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RESUMEN

La descentralizacion de la informacion junto a los procesos de trabajo no definidos, obligan a
retrabajos, informacion duplicada y retrasos en la conversion de prospectos a clientes de
cualquier empresa. Este proyecto se centra en la implementacion de una plataforma web ligera
inspirada en un CRM disefiada hacia las PYMES de Guayaquil, especificamente empresas que
ofrezcan programas académicos. Esta herramienta esté disefiada en base a los requerimientos
funcionales y no funcionales levantados mediante entrevistas e historias de usuario junto a la
ESPAE. Se propone una arquitectura basada en microservicios que trabajan en conjunto y se
conectan a sistemas externos para una captacion fluida de prospectos. Ademas, se consolido la
gestion de promover campafias educativas de manera centralizada. Al probar la plataforma, se
obtuvo una calificacién de satisfaccion del usuario del 4.5 sobre 5y una tasa de éxito de tareas
del 95%. En si, se logré disefiar, implementar y probar una plataforma facil de usar, intuitiva 'y
centralizada en la gestion de prospectos.

Palabras Clave: CRM, PYME, programas académicos, prospectos, prospecciones.
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Abstract

The decentralization of information combined with undefined workflows, leads to rework,
duplicated data, and delays in converting prospects into clients for any business. This project
focuses on the implementation of a lightweight web platform inspired by a CRM, tailored for
small and medium-sized enterprises (PYMES, in spanish) in Guayaquil, specifically those that
offer academic programs. The tool was designed based on functional and non-functional
requirements gathered through interviews and user stories in collaboration with ESPAE. A
microservice-based architecture was proposed, enabling seamless integration with external
platforms such as Brevo, WordPress, and Meta for efficient prospect acquisition. Additionally,
the platform centralized the management of educational campaigns promotion. User testing
resulted in a satisfaction score of 4.5 out of 5 and a task success rate of 95%. Ultimately, a user-
friendly, intuitive, and centralized platform for prospect management was successfully designed,
implemented, and tested.

Keywords: CRM, PYME, academic programs, prospects, prospections.
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1. Introduccién

En el entorno actual, la gestidn eficiente de oportunidades de ventas es crucial para el
éxito de cualquier organizacion, especialmente en sectores donde la captacion y el seguimiento
de clientes potenciales determinan el crecimiento y la competitividad. La optimizacion de estos
procesos no solo permite a las organizaciones mejorar su tasa de conversion, sino que también
facilita la toma de decisiones estratégicas basadas en datos precisos y actualizados. Sin embargo,
muchas instituciones enfrentan dificultades al manejar grandes volumenes de informacién
dispersa, lo que genera ineficiencias operativas y retrabajo, impactando directamente en la
satisfaccion del cliente y el rendimiento global de la organizacion.

En este contexto, surge la necesidad de desarrollar soluciones tecnoldgicas que
centralicen y automaticen estos procesos, mejorando la efectividad en la gestion de clientes
potenciales, minimizando errores humanos y permitiendo un mayor control sobre las

oportunidades de negocio.
1.1 Descripcién del Problema

La ESPAE, fundada en 1983 como la primera escuela de negocios del Ecuador, ha
crecido significativamente en términos de programas educativos y prestigio, ofreciendo
maestrias de especializacion y cursos ejecutivos. Sin embargo, enfrenta un problema critico en la
gestién y seguimiento de los leads interesados en sus programas académicos. La escuela recibe
prospectos a través de multiples canales, como redes sociales (Facebook, Instagram) y
formularios en su péagina web, pero la gestion de estos leads es manual y desorganizada. La
informacion obtenida se exporta a hojas de Excel, lo que genera varios problemas operativos,
como la duplicacion de informacion, la pérdida de datos importantes y una ineficiente

distribucion de tareas entre los asesores de ventas.



Actualmente, ESPAE utiliza tres plataformas distintas para gestionar su comunicacion y
relacion con los leads: Zenvia para la gestion de WhatsApp, HubSpot como CRM, y MailUp
para la gestion de campafias de email marketing. Sin embargo, estos sistemas no estan
interconectados, lo que significa que los datos de los leads estan dispersos entre las plataformas,
dificultando el seguimiento coherente y la centralizacion de la informacion. Esta falta de
integracion entre sistemas genera retrabajo, ya que los asesores deben ingresar y actualizar la
misma informacion en multiples lugares, lo que no solo es una pérdida de tiempo, sino que
también aumenta el riesgo de errores humanos y pérdida de datos valiosos.

Este problema no solo afecta la capacidad de ESPAE para hacer un seguimiento efectivo
de los leads, sino que también impacta negativamente en la eficiencia del proceso de ventas y en
la satisfaccion de los prospectos. Ademas, la asignacion manual de los leads entre los asesores,
sin un criterio automatizado o equitativo, puede generar ineficiencias, ya que no siempre se
priorizan los leads de manera adecuada. Como consecuencia, esto provoca que algunos leads no
reciban la atencion adecuada en tiempo y forma, afectando potencialmente las tasas de
conversion.

La importancia de resolver este problema radica en que ESPAE, al ser una institucion
educativa con una reputacion destacada a nivel nacional e internacional, debe garantizar una
experiencia fluida y profesional en cada etapa del proceso de captacion de estudiantes. La
incapacidad para gestionar adecuadamente los leads no solo afecta el rendimiento comercial de
la institucion, sino que también puede dafiar su imagen frente a los interesados, disminuyendo la

confianza de los futuros estudiantes en la institucion.
1.2 Justificacion del Problema

Resolver esta problematica es crucial porque su impacto trasciende lo operativo. El
manejo ineficiente del marketing, mas el seguimiento desorganizado de prospectos, deteriora

gravemente la experiencia de los usuarios. Esto se traduce en una baja conversion de clientes y,
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en Ultima instancia, en una menor competitividad en el mercado. Las organizaciones enfrentan
limitaciones que no son cubiertas por las plataformas genéricas existentes, disefiadas en su
mayoria para grandes empresas y con altos costos.

En este contexto, la implementacion de una plataforma web que permita manejar la
relaciones con los clientes se vuelve esencial para agilizar tanto las ventas como el desarrollo del
marketing. Segln [1], existe una influencia fuerte, directa y proporcional del marketing digital en
la gestion de relaciones con los clientes, especialmente en las PYMES de Manabi, Ecuador, lo
gue demuestra la relevancia de contar con una plataforma que permita la gestion integral de
ambas areas.

En el caso del sector educativo, no gestionar correctamente los leads afecta el nimero de
estudiantes inscritos y, por tanto, la sostenibilidad de los programas académicos.

Por ejemplo, el proceso de matriculacion de la corporacion Grupo Ecuador experimentd
una notable mejora al implementar una plataforma CRM desarrollada con software libre. Esto no
solo ayudo en la inscripcién de los estudiantes, si no que mejoro en un 88% la eficiencia de todos
sus procesos, desde tiempos de respuesta hasta la satisfaccion de sus docentes [2].

Ademas, en una sociedad que cada vez mas demanda servicios personalizados y de
respuesta rapida, no contar con una gestion eficiente de leads afecta severamente la satisfaccion
del cliente y la reputacién de las organizaciones. Las PYMES suelen ser las méas vulnerables a
estos problemas, ya que no siempre tienen acceso a herramientas avanzadas o integradas y deben
recurrir a procesos manuales o sistemas costosos que no logran aprovechar al maximo [1]. Esto
genera una brecha competitiva que podria evitarse con soluciones mas accesibles y adaptadas a
sus necesidades.

Abordar esta problematica no solo mejoraria la eficiencia operativa de instituciones y
empresas, sino que también contribuiria al desarrollo econémico y social, promoviendo una

gestion mas efectiva de los recursos y una mejor experiencia para los usuarios y clientes.



1.3 Objetivos
1.3.1 Obijetivo general

Implementar una plataforma web que permita la sistematizacion de los procesos de
difusion de programas de estudios, y la captacion, gestion y seguimiento de potenciales clientes
para ESPAE, integrando cada proceso para centralizar la informacién, mejorando la eficiencia y

permitiendo un mejor control sobre las actividades realizadas.
1.3.2 Objetivos especificos

1. Identificar los requerimientos funcionales y técnicos, mediante el analisis de necesidades
y la creacion de historias de usuario que guien el disefio de la plataforma web.

2. Disefar la arquitectura del sistema, definiendo los componentes de administracion de
usuarios, gestion de prospectos y canales de difusion de mensajes.

3. Crear un prototipo funcional de la plataforma web, validando la experiencia del usuario y
los flujos de interaccion con ESPAE.

4. Implementar la plataforma utilizando tecnologias de vanguardia y herramientas de cddigo
abierto, priorizando escalabilidad y eficiencia.

5. Realizar pruebas de usuario con los usuarios principales de la plataforma, validando su

funcionamiento completo y estética.
1.4 Marco tedrico

El CRM en el ambito educativo ha demostrado ser una herramienta esencial para la
centralizacion de datos y la mejora de procesos administrativos. [3] desarrollaron un prototipo de
CRM para la SEEU, utilizando tecnologias como MySQL para la base de datos, junto con Java y
PHP para las funcionalidades del back-end. El disefio de la interfaz se realiz6 con HTML 5.0 y
CSS, permitiendo una experiencia de usuario responsiva y adaptable a diferentes dispositivos.
Este prototipo permitia la gestion de solicitudes estudiantiles, asignacion de tareas
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administrativas, y la generacion de informes personalizados, lo que facilitaba la toma de
decisiones estrategicas en los departamentos de marketing y admisiones. El sistema CRM,
ademas de optimizar la operatividad diaria, ofrecia una plataforma eficaz para personalizar los
servicios educativos y mejorar la interaccion con los estudiantes, lo que potencialmente
aumentaba la satisfaccion estudiantil y la captacion de nuevos alumnos [3].

Un estudio sobre el disefio e implementacion de un sistema CRM basado en el marco
MVC ofrece una vision detallada de como se puede desarrollar un sistema CRM utilizando la
arquitectura MV C. Este enfoque separa la I6gica de negocio, la interfaz de usuario y el control
de flujo, lo que permite una mejor organizacion y mantenimiento del sistema. El sistema CRM
implementado incluye modulos clave como la gestidn de contactos, gestion de contratos, gestion
de almacenamiento, gestion financiera y gestion de servicios, proporcionando una plataforma
integral para la empresa de materiales de construccion Anjou Nature [7].

El desarrollo del sistema CRM se basa en la arquitectura B/S (Browser/Server), lo que
permite a los usuarios acceder a la plataforma a través de un navegador, sin necesidad de instalar
software adicional. La implementacion utiliza el conjunto de tecnologias LAMP, aprovechando
las ventajas de ser software de cddigo abierto, con alta escalabilidad, estabilidad y bajo costo [7].

