correcto funcionamiento del
sistema de compra y venta de vehiculos mediante pruebas de Apex
propias de Salesforce y casos de uso de prueba con escenarios
hipotéticos insertando, editando y eliminando datos y probando
funcionalidades automatizadas y manuales que se ejecuten mediante
botones.

® Validacion (con el Cliente): Proceso en el cual se le presenta el sistema
y sus funcionalidades al equipo de Auto Lote “El Chele” y se realizan
pruebas en el entorno de pruebas con un conjunto de usuarios finales
que utilizaran el sistema CRM en su dia a dia, en base a los resultados
de estas pruebas el equipo de Auto Lote “El Chele” decidira si aprobar y
dar por aceptado el sistema para posteriormente continuar con el
despliegue del desarrollo a produccion.



® Despliegue: Pase a produccion del sistema de compra y venta de
vehiculos para su uso una vez aprobado. Este despliegue sera de tipo big
bang, el cual consiste en desplegar todo el sistema una vez se ha
aprobado y validado.

® Mantenimiento y Control: Garantizar que el sistema funcione de la
manera esperada en produccidn y corregir errores inesperados en caso
de que existan.

® Entrenamiento: Etapa final pero no menos importante, se procede a
capacitar a los usuarios en el uso del sistema y evacuar dudas y
consultas sobre el sistema.

Exclusiones

La etapa de Mantenimiento y Control solo se brindara por un periodo de 3
meses luego de la implementacion y despliegue del sistema a produccién y lo
que se busca es garantizar el correcto funcionamiento de la plataforma antes
de dar por finalizado el proyecto.

Supuestos

Las licencias Salesforce adquiridas por Auto Lote “El Chele” para la
implementacion de este proyecto seran de tipo Enterprise debido a que estas
habilitan soporte para codigo APEX, SOQL y légica declarativa compleja.

Los equipos a utilizar deberan cumplir con los requisitos minimos solicitados
para ejecutar el sistema de manera optima y sin complicaciones, esto no es
obligatorio y se asume que sera cumplido y corre bajo la exclusiva
responsabilidad del cliente (Auto Lote “El Chele”).

La presentaciéon de la informacion mostrada en este documento esta regida
por los estandares definidos en la norma APA 7ma edicion (la mas reciente a
la fecha de elaboracién de este documento).

Alcances del producto

A continuacion se describen los procesos de trabajo que el sistema
gestionara y en base a los cuales se rigen los requerimientos y soluciones
implementadas. Estos procesos aplican para compra y venta de vehiculos y
en base a ello conllevan diferentes etapas (Ver figuras 3, 4 y 5).

Figura 3

Etapas del proceso de venta (contado) de Auto Lote “El Chele”
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Nota. Figura de elaboracion propia.



Figura 4
Etapas del proceso de venta (financiamiento) de Auto Lote “El Chele”
r
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Nota. Figura de elaboracion propia.

Figura 5
Etapas del proceso de compra de Auto Lote “El Chele”
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Nota. Figura de elaboracion propia.

I.I. Prospeccion

Se registra un cliente (en caso de que no exista registro) y una oportunidad
con informacién sobre el vehiculo que el cliente desea comprar o vender,
esta informacion incluye tipo de pago, presupuesto, etc.

L.Il. Propuesta y Negociacion

Esta etapa es aplicable a los procesos de venta y compra y en sintesis en
esta etapa se intercambian ofertas y contraofertas entre el
vendedor/comprador y el cliente.

LIL.I. Propuesta y Negociacion (Proceso de Venta
Financiamiento/Contado)
El vendedor ofrece al cliente un vehiculo a conveniencia o eleccidon del mismo

y envia una proforma con el precio de la unidad esperando recibir una
confirmacion, una solicitud de descuento o un rechazo.

LILIl.  Propuesta y Negociaciéon (Proceso de Compra)

El comprador realiza una evaluacién del estado del vehiculo y ofrece una
suma al cliente esperando recibir una confirmacion, una solicitud de
descuento o un rechazo.

LIll. Reserva (Aplica para Proceso de Venta
Financiamiento/Contado)

El cliente aceptd la oferta y procede a realizar un depédsito por un monto de
dinero que varia segun el caso y se marca la unidad como reservada en el
sistema de inventario.

I.IV. Analisis Bancario

En caso de que la oportunidad de negocio se realice mediante
Financiamiento bancario y no de contado se recopila la informacion del



cliente y se envia a un analista del banco correspondiente para determinar si
el cliente puede obtener aprobacién de un crédito en su institucion.

V. Pago y formalizacion

Etapa en la que el cliente realiza pagos mediante el artefacto de su eleccioén y
el vendedor se encarga de registrar dichos pagos en el sistema.

I.V.l.Pago y formalizacién (Procesos de Venta
Financiamiento/Contado)

El cliente realiza el pago del valor acordado con su dinero o dinero prestado
del banco y se procede con el papeleo necesario para soportar el pago y
hacer el cambio legal del duefio de la unidad.

LLV.l. Pago y formalizacién (Proceso de Compra)

Se realiza el pago del valor acordado al cliente y se procede con el papeleo
necesario para soportar el pago y hacer el cambio legal del duefio de la
unidad.

.LVI. Cierre

Es la etapa final en la que el vendedor cierra el negocio, puede ser un
negocio perdido o una venta/compra finiquitada.

LVLI. Entrega (Procesos de Venta Financiamiento/Contado)

Se realiza formal entrega de la unidad al cliente y se marca como vendida y
se cierra la oportunidad como ganada.

LLVLII. Entrega (Proceso de Compra)

El cliente hace formal entrega a Auto Lote “El Chele” de la unidad y se cierra
la oportunidad como ganada.

LLVLIIl. Cerrada/Perdida

Si el cliente por alguna razén rechaza la oferta o abandona por completo
cualquiera de los procesos de manera que no se produce ni una compra o
una venta se recopila informacion adicional del porque el cliente no continuo
con el proceso y se cierra la oportunidad marcada como perdida.



Aspectos Tecnologicos

La empresa consultora Sistematica internacional es la encargada de llevar a
cabo la implementacion del sistema y dar a conocer al cliente (Auto Lote “El
Chele”) cuales son los requisitos para que el sistema se desempefie de
manera optima y obtener la mejor experiencia, sin embargo el cliente no esta
obligado a cumplir con los requerimientos recomendados y tampoco esta
sujeto bajo ninguna manera a compartir informacion con Sistematica
Internacional que no esté relacionada a los requerimientos de desarrollo, por
lo que no se tiene informacién sobre la infraestructura tecnolégica con la que
trabajan.

Infraestructura de Tl y requisitos recomendados para ejecutar
Salesforce

Esta seccion esta enfocada en explicar como la mayor parte de la
infraestructura propia del cliente no impacta de manera significativa en la
implementacion de este sistema y recomendar los requisitos minimos de
infraestructura para ejecutar el sistema sin inconvenientes.

Infraestructura de TI

Partiendo de que las infraestructuras de Tl son un conjunto de componentes
necesarios para el funcionamiento y la gestidén de los servicios empresariales
de tecnologia y que estan formadas por elementos interdependientes los
cuales son: hardware, software, instalaciones, red, servidor y data center
(IBM Topics Center, 2023) se encuentra que la plataforma ofrece la gestion,
mantenimiento, control y seguridad del software, servidores, data centers e
instalaciones de estos en el costo de las licencias, gracias a esto Auto Lote
“El Chele” no debe prestar mayor importancia a estos aspectos y solo debe
centrarse en cumplir con los requisitos red y el hardware en el que se
ejecutara el sistema (ver tabla 1).

Tabla 1
Requisitos recomendados para ejecutar Salesforce (help.salesfore.com

Requisitos para una experiencia rapida y estable

Puntaje de Octane 2.0 de 30.000 o superior

Latencia 150 ms o inferior.

Velocidad de descarga 3 Mbps o superior

RAM Al menos 8 GB, con 3 GB disponibles
Navegador web Ultima versién de cualquier navegador web
Puntaje de Octane 2.0 de 20.000 o superior

Latencia 200 ms o inferior

Velocidad de descarga 1 Mbps o superior

RAM Al menos 5 GB, con 2 GB disponibles
Navegador web Ultima versién de cualquier navegador web

Nota. Informacion por help.salesforce.com, 2023. Tabla de elaboracion propia.
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Segun informacién publicada en la pagina web de ayuda de Salesforce y
pruebas de laboratorio realizadas por los mismos; los requisitos minimos dan
como resultado tiempos de carga de paginas y tiempos de carga de inicio de
sesion un 50% mas lentos ante las especificaciones recomendadas. Los
usuarios que utilizan mas de 1.000 registros al dia tienen mas posibilidades
de desbordamiento de su ficha del navegador al utilizar los requisitos
minimos debido a limites de memoria.

Octane 2.0 es un indicador que desarroll6 Google para medir el desempefio
de JavaScript. Un puntaje de Octane 2.0 superior corresponde a tiempos de
carga de pagina mas rapidos. Octane 2.0 incluye el hardware de su
computadora y la eleccién del navegador.

Tecnologias utilizadas

Este apartado describe las tecnologias usadas para la implementacién y
desarrollo de las funcionalidades del sistema y la documentacion, a grandes
rasgos se describen la plataforma sobre la que se ejecuta el sistema y las
herramientas utilizadas para hacer una solucion a medida, asi como
herramientas de ofimatica y diagramacion para la documentacion.

Tecnologias de hardware

El desarrollo de este proyecto se llevdé a cabo en una computadora portatil
marca Dell proporcionada por Sistematica Internacional, la cual cuenta con
las siguientes especificaciones: 11th Gen Intel(R) Core(TM) i5-1135G7 @
2.40GHz 2.42 GHz, 8.00 GB (7.73 GB usable) y disco SSD de 256 GB.

El hardware requerido para que Auto Lote “El Chele” logre tener una
ejecucion y desempeno correcto del sistema se detalla anteriormente en el
apartado de infraestructura (ver tabla 1).

Tecnologias de software

® Salesforce
Salesforce es un CRM que funciona con el modelo de distribucion de
licencias Plataforma como Servicio (PaaS por sus siglas en
inglés)usado para entregar aplicaciones a través de Internet e
implementa la arquitectura de multiples inquilinos, lo que permite
compartir una sola instancia de la plataforma entre distintos clientes u
organizaciones.

Salesforce cuenta con mas de 150,000 usuarios por lo que es el CRM
mas usado del mundo, su popularidad es resultado de la robustez,
escalabilidad y facilidad que brinda su plataforma para personalizar y
crear nuevas funcionalidades haciendo uso de un conjunto variado de
herramientas declarativas, un lenguaje de programacién interpretado
propietario de la empresa llamado APEX y dos frameworks para el
desarrollo de componentes web llamados VisualForce y Lightning
Components, este ultimo muy parecido a frameworks como React Js y
Angular Js.

11



B Herramientas declarativas

Las herramientas declarativas proporcionadas por Salesforce permiten
la configuracién, personalizacion y creacion de funcionalidades y
aplicaciones de una manera rapida y sencilla sin necesidad de crear o
modificar Codigo, entre estas herramientas se encuentran los flujos
(herramienta de arrastrar y soltar para ejecutar légica compleja),
procesos de aprobacion, gestor de aplicaciones, plantillas de correo
electronico, entre otros.

B APEX
Es un lenguaje de programacion orientado a objetos fuertemente
tipificado que permite a los desarrolladores ejecutar flujos y sentencias
de control en el servidor de la plataforma Este lenguaje usa una
sintaxis similar a Java y admite la adicion de légica de negocio en la
mayoria de los eventos del sistema, incluyendo clics en los botones,
actualizaciones relacionadas con registros, componentes VisualForce
y Lightning.

B VisualForce

VisualForce es un framework que permite a los desarrolladores crear
interfaces de usuario personalizadas sofisticadas que se pueden alojar
de forma nativa en la plataforma Salesforce. El framework VisualForce
incluye un lenguaje de marca basado en etiquetas, similar a HTML, y
un conjunto de “controladores estandar’ del lado del servidor que
realizan operaciones de base de datos basicas, como consultas y
guardado, muy faciles de realizar.

B Componentes Lightning
Lightning es un framework Ul para el desarrollo de componentes Web
para dispositivos moviles y de escritorio. Es un framework moderno
para la creacion de componentes de una sola pagina con interfaces de
usuario dindmicas y con capacidad de respuesta para aplicaciones de
Plataforma Salesforce. Utiliza HTML, CSS y JavaScript en el lado del
cliente y Apex en el lado del servidor.

APl REST
Una API de REST, o APl de RESTful, es una interfaz de programacion
de aplicaciones (APl o APl web) que se ajusta a los limites de la
arquitectura REST y permite la interaccién con los servicios web de
RESTful entre una computadora o un sistema para obtener datos o
ejecutar una funcion, de manera que el sistema comprenda la solicitud
y la cumpla.