El disefio de la base de datos es un componente critico del sistema, con tablas dedicadas a
gestionar datos de clientes, contratos y servicios, optimizando el rendimiento y la capacidad de
expansion del sistema. EI modulo de contactos es el nicleo del CRM, permitiendo el manejo
eficiente de toda la informacidn de los clientes a través de funciones como la creacién, edicion y
verificacion de datos. Este mddulo también asegura la integridad y precision de los datos
mediante verificaciones automaticas y un disefio modular que facilita el mantenimiento [7].

La implementacion no depende Unicamente de la tecnologia, sino que también se basa en
varios CSFs. Un estudio realizado en universidades de Indonesia destaca que factores como el

compromiso de la alta direccién, la adaptacion de los procesos organizacionales y la seleccion



adecuada de la tecnologia son esenciales para asegurar una implementacion efectiva de un CRM
social. El liderazgo de la institucion juega un papel determinante para asegurar que los recursos
necesarios estén disponibles, mientras que la cultura organizacional debe adaptarse para integrar
datos de redes sociales de manera eficiente [4].

Un aspecto clave para asegurar el éxito de la implementacion de un CRM en
universidades es la correcta gestion de los procesos organizacionales. Mas alla de la tecnologia,
es fundamental que los procesos estén alineados con los objetivos estratégicos de la institucion.
Existen cuatro tipos principales de procesos que son esenciales en la implementacion de un
CRM: los procesos de interaccion directa con los estudiantes (como la atencion a solicitudes y la
gestidn de consultas), los procesos orientados a la gestion interna de la informacion del
estudiante, los procesos de nivel macro (que conectan el CRM con los objetivos globales de la
universidad), y los procesos multifuncionales (que aseguran la colaboracion entre diferentes
departamentos). Una adecuada integracion de estos procesos no solo facilita la gestion eficiente
de las relaciones con los estudiantes, sino que también permite una alineacion entre las funciones
administrativas y los objetivos educativos. Para que un CRM tenga éxito, es crucial que la
institucién gestione el cambio de manera efectiva, asegurando que los empleados se adapten a
los nuevos procedimientos mediante capacitacion y comunicacién adecuada. Este enfoque
garantiza que el CRM no solo sea una herramienta tecnoldgica, sino una estrategia integral que

optimiza los procesos y mejora la experiencia educativa [5].
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2. Metodologia.

2.1 Evaluacion de soluciones alternativas

Se analizaron tres alternativas principales para abordar la implementacion de una
plataforma CRM que cumpliera con los requerimientos del cliente, considerando las limitaciones
de tiempo, escalabilidad y costos de desarrollo.

La primera alternativa contemplada fue desarrollar una plataforma CRM personalizada
desde cero. Esta opcion habria permitido un disefio completo y ajustado a las necesidades
especificas del cliente, con modulos de ventas y marketing integrados desde el inicio y con la
posibilidad de futuras expansiones. Esta alternativa resultaba ser la mas escalable, ya que
proporcionaria una base sélida y adaptable para un CRM de largo plazo. Sin embargo, el tiempo
requerido para desarrollar un sistema completo y funcional superaba las limitaciones establecidas
para el proyecto, haciendo inviable esta opcion dentro de los plazos acordados.

La segunda alternativa evaluada fue utilizar una plataforma CRM de cédigo abierto,
como Odoo o SuiteCRM, y personalizarla para incluir los médulos de ventas y marketing
necesarios. Este enfoque podria haber reducido los tiempos iniciales de desarrollo al trabajar
sobre una base existente y concentrarse en las personalizaciones requeridas. Sin embargo, la
integracion de médulos adicionales en estas plataformas implicaria adquirir licencias de pago, lo
que implicaria costos para el cliente, contrario a su objetivo de reducir gastos. Ademas, Odoo
posee una curva de aprendizaje compleja, lo que afiadiria tiempos de capacitacion, pruebay
ajuste, y dificultaria una implementacion répida y efectiva, considerando las limitaciones de
tiempo y los conocimientos técnicos del equipo.

Finalmente, se consideré la tercera y mejor alternativa, que consistia en desarrollar una
solucién integrada que centralizard los leads y sincronizara herramientas externas, utilizando las
herramientas actuales del cliente. En este enfoque, el desarrollo se centrd en crear una plataforma

agil que permitiera integrar el uso de MailUp y redes sociales de Meta (Facebook e Instagram)



para la gestion de ventas y camparias de marketing, conectando ambos sistemas con el nuevo
desarrollo. Esta opcion equilibraba el conocimiento y experiencia del equipo de desarrollo con
las necesidades del cliente, al mismo tiempo que garantizaba una rapida implementacion.
Ademas, al aprovechar herramientas familiares para el cliente, se evitaba una curva de
aprendizaje adicional, facilitando una transicion fluida. La opcion fue también la mas viable en
términos de costos, ya que reducia la necesidad de adquirir nuevas licencias y permitia manejar

el mantenimiento y las correcciones de errores de forma interna y en menor tiempo.

2.2 Requerimientos funcionales
2.2.1 Funcionalidades de gestion de prospectos

e Permitir a los vendedores ver listas de prospectos a través de tablas, facilitando la
gestion centralizada, incluyendo opciones para filtrar prospectos por cédula, nombre,
teléfono, email, empresa, ciudad y titulo, optimizando la segmentacién de contactos.

e Permitir a los vendedores ver listas de prospecciones asignadas a través de tablas,
facilitando la gestion centralizada, incluyendo opciones para filtrar prospectos por
nombre, empresa, estado, fecha, canal (medio por el que ingresa la prospeccion) y

programa.
2.2.2 Informacion del cliente:

e Permitir a los vendedores ver y editar la informacién de los prospectos, con alertas en

caso de datos incompletos.
2.2.3 Historial de interacciones:

e Mostrar el historial completo de interacciones por prospeccion y de todas las

prospecciones de un prospecto.

10



224

2.2.5

Mostrar el historial en orden descendente, mostrando las interacciones mas recientes
en la parte superior y las mas antiguas en la parte inferior.

Permitir filtrar interacciones por tipo (estado, notas y correo).

Permitir afladir notas en el historial de la prospeccidn registrando fecha y hora de
creacion.

Permitir actualizar el estado de una prospeccioén y registrar el cambio en el historial

con fecha y hora.

Funcionalidades de envio de correos

Permitir personalizar mensajes con variables como el nombre del prospecto,
mejorando la personalizacion de la comunicacion.

Permitir configurar filtros para seleccionar prospectos segun estado o0 programa antes
de enviar correos masivos.

Permitir crear listas de prospectos para enviar un correo masivo, este proceso puede
incluir filtros de segmentacion de los atributos del prospecto y sus prospecciones.
Permitir enviar correos a una lista de prospectos seleccionada.

Permitir enviar correos un correo individual a un prospecto.

Permitir visualizar la confirmacion de envio exitoso para cada correo enviado.
Permitir registrar automaticamente en el historial de interacciones del prospecto, los
envios de correos individuales y masivos incluyendo fecha y hora.

Notificar error en caso de fallos en el envio, manteniendo al vendedor informado de

problemas.

Funcionalidades de gestion de programas

Permitir registrar nuevos programas académicos, editar programas existentes, y

activar o desactivar programas.
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e Permitir asignacion del tipo de campafia de marketing a cada programa, permitiendo
la planificacion de campanas especificas para cada oferta educativa.
e Permitir asignar un programa a uno o varios vendedores.

e Permitir quitar a un vendedor de un programa.
2.2.6 Funcionalidades de capturay asignacion de leads

e Permitir registrar automaticamente los prospectos que ingresan desde Facebook,
Instagram y formularios en el sitio web de ESPAE.
e Permitir generar alertas para el administrador en caso de errores de conexién con los

sistemas externos (Meta o WordPress)
2.2.7 Funcionalidades de asignacion y seguimiento de prospectos

e Permitir la opcion para asignar prospectos de forma manual, o mediante reglas de
asignacion automatica segun el interés del prospecto.

e Permitir la reasignacién de prospectos a otro vendedor en caso de falta de
seguimiento en el tiempo definido, con notificaciones automaticas a ambos
vendedores (anterior y nuevo asignado).

e Permitir configurar el periodo de alerta para seguimiento de prospectos, asegurando
un monitoreo constante de interacciones.

e Permitir el registro de alertas de seguimiento en el historial de cada prospecto para

referencia futura.

2.3 Requerimientos No Funcionales
2.3.1 Seguridad

o El sistema debe implementar medidas de seguridad, incluyendo control de accesos

mediante roles y verificacidn de usuarios pertenecientes a ESPOL mediante el ADFS
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2.3.2

2.3.3

que dispone Microsoft usando el Portal Azure (las regulaciones de privacidad y

autenticacion de tokens los regula ESPOL y Microsoft).

Escalabilidad

Disefiar el sistema con microservicios 0 componentes independientes para facilitar el
escalamiento horizontal

Utilizar APIs bien documentadas para permitir la expansion con nuevos modulos o
Servicios.

Elegir tecnologias que permitan crecer horizontalmente, como MongoDB, Cassandra,
0 bases SQL con escalabilidad horizontal

Las tablas de la base de datos deben estar disefiadas con técnicas de normalizacion

que eviten redundancia y garanticen consistencia de la informacion.

Usabilidad

La interfaz del sistema debe ser altamente intuitiva y accesible para los vendedores y
administradores, con un disefio orientado a minimizar el tiempo de aprendizaje. La
disposicion de elementos debe facilitar el flujo de trabajo y la navegacion,
permitiendo a los usuarios realizar sus tareas de forma réapida y eficiente.

El sistema debe mostrar mensajes de error descriptivos, especificando la causa del
problema y ofreciendo una posible solucién al usuario.

El sistema debe validar datos introducidos en formularios para evitar errores (por

ejemplo, alertar si un campo esta incompleto o mal formateado).
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2.4 UML y Diagramas del sistema

2.4.1 Arquitectura

Figura 1l
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La arquitectura del sistema sigue un enfoque basado en microservicios, donde cada
funcionalidad principal se descompone en servicios independientes desplegados mediante
contenedores Docker, proporcionando aislamiento y escalabilidad. La comunicacion entre los
microservicios y el front-end se realiza a través de APIs REST, documentadas con Swagger
(Open Api). Los microservicios estan implementados en Python con el framework Flask. La
interfaz de usuario esta desarrollada en ReactJS. EI microservicio LOGIN-MS maneja la
autenticacion (ADFS) y autorizacion de usuarios, PROSPECT-MS gestiona la informaciéon de
los prospectos y las prospecciones. MAIL-MS se encarga del envio de correos individuales y
masivos mediante la integracion con la API de Brevo. SELLERS-MS gestiona la informacion de
los vendedores y la asignacion de prospectos, y EDUCATIONAL-PROGRAMS-MS maneja los
programas académicos disponibles para los vendedores. Finalmente, FORMS-MS gestiona la
captura de prospectos a traves de webhooks desde formularios de la pagina web de ESPAE y
META.

MySQL actia como la base de datos centralizada para todos los microservicios

que requieren acceder y gestionar datos.
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2.4.2 Diagrama de Despliegue

Figura 2

Diagrama de despliegue
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2.4.3 Diagramas de actividad

Figura 3

Diagrama de actividad “Mostrar lista de prospecciones asignados (Vendedor)”
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de prospecciones
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Figura 4

Diagrama de actividad “Mostrar lista de prospectos (Vendedor)”
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Figura 5

Diagrama de actividad “Filtrar prospecciones por entrada de texto (Vendedor)”

Vendedor escribe en la entrada de
texto de la seccion de filtro

Vendedor accede a la
lista de prospecciones

.

Vendedor visualiza las filas que
contienen en parte o en totalidad el
texto ingresado

Sistema aplica filtro a las filas
nombre, empresa, canal y
programa

Py

Figura 6

Diagrama de actividad “Filtrar prospecciones por fecha (Vendedor)”

Vendedor accede a la
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Figura 7

Diagrama de actividad “Filtrar prospecciones por estado (Vendedor)”

Vendedor accede a la Vendedor selecciona un estado de una lista
lista de prospecciones desplegable en la seccion de filtros

Vendedor visualiza las prospecciones
gue se encuentran en ese estado de
gestion

Sistema aplica filtro en el campo
estado

Figura 8

Diagrama de actividad “Ver y editar un prospecto (Vendedor)”
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Figura 9

Diagrama de actividad “Enviar correos electrénicos (Vendedor)”
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Figura 10

Diagrama de actividad “Anadir prospecciones automaticamente (Administrador)”
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Figura 11

Diagrama de actividad “Reasignacion de una prospeccion (Administrador)”
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Figura 12

Diagrama de actividad “Creacién manual de un prospecto y prospeccion (Vendedor) ”
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Figura 13

Diagrama de actividad “Creacion manual de una prospeccion (Vendedor)”
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2.5 Prototipo

Figura 14

Pantalla prospectos de baja fidelidad

Clientes

Nombre Estado

El prototipo de baja fidelidad fue disefiado inicialmente como un esquema funcional que
permitio visualizar las funcionalidades principales del sistema, sin incluir detalles estéticos ni de
interaccion avanzada. Este prototipo sirvié como base para validar los requisitos funcionales y

asegurar que las funcionalidades clave fueran correctamente entendidas y aprobadas.
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Figura 15

Pantalla del historial de prospecciones del prospecto de baja fidelidad

X

Historial
Campaiia 1: Se envié correo 156:37
Se cambié estado a Pendiente 15:08
Camparia 2: Se envid correo 14:53
Campania 3: Se agrego un nuevo interés 14:48
— Camparia 2: Se agregd un nuevo interés 15:37
Campania 1 Se envid correo: “Unete a Campania 3" 15:08
Campaﬁa 2 Asesor Juan: Aiadié Nota 4 15:37
Asesor Kelly: Afiadié Nota 3 15:08
Campana 3
Campainia 1: Se envié correo 15:37
Se envié correo: “Unete a Camparia 2" 15:08
Campaiia 1: Se envié correo 15:37
Se cambié estado a Pendiente 15:08
Campaiia 1: Se envié correo 16:37
Se cambid estado a Pendiente 15:08

Figura 16

Pantalla del perfil del prospecto de baja fidelidad

Campanfas

Ver historial
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Posteriormente, se desarroll6 el prototipo de alta fidelidad, el cual integré aspectos de
disefio estético, interaccion con el usuario y respuestas claras del sistema a las acciones
realizadas. Este prototipo represent6 una version mas cercana al producto final, permitiendo a los
usuarios experimentar la navegacion y confirmar la alineacion del sistema con las expectativas
funcionales y visuales del cliente. Para la visualizacion de todas las pantallas, se puede visitar
Apéndice A.

Figura 17

Pantalla de prospectos de alta fidelidad

Prospectos

Cedula Nombre Celular Email
0000000000 Prospecto 1 099 999 9999 ejemplo@ejemplo.com
0000000000 Prospecto 1 099 999 9999 ejemplo@ejemplo.com
0000000000 Prospecto 1 099 999 9999 ejemplo@ejemplo.com
0000000000 Prospecto 1 099 999 9999 ejemplo@ejemplo.com
0000000000 Prospecto 1 099 999 9999 ejemplo@ejemplo.com
0000000000 Prospecto 1 099 999 9999 ejemplo@ejemplo.com
0000000000 Prospecto 1 099 999 9999 ejemplo@ejemplo.com
0000000000 Prospecto 1 099 999 9999 ejemplo@ejemplo.com
0000000000 Prospecto 1 099 999 9999 ejemplo@ejemplo.com
0000000000 Prospecto 1 099 999 9999 ejemplo@ejemplo.com
Mostrando 10 de 150 <1 >
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Figura 18

Pantalla de perfil del prospecto de alta fidelidad

<- Volver a la lista

Notas Prospeccion: Todas I
Perfil de Prospecto 1 Asesor : Juan Perez 26/05/2025 15:37

) » Yasele envid el correo con la info de la campana MBA EJECUTIVO
Ceédula : 0000000000 I + Seinscribira en el MBA EJECUTIVO
Email : 0000000000 & » Recordar proveer la confirmacién del registro

Telefono : 0000000000  # Asesor : luan Perez 26/05/2025 15:37
Prospecciones Historial Prospeccion : Todas
Programa 1: Se envid correo 26/05/2025 15:37
Programa 1 Activa #
Se cambid estado a Pendiente 26/05/2025 15:08
Programa 3 P Programa 3: Se envi6 correo 26/05/2025 14:08
Programa 15 Erreslkds Programa 3: Se agregd un nuevo interés 12/05/2025 15:08
Programa 15: Se agrego un nuevo interés 03/05/2025 15:08
Se envi6 correo: "Unete a programa 3" 26/04/2025 15:08
Asesor Juan: Afadio Nota & 26/04/2025 15:08
Asesor Kelly: Se cambio el telefono al 00000000000 26/04/2025 15:08
2.6 Alcance

El programa de gestion de relaciones con clientes desarrollado tiene un alcance centrado
en cubrir funcionalidades esenciales para la administracion de prospectos y clientes, asegurando
una estructura basica y operativa que optimice los procesos de ventas y marketing. Las
funcionalidades incluidas permiten al equipo de ventas registrar, visualizar y actualizar la
informacion de prospectos y clientes, creando una base de datos centralizada que facilita un
acceso rapido a informacion relevante. Ademas, el sistema proporciona un historial detallado de
interacciones con cada prospecto, categorizado por tipo de contacto (como Ilamadas o correos
electronicos), que permite un seguimiento eficaz de cada cliente potencial. Entre sus funciones

también se encuentra la posibilidad de enviar correos electronicos individuales y masivos,
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aprovechando la integracion con la API de MailUp para ejecutar campafas de marketing de bajo
costo, dirigidas y segmentadas.

Asimismo, el programa facilita la asignacion de prospectos a asesores, ya sea de forma
automatica o manual, y permite la reasignacion exclusivamente de manera manual. Ademas,
incluye alertas que optimizan el seguimiento, notificando y agilizando la reasignacion cuando un
prospecto no recibe atencion dentro de un periodo establecido. También se incorpora la gestion
de programas academicos, con opciones para registrar, editar, activar y desactivar programas, asi
como para asignar tipos de campafia de marketing especificos a cada oferta educativa, lo cual
asegura que cada programa reciba la promocion adecuada. Finalmente, se incluye la captura de
leads desde mdltiples fuentes, como redes sociales y formularios web, centralizando la

informacion de manera automatica para su disponibilidad inmediata.
2.7 Limitaciones

Dado que se trata de una solucion web, el programa presenta algunas limitaciones en
comparacion con sistemas CRM completos que incluyen funcionalidades avanzadas. En primer
lugar, el sistema no cuenta con herramientas de automatizacion de flujos de trabajo complejos,
generacion de reportes avanzados o analisis predictivo detallado de ventas, que son comunes en
CRMs de mayor envergadura. Ademas, la comunicacion con prospectos esta limitada al canal de
correo electrdnico, sin integrar otros medios de mensajeria como WhatsApp o SMS, lo que
restringe la diversidad de canales de comunicacion disponibles para el equipo de ventas y
marketing. También, aungue el sistema permite el envio de correo electronico, no incluye
funciones avanzadas de marketing como segmentacion detallada o pruebas A/B que suelen estar
disponibles en plataformas dedicadas de CRM.

Otra limitacion importante es la dependencia de herramientas externas. El sistema
sincronizara y utilizara plataformas externas, como Brevo para el envio de correos y Meta para

recibir solicitudes desde redes sociales, lo cual implica que el funcionamiento continuo de la
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plataforma depende de la integracion y estabilidad de estas herramientas. Por ultimo, la
capacidad de escalabilidad del sistema se ve limitada por el hecho de que el servidor esta
gestionado directamente por la GTSI de ESPOL por lo que para realizar configuraciones como

habilitar puertos o gestionar cambios de administracion, se requiere obtener permisos, lo

que puede tomar tiempo y retrasar los entregables.
2.8 Matriz de riesgos

La matriz de riesgos fue utilizada para identificar y evaluar posibles problemas durante el
desarrollo del proyecto, considerando los factores de impacto y probabilidad. EIl impacto se
analiz6 como el grado de afectacion que un riesgo tendria sobre el cumplimiento de los objetivos
del sistema, categorizandolo en alto, medio o bajo segun la magnitud de las consecuencias. Por
su parte, la probabilidad evalu6 la frecuencia esperada de ocurrencia de cada riesgo,

clasificandola también en alto, medio o bajo.
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Tabla 1

Matriz de Riesgos identificados

Riesgo Impacto Probabilidad Descripcion Solucién
Cambio en los Alto Medio El cliente puede Realizar una reunion
requerimientos del modificar o agregar inicial para congelar
cliente requerimientos que requerimientos.
alteren el alcance del Documentar cambios
proyecto. como "futuro”.
Cambios en el personal  Alto Bajo La salida de un Mantener documentacién
del equipo miembro clave del claray accesible. Realizar
equipo de desarrollo reuniones diarias breves
podria retrasar el de sincronizacion.
desarrollo y afectar la
calidad del producto.
Problemas de Alto Medio Dificultades técnicas Planificar integraciones al
integracién con para integrar inicio. Usar entornos de
herramientas externas correctamente las API.  prueba para validar
(MailUp, Facebook e conexiones.
Instagram)
Fallosen la Alto Bajo Problemas en el Usar servicios en la nube
infraestructura de servidor pueden que se alineen con las
hardware/servidores interrumpir el acceso necesidades del cliente.
al sistema o la pérdida
de datos.
Problemas en la Medio Medio La falta de claridad en  Establecer reuniones
comunicacion con el la comunicacion puede semanales de 30 minutos
cliente generar malentendidos a1 hora. Usar Trello o
sobre el alcance o WhatsApp para
avances. actualizaciones rapidas.
Sobrecarga del equipo Medio Medio Exceso de tareas Dividir tareas en entregas
de desarrollo podria reducir la semanales. Priorizar lo
calidad del trabajo y imprescindible y delegar
aumentar errores en el tareas menores.
sistema.
Retrasos en la entrega Medio Alto Informacion o recursos  Solicitar recursos clave
de recursos por parte no entregados a tiempo  desde la primera semana.
del cliente podrian retrasar las Usar datos simulados si
fases del proyecto. hay retrasos.
Limitaciones en el Alto Bajo Falta de experiencia en Usar tecnologias

conocimiento técnico
del equipo

areas técnicas criticas
podria complicar el

conocidas. Implementar
soluciones bésicas con
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desarrollo de funciones guias oficiales y tutoriales

clave. en el tema.
Problemas de seguridad  Alto Bajo Un error en la Implementar controles de
y privacidad de los configuracién de acceso. Configurar
datos seguridad podria seguridad estandar
comprometer los datos mediante permisos y
almacenados en el roles.
sistema.
Baja aceptacion por Alto Medio Los usuarios podrian Involucrar al cliente en
parte de los usuarios considerar el sistema revisiones semanales.
finales dificil de usar o no Priorizar funcionalidades
alineado con sus bésicas e intuitivas.