Draw.io
Draw.io es una herramienta de creacién y edicion de diagramas libre
que permite la integracion con diversas plataformas. El software
consiste en una aplicacion web realizada mayoritariamente en
JavaScript y licenciada con Apache v2, la cual funciona en una amplia
gama de navegadores y permite la creacion de diagramas, contando
con modelos para diversos tipos como pueden ser diagramas UML,
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esquemas de red, BPM, flujogramas, diagramas de ingenieria y
electronica, mapas conceptuales, diagramas de Ven. También permite
crear colecciones de diagramas e imagenes personalizadas para
utilizar en los diagramas (Mancomun, 2021).
® Microsoft Office

Microsoft Office es una de las mas populares, versatiles y completas
suites de aplicaciones de oficina del mundo, a tal punto es su
popularizacion que se estima que mas del 80% de las empresas
utilizan los servicios de este software.

Il. Analisis

Luego de diversas reuniones con el cliente por medio de video conferencias
en Google Meet y Microsoft Teams se logro identificar, validar y aprobar tanto
los actores que juegan un rol importante en los procesos de compra y venta
de vehiculos, asi como los requerimientos descritos a continuacion.

Il.I. Actores
Los actores involucrados en el sistema se describen a continuacion:

® Administrador del sistema: es el responsable de mantener el sistema
funcionando correctamente, verificar errores y opciones de mejora.

® Gerencia: responsable de supervisar y dar seguimiento a los asesores
de compra y venta, asi como; agente de Contact Center. También puede
gestionar informacion de candidatos, cuentas y oportunidades.

® Asesor de Ventas: es el encargado de ingresar informacion de los
clientes y gestionar oportunidades de ventas.

® Asesor de Compras: es el encargado de ingresar informacién de los
clientes y gestionar oportunidades de compras.

® Agente de Contact Center: es el encargado de atender sesiones de
mensajeria en WhatsApp y Facebook Messenger en Salesforce e
ingresar informacion de candidatos.

ILIl. Requerimientos funcionales

A continuacion se describen de forma explicita el comportamiento que debe
tener el software y la informacién que debe manejar segun el cliente y sus
necesidades especificas.

® |Inicio y cierre de sesién
RF-1: Verificacion de credenciales para ingresar al sistema
RF-2: Restablecer contrasenas olvidadas
RF-3: Cerrar sesion al terminar de usar el sistema

® Actualizacion de perfil

RF-4: Actualizacion de datos del usuario como nombre, teléfono o
idioma del sistema
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Candidatos
RF-5: Gestionar (Ingresar, actualizar, eliminar y buscar) candidatos
RF-6: Asignacion automatica de candidatos a asesores de venta y
compra

Cuentas
RF-7: Gestionar (Ingresar, actualizar, eliminar y buscar) cuentas de
clientes
RF-8: Codificar API para ingreso y actualizacién de cuentas
RF-9: Sincronizar registros de cuentas

Contactos
RF-10: Gestionar contactos
RF-11: Sincronizar registros de contactos

Productos
RF-12: Gestionar productos
RF-13: Codificar API para ingreso y actualizacién de productos

Listas de precios
RF-14: Gestionar listas de precios

Oportunidades
RF-15: Gestionar oportunidades de venta y compra
RF-16: Codificar API para creacién de reservas en sistema externo
RF-17: Proceso de aprobacion para cerrar oportunidades como
perdidas

Pagos
RF-18: Gestionar pagos relacionados a oportunidades de venta

Detalles de Accesorios y Devolucion de accesorios
RF-19: Gestionar accesorios relacionados a oportunidades de venta

Vehiculo Compra
RF-20: Gestionar vehiculos comprados relacionados a oportunidades
de compra

Actividades
RF-21: Gestionar Actividades (Tareas, Eventos y correos electronicos)
relacionadas a oportunidades, cuentas y candidatos, asi como;
almacenar Actividades no relacionados a otros registros

Archivos
RF-22: Gestionar archivos relacionados a oportunidades, cuentas y
candidatos asi como; almacenar archivos no relacionados a otros
registros
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® Documentos en formato PDF
RF-23: Generar y almacenar documentos PDF (Perfil Integral del
cliente “PIC”, Informes de Negociacion y Cotizaciones) relacionados a
Cuentas y Oportunidades

® Sesiones de Mensajeria
RF-24: Gestionar Sesiones de Mensajeria de WhatsApp y Facebook
Messenger
RF-25: Crear y relacionar candidatos existentes a Sesiones de
Mensajeria

® Plantillas de Texto Rapido
RF-26: Gestionar plantillas de texto rapido
RF-27: Insertar plantillas de texto rapido en Sesiones de Mensajeria

® Informes y Paneles
RF-28: Construir informes y paneles para analizar los datos de
Sesiones de Mensajeria, Candidatos, Cuentas y Oportunidades
registrados en el sistema

ILIIl. Requerimientos no funcionales

A continuacién se describen de forma explicita los atributos de calidad,
mantenimiento, escalabilidad, seguridad y portabilidad del software segun el
cliente y sus necesidades especificas.

® Requerimientos de seguridad
RNF-1: Autenticacion cifrada
RNF-2: Autenticacion de dos factores
RNF-3: Bloquear usuario luego de tres intentos fallidos de inicio de
sesion
RNF-4: Sesiones expiran luego de 2 horas de inactividad

® Usabilidad
RNF-5: El sistema estara preparado para ser operado a través de
computadores portatiles, de escritorio (con SO Windows y/o MAC-OS
en sus versiones mas recientes) o dispositivos moviles (con SO
Android y/o iOS en sus versiones mas recientes)
RNF-6: El sistema podra ser utilizado en los navegadores Microsoft
Edge, Google Chrome, Mozilla Firefox y Apple Safari en sus versiones
mas recientes
RNF-7: Mostrar mensajes de error y advertencia intuitivos

® Escalabilidad
RNF-8: El sistema y la informacion registrada estaran en la nube
RNF-9: E| sistema debe ser capaz de manejar el crecimiento
exponencial de la informacién
RNF-10: El sistema debe permitir realizar modificaciones y adicion de
caracteristicas futuras
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® Mantenibilidad
RNF-11: Se deben aplicar buenas practicas de codificacion y
documentacion para facilitar el mantenimiento del sistema por parte de
otros desarrolladores

® Confiabilidad
RNF-12: Implementar mecanismos que aseguren la integridad de los
datos

® Disponibilidad
RNF-13: El sistema debera estar disponible el 99.99% del tiempo para
uso, exceptuando los periodos de mantenimiento programados

® Redaccion
RNF-14: Redaccion fluida, correcta y con buena ortografia en las
pantallas

Il.IV.Diagramas de casos de uso

Los casos de uso son una técnica para la especificacion de requisitos
funcionales pertenecientes UML2 .

Estos modelan la funcionalidad del sistema tal como la perciben los agentes
externos, denominados actores, que interactuan con el sistema desde un
punto de vista particular (ver figura 6).

Figura 6
Diagrama de caso de uso: Iniciar sesion
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[Recuperar contrasefia - - ={ restablecimiento de |
~a - ~._ Contrasefia _~
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L

{ Ingresar y confirmar |
\_nueva contrasefia /

Nota. Figura de elaboracion propia.
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Figura 7
Diagrama de caso de uso: Gestionar cuenta

Compras / Ventas /
Gerencia / Administrador

&

<zextends>
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Nota. Figura de elaboracion propia.
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Figura 8
Diagrama de caso de uso: Gestionar oportunidad
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Nota. Figura de elaboracion propia.
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Figura 9

Diagrama de caso de uso: Gestionar sesion de mensajeria
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Nota. Figura de elaboracion propia.
Figura 10
Diagrama de caso de uso: Gestionar candidato
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Nota. Figura de elaboracion propia.
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Figura 11
Diagrama de caso de uso: Gestionar producto
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Nota. Figura de elaboracion propia.

Figura 12
Diagrama de caso de uso: Gestionar lista de precios
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Nota. Figura de elaboracion propia.
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lll. Diseno

Una fase fundamental del desarrollo de software es el disefio. Es el momento
en que los programadores aportan sus conocimientos, experiencia vy
creatividad para llegar a una solucion que cumpla con los requerimientos
funcionales y no funcionales establecidos en la fase de analisis.

El diseno del Software tiene un impacto directo sobre la capacidad del
sistema para cumplir o no el total de requerimientos establecidos. Un error de
disefio en esta fase puede conllevar problemas en todo el proyecto y
provocar que este caiga en una espiral de continuos cambios y de rehacer
constantemente el trabajo.

Para este proyecto la fase de disefio engloba el prototipado de las interfaces
de usuario, estructuracién del modelo de navegabilidad y de modelo datos,
ademas del diagramado de casos de uso, actividades y componentes.

lll.I. Prototipado de la interfaz de usuario

Para asentar las expectativas del cliente y obtener su aprobacién sobre el
disefio y look & feel del sistema se disefié una serie de pantallas prototipo de
la interfaz que muestran de una manera muy cerca a la realidad la apariecia
del sistema.

Figura 13
Prototipo de pantalla de inicio

Page 1 Skl

hitps:/fautoscomonuevossa.lightning force.com/lightning/page/Home

Home | ¥ | Busqueda global 0o @ @ Q ®
Tab 1 m‘ Tab 3 | Asistente |

ltem 1
Item 2
ltem 3
e — ——— ltem 4

Winrate%

Y | L
Q1007 | |
ltem 1
Item 2
Item 3
I I | ltem 4
Registros Recientes

[Teem 1
Item 2
Item 3
ltem 4

Actividades

Nota. Figura de elaboracion propia.
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Tabla 2

Elementos del prototipo de pantalla de inicio
Elementos del prototipo pantalla de Inicio

Elemento Funcioén
Logo Logo de Auto Lote "EI Chele"
Home Menu desplegable para navegacion

Busqueda general

Barra de busqueda en el sistema

Configuracion

Boton para ver la configuracion de la instancia

Notificaciones Indicador de notificaciones
Perfil Ver y actualizar datos del perfil
Panel Distintos graficos para visualizar informacion clave

Acciones globales

Opciones siempre visibles en las pantallas

Nota. Tabla de elaboracion propia.

Figura 14

Prototipo de pantalla de registro general

Page 1

| ‘Home

https://fautoscomonuevossa lightning_force.com/lightning/page/Home

‘_| ‘Busqueda global i

® &N

Info. Relevante

Contenido

Registros Relacionados

Contenido

Item 1
Item 2
Item 3
Item 4

Registros Relacionados

Item 1
Iltem 2
Item 3
Item 4

Registros Relacionados

Item 1
Item 2
Iltem 3
Item 4

Nota. Figura de elaboracion propia.
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Tabla 3

Elementos del prototipo de pantalla de registro general
Elementos del prototipo pantalla de registro general

Elemento Funcién

Logo Logo de Auto Lote "EI Chele"

Home Menu desplegable para navegacion

Busqueda Barra de busqueda en el sistema

general

Configuracion Boton para ver la configuracion de la instancia

Notificaciones Indicador de notificaciones

Perfil Ver y actualizar datos del perfil

Acciones . . -
Opciones siempre visibles en las pantallas

globales

Informacién .
Contenedor que muestra los campos mas importantes

Relevante

Botones Acciones disponibles relacionadas a registros

Registros Otros registros vinculados al registro que se esta

relacionados visualizando

Detalles Todos los campos del registro

Chatter Comentarios internos relacionados al registro

Actividad Apar’gado para gestllonar registros de tareas y eventos
relacionados al registro

Nota. Tabla de elaboracion propia.

Figura 15

Prototipo de pantalla de registro con barra de progreso

Page 1

hitps:/fautoscomonuevossa.lightning force.com/lightning/page/Home

| > } | Home E| }BL’quueda global 2| @ {é} D @
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Contenido
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Gomentarioios inicisies Detalies Registros Relacionados
Item 1
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Contenido Contenido ltem 4
Registros Relacionados

ltem 1
Item 2
Item 3
Iltem 4

Nota. Figura de elaboracion propia.

23




Tabla 4

Elementos del prototipo de pantalla de registro con barra de progreso
Elementos del prototipo pantalla de registro con barra de progreso

Elemento Funcioén

Logo Logo de Auto Lote "El Chele"

Home Menu desplegable para navegacion

Busqueda Barra de busqueda en el sistema

general

Configuracion Boton para ver la configuracién de la instancia

Notificaciones Indicador de notificaciones

Perfil Ver y actualizar datos del perfil

Acciones . . -
Opciones siempre visibles en las pantallas

globales

Informacién .
Contenedor que muestra los campos mas importantes

Relevante

Botones Acciones disponibles relacionadas a registros

Registros Otros registros vinculados al registro que se esta

relacionados visualizando

Detalles Todos los campos del registro

Chatter Comentarios internos relacionados al registro

Actividad Apar’gado para gestllonar registros de tareas y eventos
relacionados al registro

Barra de Muestra de manera grafica los valores de un campo de

progreso tipo lista de seleccidn

Nota. Tabla de elaboracion propia.
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liL.Il. Diagrama de navegacién

El esquema de navegacion muestra de una manera simplificada las diferentes interfaces y como estas estan relacionadas e interconectadas entre si, de manera que provea un mapa facil
que muestra el camino a recorrer para acceder a diferentes apartados del sistema.