necesidades.
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2.9 Plan de ejecucion

Tabla 2

Plan de ejecucion detallado por tareas y sus correspondientes fechas tentativas de inicio y fin

Tarea
Toma de requerimientos

Anadlisis de requerimientos y estimaciones
de tiempo para cada Sprint

Investigacion del mercado y aprendizaje
sobre las estrategias del negocio.
Elaboracion de las historias de usuario

Validacion de las historias de usuario
Elaboracion del prototipo de baja fidelidad
Validacion del prototipo de baja fidelidad
Disefio del prototipo

Diagramas de flujos y UML

Desarrollo médulo de prospectos
Desarrollo modulo de prospecciones
Desarrollo de médulo de envio de correos

Desarrollo de médulos de integracion con
Meta y pagina web
Pruebas

Fecha de inicio

30/09/2024

30/09/2024

07/10/2024

10/10/2024
17/10/2024
24/10/2024
24/10/2024
30/10/2024
01/11/2024
17/10/2024
21/11/2024
06/12/2024

06/12/2024

27/12/2024

Fecha de finalizacion

04/10/2024

04/10/2024

10/10/2024

17/10/2024
24/10/2024
30/10/2024
30/10/2024
01/11/2024
08/10/2024
21/11/2024
06/12/2024
27/12/2024

27/12/2024

10/01/2025
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Capitulo 3



3. Resultados y anélisis

3.1 Plan de Implementacion
3.1.1 Disefoy desarrollo

El prototipo fue desarrollado en figma de forma colaborativa, se disefiaron un total de 20
pantallas las cuales fueron revisadas y aprobadas por parte del cliente. Sin embargo, a lo largo
del desarrollo, se presentaron requerimientos de cambios en el disefio los cuales fueron
aceptados, como, por ejemplo, no tener una seccidn de notas aparte sino incluirla dentro del
historial.

El desarrollo comenz6 con la creacién de la base de datos considerando el diagrama del
disefio mostrado en la seccion de diagramas del sistema, luego se desarroll6 el microservicio
PROSPECT-MS el cual se enfocé en la administracion de prospectos y prospecciones. Este
microservicio tiene treinta y tres endpoints, repartiéndose entre endpoints de administrador, de
vendedor y diccionarios, ya que cada uno cuenta con diferentes validaciones en la obtencion y

edicion de la informacion.



Figura 19

Vista general del microservicio PROSPECTS-MS

© svasger

PROSPECTS-MS ®®

‘openapijson

Api para gestionar prospectos, prospecciones y diccionarios

servers

Admin Prospects v
Admin Prospections v
Prospects v
Prospections v
Notes v
Cities v

Una funcionalidad destacada de este microservicio es la asignacion automatica de
prospectos a los asesores, lograda a través de la funcién AutomaticReasig, que distribuye la
carga de trabajo de manera equitativa entre los vendedores. De manera paralela se desarrolld la
interfaz donde se integran estos endpoints.

Una vez concluido el médulo de prospectos y prospecciones, se desarrollé el
microservicio EDUCATIONAL-PROGRAMS-MS que cuenta con ocho enpoints el cual

gestiona los programas académicos ofrecidos por la institucion.
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Figura 20

Vista general del microservicio EDUCATIONAL-PROGRAMS-MS

@ Swagger /openapi.json

orad by SMARTBEAR

EDUCATIONAL-PROGRAMS-MS €@

openapi.json

API para gestionar programas académicos.

Servers

| ~

Programs ~

/programs Obtener todos los programas académicos N

Los programas académicos en el sistema desarrollado no se pueden eliminar, solo
desactivar y activar, esto nos permite tener un historial de cada programa ofrecido lo que sirve
para analisis y futuras implementaciones de reporteria, que fue uno de los requerimientos que se
dejo por fuera del desarrollo debido a su complejidad y tiempo de implementacion. De forma
paralela se desarrolld la interfaz donde se integran estos endpoints.

Como siguiente paso, se desarroll6 el microservicio SELLERS-MS el cual cuenta con
cinco endpoints que gestionan a los asesores de ventas y les permite asignar programas
académicos segun la disponibilidad y las necesidades estratégicas. También facilita la
administracion del estado de los asesores, 1o que asegura que solo aquellos habilitados puedan

participar en la gestion de prospectos.
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Figura 21

Vista general del microservicio SELLERS-MS

® svozee _—

SELLERS-MS @

openapi json

AP| para gestionar vendedores.

Servers

sellers A

GET /sellers Obtener todos los vendedores 2

Al desarrollar la interfaz e integrar los endpoints, se empezaron a hacer las pruebas
funcionales en conjunto con el vendedor para ver los cambios reflejados del administrador sobre
el vendedor. Por ejemplo, al desactivar un vendedor, el vendedor no puede ingresar a la
plataforma.

Una vez finalizado el desarrollo de los microservicios, se procedio a implementar la
integracion con una plataforma de envio de correos. Inicialmente, el requerimiento especificaba
el uso de MailUp, por lo que se empezo la implementacion, pero debido a que el cliente dejo de
utilizar esta solucion, se opt6 por una alternativa. Se propusieron varias opciones, pero el cliente
propuso otras, a pesar de esto, no se decidia en su eleccion lo que llevo a aproximadamente un
mes de retraso en el desarrollo de esta funcionalidad. Finalmente se decidié la plataforma Brevo,
pero se empezo el desarrollo mencionando la probabilidad de no poder completar todas las

funcionalidades debido a que solo quedaban cuatro semanas para entregar el proyecto.
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La decision por Brevo se llevd a cabo ya que cuenta con una version gratuita que a la
fecha permite enviar trescientos mails diarios, tiene funcionalidades de plantillas de emails
personalizados, acceso y uso de APIS, SMTP y Webhooks, y otros. Por ser version gratuita tiene
limites en varias caracteristicas como el numero de listas para envios masivos. Sin embargo, es la
que mejor se alinea con las necesidades del cliente.

Para el microservicio MAIL-MS se desarrollaron nueve endpoints que permiten
completar flujos de envio de correo individual y masivo (a listas). Para lograr una integracion

mas completa se requiere implementar mas endpoints del API de Brevo.

Figura 22

Vista general del microservicio MAIL-MS

@ Swagger Jopenapi.json Explore

MAIL-MS ©®

openapi json

Api de integracion con Brevo para envio de correos

Contact APl Support

Servers

| ~ ]

Sending ~

POST /send/individual Send anindividual message s

Entre los requerimientos que no se pudieron cumplir para esta implementacion esta la
segmentacion a través de filtros de los contactos, porque para esto se necesita mas integraciones

de endpoints de Brevo que permitan personalizar los contactos. También, el registro de envio de
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correos en el historial, ya que se necesita la funcionalidad de segmentacion por campafias que
tampoco se pudo implementar. Esto es debido a que, si el envio de correo se realiza sin tener una
relacion a una campafa de un programa, el sistema no sabria a qué historial de cual prospeccion
relacionar ese correo. Es importante mencionar que la implementacion se realizé con una cuenta
personal del desarrollador ya que el cliente no facilitd ninguna.

En el microservicio de LOGIN-MS se cuenta con un solo endpoint donde se implementd
la validacion que el correo ingresado pertenece a los usuarios registrados en la base de datos. Si
cumple, se redirecciona el usuario al médulo correspondiente mediante el rol que esté asociado a
su cuenta. La autenticacion del usuario que pertenezca a ESPOL se realiza mediante ADFS de
Microsoft el cual esta implementado en la interfaz, por lo que para ingresar a la plataforma debe

tener una cuenta registrada y validada en ESPOL.

Figura 23

ADFS incorporado como servicio de autenticacion

<« C 2% sts.espol.edu.ec/adfs/ls/?client-request-id=01947306-e2d3-7308-9e8b-1137bbe

oo [ LENGUAJES [ Redes [ Computacion [ Basede Datos [ Cursos [3J Informacion

L]
% OL Escuela Superior
Politécnica del Litoral

Inicie sesion mediante su cuenta electronica de la
institucion

marrcarr@espol.edu.ec

Para la integracion con Meta, se realizd un webhook el cual se decidio no dejar en

produccion, pero si la documentacion de las pruebas de concepto realizadas y un manual técnico
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para su implementacion, esto debido a que para poder probar su funcionalidad se requiere pagar
por los anuncios en Meta y el cliente decidié implementar esta funcionalidad cuando en una
siguiente iteracion del proyecto que puedan implementar un médulo de reporteria y analisis de
datos. En las pruebas de concepto realizadas, el desarrollador pagd un anuncio de meta en una
pagina de Facebook del cual se recibid la informacién del formulario y se registré en la

plataforma web desarrollada.

Figura 24

Webhook configurado en Meta

Editar suscripcion a Page

URL de devolucion de llamada

https://39¢c0-45-239-51-138.ngrok-free.app/webhook

Token de verificacion

Token que te enviara Facebook como parte de la verific:

No  TLS mutuo

La integracion con la pagina web de ESPAE se realizé de la misma manera a traves de un

webhook, utilizando el plugin ‘Elementor’ de WordPress. Esta implementacion, al igual que
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Meta, se realizara en una siguiente iteracion, entregando en este proyecto los resultados de la

prueba de concepto y un manual técnico de su integracion.