Figura 16

Diagrama de navegacion

Inicio de sesién

Inicio Candidatos Cuenta Oportunidades Productos

v v

| | .r | )

16%

Productos de

oportunidad Pagos Accesorios Listas de

Paneles Oportunidades

Nota. Figura de elaboracion propia.
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llLLIIl. Modelo de datos
El modelo de datos muestra como esta estructurada la base de datos del sistema, la informacion que almacena y como esta esta relacionada entre si.

Figura 17
Modelo de datos

Common

Account
Ao Fin_c Double
A_o_de_Nacimiento_c String
AccountNumber String
AccountSource Pickiist
Actividad_del_Negocio__c Picklist
AnnualRevenue Currency
Antiguedad_c String
Apelidos_c String
Beneficiario__c String
BilingAddress
BillingCity String
BillingCountry String
BillingLatitude Double
BillingLongitude Double
BilingPostalCode String
i String
Lead BillingStreet TextArea
A_o_Veh_oulo_c Double C_digo_Veh_culo_Vendido__c String
Address C_digo_c Double
AnnualRevenue Currenc, Cantidad_Op_Compra__c Double
Asunto__c String Cargo_Funcionario_P_blico_Alta_Jerarqu_a| _&tring
| Product2 Cargo_c String Caigo_c String
A_o_Mirror_c String City String Cargo_po String
Alfornbras_Mirror__c String Company String Categor a_c Pickiist
Alffornbras_c Boolean Contador_c Double Ty r—— String
Ahia; 6 Daiible: c Cobertura_Negocio_Propio__c Picklist
Antena_Mirror_c String ConvertedContactld Compsa_ o Pickiist
Antena_c Boolean ConvertedDate Date Convertido_desde_Lead_o Boolean
Gasetea MIfor. 1€ String Canvertsdo| Correo_electr_nico_c _ Email
Casetera__c Boolean! Convertido_desde_Lead__c Boolean CreatedByld
Celular_Vendedor_c | String Country String CreatedDate DateTima
Chasis_c String C Cuenta_c String
Cilindraje_ ¢ Double CreatedDate DateTime Cuentas. con_Correo._¢ Boolean
Circulaci_r String Description TextArea Declamacion_ Piv_.c String
Codigo_¢ String Direcci_n_c TextArea Depanaisito. & Picklist
Color_o String DoNotCall Boolean Desc_ActividadEconomicalugarTrabajo__¢_String
Combustible__c Picklist Email Email Tascigtion TextArea
Copas_de_Rueda_Miror_d_String i Date DateTime Dia de_ Nacimisnto,_c String
Copas_de_Rueda_c | Boolean String Direcci_n_Lugar_de_Trabajo__c. TextArea
Correo_Electronico_Vendedor_|_cEmail Estado_Civil_c Picklist Direcc_n_pc ToxtAreal
Costos t_c Curren Fax Phone Direcci_n_de_la_Casa_Matriz_c | TextArea
c Fecha_de_Creaci_n_Mirror_c Date Direcci_n_de_la_Sucursal__c TextArea
CreatedDate DateTime Fecha_tima_Modific_Mirror_c Date T ToxtAreal
D_as_en_Inventario_c | Double FirstName String Disparar WS_de Nuevo_c Boolean
Description TextArea HasOptedOutOfEmail Boolean Emall_Lugar_de_Trabajo_c Email
Dias_inv_c Double HasOptedOutOfFax Boolean Estado_Civil_o Pickiist
_Mirror_c | String L 1D Estado_Civil_pc Picklist
. Boolean in_c String Fax Phone
Escobillas_Miror__c String Industry Pickiist Fecha. Creado_Mirror_c
Escobillas__c Boolean! . & Currency] Fecha Ingreso: J,,);e/
Espejo_Exterior_Mirror_c | String IsConverted Boolean Focha_licio Relaci n_e—
Espejo_Exterior_c | Boolean IsDeleted Boolean Date
Espejo_nterior_Mirror_c | String IsUnreadByOwner Boolean Date
Espejo_Interior_c Boolean Jigsaw String— “Fathade_Ingreso._c Date
Family Picklist JigsawContactid String- Fecha_de_lnicio_de_Relaci_n_c Date
Gt Mirror: o String LasthctivityDate _ Date Fecha_de_Inscripcion_y_Datos_Registrales|_cate
Gata_c Boolean L e Fecha_de_Nacimiento_Frm_c Date
Hal_genos_Miror_c | String LastModifiedDate DateTime Fecha, ftima_ Oy Cerada_o | Date
Hal_genos__c Boolean| = LastName String = FistName ~ [ sting
\d D L Dat DateTimg Funcionario_P_blico_de_Alta_Jerarqu_a_c Picklist
IsActive Boolean LastTransferDate Date 1a D
IsDeleted Bookean| |1 LastViewedDat DateTimg e Syife
Kilometraje__c Double de Double jon._© Suing
L i LeadSource Pickiist T, Pickiist
LastModifiedDate DateTime Lead_Ref_c Boolean| Ingreso_Mensual_Cordoba_g” | Doubls/
LastReferencedDate | DateTime Longitude Double |4 Se—_ | Trgresn, Mensusl Dolares” Cunghc
[ Dat DateTime Lugar_de_Trabajo_c String S Cyfendy
Llanta_Mirror__c String | ™\ Marca_Veh_culo__c Pickiist IsDeeer Kogloan
Llapta, ic Boolean IsPersopACcount an
Llave_Inici_n_c Boolean Mensaje_del_Cliente__c TextArea isaw String
Liave_de_Inici_n_Mirror__c | String MobilePhone Phone < JjglawCompanyld String
Maneral_Mirror__c String 2 Modelo_Veh_culo__c String LastAcivityDate Date
Maneral__c Boolean Name String 1 i
Marca_c Pickiist No_Convertido__c Boolean 1 Dé DatgFim
Milaje__c Double NumberOfEmployees Integer S LastNapfe, ing
Modelo_c String . Ocupaci_n_c String LastRefeéncegBate DateTyrla
Motor__c String Ownerld LasiowedBate 7 Dajetind
Name String \._Phone Phone Lugar_deAlensdo_del Ferfi "o | Bigkft
Origen_c Picklist PhotoUrl URL Lugh_de Magmiento_c [ Ging
P_Lista_c Currency PostaiGode String o4 n >
P_gte_c Curren Precio_Proplesto_c Curren Wdito_de_Pago_c* Pickist,
P_vend_c Curren: Profesi_n_b, Styidg s do Naci X String
Placa_c String Rama_de Negocio,o feklist Monto_Pagady/ [ Pickist
ProductCode String Rango_de_Precio_c*, Picklist Municipio/ © < Picklist
Radio_Mirror_c String Rating S Pickiist N_mero_gé_Pidea_c Sting
Radio_c Boolean \ RecordTypeld o Pickist
Recibo_F_scal_c String ' Salutation | Picklist éme String
Reloj_Mirror_c String \ Sexo_g, “Ricklist No_Redietro/ante_ MIGOB_ONG_c | String
Reloj_c Boolean N Sty St . Dependientes__c Double
DateTime X sfatus foklist, No_de_Identidad__c String
Tap_n_Gasolina_c | Boolean, \ Street TextArea){ Nombre_Comercial_c String
Tapicer_a__c Boolean SystemModstamp DateTiple Nombre_Lugar_de Trabajo_c String
Tapiceria_Mirror__c String \ fipo_de_| Pigkfist Nombre_de la_Instituci_n_c String
Tapon_Gasolina_Mirror__c | String Tipo_de_Pagd’_ Pckist Nombre_del Representante_Legal_o_apodefa Sting
Tipo_de_Veh_culo_c | Picklist \ Tipo_de_Véh_culo_c Picklist X Nombres__c String
Transmisi_n__c Picklist Title stripg | 2 NumberOfEmployees Tnteger
Ubicacion__c Picklist WHCDB_Dayé_since_last_update_or_gctivityl_Dpfible N Objeto_Social_c String
Vendedor_c Website URL Ocupaci_n_c String
Ocupaci_n_pc String
re _Servicios_Cliente_Realiza__c Pickdist |
/ O i _Creadas— Double
ﬁ@mﬁ Opo! _Ganadas__c Double
Vehiculo_Compra__c String Oportuhidades: Perdidas: . ¢ Double
Attachment Aire._J ¢ | Boolean M Oportunidades_en_Reserva_c | Double
Body base64 Cilindraje__c Double String Origen_deXFondos_c Pickigt 1
BodyLength | Integer Color_Exterior_c String String Otra_Actividad_de:Negocio ¢ ———8ffing|
ContentType | String Color_Interior_c | _String— B_especiicacion _g-"| String
c Combustible_— Picklist CreatedDate | DateTima Ownerld -~
CreatedDate |DateTime |_—Consumo_c Doubl Description | String Ownership.-"_ Picklist
Description | TextArea é c Discount | Percent Peos o Ficklst
Id ) CreatedDate DateTime Id D ~Parentid—
IsDeleted | Boolean| >— Descripcin_c | TextArea IsDeleted | Boolean Sonfesilontame ™| String
IsPrivate | Boolean| Direcci n_c Pickiist Kilometraje__c | Double ersonAssistantPhone “Rhone
f d rmml 0 > PersonBirthdate Date
LastModifiedDateDateTime \ IsDeleted Boolean LastModifiedDate| DateTime ~ 7~ PersonContactid i
Name String Kilometraje__c Double LastReferencedDatBateTime FeronD String
Ownerld 1 LastviewedDate |DateTimd PersonDoNotCall Boolean
Parentld LastModifiedDate | DateTime LineNumber | String PersonEmail Email
SystemModstamDateTime LastReferencedDate | DateTime ListPrice | Currencyl F i Date DateTime
LastViewedDate | DateTime Marca__¢ String String
WMaca_E ot Milsie_c | Double PersonHasOptedOutOfEmail Boolean
Modelo Sting Wodon g PersonHasOptedOutOfFax Boolean
. Motor_c Stiing Motor_ String FotoptiomeFhane Phone
Detalle_de_Accesorios__c Nane Sting Placa_c | Sting PersonLastCURequestDate DateTimd
c o i g 7 PersonLastCUUpdateDate DateTimd
CreatedDate | DateTime Pasdoe. o oS PersonLeadSource Pickiist
Detalles_de_lnversion_| EextArea Precio_de_Compra_Final_| Eurrenc Quantty Doltl PersonMailingAddress
Id 1D Precio_de_Compra_lnicial_| €urrency Quoteld PersonMallingCity String
IsDeleted Boolean PieEs_C Do T PersonMailingCountry String
LastActivityDate Date Riee ¢ ey Sortorder | Integer atitude Double
L SystemModstamp | DateTime Subtotal | Currency| ongitude Double
LastModifiedDate | DateTime Tipo_de_Veh_culo_c | Pickiist SystomModstamy{DateTimd PersonMailingPostalCode String
LastReferencedDate | DateTime e PICKIE TotalPrics | Cumency] PersonMailingState String
LastViewedDate | DateTime Unidad_Prendada_c | Pickiist A [T PersonMailingStreet TextArea
Name String Vidrios_El_ctricos_c | Boolean| UnitPrice | Currency PersonMobilePhone ne
0 _c PersonOtherAddre
Precio_de_Venta__c| Currenc PersonOtierCity String
SystemModstamp | DateTime ___—PersonOtherCountry String
PersonOtherLatitude Double
e PersonOtherLongitude Double
ccountid PersonOtherPhone Phone
Fo— PersonOtherPostalCode String
= PersonOtherState String
Creatodbate DatoTimd PersonOtherStreet TextArea
= 5 PersonTitle String
IsDeleted | Boolean Phone Phone
IsPrimary | Boolean IhotoUn URE
- Porcentaje_de_Accionaria_c Percent
LastModifiedDateDateTime Priximo Cumplea os ¢ Date
T Frotiat Primer_Apellido_c String
SystemModstamDateTime Eximer_ Nombre_o Sting
Procedencia_de_Fondos_c String
Profesi_n_c String
Profesi_n__pc String
Rating Picklist
Raz_n_Social_c String
RecordTypeld
Salario_o_Compensaci_n_Mensual__c | Double
Salutation Picklist
Segundo_Apellido_c String
Segundo_Nombre_c String
Sexo_c Picklist
Sexo_pc Pickiist
ShippingAddress
ShippingCity String
ShippingCountry String
ShippingLatitude Double
ShippingLongitude Double
ShippingPostalCode String
ShippingState String
ShippingStreet TextArea
sic String
SicDesc String
Sin_Correo_Aprobado__c Boolean
Sin_Correo_Aprobado__pc Boolean
Site String
Sitio_Web_Centro_de_Trabajo__c URL
Socio_c Boolean
Subsidiario_de_Otra_Sociedad__c | Boolean
Sucursal__c Picklist
c TextArea
DateTimd
Telefono_Lugar_de_Trabajo_c Phone
TickerSymbol String
Tiene_Opps_Ganadas_c Boolean
Tiene_Opps_Perdidas_c Boolean
Tiene_Opps_c Boolean
Tipo_Producto_Servicio__c Picklist
Tipo_de_ldentidad__c Pickiist
Tipo_de_Identificaci_n_c Pickiist
Tipo_de_| _n_pc Pickist
Type Pickiist
Ultimo_Facturado_Con__c String
Ultimo_Facturado_Con_del_pc String