Figura 25

Webhook configurado en la pagina web con Elementor
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» Onis P
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= Webhook -
Este programa es parte de los beneficios de ser parte de la Todos los graduados
de nuesiras Maestrias, tienen la posibilidad homologar su titulo ESPAE una vez cursado las dos
URL del webhook ¢ semanas presenciales del programa y obtener el titulo de Master Internacional en Liderazgo N
MIL) por una de las 4 Top Escuelas de Negocio en Espaiia por el e
hitps.//e475-45-238-51-136.ngrok-free | 5 (ML) ‘ P g pana
Ranking Financial Times ) y acreditada por y
Detos avenzados . OBJETIVO ‘ ‘
El se orienta al desarrollo de las principales habilidades
+ Ajustes de pasos del lider dentro de un contexto organizativo internacional. El objetivo del programa es patenciar y ‘ e ‘
consolidar las capacidades de los parficipantes para convertirlos en agentes de liderazgo e innovacion
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Finalmente, tanto los microservicios como la interfaz se desplegaron en un servidor
proporcionado por el GTSI de la ESPOL (Gerencia de Tecnologias y sistemas de informacion).
Sin embargo, a pedido del cliente, no se lanzara a produccion por diferentes motivos estratégicos
y de negocio, uno de ellos, la falta de modulos como el de reporteria y andlisis de datos. Se
entregaron manuales tanto de usuario como técnico que serviran de base para una siguiente

iteracion del proyecto.
3.2 Pruebas

Para evaluar la funcionalidad y usabilidad del sistema, se definieron pruebas especificas

para los modulos de administracion y ventas. El protocolo incluyo la presentacion inicial del
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sistema y sus funcionalidades, la ejecucion de flujos de actividades, y la recoleccion de datos a
través de encuestas, cuestionarios y hojas de control. Las pruebas se llevaron a cabo en un
entorno operativo, permitiendo a los participantes interactuar libremente con la aplicacion.

La recoleccion de datos se llevo a cabo mediante entrevistas realizadas en reuniones
virtuales y presenciales, donde los participantes compartian su pantalla mientras interactuaban
con la plataforma. A cada uno se le proporciono un enlace de acceso y credenciales de prueba, lo
que permitio observar en detalle el uso del sistema y realizar un seguimiento preciso de sus
interacciones, incluyendo el movimiento del puntero.

Los resultados se registraron en formularios disefiados especificamente segun el rol de
cada participante. Ambos formularios compartian similar formato, organizado en secciones que
correspondian a los flujos de actividades. Cada seccion incluia una lista de tareas con la opcién
de marcar si se completaron o no, clics erréneos y una escala del 1 al 5 para medir la satisfaccion
del usuario y un espacio para comentarios generales sobre todo el flujo de actividades.

Estas preguntas estaban disponibles en cada uno de los flujos, lo que permiti6 a los
entrevistadores documentar de manera estructurada y en tiempo real la interaccion del
participante con la plataforma. Este método no solo facilitd la recopilacion de datos especificos,
sino que también garantizé que los participantes pudieran enfocarse completamente en el uso del
sistema, obteniendo asi informacién mas auténtica y representativa. La estructura consistente de
los formularios ayud6 ademas a centralizar y analizar los datos de manera uniforme,
proporcionando una base sélida para identificar areas de mejora en el sistema.

Por ejemplo, para el administrador se evalud un total de tres flujos. Cada uno mantenia
un nivel considerable de tareas, pero el flujo “Poder centralizar la gestion de prospectos y
prospecciones” fue el mas pesado, constando con siete tareas en total. Para el vendedor se evaluo
un total de cuatro flujos, el primero pedia una gestion inicial de un interés de un nuevo

prospecto, el segundo la gestion de un prospecto ya existente que tiene nuevos intereses, el
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tercero el envio de correos individual a un prospecto especifico y el cuarto el envio de correos
masivos a una lista de prospectos.

La implementacion de formularios organizé y centralizé los datos recolectados,
facilitando su posterior analisis. Ademas, este enfoque permitié la generacion de graficos y
resumenes que presentaron de manera clara los hallazgos mas relevantes de las entrevistas,
aportando informacion valiosa para la evaluacion del sistema. Para més detalles sobre las

pruebas realizadas, visitar 70.
3.3 Resultados

Para describir la demografia, se tiene que el 55% de los entrevistados eran mujeres,

donde la mayoria participé en el médulo de Ventas.

Figura 26

Demografia de entrevistados

Géneros

45%

55%

El rango de edades es el siguiente, donde las edades entre 20 a 29 afios son las mas

populares:
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Figura 27

Rangos de edad de los entrevistados

Rangos de edades

w

N
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[20,29] [30,39] [40,49]

En el mdédulo Administrador, se entrevistaron a seis personas que cumplen con algun
cargo administrativo en la gestion de ventas de productos y/o servicios.

Al analizar todas las tareas propuestas para cada entrevistado, el 97% de todas las tareas
asignadas fueron completadas exitosamente.

Aunque las tareas se completaron satisfactoriamente en su gran mayoria, se identificaron
areas de mejora. Por ejemplo, se sugirié validar codigos telefonicos internacionales, reemplazar
el boton "Editar" por "Guardar cambios", reorganizar la lista de programas y usar un icono de
ajustes mas representativo. Varios de estas sugerencias se implementaron con permiso del

cliente, ya que la mayoria ayudaba a que el usuario pueda guiarse mejor por la aplicacion.
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Figura 28

Porcentaje de tareas completadas por flujo en Administrador

Porcentaje de tareas completadas

0% 20% 40% 60% 80% 100%

Flujo 1. Poder administrar los
vendedores disponibles en el sistema.

Flujo 2. Poder administrar los programas
existentes y crear nuevos.

Flujo 3. Poder centralizar la gestion de
prospectosy prospecciones.

Otras sugerencias mas funcionales, como agregar un moédulo adicional de reporteria'y
analitica, se registraron como adicionales historias de usuarios y entrarian como recomendacion
para futuras mejoras en la ampliacion del sistema.

Las pruebas de reasignacion y seguimiento de prospectos evidenciaron que las alertas
funcionaban correctamente, aunque algunos participantes comentaron que la navegacion podria
simplificarse.

En general, los entrevistados no tuvieron problemas al navegar la plataforma. Aseguraban

que la plataforma es intuitiva y facil de navegar al realizar las tareas asignadas por primera vez.
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Figura 29

Clics erréneos percibidos por el entrevistado en Administracion

Clicks erroneos
14
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10

No tuve 1-3clicks 3+ clicks
problemas

En una sola entrevista, hubo un bug gue no permitia agregar una nueva prospeccion al
prospecto creado en el Flujo 3. No se pudo completar esa tarea en especifico y por eso el
entrevistado registrd mas de tres clics. Sin embargo, al revisar cautelosamente al final de la
entrevista, no se pudo replicar ese tipo de mal comportamiento. Se limitd solamente a registrar el
accidente sin causa aparente.

Por ultimo, se registro que la satisfaccion del usuario al completar todos los flujos se

mantiene alto, con una calificacién del 4.44 sobre 5.

Figura 30

Satisfaccion del usuario en general en Administracion

Satisfaccion del usuario
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En el mddulo para el vendedor, se entrevistaron un total de cinco personas las cuales
cumplen o cumplian el perfil de vendedor, asesor de ventas y otros similares en diferentes
empresas.

Como primer paso obtuvimos la tasa de éxito de cada flujo de tareas, para el primer flujo
obtuvimos una tasa de éxito del 100%, esto nos indica que iniciar la gestion no tiene
complicaciones para el vendedor, para el segundo flujo la tasa de éxito fue del 93%, algunos
vendedores esperaban encontrar el historial en el mismo lugar donde se encontraba la
informacion de contacto, para el tercer flujo la tasa de éxito fue del 73%, esto debido a que los
vendedores no utilizaron el botén ubicado en la informacion de contacto del prospecto que los
enviaba al envio de correo individual rellenando automaticamente los datos del prospecto, sino
que retenian la informacion en la memoria e iban directamente a redactar el correo, para el cuarto
flujo se obtuvo una tasa de exito del 100%, lo que nos indica que el envio de correos masivos
tampoco tiene complicaciones para el vendedor.

El porcentaje promedio de tasa de éxito del flujo de tareas para el modulo del vendedor

es de 91%

Figura 31

Tareas completadas por flujo del vendedor

Porcentaje de tareas completadas
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Como segundo paso, para medir la usabilidad tenemos la tasa de error por cada flujo de
tareas. El primer flujo obtuvo una tasa de error del 15%, el segundo 30%, el tercero 5%y el
cuarto 11%. Los datos recolectados durante esta prueba nos llevaron a mejorar el disefio de la
plataforma en diferentes funcionalidades como, afiadir consejos de herramientas para el mend de
navegacion, afiadir mensajes de retroalimentacion de guardados de datos, afiadir un filtro para
seleccionar todos en la creacion de listas de correos masivos y otros.

Como tasa de error promedio para el modulo de vendedor tenemos el 15%.

Figura 32

Satisfaccion del usuario en general en Vendedor
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Flujo 1. Gestionar prospectos y
prospecciones nuevas

o
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Finalmente, la satisfaccion de los entrevistados, para el primer flujo fue del 4.2 de 5, para
el segundo flujo 4.4 de 5, para el tercer flujo 5 de 5 y para el cuarto flujo 4.6 de 5, obteniendo asi

una tasa de éxito de satisfaccion del usuario del 91%.
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Figura 33

Satisfaccion del usuario en general en Vendedor
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Finalmente, para ambos médulos tenemos que el adjetivo mas mencionado en los
comentarios fue “facil” de lo cual podemos inferir que, esa es la caracteristica que mas

destaca al momento de juzgar el disefio y la interaccién con el usuario.

Figura 34
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3.4 Analisis de Costos

Tabla 3

Estimacion del coste del plan de ejecucion

TAREAS RANGO DE FECHAS  DIAS CONTADOS HORAS INVERTIDAS
Toma de requerimientos 30/09/24 - 04/10/24 5 5
Analisis de requerimientos y 30/09/24 - 04/10/24 5 10
estimaciones de tiempo para cada
Sprint
Investigacion del mercado y 07/10/24 - 10/10/24 4 12
aprendizaje sobre las estrategias
del negocio.
Elaboracién de las historias de 10/10/24 - 17/10/24 8 20
usuario
Validacidn de las historias de 17/10/2024 - 8 15
usuario 24/10/24
Elaboracién del prototipo de baja  24/10/2024 - 7 17
fidelidad 30/10/24
Validacion del prototipo de baja  24/10/2024 - 7 3
fidelidad 30/10/24
Disefio del prototipo alta 30/10/2024 - 3 15
fidelidad 01/11/24
Validacion del prototipo de alta ~ 30/10/2024 - 3 2
fidelidad 01/11/24
Diagramas de flujos y UML 01/11/2024 - 8 21
08/10/24
Desarrollo médulo de prospectos  17/10/2024 - 36 108
21/11/24
Desarrollo médulo de 21/11/2024 - 16 80
prospecciones 06/12/2024
Desarrollo de mddulo de envio 06/12/2024 - 22 63
de correos 2711212024
Desarrollo de médulos de 06/12/2024 - 22 42
integracion con Meta y pagina 27/12/2024
web
Pruebas 27112/2024 - 22 22
17/01/25
totales 176 435
dias totales 54.375
semanas totales 10.875
meses totales 2.71875
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Se estima que se necesitaron de 3 a 5 horas diarias dedicadas para poder completar este
proyecto, dependiendo de la dificultad y complejidad de cada tarea. La tabla a continuacion
detalla el desglose de actividades con sus horas invertidas respectivas.

En total se registraron 435 horas estimadas para poder completar el proyecto, desde su
planificacion hasta concluir con pruebas realizadas. Si el equipo de desarrollo se desenvolvia en
un ambiente laboral con un horario fijo de 8 horas al dia, el tiempo total aproximado del
proyecto seria de 11 semanas. Asi mismo, asumiendo que el salario minimo para un
desarrollador junior corresponde a USD $6,75 DOLARES AMERICANOS (tomando en cuenta
que son dos desarrolladores en el equipo), el costo total del proyecto corresponde a USD

$5,437.50 DOLARES AMERICANOS.
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Figura 35

Plan basico cotizado en MondayCRM

Basic

seat /

month
Total $120 [ month
Billed annually

Organize all your team’s leads,
contacts, & deals

Basic includes:

Unlimited customizable pipelines @
Unlimited contacts
Unlimited boards @

Templates for lead, contact & deal
management

i0S & Android apps (
Unlimited free viewers @

Create a dashboard based on 1 -
board o

Nota: Esta imagen fue sacada desde la pagina oficial de MondayCRM

Ahora, se estima gue esta plataforma tenga una vida atil de 5 afios [6] hasta que necesite
alguna adaptacion o modificacion radical (como un riesgo de seguridad critico, actualizar los
paquetes y frameworks usados, etc.). En esta base, se puede proyectar el costo de suscripcién a 5

afios en una herramienta CRM que se encuentran en el mercado.
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Por ejemplo: en un plan basico con MondayCRM para una PYME de 10 usuarios, se

cotiza en un total de USD $7,200 DOLARES AMERICANOS.

Figura 36

Plan standard cotizado con Odoo

odoo Apps Industries Community Pricing Contact Signin m

You are not dreaming!

Yearly @ Monthly

One App Free Standard Custom

[ user / month [/ user / month

For one app only, unlimited users All apps All apps

Odoo Online Odoo Online Odoo Online / Odoo.sh®* / On-premise
Odoo Studio
Multi-Company
External API

START Now BUY NOW BUY NOW

FREE TRIAL FREE TRIAL

Nota: Esta imagen fue sacada desde la pagina oficial de Odoo

En planes gratuitos, como en Odoo, solo incluye una sola aplicacion o tipo de plataforma.
Para poder comparar precios, se necesita de ambos madulos presentes, tanto como para gestion
de prospectos y marketing por correo. Entonces, se tomara en cuenta el plan Standard.

En este caso, se puede elegir el tipo de cobro, por mes o anual. Asumiendo que se compra
la licencia anual para el plan estandar y manteniendo los 10 usuarios por mes, se deberia pagar
USD $4,350 DOLARES AMERICANOS.

Esta oferta es la més favorable para poder empezar rapidamente en una PYME. Odoo
brinda varios servicios y plataformas que pueden ser conectados entre si, ofreciendo una
solucion integral y cohesiva. Sin embargo, para poder obtener una personalizacion al nivel que

se ha ofrecido en este proyecto, se necesitaran mas recursos en general. Ya sea otro equipo para
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desarrollar, integrar y migrar informacion, o méas herramientas que ayuden a customizarlo a
medida (como se ofrece en el plan Custom).

Los CRMs comerciales tienen la ventaja de ofrecer integraciones considerablemente mas
rapidas, ya que estas funcionalidades adicionales estan incluidas en el paquete. Por otro lado, el
beneficio de crear una plataforma especificamente para el negocio radica en que permite alinear
su funcionalidad y disefio con las necesidades especificas del cliente.

En comparacion con la contratacién de un CRM comercial, el desarrollo de la plataforma
resulta mas rentable a largo plazo, considerando una vida util estimada y un plan de pago de
cinco afos, respectivamente. Sin embargo, es posible que la plataforma requiera inversiones
adicionales en mantenimiento, integraciones y actualizaciones futuras una vez finalizado el
periodo estimado.

Ambas opciones mantienen sus ventajas y desventajas. Dado que las prioridades del
cliente son reducir costos y manejar una plataforma personalizable, el desarrollo realizado se

alinea con sus necesidades y objetivos.
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Capitulo 4



4. Conclusiones y Recomendaciones

4.1 Conclusiones

A través de reuniones constantes con el cliente y entrevistas a personas especializadas en
el area de marketing y desarrollo, se logré un levantamiento de informacion detallado y extenso;
obteniendo requerimientos funcionales y no funcionales para el disefio e implementacion de la
plataforma. Este proceso colaborativo entre los desarrolladores y las personas expertas en el
negocio permitié entender a profundidad los requerimientos y garantizé que el sistema estuviera
completamente alineado con sus expectativas y objetivos operativos.

Utilizar una arquitectura basada en microservicios fue una decisién acertada, ya que los
maodulos fueron desarrollados de forma independiente y paralela. En otras palabras, ofrece una
alta eficiencia en desarrollo, sobre todo al momento de detectar errores y darles solucion.
Adicionalmente, su despliegue con Docker permitié tener entornos aislados. Esto facilit6 la
integracion y disminuye considerablemente los conflictos de dependencias.

La clave para identificar problemas en el disefio fue creando prototipos tanto de baja
fidelidad como de alta fidelidad. Fueron presentados al cliente en varias iteraciones, corrigiendo
e implementando con la retroalimentacion obtenida. De este modo, se mejord tanto el disefio de
la interfaz como los flujos de tareas. Este procedimiento garantizé el cumplimento total de los
requerimientos funcionales.

El uso de herramientas de cddigo abierto permitié tener acceso a muchas opciones de
implementacion y soporte de la comunidad de desarrolladores. Esto no solo asegura la
escalabilidad del sistema, sino que lo hace adaptable a las estrategias de negocio volatiles ya que
son integrables con un amplio conjunto de tecnologias.

Finalmente, se lograron mejoras significativas en la experiencia de usuario e interfaz

como resultado de un plan de pruebas que se realizé a perfiles vendedores, asesores de venta,
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administradores y jefes de venta, donde se entendieron sus principales puntos de dolor en el uso

de plataformas web. Como resultado obtuvimos un producto intuitivo, agradable y funcional.
4.2 Recomendaciones

Este proyecto fue desarrollado como una etapa inicial en la que se tomaron los
requerimientos mas esenciales para la gestion de prospectos, dejando un prototipo funcional
sobre el cual se pueden construir mas modulos y configuraciones que ayuden a cumplir actuales
y futuras estrategias de negocio.

Se recomienda considerar la implementacion de un orquestador para gestionar y escalar
los contenedores de manera eficiente frente a aumentos de carga, asi como incorporar un
balanceador de carga, para distribuir el trafico entre los microservicios y garantizar un
rendimiento optimo. Ademas, seria beneficioso utilizar un sistema de caché distribuido, para
reducir la carga en la base de datos y acelerar las respuestas de los microservicios. Para llevar a
cabo estas mejoras, es importante contar con acceso de administrador en el servidor, ya que la
falta de este acceso puede limitar la capacidad de realizar cambios esenciales en la
infraestructura.

También, se recomienda implementar un pipeline de integracion y despliegue continuo
para automatizar los procesos de construccion, prueba y despliegue de los microservicios. De
igual manera, se podrian centralizar los registros, lo que facilitaria la deteccion y resolucién de
errores sin tener que acceder al contenedor lo cual aporta una capa de seguridad extra. Para esto
las herramientas necesarias deben estar incluidas dentro de los recursos provistos para el
proyecto.

Finalmente, se recomienda agregar mas funcionalidades en el envio de correos
electronicos como creacion de campafias, recepcion de eventos, modificacion de listas de
contactos, y otros, para poder registrar y mantener un control méas amplio sobre la interaccién a

través de este medio de comunicacion. También, integrar con WhatsApp y LinkedIn que son dos
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medios importantes de gestion y captacion de clientes potenciales, o que complementaria a la
centralizacion buscada. Para esto se debe contar con una decision por parte del area de marketing

y sistemas de las herramientas con las que se integraran.
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APENDICE A - PROTOTIPO



Login Login
Login Administrador Login Administrador
\ngrcsar \ngre ar

Pantallas de inicio de sesion y errores al iniciar sesidn con credenciales incorrectas.



MODULO VENDEDOR

Prospecciones
— Prospecciones
Bcarpord | s Y e (=
Cedula Mombre Estade
O 0000000000 Prospecta 1 En curso
(=} 0000000 Prospucint
B DOBHOBHOBO Prospecta 1 En curso
D0ODODDO0D Prospecto 1 En curse
womowm  Propactn encuno
oo Pesperto Encurso
0000000 Prospecta
DOO0O00O00 Prospecta 1 En curse
0000000000 Prespecto 1 En curse
DOODOOUA0a Prospacta 1 En curse
<
<~ \olver a la lista
Perfil de Prospecto 1
Cdula : 0000000000 [

Email : prospecto1@gmail.com

Telefono : 0000000000

Prospeccion : Programa 1

Estado:

Activa v

Enviar Correa

v vt v rogen - [
Medio Programa Fecha Ingreso
Instagram Maestria 1 210512028
Instagram Masstria 1 2270503024
Instagram Maestria 1 2270572024
Instagram Magstria 1 210512024
Instagram Maastria 1 2270502024
Instagram tesestria 1 210512028
Instagram taestria 1 200512026
Instagram Magstria 1 270572024
Instagram Meaestria 1 21052024
Instagram taastria 1 arestioas

Notas Prospeccion: Prospeccion 1

Asesor : Juan Perez

Crear prospeccion

Seleccionar prospecto

Buscar... v

Crear prospecto

Seleccionar programa

Cancelar

26/05/2025 15:37

= Yasele envid el correo con la info de la camparnia MBA EJECUTIVO

= Seinscribird en el MBA EJECUTIVO

= Recordar proveer la confirmacian del registro

Asesor : luan Perez

26/05/2075 15:37

Historial Prospeccion : Prospeccion 1

Programa 1: Se envid correo

Se cambid estado a Pendiente

Programa 1: Se envid correo

Programa 1: Se agregd un nuevo interés

Programa 1: Se agregd un nuevo interés

Se envid correo: “Unete a programa 1°

Asesor Juan: Afiadio Nota

Administrador Kelly: Afadio Nota

26/05/2025 15:37

26/05/2025 15:08

26/05/2025 14:08

12/05/2025 15:08

03/05/2025 15:08

26/04/2025 15:08

26/04/2025 15:08

26/04/2025 15:08

Pantallas para crear una prospeccion



Prospectos

—

= Prospectos

v Buscar..