WHCDB_Days_since_last_update_or_activityl_Rouble

Website

URL

id_Cliente_c

String

Opportunity

Accountld Reference

Amount Currency

Banco_c Picklist
Billing_Frequency__c Picklist
Budget_Confirmed__c Boolean
C Reference
Causa_de_P_rdida_de_Oportunidad__c| Picklist
CloseDate Date

c ios_de_Negociaci n_c | TextArea
[ _de_Perdida_de_O || TextArea
Competidor_Principal__c Picklist
Compeitors__c String
Conditions__c TextArea
Contractld Reference
Correo_Electr_nico_c String
Creada_Por_Conversi n_Lead_c | Boolean
CreatedByld Reference
CreatedDate DateTime
Cuenta_c String
D_as_desde_la_tima_Actividad_c | Double
D_as_desde_ltima_Actividad_en_Opp__c,_Double
D_as_en_Reserva_c Double
Description TextArea
Descuento_Especial_Cor__c Double
Descuento_Especial__c Currency
Direcci_n_de_Empresa_f _c| String
Discovery_Completed__c Boolean

El_cliente_no_sabe_que_veh_culo_comprar|_Boolean|

En_aprobaci_n_c Boolean.
Es_Leasing_c Boolean.
ExpectedRevenue Currency|
Facturado_Con__c Picklist
Fecha_Pago_de_Reserva__c DateTime
Fecha_de_Cierre_Mirror__c Date
Fecha_de_Creaci_n_c DateTime
Fecha_de_Entrega_c DateTime
Fecha_de_Nacimiento__c Date
Fecha_del_Pago_c DateTime
Firma_Contrato_GPS__c Boolean.
Firma_Docs_F _c Boolean.
Firma_Docs_Legales__c Boolean.
Firma_Recibo__c Boolean.
Fiscal String
FiscalQuarter Integer
FiscalYear Integer
Flag_Tarea_Abierta__c Boolean
ForecastCategory Picklist
ForecastCategoryName Picklist
Garant_a__c Picklist
Gran_Total_Accesorios_C__c Double
Gran_Total_Accesorios__c Currency|
HasOj ineltem Boolean
id D
1d_Veh_culo_c String
i_n_Verificada__c Boolean.
Inspecci_n_E|_ctrica_Aprobada_c | Boolean
Inspecci_n_Estetica_Aprobada_c | Boolean.

Inspecci_n_Mec_nica_Aprobada__c | Boolean

Inspecci_n_Mec_nica__c

IsClosed Boolean
Boolean
IsPrivate Boolean!
IsWon Boolean
LastActivityDate Date
T -

LastModifiedDate DateTime -
L. Date DateTime
LastViewedDate DateTim

L Pickjdt/|
Loss_Reason__c Pididist
M_vil__c tring
Marca_de_lnter_s__c Picklist
MarcadaGanada__c Booleay

Modelo_de_Interes_g/ Syifig

Monto_Compra_Final /¢ }Currency
Monto_Compra_lpfgiél__c Currency|
Monto_de_pfiia_c Currency|
Monto_de/Reserva_c Currency|
N_mero_de/Guénta’a Transferir_c | String
/ Mame String
NextStep String
re_de_Cuenta_Bancaria_c | String
Ownerld Reference
Payment_Method__c Picklist |\
Payment_Terms__c Picklist A
————Pendiente_FP_Cor_c Double |{
Pendiente_Pagos__c _ Currency|

Plazo_Meses_c uble

Porcentaje_de_Prima__c Percent]

Precio_Pactado_Cor__c Double
Precio_Pactado__¢ Currency
Precio_de_Lista_Cor__c Double
Precio_de_Lista__c Currency
Presupuesto_Maximo__c Currency
Pricebook2ld Reference
Probability Percent!
Producto__c Reference
PushCount__c Double
ROI_Analysis_Completed__c Boolean
Rango_de_Precio__c Picklist
RecordTypeld Reference
Reserva_Pagada_ ¢ Boolean
“Se_realiz_Prueba_de_Manejo_c | Boolean
“..__ StageName Picklist
“Start_Date__c Date
SubtotalFP_Cor__c Double
Subtotal_Forma.de_Pago__c Currency
. Suma_Detalle_Accesorios__c Currency~’
“\Suma_Devoluci_n_Accesorios__c | Curféncy---
. SyncedQuateld- Re
Sys mp_—~~.__ | DateTime
Tien Abiertd_ “Boolean

Tipo_tte_Cambio__c Doutgle.

Tipo_de_ Oportunidad__c Picklist~

Tipo“de_Veh_culo-de_InterS_c | Picklist
TotalOpportunity@tiantity Double
Total_PagosFP_Cor "¢ Double

Totak-Pagos_Forma_de_Pago, ¢ | Curren

T .| Picklist

Uttima_Activdad__c | Date
">>~.___Unidad_Prendada__c Boolean
Unidades_Compradas__c Dotkle
Unidades_Prendadas__c Double™

Unidades_Vendidas:~ Double

Usuario__c

. N Reference\
WHCDB_Days_since_last_update_or_activity Qouble

OpportunityLineltem

S
CreatedDate | DateTime
Description | _String
Discount Percent
Id D
Boolean

IsDeleted
7 -
LastModifiedDate | DateTime
Currency|
String

ListPrice

Name

]

Precio_Vendedor_|€urrency

ProductCode | String
Quantity Double
ServiceDate | Date
SortOrder | Integer
Subtotal | Currenc,
SystemModstamp DateTime
TotalPrice | Currenc,
UnitPrice | Currency
Contactld
CreatedByld
CreatedDate
Id
IsDeleted
IsPrimary
LastModifiedByld
LastModifiedDat
Opportunityld
Role
SystemModstam

ChannelName String
AcceptTime DateTime
EndTime DateTime
CreatedDate DateTime
CreatedByld Reference
Reference Meseagng Leadld Reference
Reference Accountld i Jserld Reference
DateTime Contactld [o] ! Re.ference
[ D | CreatedDatéDateTime ———< Origin Plexlist
Boolean ey el StartTime Reference
Boolean MessageType Picklist Status Picklist
Reference ™ Name | Suing | Tiempo_de_Respuesta_Agente_Min_c Reference
ateTime | Leadid Tiempo_de_Respuesta_Bot_y_Agente_|
Reference Leadld Reference
Picklist Name String
Id 1D

IsPrivate

NoteAndAttachment
-
CreatedDate |DateTime
d D
IsDeleted | Boolean
IsNote Boolean
Boolean| >

LastModifiedDateDateTime

merid
Parentld
SystemModstamDateTime
Title String
Quote ]
“Acsountld Relerence
AdditionalAddress—_| | '\
AdditionalCity “Sting, |
AdditionalCountry
Additionall.atitude

AdditionalLongitude

AdditionalName

AdditionalPostalCode | String
AdditionalState String|
AdditionalStreet | TextAred

BillingAddress
BillingCity String
BillingCountry String

BillingLatitude Double
BillingLongitude Double
BilingName String
BillingPostalCode String
BilingState String
BillingStreet TextArea
Biling_Frequency_c | Picklist
ntactid Reference
Contactld Reference
Id Reference
CreatedDgte
Description TextArea
Discount Percent
Email Email
ExpirationDate Date
\ Fax hone
|\ GrandTotal Cukency
N 1D
Invdjce_Number_c | StringX(
Invgice_Paid__c | Picklist
1Deleted -~ | Boolean
| 1sSyneirg Boolean
| LastModifiedByld  |Reference
| -~ "LastModifiedDate  |DateTime
[ LastReferentedDate | DateTime
| LastViewedDate DateTimé
| LineltemCount Integer
Name Stiing
Number_of_Deliveries_ ¢, String
Opportunityld Reference
Ownerld \|Reference
Phone \ Phone
Pricebook2ld Reference
Producfs__c Reference
Purchase’ End_Date__ ¢ Date
Purchase_Start_Date fe
“QuoteNumber String\
" QuoteToAddress iy
/. QuoteToCity String
QuoteToCountry String
QuoteToLatitude Double
QuoteTolbngitude | Double
QuoteToNarhe String
QuoteToPostalCode. | String
QuoteToState < String
QuoteToStreet TextArea
ShippingAddress ]
ShippingCity String
ShippingCountry String
“ShippingHandling | Currency
ShippingLatitude~~._| Double
ShippingLongitude | Double |
ShippingName String
ipping! l String ‘
ShippingState | String
ShippingStreet TextArea
[ Status
[ Subtotal
SystemModstamp
Ta; Currency
i @_Header_Line_1_| cString

Template_Header_Line_2 |

[ cString

|Template_Header_Line_3
|Template_Header_Line_4_|

[Template_Header_Lin

Tracking_Number_c

[ TotalPrice

Accesorio_Devuelto_|dextArea
CreatedByld _|Reference
CreatedDate | DateTime

1d D
IsDeleted Boolean.

LastActivityDate | Date
LastModifiedByld _|Reference
LastModifiedDate |DateTime
LastReferencedDate DateTime
LastViewedDate | DateTime

Name Stiing
Opportunity_c _|Reference
Precio_de_Venta__d Currency|
SystemModstamp | DateTime

Pricebook2

CreatedByld |Reference
CreatedDate | DateTime
Description | String
1d D
IsActive Boolean
IsDeleted | Boolean
IsStandard | Boolean
L

LastModifiedDate| DateTime

LastReferencedDatBateTime

LastViewedDate | DateTime
Name String |
DateTime
PricebookEntry

o

CreatedDate | DateTime
1d D

IsActive Boolean:
IsDeleted | Boolean!

LastModifiedDate | DateTime

Name

String

Precio_Gerencia_|cCurrenc

Precio_Vendedor_|€urrenc

ProductCode | String
DateTime
UnitPrice | Currency

UseStandardPricg Boolean!

Pago_ ¢
Banco__c Picklist
=
CreatedDate | DateTime
Fecha_de_Pago_c Date
1d D
IsDeleted Boolean
LastActivityDate | Date
7 -
LastModifiedDate | DateTime
LastReferencedDate DateTime
LastViewedDate | DateTim¢
Monto_c Currency|
Monto_en_C_rdobas_| ddouble
Name String
o) _c
SystemModstamp | DateTime
Contact
Accountid
Birthdate Date
\  Cargo_c String
"\, Description TextArea
“pirecci_n__c TextArea
Estado_Civil_c | Picklist
N D
in_c | Sting
LastActivityDate Date
Name String
Profesi_h__c String
Tipo_de._ i_n_|cPicklist

DateTime

Nota. Figura de elaboracion propia
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ll.IV. Diagramas de actividades

Los diagramas de actividades con marco de responsabilidad son diagramas
de comportamiento que ilustran el flujo de actividades a través de un proceso,
estos ayudan a visualizar los requerimientos funcionales a un nivel mas
detallado.

Figura 18
Diagrama de actividades: Ingresar candidato
Usuario Contact Center Sistema Usuario Ventas

.| Asignar candidato ) ) -,| Registrar actividad
Ingresarcandidato 1 * ausuarioventas | - relacionada
/__/” ~_
- -~ no
si
Descalificar
Convertir

Nota. Figura de elaboracion propia.

Figura 19
Diagrama de actividades: Ingresar/Actualizar cuenta
Usuario Ventas

Ingresar cuenta

{no
7™ _ .| Buscarcuenta | 7 sCuens |
Ly . existente T Tgnoonirada? TN

o

|

= Actualizar cuenta ——

Nota. Figura de elaboracion propia.
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Figura 20

Diagrama de actividades: Ingresar oportunidad

Usuario Ventas Slstema
(0
A
'-.1."
Ingresar
oportunidad
1 Actualizar datos
N del cliente '
Ingresar tarea -
relacionada bl
’,,-‘“‘-HH_H
W . (”ﬁtas eﬁeﬁfem}
| " .completos?
Ingresar producto(s) H'“'m e
relacionados T.
=l
Ingresar pago
Ingresar pago(s) de reserva
relacionados
k|
l Ingresar pago
1 dereserva en
Generar cofizacion sistema externo

W

|Generar informe de |
negociacion

W

Reservar
oportunidad

F

Cerrar oportunidad

Nota. Figura de elaboracion propia.

Figura 21
Diagrama de actividades: Ingresar/Actualizar producto
Sistema
i—’ Ingresar producto ——
ino
& . |Liamar servicio web @)
L | obtener productos N
...I .
15
=l Actualizar producto ——

Nota. Figura de elaboracion propia.