Cedula Nombre

0000000000 Prospecto 1
0000000000 Prospecto 1

E 0000000000 Prospecta 1
0000000000 Praspecto 1
0000000000 Praspecta 1
0000000000 Prospecto 1
0000000000 Prospecto 1
0000000000 Prospecta 1
0000000000 Praspecto 1
0000000000 Prospecto 1

Mostiando 160 de 150

6

<-\olver ala lista

Perfil de Prospecto 1

Cédula : 0000000000
Email : 0000000000 #

Telefono : 0000000000

Prospecciones

Programa 1 Activa #
Programa 3 Vendida
Programa 15 Cancelado

+ Agregar Prospeccion

Crear prospecto

Buscar

mbre

Celular Email
099 999 9999 ejemplo@ejemplo.com

Correo
099 999 9939 ejemplo@ejemplo.com
099 998 9999 ejemplo@ejemplo.com Celular
099 999 9939 ejemplo@ejemplo.com Empresa
099 999 9999 ejemplo@ejemplo.com
099 999 9999 ejemplo@ejemplo.com )

Seleccionar programa

099 999 9939 ejemplo@ejemplo.com
099 599 9999 ejemplo@ejemplo.com
099 999 9999 ejemplo@ejemplo.com
099 999 9999 ejemplo@ejemplo.com Cancelar

<1 >
Notas Prospeccion: Todas I

Asesor: Juan Perez 26/05/2025 15:37

= Yasele envid el correo con la info de la campafia MBA EIECUTIVO
+ Seinscribira en el MBA EJECUTIVO
« Recordar proveer la confirmacion del registro

ARadiendo al prospecto
Asesor ; luan Perez 26/05/2025 15:37

Prospecto 1
Historial Prospeccion : Todas

Programa 1: Se envid carreo 26/05/2025 15:37
Seleccionar programa
Se cambid estado a Pendiente 26/05/2025 15:08
Programas
Programa 3: Se envid correo 26/05/2025 14:08
Programa 3: Se agregd un nuevo interés 12/05/2025 15:08

Programa 15: Se agregd un nuevo interés 03/05/2025 15:08 . ( )\
: - adir L Cancelar

Se envié correo: “Unete a programa 3" 26/04/2025 15:08
Asesor Juan: Afiadia Nota & 26/04/2025 15:0
Asesor Kelly: Se cambio el telefono al 00000000000 26/04/2025 15:0

Pantallas para crear un prospecto y afiadirle una prospeccion nueva




Correo

Correo

Lista 5: Activas

Do <1 I

Lista 4: Agronegocios S.

Lista 3: G. Hospitalaria

Lista 2: EMBA

Lista 1: MBA Ejecutivo

<]

Crear Lista

Marfa Fernand Lopez

Ana Gabriela Méndez

Juan Carlas Rodriguez

Marfa Fernanda Lopez

Luis Alberto Pérez

Juan Carlas Rodriguez

Camila Safia Villavicencia

Luis Alberto Pérez

Marfa Fernanda Lopez

Ana Gabriela Méndez

Camila Sofia Villavicencio

Marfa Fernanda Lopez

MBA Ejecutivo

EMBA

G. Hospitalaria

MBA Ejecutive

G, Empresarial

G. Hospitalaria

Agronegacios S

G, Empresarial

MBA Ejecutivo

EMBA

Agronegacios S.

MBA Ejecutivo

Redactar

rear lista Crear Lista

_Buscar

Maria Fernanda Lopez MBA Ejecutiva

L S CaETeT Wenaes G
Juan Carlos Rodriguez G. Hospitalaria
Maria Fernanda Lopez MBA Ejecutiva
Luis Alberto Pérez. G. Empresarial
Juan Carlos Rodriguez G. Hospitalaria
Camila Sofia Villavicencio Agronegocios 5.
Luis Alberto Pérez G. Empresarial
Maria Fernanda Lopez MBA Ejecutiva

Ana Gabriela Méndez EMBA
(Camila Sofia Villavicencio Agronegocios 5.
Maria Fernanda Lopez MBA Ejecutiva

Lista Personalizada Correo

Redactar

Lista 5: Activos

Lista 4: Agronegocios 5.

Lista 3: G. Hospitalaria

Marfa Fernanda Lopez MBA Ejecutiva

Lista 2: EMBA
Ana Gabriela Méndez EMBA

Lista 1:MBA Ejecutiva
Juan Carlos Radriguez G. Hospitalaria

Cancelar

prospectol@gmail.com

Enviar

Pantallas para redactar un correo, crear una lista de difusién y enviar correos masivos

Cancelar

+ Crear lista

Cancelar



MODULO ADMINSITRADOR

Prospecciones

Prospecciones c )
rear prospeccion

Seleccionar prospecto

Buscar por ID v dd/mm/aa v Progama

Buscar...
Cedula Nombre Estado Medio Asesor Programa Fecha Ingreso
Crear prospecto
0000000000 Prospecto 1 En curso Instagram Vendedor 1 Maestria 1 22/05/2024
0000000000 Prospecto 1 Encurso Instagram Vendedor 1 Maestial  22/05/2024 & Seleccionar programa
0000000000 Prospecto 1 En curso Instagram Vendedor 1 Maestria 1 22/05/2024
0000000000 Prospecto 1 Encurso Instagram Vendedor 1 Maestria 1 22/05/2024
0000000000 Prospecto 1 En curso Instagram Vendedor 1 Maestria 1 22/05/2024
0000000000 Prospecto 1 En curso Instagram Vendedor 1 Maestria 1 22/05/2024
0000000000 Prospecto 1 Encurso Instagram Vendedor 1 Maestria 1 2/05200 &
0000000000 Prospecto 1 Encurso Instagram Vendedor 1 Maestria 1 22/05/2024
0000000000 Prospecto 1 En curso Instagram Vendedor 1 Maestria 1 22/05/2024
0000000000 Prospecto 1 En curso Instagram Vendedor 1 Maestria 1 22/05/2024 » ( Cancelar
Mostrando 10 de 150 <1 >

Pantallas para crear una prospeccion en Administrador.



Prospectos

Prospectos
Crear prospecto
Cedula Nombre Celular Email Cedutt

0000000000 Prospecto 1 099999 9999 ‘ejemplo@ejemplo.com
10000000000 Prospecto 1 099 999 9999 ejemplo@ejemplo.com
10000000000 Prospecto 1
10000000000 Prospecto 1
0000000000 Prospecto 1
0000000000 Prospecto 1 .

Seleccionar programa
/0000000000 Prospecto 1 099 999 9999 ejemplo@ejemplo.com
0000000000 Prospecto 1 com
10000000000 Prospecto 1
0000000000 Prospecto 1 Cancelar \

Mostrando 10 de 150 <1 >

Pantallas para crear un prospecto para Administrador.



Programas

Programas y Campanas

Crear programa/campana

Buscar.
Estado Nombre Fecha de creacion Asesores

Activo Programa 1 21/04/2023 Juan Perez, Maria Juana, Pepe

Active Programa 1 21/04/2023 Juan Perez, Maria luana, Pepe 4

Activo Programa 1 21/04/2023 Juan Perez, Maria Juana, Pepe 4 .

Seleccionar asesores
Activo Programa 1 21/06/2023 Juan Perez, Maria Juana, Pepe 4
Buscar.

Activo Brograma 1 21/04/2023 Juan Perez, Maria Juana, Pepe g

Activo Programa 1 21/06/2023 Juan Perez, Maria Juana, Pepe 4

Activo Programa 1 21/06/2023 Juan Perez, Maria Juana, Pepe

Activo Programa 1 21/06/2023 Juan Perez, Maria Juana, Pepe 4

Activo Programa 1 21/06/2023 Juan Perez, Maria Juana, Pepe

Activo Programa 1 21/04/2023 Juan Perez, Maria Juana, Pepe &

Cancelar

Wostranda 10 de 150

Pantallas para crear un programa académico o campafa.
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Introduccion

En este plan de pruebas se garantiza que el sistema de gestion de relaciones con los
clientes cumpla con los requerimientos funcionales y no funcionales establecidos,
mediante pruebas detalladas que evalten su funcionalidad, usabilidad, eficiencia y
seguridad.

Los usuarios, incluyendo equipos de ventas y administradores, participaran en actividades
que mediran tiempos de respuesta, precision en la ejecucion de tareas y nivel de
satisfaccion. Ademas, se realizaran pruebas de usabilidad y navegabilidad para identificar
mejoras en la experiencia del usuario. Los resultados recolectados, junto con la
retroalimentacion cualitativa, permitirdn ajustar y optimizar el sistema antes de su
implementacion final. La ejecucion se realizard en un plazo de 3 semanas y contempla la
participacion de 15 usuarios en distintas etapas del proyecto.

Objetivos

e Validar la funcionalidad de cada modulo del sistema de CRM.

e Evaluar la usabilidad del sistema para diferentes perfiles de usuarios (Asesores
de Ventas y Administrador de Plataforma).

e Garantizar que las integraciones externas, como Brevo y las API de redes
sociales (Meta), funcionen de manera correcta.

e Asegurar la estabilidad y el rendimiento del sistema bajo condiciones de uso
esperadas.

e Obtener retroalimentacion de los usuarios finales para mejorar el sistema.

Metodologia

El sistema cuenta con dos mddulos principales: ventas y marketing. Cada uno de estos
modulos serd evaluado, cuando aplique, dentro de las actividades asignadas para cada
meta.

Para evaluar cada una de las metas detalladas, se crearan dos grupos de entrevistados,
un grupo evaluara el modulo de Ventas (equipo Ventas) y el otro el de Administracion
(equipo Admin). Se solicita a los participantes completar las tareas asignadas sin recibir
instrucciones adicionales mas alla de las indicaciones especificas de cada actividad.

Cada tarea debe realizarse una sola vez y, una vez iniciada, el participante debe
continuar hasta cumplir con el objetivo establecido o, en su defecto, hasta que no logre
completarla o decida detenerse.

La aplicacion web se encontrara operativa y accesible para que los participantes puedan
interactuar con ella y ejecutar las pruebas requeridas.

Se detallan los datos a recolectar en relacion con cada actividad a continuacion.



Protocolo por seguir

1.
2.

Introduccion
Presentar el sistema y sus funcionalidades principales a los usuarios
participantes. Es importante recalcar que no se dardn instrucciones detalladas,
mas bien se dejara que el usuario de prueba llegue a la meta exitosamente sin
factores ajenos que nublen su percepcion espontdnea y genuina.
Explicar las actividades y metas de las pruebas.
Ejecucion de Pruebas:

a. Realizar las actividades definidas en cada meta.

b. Registrar los datos observados en hojas de control/formualrioss.
Recoleccion de Retroalimentacion:

a. Aplicar encuestas de satisfaccion y cuestionarios cualitativos

dependiente de la actividad.

Analisis de Resultados:

a. Comparar los resultados obtenidos contra los objetivos definidos.

b. Identificar areas de mejora en el sistema.



Modulo Administracion

1. Meta 1: Poder administrar los vendedores disponibles en el sistema.

Objetivo: Garantizar que el sistema permita la creacion, edicion y visualizacion de
vendedores, asegurando que los cambios realizados sean consistentes y reflejados
adecuadamente.

Tareas:
1. Irala configuracion y crear un vendedor.

2. Editar algun campo del vendedor recién creado y verificar que el cambio se
refleje correctamente.

Datos por recolectar:

e (Cantidad de clics erréneos.

e Tasa de éxito en la tarea.

e Sugerencias sobre la claridad de elementos interactivos y navegacion.
e Satisfaccion en una escala Likert.

2. Meta 2: Poder administrar los programas existentes y crear nuevos.

Objetivo: Garantizar que los usuarios puedan crear, editar y gestionar programas de
manera intuitiva y eficiente, reflejando los cambios realizados de manera inmediata.