28




Figura 22

Diagrama de actividades: Ingresar usuario/Sesion de mensajeria

Sistema Usuario Ventas
(Y
s
¥
-~ "x._‘
?jf xh\ no
f,qumst?iéJsuanh».H . ulan_?arﬁgage N Continuar
KH = = L | conversacibn
mensajeria? mensajeria
K“‘xw,f'#
=l
\
Ingresar
sesion de le b4
mensajeria ;"ﬁh“u.x si
,,-*"f eUsuario ™.
J < interesadoen @ ——————
_Bﬂl EEDH:I[E \\"\ nem]';iﬂ? .f"ff
informacion ~_

bdsica usuario

¥
o
- .
f,f cUsuario
<, brinda
-, ~ ) ~
“ipformacion? -~
iy g
‘\\‘v,/"'
no

Redirigir sesion de
=Mensajeria a usuari
contact center

-

no

Ingresar candidato

Nota. Figura de elaboracion propia.
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lll.V.Diagramas de componentes

Los diagramas de componentes se utilizan para visualizar la organizacion de
los componentes modulares del sistema y las relaciones de dependencia
entre ellos. A nivel de Salesforce los componentes representan unidades
especificas del sistema como clases, flujos y APIS.

Figura 23
Diagrama de componentes: Ingresar Cuenta, Reserva y asignar Candidato

Producto | |

<« Salesforce Flows > <=Clase Apex=> :)
AgregarProductoshlista DePreciosStandard GetAutos :

Proceso para insertar producto alista  API para ingresar/actualizar productos

de precis
Cuenta Oportunidad
<< Clase Apex>> <=Clase Apex=> <eClase Apexs SR
PUTClientes PostClientes PostOportunidades < Oportunidad
== : AP proveida por b&o Lote "El Chele®
«interfaz» ___________g O_J
Cuenta /;'Y
API proveida por Auto Lote'JEl Chele™ .‘I
& il F
Cuenta

n\ g *
kS <<Clase Apex>> I
N, GetldCliente ( : )

API para actualizar id externo cuentas

Candidato

«inte:l'faz» <« Clase Apex>> {)
Candidato Asignarleads

Clase para asignacion automatica de
candidatos

Nota. Figura de elaboracion propia.
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IV. Desarrollo e implementacion

La fase de desarrollo del CRM para compra y venta de vehiculo se realizd
siguiendo los lineamientos impuestos en el disefio para cumplir
satisfactoriamente los requerimientos funcionales y no funcionales pactados
en la fase de analisis.

El primer paso para implementar un sistema en Salesforce es configurar el
dominio y aspecto de la instancia, ademas de la creacion del modelo de
datos mediante la adaptaciéon de objetos estandares y creacion de objetos
personalizados.

IV.l. Configuracion basica de Salesforce

® Configuracion de “Mi dominio”
Las instancias de Salesforce creadas con un dominio por defecto que
hace referencia al data center donde se encuentra su servidor, por eso
primeramente se debe configurar el dominio para simplificar el proceso
de inicio de sesion.

Figura 24
Configuracion de “Mi dominio”

Configuracion de Mi dominio P —

Mi dominio exhibe la marca de su empresa y mantiene sus datos mas seguros. Los dominios que aloja Salesforce para su organizacion incluyen su nombre de Mi dominio especifico de empresa

Detalles de Mi dominio Modificar

URL actual de Mi dominio autoscomonuevossa.my.salesforce.com con dominios mejorados
Nombre de Mi dominio autoscomonuevossa
Sufijo de dominio Estandar (*.my.salesforce.com)

Utilizar dominios mejorados | i

Nota. Figura de elaboracion propia capturada desde Salesforce.

® Configuracién del aspecto de la instancia
Ahora se deben cambiar los logos, paleta de colores y fondos de la
instancia para adaptar su aspecto al branding de Auto Lote “El Chele”,
para lo cual se eligieron los atributos mostrados en la llustracion 23 e
llustracion 24.

Figura 25
Branding de la instancia Salesforce de Auto Lote “El Chele”
Branding
Brand Image {600x120 pixels) @ Brand Color @ Accessibility Override @ Accessible brand color override
2212438 Cwverride accessible brand color #505165
o) . o
(EL CHELE
Use brand image on Lightning Experience loading page
Colors
Page Background Global Header Background Link Calor Brand-Based Color Palette

. #212438 #FFFFFF Use brand color . ..

Nota. Figura de elaboracion propia capturada desde Salesforce.
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Figura 26
Fondo de la instancia Salesforce de Auto Lote “El Chele”

Page Background Image [1800x360 pixeis)

Nota. Figura de elaboracion propia capturada desde Salesforce.

® Adaptacion de objetos estandares
Para continuar se deben adaptar los objetos estandares en
correspondencia con el modelo de datos mostrado en la fase de
disefio. Para fines ilustrativos se muestran solamente los objetos
Candidato, Cuenta, Contacto, Oportunidad, Usuario de mensajeria y
Sesion de mensajeria.

Tabla 5

Adaptacion de objetos estandares
Lead Leads Lead
Account Accounts Account
Contact Contacts Contact
Opportunity Opportunities Opportunity
Product Products Product2

Nota. Esta tabla muestra los objetos estandares de Salesforce que se
utilizaran en el sistema. Tabla de elaboracion propia.

® Creacidn de objetos personalizados
Para completar el modelo de datos es necesario crear los objetos
personalizados mencionados en la fase anterior. Es necesario
mencionar que en la notacién de Salesforce todos los objetos y
campos personalizados deben tener la terminacion __ c.

Tabla 6
Definicion de objetos personalizados
Pago Pagos Pago_ ¢
Vehiculo Compra Vehiculo Compras Vehiculo Compra__ ¢

Condiciones de Entrega | Condiciones de Entrega | Detalle_de_Accesorios__c¢

Devolucion de Accesorio | Devolucién de Accesorio | Devoluci_n_de_Accesorio__ ¢
Nota. Tabla de elaboracién propia.



https://autoscomonuevossa--sandboxgec.sandbox.lightning.force.com/one/one.app
https://autoscomonuevossa--sandboxgec.sandbox.lightning.force.com/one/one.app
https://autoscomonuevossa--sandboxgec.sandbox.lightning.force.com/one/one.app

® Personalizacion de la aplicacion
Para finalizar la configuracién basica se modificara la aplicacién Sales
Console para venta de vehiculos, para compra se cred la aplicacion
personalizada llamada Consola de Compras y para atencion al cliente
se creo la aplicacion Contact Center.

Figura 27
Definicion de la aplicacion Sales Console de Auto Lote “El Chele”

App Details & Branding

Give your Lightning app 3 name and description. Upload an image and choose the highlight color for its navigation bar.

App Details App Branding
*App Name @ mage @ Primary Color Hex Value @
Sales Console B~ =002

Description @

(Lightning Experience) Lets sales reps work with
multiple records on one screen

g

App Launcher Preview
Sales Console
B {Lightning Experience] Lets sales
£ d reps work with mult...

Nota. Figura de elaboracion propia capturada desde Salesforce.

Figura 28
Elementos de navegacion para aplicacion Sales Console

Available ltems & Create w Selected ltems
Home
Leags

Accounts

Contacts

All Sites
App Launcher

Approval Requests

Opportunities
Assets

bS] Tosks

Autharization Form

Authorization Form Consent

Dashboards
Authorization Form Data Use

Reports
Authorization Form Text

Chatter
g ? Awards e

EEREE>EE

Nota. Figura de elaboracion propia capturada desde Salesforce.
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Figura 29

Definicion de la aplicacion Consola de Compras de Auto Lote “El Chele”

App Details

*App Name @

Consola de Compras

Consola_de_Compras

Enter a description..

Nota. Figura de elaboracion propia.

Figura 30

eveloper Name @

App Branding

mage @ Primary Color Hex Value

¥ | ZFAG6SC

QOrg Theme Options

Use the app's image and color instead of the or

App Launcher Preview

Consola de Compras

rg's custom theme

Elementos de navegacion para aplicacion Consola de Compras

Available ltems

All Sites

App Launcher

Approval Requests

Aszets

Authorization Form

Authorization Form Consent

Authorization Form Data Use

Authorization Form Text

OB EREENME

Awards

Selected ltems
Home
Leads
:=f  Contacts
Accounts

Opportunities

a
E Vehiculos Compra
B8

Calendar
Motes

(o] Dashboards

Nota. Figura de elaboracion propia capturada desde la interfaz Salesforce.
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Figura 31
Definicion de la aplicacion Contact Center de Auto Lote “El Chele”

App Details App Branding

*App Name @ Image Primary Color Hex Value €@
Contact Center . ¥ | #0070D2

*Developer Name @ g, Upload

Contact_Center

Description @
Enter a description.. Org Theme Options

~| Use the app's image and color instead of the org's custom theme

App Launcher Preview

CC Contact Center

Nota. Figura de elaboracion propia capturada desde la interfaz Salesforce.

Figura 32
Elementos de navegacion para aplicacion Contact Center de Auto Lote “El
Chele”

Available ltems & Create w Selected ltems
Hame
Leads
All Sites =
; Contacts

App Launcher

Accounts
Approval Requests

Opportunities
Azzets 4

Messaging Sessions

o
a
. a Messaging Users i

Authorization Form

Authorization Form Consent

} Dashboards
Authorization Form Data Use

7] Reports

B Calendar

Authorization Form Text

colf - -1 =W - W o QR -

Awards Re

Nota. Figura de elaboracion propia capturada desde la interfaz Salesforce.
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IV.Il. Desarrollo de las funcionalidades usando herramientas
declarativas

El patréon de disefio Modelo-Vista-Controlador es la arquitectura de software
utilizada por Salesforce para el desarrollo de nuevas funcionalidades.

Segun (Fernandez & Diaz, 2012) El patron MVC es un paradigma que divide
las partes que conforman una aplicacion en el Modelo, las Vistas y los
Controladores, permitiendo la implementacion por separado de cada
componente, garantizando asi la actualizacién y mantenimiento del software
de forma sencilla y en un reducido espacio de tiempo. A partir del uso de
frameworks basados en el patron MVC se puede lograr una mejor
organizacion del trabajo y mayor especializacion de los desarrolladores y
disenadores”.

Los componentes de Salesforce se pueden clasificar en las diferentes capas
del patron MVC de la siguiente manera (Ver figura 33).

Figura 33
Patréon de disefio MVC en Salesforce

Herramientas declarativas

APEX
v —"“’*
Pantallas de registro ! > Objetos estandares
Componentes Objetos personalizados
Visual force & Lightning L

Nota. Figura de elaboracion propia.

Uno de los recursos mas utilizados dentro del conjunto de herramientas
declarativas de Salesforce son los flujos, estos permiten ejecutar un conjunto
de instrucciones de forma ordenada, entre los elementos disponibles en los
flujos estan las cuatro operaciones basicas para trabajar con registros:
insertar, actualizar, buscar y eliminar. El total de elementos disponibles se
muestra en la siguiente tabla.
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Tabla 7
Elementos de los flujos en Salesforce
Imagen del Nombre del

Descripcion

elemento elemento

Permite crear interfaces
Pantalla de usuario para
interactuar con el modelo

Permite invocar acciones
predefinidas como enviar
Accion un correo electronico,
ejecutar clase de APEX,
entre otros.

- , Permite invocar otro flujo
- Sub-flujo . J
. previamente desarrollado

F—Ti Permite asignar valores al

= Asignacion modelo o a variables del

— flujo
F . Permite la evaluacién de
e Decision -

Ny condiciones

= Permite la ejecucion

\7 Ciclo ciclica de instrucciones

S— dentro del flujo

Permite insertar registros
Insercién nuevos en la base de
datos
= Permite la actualizacion
u Actualizacion de registros de la base de
datos
— Permite buscar registros
Buscar
dentro de la base de datos
- Permite eliminar registros
Eliminar

de la base de datos

Nota. Tabla de elaboracion propia.
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Figura 34
Flujo de creacion de recordatorio de cumplearios

Start
Autolaunched Flow (
Get Record. Get Record Loop Create Records Get Records Update Records
GetAccouni  GetTaskRecor LocpTasks CrearTareaDeCumple  GetTaskCreatedRec ActualizarOwnerTarea
L afios s

Decision Assignment
£z Tarea de AsignaldTareaModific
Cumpleafios? a &

Update Records
UpdateFechavencimi
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Nota. Figura de elaboracion propia capturada desde Salesforce.

IV.1lIl. Desarrollo de las funcionalidades usando el lenguaje de
programacion APEX

APEX es un lenguaje de programacion que usa una sintaxis similar a Java y
funciona como los procedimientos almacenados de base de datos. Apex
permite a los desarrolladores agregar logica de negocio a los eventos de
sistema, como clics en botones, actualizaciones de registros relacionados y
componentes VisualForce y Lightning.

Como lenguaje, APEX se caracteriza por lo siguiente (Salesforce, n.d.):

® Alojamiento: APEX se guarda, compila y ejecuta en el servidor de la
plataforma

® Orientacion a objetos: APEX admite clases, interfaces y componentes
heredados

® Tipificacion consistente: APEX valida las referencias a objetos en
tiempo de compilacion

® Multiples inquilinos: Dado que APEX se ejecuta en una plataforma de
multiples inquilinos, protege muy bien el codigo no controlado mediante la
aplicacién de limites, lo que impide que el cédigo monopolice los recursos
compartidos

® Integracidon con la base de datos: el acceso y la manipulacion de
registros son sencillos. APEX permite el acceso directo a los registros y
sus campos, y proporciona declaraciones y lenguajes de consulta para
manipular estos registros

® Datos como objetivo: APEX proporciona un acceso transaccional a la
base de datos, lo que permite operaciones de reversion

® Facilidad de uso: APEX se basa en el conocido lenguaje Java
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® Pruebas sencillas: APEX ofrece compatibilidad integrada para la
creacion de pruebas unitarias, la ejecucion y la cobertura de cdédigo.
Salesforce garantiza que todo el codigo APEX personalizado funcione
segun lo esperado mediante la ejecucidn de pruebas de todas las
unidades antes de cualquier actualizacién de la plataforma

® Compatibilidad con versiones: el cédigo APEX personalizado se puede
guardar en distintas versiones de la API

IV.IV. Codificacion de APIs para integracion

Con el objetivo permitir el acceso a la informacion desde sistemas externos,
Salesforce facilita la creacion de APIs con la arquitectura REST mediante la
codificacion de una clase APEX y la anotacion @RestResource, de manera
similar permite agregar las anotaciones @HttpDelete, @HttpGet,
@HttpPatch, @HttpPost, @HttpPut en los métodos correspondientes para
implementar de todas las operaciones del protocolo HTTP.

La creacion APIs permite al sistema de compra y venta de vehiculos recibir el
resultado de diversos procesos que es imposible efectuar dentro de la
plataforma. Seguidamente se exponen fragmentos de codigo perteneciente a
las APls creadas para ejecutar la sincronizacion de los clientes.

Figura 35

Fra gmento de codigo, APl con métodos GET, POST y PUT

Nota. Figura de elaboracion propia capturada desde Salesforce.

Para finalizar la fase de desarrollo se muestran algunas imagenes del
sistema de gestion de relaciones con el cliente para compra y venta de
vehiculos en su version final, todas las imagenes a continuacion fueron
capturadas en la instancia de pruebas o sandbox.
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Figura 36
Pantalla de inicio de sesién del sistema

CE

Mombre de usuario

cerencia@grupoelchele.com

Contrasena

Iniciar sesion

[] Recordarme

;Olvido la contrasenia?

Nota. Figura de elaboracion propia capturada desde Salesforce.

Figura 37
Pantalla de Inicio con menu de navegacion
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& Edit
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por Vendedor o
Record Count Record Count view Calendar
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PR b=

Q omni-Channel (Offline} @ History & Notes

Nota. Figura de elaboracion propia capturada desde Salesforce.
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Figura 38
Pantalla de registro para sesiones de mensajeria

DMS0001. + x

Conversation  Dewais ] Messaging User 5

—
(-]
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Por tavor. digiee una opabn numérica del meni [N

Nota. Figura de elaboracién propia capturada desde Salesforce.

Figura 39
Pantalla de registro para candidatos

Dha? a seoch Ai@e?2ea®

ESE Sales Console Leads v % Angel Mendoza v X
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Sr. Angel Mendoza

Activity Details Chatter

. Notes (0)
New Task  New Event

newchanceeveryday@gmail.com
Rating c ask. m =] Messaging Sessions (0)

Interesado

Filters; All time  All activties » All types a

W.e found no potential duplicates of Refresh + Expand All + Vi
this Lead.

+ Upcoming & Overdue
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No past activity. Past meetings and tasks marked as done show up here.

Nota. Figura de elaboracion propia capturada desde Salesforce.

Figura 40
Pantalla de registro para cuentas
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Nota. Figura de elaboracién propia capturada desde Salesforce.
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Figura 41
Pantalla de registro para oportunidades
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Nota. Figura de elaboracion propia capturada desde Salesforce.

Figura 42
Pantalla de inicio version de aplicacion movil
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Nota. Figura de elaboracion propia capturada desde Salesforce.
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Figura 43
Pantalla de registro para candidatos version de aplicacion movil
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Nota. Figura de elaboracion propia capturada desde Salesforce.

Figura 44
Pantalla de registro para cuentas version de aplicacion movil
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Nota. Figura de elaboracion propia capturada desde Salesforce.
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Figura 45
Pantalla de registro para oportunidades version de aplicacion movil
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Nota. Figura de elaboracion propia capturada desde Salesforce.
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V. Pruebas

La fase de pruebas es fundamental en el proceso de desarrollo de software,
su proposito es validar y mejorar la calidad del producto identificando
diversos tipos de defectos.

Las pruebas se clasifican en distintos niveles, de acuerdo con el momento en
que se realizan, los niveles de prueba a los que fue sometido este sistema se
especifican a continuacion.

V.. Pruebas unitarias

Las pruebas unitarias se centran en la verificacion de los componentes mas
pequefos del software, como clases y métodos. En Salesforce la creacién de
pruebas unitarias se admite mediante la implementacion de la anotacion
@IsTest en las clases APEX seleccionadas, el minimo de cobertura de
cédigo aceptado para una unidad es de 75%.

Figura 46

="Prueba’;

ificacion_c =

e I i

o

Nota. Figura de elaboracion propia capturada desde Salesforce.
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Figura 47
Meétodo de prueba para clase de asignacion de candidatos

@istest

s AsignarleadsTest {

- void

nueval .Rama de Negocio 'Compras';
nueval .LastName = 'Prueba’;
val .Status = 'Trabajando’';
nueval ;

: nueval .Id];

Test.stopTest();

Nota. Figura de elaboracion propia capturada desde Salesforce.

Figura 48
Cobertura de codigo linea por linea del método de pruebas para clase de
asignacion de candidatos
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Elegido
cantidadl esds
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Nota. Figura de elaboracion propia capturada desde Salesforce.
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Figura 49
Cobertura de codigo de la clase de asignacion de candidatos
Class Percent | Lines

AsignarLeads 93%% 29/31
Nota. Figura de elaboracion propia capturada desde Salesforce.
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V.IIl. Pruebas de integracion

El objetivo de las pruebas de integracion es verificar el correcto ensamblaje
entre los distintos componentes del sistema una vez que estos han sido
probados de manera unitaria, con el fin de comprobar que interactuan
adecuadamente a través de sus interfaces, tanto internas como externas y
cubren las funcionalidades establecidas en los requerimientos.

Los resultados de las pruebas de integracion se expondran mediante el uso
de casos de prueba, estos casos estaran enfocados en la ejecucion de las
funcionalidades mas importantes del sistema.

Tabla 8

Caso de prueba de integracion: Ingresar cuenta
CASO DE PRUEBA DE INTEGRACION
Elemento GEC-PI-001 | Fecha 1/9/2022

Nombre de la prueba: Ingresar cuenta

Descripcion
Prueba para ingresar una cuenta en la base de datos y ejecutar
automaticamente el proceso de sincronizacion

Condiciones de ejecucién
El usuario debe haber iniciado sesién en el sistema

Referencia
llustracion 21, Diagrama de componentes: Ingresar Cuenta, Reservay
asignar Candidato

Componentes
- Pantalla de registro: Cuenta
- Clase APEX: GetClientes

Se deben llenar los campos | clave Valor
requeridos para la creacion RAUL ANASTACIO
de la cuenta Nombre CORONADO ZAPATA
Tipo .
Identificacion Cédula
Identificacion | 0012810971004 T
Celular 77777777
Email tester@testerson.com
Direccion Por ahi

Resultado esperado
- Cuenta ingresada correctamente
- Sincronizacién automatica de la cuenta

Resultado obtenido

- Cuenta ingresada correctamente

- Sincronizacién ejecutada correctamente. Obtencién del ID EXTERNO: 3710
EVALUACION PRUEBA EXITOSA

Nota. Tabla de elaboracion propia.
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Tabla 9

Caso de prueba de integracion: Ingresar reserva
CASO DE PRUEBA DE INTEGRACION
Elemento GEC-PI-002 | Fecha 1/9/2022

Nombre de la prueba: Ingresar reserva

Descripcion

Prueba para ingresar una reserva (oportunidad en etapa de reserva) en la
base de datos

Condiciones de ejecucién

El usuario debe haber iniciado sesion en el sistema

Referencia

llustracion 21, Diagrama de componentes: Ingresar Cuenta, Reservay
asignar Candidato

Componentes

- Pantalla de registro: Oportunidad

- Clase APEX: PostOportunidades

Se deben llenar los campos Clave Valor
requeridos para la creacion de RAUL ANASTACIO
la oportunidad Cuenta CORONADO ZAPATA
Etapa Reserva
Monto
Reserva $1,000
Banco En caja

Resultado esperado

- Reserva ingresada correctamente

Resultado obtenido

- Reserva ingresada correctamente

PRUEBA EXITOSA

Nota. Tabla de elaboracion propia.
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Tabla 10

Caso de prueba de integracion: Obtener e insertar/actualizar inventario
CASO DE PRUEBA DE INTEGRACION
Elemento GEC-PI-003 Fecha | 1/9/2022

Nombre de la prueba: Obtener e insertar/actualizar inventario
Descripcion

Prueba para obtener inventario desde sistema externo e ingresar/actualizar
inventario en Salesforce

Condiciones de ejecucién

El usuario debe haber iniciado sesion en el sistema

Referencia

llustracion 21, Diagrama de componentes: Ingresar Cuenta, Reservay
asignar Candidato

Componentes

- Boton: Actualizar inventario

- Clase APEX: GetAutos

Pasos de ejecucion

Se debe hacer click en el botén Actualizar Inventario

Resultado esperado

- Productos ingresados/actualizados correctamente

Resultado obtenido

- Productos ingresados/actualizados correctamente

PRUEBA EXITOSA

Nota. Tabla de elaboracion propia.
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V.IIl. Pruebas de aceptacion

Las pruebas de aceptacion son realizadas por los usuarios para validar que el
sistema cumple con los requerimientos funcionales solicitados. Los casos de
prueba de aceptacion demostrativos en este documento estan enfocados al
funcionamiento de las distintas APlIs.

Tabla 11
Caso de prueba de aceptacion: Prueba de utilizacion de la API para
insertar/actualizar cliente

CASO DE PRUEBA DE ACEPTACION
Elemento GEC-PA-001 | Fecha 8/9/2022

Nombre de la prueba: API PARA INSERTAR/ACTUALIZAR CLIENTE

Descripciéon
Prueba utilizacion de la API para insertar/actualizar cliente

Condiciones de ejecucion

El usuario se debe haber iniciado sesion en Salesforce y la oportunidad seleccionada debe
existir en el sistema, para esta prueba la etapa de la oportunidad sera actualizada a la etapa
de Reserva

Requerimiento

RF-8
Pasos de ejecucion URL
Se deben completar los
elementos de la peticién Headers
Clave Valor
Authorization Bearer + Acces token

Content-Type application/json
Tipo de peticion | POST/PUT

id_record 0015d00003blpWsAAK

nombre RAUL ANASTACIO CORONADO ZAPATA
celular 82874429

telefono 82874429

direccion Zona N 1, Alcaldia 1C Norte ,nindiry Masaya
estado_civil Casado(a)

email gerencia@aguardientecoronado.com

cedula 5611105590000S

indentificacion Cédula Nacional

Resultado esperado
- El registro fue insertado/actualizado con éxito

Resultado esperado
- El registro fue insertado/actualizado con éxito

EVALUACION PRUEBA EXITOSA
Nota. Tabla de elaboracion propia.
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Tabla 12
Caso de prueba de aceptacion: Prueba de utilizacion de la API para obtener
productos desde sistema externo

CASO DE PRUEBA DE ACEPTACION
Elemento GEC-PA-002 Fecha 8/9/2022

Nombre de la prueba: API PARA OBTENER PRODUCTOS DESDE SISTEMA EXTERNO

Descripcion
Prueba utilizacion de la API para obtener productos del inventario e insertarlos en la base
de datos de Salesforce mediante un proceso automatizado

Condiciones de ejecucién
El usuario se debe haber iniciado sesién en Salesforce y debe hacer un llamado a la API

Requerimiento

RF-13
Pasos de ejecucion URL
Se deben realizar ol lamado a la AP
haciendo click en un boton o mediante
un proceso automatico ejecutado en LlSHUkS
segundo plano Clave Valor
Authorization Bearer + Acces token
Content-Type application/json
Tipo de peticion GET
Codigo 2651
Marca Toyota
Modelo Hilux
Year 2022
Idauto 2675
Kms 33366
Combustible Diesel
Color BLANCO
La peticion puede devolver datos de varios
registros y a su vez contiene mas campos, solo se
muestran algunos para fines ilustrativos

Resultado esperado
- Se obtuvieron los registros de forma exitosa
- Los registros obtenidos se insertaron en la base de datos de Salesforce

Resultado esperado
- Se obtuvieron los registros de forma exitosa
- Los registros obtenidos se insertaron en la base de datos de Salesforce

EVALUACION PRUEBA EXITOSA
Nota. Tabla de elaboracion propia.
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Tabla 13
Caso de prueba de aceptacion: Prueba de utilizacion de la API para insertar
reserva

CASO DE PRUEBA DE ACEPTACION
Elemento GEC-PA-003 | Fecha 8/9/2022
Nombre de la prueba: API PARA INSERTAR RESERVA

Descripciéon
Prueba utilizacién de la API para insertar registro de reserva

Condiciones de ejecucion

El usuario se debe haber iniciado sesién en Salesforce y la oportunidad seleccionada debe
existir en el sistema, para esta prueba la etapa de la oportunidad sera actualizada a la etapa
de Reserva

Requerimiento

RF-16
Pasos de ejecucion URL
Se deben realizar (,al_llam_ado a la APl mediante
un proceso automatico ejecutado en segundo
plano y se deben completar los elementos de la REHUCES
peticion Clave Valor
Authorization Bearer + Acces token
Content-Type application/json
Tipo de peticion | POST
id_record 0065d00000zdyJgAAl
cliente 5611105590000S
fecha 21/7/2022
codigo_auto 2535
valor_venta 47490
fecha_cierre 5/8/2022
vendedor 0053h000002mgdGAAQ
deposito 1000
banco LAFISE
activa 1
empresa AUTOS COMO
NUEVOS
usuario_actual | omoraga

Resultado esperado

- El registro se insertd con éxito en el sistema externo

Resultado esperado

- El registro se inserté con éxito en el sistema externo (200 como respuesta a la peticién)

EVALUACION PRUEBA EXITOSA

Nota. Tabla de elaboracion propia.
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VI. Despliegue

Salesforce provee dos herramientas de despliegue diferentes para mover
cambios de una instancia a otra, a continuacion, se describen ambas.

® Paquetes
Permite la distribucion de cambios entre instancias que no estan
relacionadas mediante el uso de un paquete unico y asilado, su
principal utilidad es la entrega de proyectos de codigo abierto y la
comercializacion de soluciones a terceros en la tienda de Salesforce
(AppExchange).

® Conjunto de cambios

Esta herramienta permite trasladar cambios entre instancias que estan
conectadas, como una instancia de produccién y sus respectivas
instancias de prueba denominadas en Salesforce como Sandboxes. El
conjunto de cambios debe implementarse en la instancia de destino
para que surja efecto. Por lo anterior, los conjuntos de cambios son la
solucion conveniente para efectuar el despliegue del sistema en
produccion.

VLI. Despliegue en produccion

El despliegue del sistema se realizé mediante la creaciéon de un conjunto de
cambios que contenia todas las funcionalidades vy desarrollos
correspondientes.

Para documentar el proceso, a continuacion, se presenta la creacion, carga e
implementacion de un conjunto de cambios que contenia un desarrollo menor.

Figura 50
Conjunto de cambios con componentes de nuevas funcionalidades.
Change Set Detail Edit| | Delete | | Upload | | Clone
Change SetName  FlowsCrearYAdjuntarinformeNegociacion Status  Open
Description
Created By Gerencia, 9/12/2022, 10:51 Modified By Gerencia, 9/12/2022_ 10:51
Edit| | Delete | | Upload | | Clone
Change Set Components Add| | View/Add Dependencies
Action  Name Parent Object  Type AP| Name
Remove ©pp Crear y adjuntar Informe de Megociaci m Main Flow Definition Opp_Crear_y_adjuntar_Informe_de_MNegociaci_n_Main
Remove 3SDoc Job Crear y adjuntar informe de negociaci n Opply Flow Definition  5Doc_Job_Grear_y_adjuniar_informe_de_negociaci_n_Oppty

Previous (1 - 2 of 2) Next

Add | | View/Add Dependencies

Nota. Figura de elaboracion propia capturada desde Salesforce.

54



Figura 51

Seleccion de organizacion que recibira el conjunto de cambios con nuevas

funcionalidades.

Upload Details Upload | | Cancel

Target Organization

Name Description Type Platform Version

(O] Produccion Organizacién de produccién Produccion 56.0

Upload | | Cancel

Nota. Figura de elaboracién propia capturada desde Salesforce.

Figura 52
Conjunto de cambios recibido en organizacion de produccion

1 = Required Information

Conjuntos de cambios pendientes de implementacion

Aczlan Hombre de conjunta de cambios Descripcion Orpanizacion de origen Cargada por

Vizidar | Impiamentacion | Eliminar FlowsCrearYAdjuntarinformeNegociacion SandboxGEC - Gerencia @ SandboxGEC

Nota. Figura de elaboracion propia capturada desde Salesforce.

Figura 53
Pantalla de progreso de implementacion de conjunto de cambios.
Estado de implementacion

Implementacién con éxito Componentes de implementacion Ejecutar pruebas de Apex

Hombre: FlowsCrearYAdjuntarinforr

Tipo: Conjunto de cambios
Implementado por: Gerencia

Hora de inicio: 9/12/2022, 10:46

Hora de finalizacion: 8122022, 10:46

Facha de carga
01272022, 10:53

Anterior {1 - 1 de 1) Siguients

Error

Mo hay registros que mostrar.

Realizado con éxito

Accion Estago Fecnz

Ver detalles OATSA00000B4ENR @ impiementar: Resizado con dito 24/11/2022, 23:42

Nota. Figura de elaboracion propia capturada desde Salesforce.
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Cronograma de Actividades

Tabla 14
Cronograma de actividades
Febrero Marzo Abril Mayo
No S| S| S S| S S| S S| S
ACTIVIDADES > | 3 > | 3 5 | 3 > | 3
1 Workshop con el cliente
2 Levantamiento y Analisis de requerimientos
funcionales
Analisis de
3 requerimientos Levantamiento y Analisis de requerimientos
no funcionales
4 Reunion de presentacion y feedback
5 Disefio de base de datos
6 Disefio de interfaces de usuario
7 Disefio Disefio de arquitectura
8 Disefio de comportamiento
Reunion de presentacion y feedback
9 Configuracion basica de Salesforce
Implementacion
10 Construccion del modelo de base de datos
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Junio Julio Agosto Septiembre
No. ACTIVIDADES S1|S2|S3|S4
11 Creacion de las interfaces de usuario
12 Desarrollo de légica del sistema
. (automatizacion de flujos de trabajo)
Implementacion

13 Desarrollo de clases apex para la integracién

con sistema de inventario legacy

Reunion de presentacion y feedback
14 Pruebas funcionales
15 Pruebas unitarias para clases apex

AprobacionPruebas Pruebas de integracion

16 Reunion de presentacién y feedback
17 Pruebas de aceptacion
18 Reunion de presentacién y feedback
19 Despliegue Despliegue en produccién
21 + Entrenamiento

Nota. Figura de elaboracion propia capturada desde Salesforce.
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Analisis de Costos

En base a la informacion de la empresa (Sistematica Internacional, Inc.) y del
cliente (Auto Lote “El Chele”) a la que se tiene acceso limitado por motivos de
confidencialidad se puede resumir un breve analisis de los costos de
desarrollo e implementacién asi como el costo de licenciamiento (ver tablas
15y 16).

La cantidad de horas dedicadas para este proyecto (ver tabla 15) fueron un
total de 4 horas diarias del tiempo del consultor a un precio de $8 por hora,
tarifa definida por la gerencia de Sistematica Internacional Inc. al dia de firma
del contrato de implementacion. El total de horas fue estimado por el Gerente
de la empresa en base a experiencia y ese fue el monto cobrado.

En lo que respecta al costo del licenciamiento; este fue negociado entre Auto
Lote “El Chele” y el ejecutivo de cuentas de Salesforce, llegando a un
acuerdo de pagar $150 por cada licencia de usuario y $75 al mes por cada
licencia de caracteristicas Digital Engagement (ver tabla 16), esta informacion
es basada en comentarios de la gerencia de Auto Lote “El Chele” ya que no
se tiene acceso a alguna cotizacién o contrato oficial debido que se considera
informacion confidencial y la cantidad de licencias fue seleccionada en base a
necesidades y criterios de Auto Lote “El Chele” por ellos mismos.

Tabla 15
Costos de desarrollo del proyecto

Costos de desarrollo

Empresa Sistematica internacional, INC.
Cliente Grupo El Chele
Proyecto Implementacion de Salesforce para los procesos de compra y venta de
vehiculos
item Descripcion Cantidad Precio Monto
Horas de desarrollo para
la implementacién de
Salesforce/ 4  horas
1 diarias por 8 meses 640 $8.00 $5,120.00
(Cobrado a Auto Lote "El
Chele")
Subtotal $5.120.00
Descuento
(10%) $512.00
IVA $768.00

Total $5,376.00

Nota. Tabla de elaboracion propia.
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Tabla 16
Costos mensuales de licenciamiento

Licenciamiento

Empresa Sistematica internacional, INC.
Cliente Auto Lote "El Chele"
Frecuencia Mensual
item Descripcion Cantidad Precio Monto
1 Llcle.n’mas de .Salesforce 6 $150.00 $900.00
edicion Enterprise
Licencia de caracteristica
2 | Digital Engagement 1 $75.00 $75.00
Subtotal $975.00
Taxes (8.75%) $85.31
Total $1,060.31

Nota. Tabla de elaboracion propia.
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Estos resultados estan basados estan basados uso de la plataforma,
experiencia comentada a Sistematica Internacional por la genrencia de Auto
Lote “El Chele” y observaciones externas, no fue posible realizar un estudio a
profundidad del estado de Auto Lote “El Chele” antes de la implementacion
debido a que no era parte del trabajo e interés de Sistematica Internacional y
tampoco se tenia un punto de vista desde dentro de Auto Lote “El Chele”.

® El 100% de los usuarios saben que hacer en cada proceso Vs. 0%
antes

Antes de usar Salesforce cada usuario (vendedor o comprador) realizaba el

proceso y seguimiento de una manera desordenada y no estandarizada, con

la implementacion y uso de Salesforce hoy en dia los usuarios saben cual es

el paso a paso y requerimientos para avanzar con sus negocios de forma

optima y ordenada.

® EI 100% de los usuarios saben que informaciéon ingresar en que
momento y con que validaciones Vs. 0% de usuarios ingresando
informacion estandarizada y precisa.
La captura de informacion no se realizaba en un sistema y cada usuario
guardaba la informacién que a su punto le resultara util y en los medios de su
eleccion, como por ejemplo libretas y hojas de calculo, hoy en dia con el uso
del sistema toda la informacién se encuentra estandarizada, pasa por
validaciones y es requerida segun los objetivos del negocio y necesidades de
los usuarios de una manera estandarizada y ordenada.

® Mejora de productividad para registrar informacion y generar
documentos de un aproximado de 83%.

Basado en conversaciones con los usuarios antes de usar Salesforce usaban
plantillas de documentos en las cuales debian ingresar la informacion del
cliente, vehiculo seguimiento del negocio que querian cerrar, en total eran
tres plantillas en las que debian ingresar la informacién una por una y esto
llevaba un tiempo estimado de 30 minutos para las 3 plantillas, con el uso de
Salesforce este tiempo disminuyo6 drasticamente a 5 minutos (que es lo que
dicen que les toma ingresar la informacién) gracias a que solo ingresan la
informacion una sola vez, gracias a que Salesforce esta integrado con su
sistema de inventario y gracias a que Salesforce genera los documentos en
formato PDF a partir de la informacion ingresada y con un solo click.

® Disponibilidad del sistema desde casi cualquier lugar y dispositivo.
Las herramientas que algunos usuarios usaban antes de Salesforce variaban
segun el criterio de cada uno, desde lapiz y papel hasta hojas de calculo de
excel y documentos a los que solo tenian acceso al tener un objeto con ellos
0 usando la computadora para mayor comodidad, con el uso de Salesforce
esta informacioén y su gestion es mucho mas amigable y practica gracias a su
uso en la web para dispositivos de escritorio y la aplicacion mévil que hace
facil gestionar los negocios desde el celular con o sin acceso a internet.
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® Anadlisis de datos mas precisos y completos Vs. Analisis de
unidades vendidas/compradas y sus precios

Los datos antes de usar Salesforce se recolectaban en reuniones semanales,
se registraban en una hoja de céalculo compartida y unicamente eran datos de
unidades vendidas/compradas y sus precios, sin embargo en Salesforce hoy
en dia se captura esta informacién y adicionalmente informacion del cliente,
informacion de productividad de los usuarios, tasas de efectividad de
realizacion de negocios y clientes potenciales, informacién demogréfica y
segmentacion por unidades de negocio.

® Supervision y control sobre los usuarios y sus actividades

Gracias a que ahora Salesforce es la herramienta comun es facil revisar
informacion y resolver conflictos internos auditando la informacion ingresada
por cada usuario y supervisar el seguimiento que realizan a los clientes y
negocios.

® Facilidad de capacitacion en procesos de compra y venta para
nuevos usuarios

La estandarizaciéon de los procesos y la informacién facilita y sienta un

precedente para tener una guia paso a paso para nuevos usuarios a la vez

que ayuda a los usuarios experimentados a cumplir con sus objetivos de

negocio.
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La realizacién de este proyecto ha tenido un impacto significativo para la
empresa Auto Lote “El Chele”. A nivel técnico la implementacién del sistema
ha permitido optimizar y gestionar las interacciones con los clientes desde
que nacen como clientes potenciales hasta que formalizan negocios con la
empresa en los procesos de compra y venta de vehiculos.

Los procesos de compra y venta, anteriormente se gestionaban en hojas de
calculo, herramientas de tareas por hacer o simplemente en la herramienta
que el asesor quisiera. Hoy en dia esta gestidon se efectua en su totalidad
dentro del sistema de gestion de relaciones con cliente de manera
estandarizada para todos los asesores y brindandoles diferentes
herramientas para facilitar el seguimiento y aumentar se productividad al
maximo, de manera que la mayor cantidad de tiempo y esfuerzo la dediquen
a su objetivo principal que es cerrar negocios.

Asimismo, las tareas como crear documentos internos, visualizar inventario,
gestionar informaciéon, entre otras que antes se realizaban en diferentes
sistemas hoy en dia se realizan desde Salesforce, centralizando asi su
espacio de trabajo y evitando la molestia de saltar de aplicacion en aplicacion.

Ademas, el sistema de gestion de relaciones con el cliente para compra y
venta de vehiculos posee las capacidades técnicas que se listan a
continuacion:

Escalabilidad

® Manejo del crecimiento exponencial de la informacion

® Posibilidad de Incluir soluciones disponibles en AppExchange

® Capacidad de integracion de la plataforma con multiples proveedores de
servicios en la nube como Facebook, WhatsApp, Tableau, Pardot, Power
Bl, Slack, entre otros.

Disponibilidad
® Disponibilidad por encima del 95%

Seguridad

® Cumplimiento de certificados de seguridad en todo el mundo como
TRUSTe, ISO 27002 Certification, TUV Certificate o PClI DSS Compliance,
entre otros, que garantizan la privacidad de la informacién alojada en los
servidores de Salesforce

En el marco econdmico, la arquitectura de multiples inquilinos que
implementa Salesforce permite la reduccion de costos operativos, dado que
los recursos relacionados con la infraestructura, administracion y seguridad
del sistema y sus datos, que anteriormente eran cubiertos por Auto Lote “El
Chele”, ahora estan contenidos en el pago del licenciamiento mensual de la
plataforma.
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Finalmente, en el ambito social, el sistema brinda el soporte para demostrar
con que personas o entidades realizan negocios mediante el perfil integral del
cliente que muestra y recolecta la informacion que es requerida por la UAF,
teniendo un impacto significativo en la reduccion de esfuerzo para obtener
informacion de los clientes y vehiculos vendidos en procesos de auditoria o
investigacion, ofreciendo seguridad y legalidad a las personas o entidades y
sus vehiculos. Del mismo modo, influye en la competitividad de los precios de
los vehiculos, y potencializa las relaciones comerciales ya sean de compra o
venta con personas naturales y juridicas.
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El proyecto de implementacion del sistema de gestion de relaciones con el
cliente para compra y venta de vehiculos en la empresa Auto Lote “El Chele”
cumplié satisfactoriamente con las expectativas del cliente. El sistema fue
puesto en produccion en la primera semana del mes octubre de 2022, por lo
que a la fecha lleva dos meses de operacion ininterrumpida sin presentar
defectos o fallos relevantes.

El sistema desarrollado permite efectuar el proceso de compra y venta de
vehiculos y entre sus principales caracteristicas se encuentran:

® Proceso de compra y venta sencillo e intuitivo

® Registro y control de interacciones con los clientes en sesiones de
mensajeria de Facebook y Whatsapp.

® Generacion de documentos automatizada basada en informacion
capturada

® Registro de clientes, contactos, oportunidades de ventas o compras,
eventos, correos electronicos, notas y archivos para el control y
seguimiento

® Acceso desde distintas plataformas y dispositivos como Windows,
MacOS, Android e 10S

® Herramientas para analisis y seguimiento de KPIs como reportes y
tableros

Para la realizacién del proyecto se empled la metodologia en cascada que
permitié la evolucion ordenada de las fases del proceso de desarrollo, de las
cuales se recapitula su importancia a continuacion.

En la fase de analisis se definieron los requerimientos funcionales y no
funcionales, que posteriormente se modelaron con UML en la fase de disefio,
los resultados de las primeras fases fueron fundamentales para ejecutar el
desarrollo del sistema con una combinacion de herramientas declarativas y
cbdigo escrito en el lenguaje de programacion APEX que dio como resultado
un software seguro, fiable y eficiente, el cual fue validado y desplegado en
produccion donde ha tenido un alto grado de adopcién entre los disantos
usuarios finales.

En adicidn, la ejecucion de este proyecto reforzé y amplié los conocimientos
obtenidos por el autor durante la carrera Ingenieria de Sistemas,
especialmente en las ramas de programacion orientada a objetos, disefio de
base de datos e ingenieria de software. Ademas, le permitio la adquisicién de
nuevas habilidades en tecnologias de computacion en la nube que le valieron
como base para la obtencion de cinco certificaciones internacionales, estas
validan su nivel de conocimiento en la plataforma Salesforce y le abren
nuevas oportunidades laborales dentro y fuera del pais.
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A continuacion se muestra una serie de conclusiones puntuales:

® Analisis de Requerimientos

Mediante el analisis de los requerimientos del cliente se lograron implementar
y desarrollar funcionalidades que cubren de manera comprobada vy
satisfactoria las necesidades planteadas por el cliente.

® Definicion flujos de trabajo estandarizados

Con la ayuda del cliente se sostuvieron conversaciones en las que se
hablaba sobre como los vendedores y compradores realizaban sus negocios
de inicio a fin, de manera que se definieron etapas para cada tipo de proceso
de negocio y se solicito el visto bueno del cliente para estandarizar.

® Disefo

Para garantizar el facil entendimiento, mantenimiento y funcionalidad del
sistema se separaron los elementos de la siguiente manera: modelo-vista-
controlador, siendo el modelo=objetos y procesos de negocio,
vista=interfaces lightning y controlador=cédigo apex y Salesforce Flows.

® Implementacién y mejores practicas

Se implementaron funcinalidades propias de Salesforce que se
complementaron con automatizaciones y nuevas funciones personalizadas
realizadas con cédigo apex, flujos de Salesforce, paginas VisualForce, HTML,
CSS y Rest API, garantizando las mejores practicas mediante certificaciones
oficiales de salesforce en administracion, consultoria y desarrollo.

® Validaciones

Se realizaron pruebas unitarias APEX como requisito para poder trasladar el
codigo desarrollado al ambiente de produccion y asi garantizar que el cédigo
este optimizado y no ocasione futuros problemas de rendimiento, a su vez se
realizaron casos de prueba con el usuario final para validar el correcto
funcionamiento.

® Despliegue y mantenimiento

Para realizar el traslado a produccién de las funcionalidades implementadas y
desarrolladas se utilizo la herramienta de “conjuntos de cambios” de
Salesforce que realiza validaciones en los componentes desplegados para
garantizar que no hay elementes faltantes o incorrectos y luego de que todo
se trasladdé al ambiente productivo se monitoreo el sistema durante tres
meses de uso y todo funciona de la manera esperada, obteniendo asi, el
visto bueno del cliente para dar el proyecto como finalizado de manera
exitosa.
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Entre estas podrian definirse las siguientes:

® Tecnologias en la nube

Se recomienda realizar una migracion del sistema legacy de inventario a un
sistema en la nube para ahorrar los costos de servidores fisicos y contar con
mayor respaldo y seguridad de la informacién.

® Seguridad
Evitar el uso compartido de credenciales del sistema ya que se pierde la
trazabilidad, el control y hay mas probabilidad de filtracion de informacion.

® Mejora continua

Se recomienda estudiar la posibilidad de aumentar las funcionalidades
existentes e implementar nuevas para optimizar aun mas los procesos
existentes e incorporar nuevos.

66



Referencias bibliograficas

Fernandez Romero, Y., & Diaz Gonzalez, Y. (2012). Patréon Modelo-Vista
Controlador. Telem@ tica (La Habana), 11(1), 47-57.

KPMG, KPMG Automotive Institute y Dieter Becker (2020). /Impacto de
COVID-19 en la industria automotriz.
https://home.kpmg/ar/es/home/insights/2020/04/impacto-de-covid-19-en-la-
industria-
automotriz.html#:~:text=En%20consecuencia%2C%20el%2080%25%20de,u
Nna%201%C3%ADnea%20de%20producci%C3%B3n%20completa..

Mancomun. (2021). Draw.io. https://www.mancomun.gal/es/solucion-tic/draw-
io/

Pressman, R. (2021). Ingenieria del Software: Un enfoque practico, (92
Edicién). México.

Pressman, R. (2002). Ingenieria del Software: un enfoque practico (Quinta
ed.). McGraw Hill.

Salesforce. (n.d.). Informacion general sobre Apex. TrailHead. Recuperado el
9 de agosto de 2022, de https:/trailhead.salesforce.com/es-
MX/content/learn/modules/apex_database/apex database intro

Salesforce. (n.d.). Requisitos técnicos de
https://help.salesforce.com/s/articleView?id=sf.technical requirements.htm&ty
pe=5. Recuperado el 5 de mayo de 2022.

¢,Qué es infraestructura de TI? de  https://www.ibm.com/es-
es/topics/infrastructure. Recuperado el 5 de mayo de 2022.

67


https://home.kpmg/ar/es/home/insights/2020/04/impacto-de-covid-19-en-la-industria-automotriz.html
https://home.kpmg/ar/es/home/insights/2020/04/impacto-de-covid-19-en-la-industria-automotriz.html
https://home.kpmg/ar/es/home/insights/2020/04/impacto-de-covid-19-en-la-industria-automotriz.html
https://home.kpmg/ar/es/home/insights/2020/04/impacto-de-covid-19-en-la-industria-automotriz.html
https://www.mancomun.gal/es/solucion-tic/draw-io/
https://www.mancomun.gal/es/solucion-tic/draw-io/
https://trailhead.salesforce.com/es-MX/content/learn/modules/apex_database/apex_database_intro
https://trailhead.salesforce.com/es-MX/content/learn/modules/apex_database/apex_database_intro
https://help.salesforce.com/s/articleView?id=sf.technical_requirements.htm&type=5
https://help.salesforce.com/s/articleView?id=sf.technical_requirements.htm&type=5
https://www.ibm.com/es-es/topics/infrastructure
https://www.ibm.com/es-es/topics/infrastructure

	Introducción 
	Justificación
	Objetivos
	I.Alcances del estudio
	Alcances del proyecto 
	Exclusiones 
	Supuestos 

	Alcances del producto 
	I.I.Prospección
	I.II.Propuesta y Negociación
	I.II.I.Propuesta y Negociación (Proceso de Venta Financia

	I.II.II.Propuesta y Negociación (Proceso de Compra) 
	I.III.Reserva (Aplica para Proceso de Venta Financiamien
	I.IV.Análisis Bancario

	I.V.Pago y formalización 
	I.V.I.Pago y formalización (Procesos de Venta Financiami

	I.V.II.Pago y formalización (Proceso de Compra) 
	I.VI. Cierre
	I.VI.I.Entrega (Procesos de Venta Financiamiento/Contado)
	I.VI.II.Entrega (Proceso de Compra) 
	I.VI.III.Cerrada/Perdida
	Aspectos Tecnológicos
	Infraestructura de TI y requisitos recomendados pa
	Infraestructura de TI
	Tecnologías utilizadas
	Tecnologías de hardware


	Tecnologías de software
	II.Análisis
	II.I.Actores
	II.II.Requerimientos funcionales

	II.III.Requerimientos no funcionales
	II.IV.Diagramas de casos de uso
	III.Diseño
	III.I.Prototipado de la interfaz de usuario
	III.II.Diagrama de navegación
	III.III.Modelo de datos

	III.IV.Diagramas de actividades
	III.V.Diagramas de componentes
	IV.Desarrollo e implementación
	IV.I.Configuración básica de Salesforce
	IV.II.Desarrollo de las funcionalidades usando herramien
	IV.III.Desarrollo de las funcionalidades usando el lengua

	IV.IV.Codificación de APIs para integración
	V.Pruebas
	V.I.Pruebas unitarias
	V.II.Pruebas de integración

	V.III.Pruebas de aceptación
	VI.Despliegue
	VI.I.Despliegue en producción

	Cronograma de Actividades
	Análisis de Costos
	Resultados
	Impacto técnico, económico y social
	Conclusiones
	Recomendaciones
	Referencias bibliográficas