Tareas:

1. Crear un programa.

2. Editar el estado del programa creado.
Datos por recolectar:

e (Cantidad de clics erroneos.

e Tasa de éxito en la tarea.

e Sugerencias sobre la claridad de elementos interactivos y navegacion.
e Satisfaccion en una escala Likert.



3.

Meta 3: Centralizar la gestion de prospectos y prospecciones.

Objetivo: Evaluar la funcionalidad para crear y editar prospectos, asi como visualizar
las listas de prospectos y prospecciones en ambos modulos, administracion y ventas.

Tareas:

1.
2.

5.
6.

Visualizar la tabla de Prospecciones.
Visualizar la tabla de Prospectos.

Crear un nuevo prospecto y asignarlo a un programa disponible. Visualizar el
nuevo prospecto y su prospeccion correspondiente.

Crear una nueva prospeccion para el prospecto recién creado.
Editar cualquier campo del prospecto y verificar su cambio en la tabla.

Editar la prospeccion del prospecto, asignandolo a otro programa.

Datos por recolectar:

Cantidad de clics erroneos.

Tasa de éxito en la tarea.

Sugerencias sobre la claridad de elementos interactivos y navegacion.
Satisfaccion en una escala Likert.



Modulo Ventas

1.

Objetivo: Evaluar la funcionalidad de crear un nuevo prospecto con una prospeccion y

Meta 1: Crear un nuevo prospecto con una nueva prospeccion.

hacer la gestion inicial de esa prospeccion.

Tareas:

Nk LD =

Dirigirse a la tabla de Prospectos

Crear un prospecto nuevo y visualizarlo en la tabla.

Dirigirse a la tabla de Prospecciones

Cambiar el estado de la prospeccion creada y visualice su cambio
Agregue una nota y visualicela en el historial

Datos por recolectar:

Cantidad de clics erréneos.

Cantidad total de clics

Exito de cada tarea

Sugerencias sobre la claridad de elementos interactivos y navegacion.
Satisfaccion en una escala Likert.

2. Meta 2: Editar y crear una nueva prospeccion a un prospecto existente.
Objetivo: Crear nuevas prospecciones a prospectos existentes y validar sus datos
actuales.

Tareas:

1. Dirigirse a la tabla de Prospectos y seleccionar uno existente

2. Edite la informacion del prospecto.

3. Cree una nueva prospeccion al prospecto seleccionado.

4. Visualice las prospecciones anteriores del prospecto seleccionado

5. Cambie el estado de la prospeccion nueva

6. Agregue una nota a la nueva prospeccion

Datos por recolectar:

Cantidad de clics erréneos.

Cantidad total de clics

Exito de cada tarea

Sugerencias sobre la claridad de elementos interactivos y navegacion.
Satisfaccion en una escala Likert.



3.

Meta 3: Enviar correo individual

Objetivo: Enviar correo individual a partir del perfil de un prospecto.

Tareas:

1.
2.
3.

Dirigirse a la tabla de Prospectos y seleccionar uno existente
Seleccionar la opcion de envio de correo
Llenar el correo.

Datos por recolectar:

4.

Cantidad de clics erréneos.

Cantidad total de clics

Exito de cada tarea

Sugerencias sobre la claridad de elementos interactivos y navegacion.
Satisfaccion en una escala Likert.

Meta 4: Enviar correo masivo

Objetivo: Crear nuevas prospecciones a prospectos existentes y validar sus datos
actuales.

Tareas:

b=

Dirigirse a Correo y seleccionar la pestana de Masivo

Cree una nueva carpeta.

Dentro de la carpeta, cree una nueva lista de prospectos.
Seleccione la nueva lista de prospectos y envie un correo masivo.

Datos por recolectar:

Cantidad de clics erroneos.

Cantidad total de clics

Exito de cada tarea

Sugerencias sobre la claridad de elementos interactivos y navegacion.
Satisfaccion en una escala Likert.



Resultados

Link al Forms de Administracion:

https://forms.office.com/Pages/AnalysisPage.aspx?AnalyzerToken=u7N478uONUMR
BMCFXH8rDAUrPulmS7y&id=DQSIkWdsWO0yxEjajBLZtrQAAAAAAAAAAAAa
_cqDC69UODKINKJERUgxWiFMNFRHSzUyWkdWT1VDUy4u

Link al Forms de Ventas:

https://forms.office.com/Pages/AnalysisPage.aspx?AnalyzerToken=aY VhBHSqUaQPQ
PRc8Tuit4hDYxgl1 7ING2&i1d=DQSIkWdsWO0yxEjajBLZtrOAAAAAAAAAAAAa cq

DC6OUNTFFODkwVFQSMFISOUIXRkxRTkozQORFUS4u



https://forms.office.com/Pages/AnalysisPage.aspx?AnalyzerToken=u7N478uONUMRtBMCFXH8rDAUrPu1mS7y&id=DQSIkWdsW0yxEjajBLZtrQAAAAAAAAAAAAa__cqDC69UODhJNkJERUgxWjFMNFRHSzUyWkdWT1VDUy4u
https://forms.office.com/Pages/AnalysisPage.aspx?AnalyzerToken=u7N478uONUMRtBMCFXH8rDAUrPu1mS7y&id=DQSIkWdsW0yxEjajBLZtrQAAAAAAAAAAAAa__cqDC69UODhJNkJERUgxWjFMNFRHSzUyWkdWT1VDUy4u
https://forms.office.com/Pages/AnalysisPage.aspx?AnalyzerToken=u7N478uONUMRtBMCFXH8rDAUrPu1mS7y&id=DQSIkWdsW0yxEjajBLZtrQAAAAAAAAAAAAa__cqDC69UODhJNkJERUgxWjFMNFRHSzUyWkdWT1VDUy4u
https://forms.office.com/Pages/AnalysisPage.aspx?AnalyzerToken=aYVhBHSqUaQPQPRc8Tuit4hDYxg17NG2&id=DQSIkWdsW0yxEjajBLZtrQAAAAAAAAAAAAa__cqDC69UNTFFODkwVFQ5MFlSOUlXRkxRTkozQ0RFUS4u
https://forms.office.com/Pages/AnalysisPage.aspx?AnalyzerToken=aYVhBHSqUaQPQPRc8Tuit4hDYxg17NG2&id=DQSIkWdsW0yxEjajBLZtrQAAAAAAAAAAAAa__cqDC69UNTFFODkwVFQ5MFlSOUlXRkxRTkozQ0RFUS4u
https://forms.office.com/Pages/AnalysisPage.aspx?AnalyzerToken=aYVhBHSqUaQPQPRc8Tuit4hDYxg17NG2&id=DQSIkWdsW0yxEjajBLZtrQAAAAAAAAAAAAa__cqDC69UNTFFODkwVFQ5MFlSOUlXRkxRTkozQ0RFUS4u

Modulo Administracion

1. Meta 1: Poder administrar los vendedores disponibles en el sistema.

4. Tareas 6. ¢§Qué tan satisfactorio fue seguir el
Mas detalles flujO?
Mas detalles

1. Ir a la configuracién y crear un vendedor.

2. Editar algun campo del vendedor recién creado y verificar que el cambio se
refleje correctamente.

4.50

®C letad ® N letad e L,
ompletada © completada Clasificacion
promedio
1 —
100% 0% 100%
Nivel 5 I 3
5. éCua’ntos clicks adicionales tuvo que Nivel 4 | 3
registrar para completar las actividades? ]
Nivel 3
Mas detalles
Nivel 2
@ No tuve problemas 6
Nivel 1
® 1-3clicks 0
® 3+ clicks 0
100%

e Comentarios adicionales:

Que se ponga arriba el vendedor recién creado y el botdn de editar que sea guardar

Nos dimos cuenta de que no se mantiene el estatus al editarlo, que cambia a inactivo al
cambiar algin campo. Si ocurre algun error al momento de editar el usuario en los campos,
falta agregar el motivo del error en los campos. Por ejemplo, un asterisco rojo si ocurre el
error.

No se mantiene el estatus al editar, se cambia a inactivo. Faltan verificacion de errores

Le parece basico, que deberia tener mas informacién del perfil del vendedor

Sin comentarios.

7/0primera tarea 3/0 segunda tarea Estuvo todo directo y explicito, no hubo confusiones



2. Meta 2: Poder administrar los programas existentes y crear nuevos.

8. Tareas

Mas detalles

1. Crea un programa

2. Edita el estado del programa creado a activo.

® Completada No completada

1 I
2 . |
100% 0% 100%

9. ¢(Cuantos clicks adicionales tuvo que
registrar para completar las actividades?

Més detalles

@ No tuve problemas 2
® 1-3clicks 4
@ 3+ clicks 0

33%

67%

e Comentarios Adicionales

10. ;Qué tan satisfactorio fue seqguir el

flujo?

Mas detalles

4.67

Clasificacion
promedio

2B 2B 2B 4 ¢

Nivel 5 I 4

Nivel 4

Nivel 3

Nivel 2

Nivel 1

2

Que se ponga arriba el vendedor recién creado y el boton de editar que sea guardar

Nos dimos cuenta de que no se mantiene el estatus al editarlo, que cambia a inactivo al
cambiar algun campo. Si ocurre algun error al momento de editar el usuario en los
campos, falta agregar el motivo del error en los campos. Por ejemplo, un asterisco rojo

si ocurre el error.

No se mantiene el estatus al editar, se cambia a inactivo. Faltan verificacion de errores

Le parece basico, que deberia tener mas informacion del perfil del vendedor

9 clics, 0 erroneos, no hubo problemas

7/0primera tarea 3/0 segunda tarea Estuvo todo directo y explicito, no hubo confusiones



3. Meta 3: Poder centralizar la gestion de prospectos y prospecciones.

12. Tareas Mas detalles

® Completada  ® No completada

Visualizar la tabla de Prospecciones. |
Visualizar la tabla de Prospectos. |
Crear un nuevo prospecto y asignarlo a un programa disponible. | I
Visualizar el nuevo prospecto y su prospeccion correspondiente. ]
Crear una nueva prospeccion para el prospecto recién creado. I
Editar cualquier campo del prospecto y verificar su cambio en la ]
tabla.
Editar la prospeccion del prospecto, asignandolo a otro ]
programa.
100% 0% 100%
13. ¢Cuantos clicks adicionales tuvo que 14. ;Qué tan satisfactorio fue seguir el
. . . flujo?
registrar para completar las actividades? )
Mas detalles
Mas detalles
@ No tuve problemas 4 4 1 7
® 1-3clicks 1 Clasificacion
promedio

@® 3+ clicks 1 * * * * {?

17% Nivel 5 I 3
Nivel 4 EEEG———— 1
17% Nivel 3 I 2
Nivel 2
67%
Nivel 1



e Comentarios Adicionales

Hay que afiadir un mensaje de error especifico si los nimeros se pasan de 10 nimeros. Hay
otro bug que no se puede crear nuevas prospecciones a algun prospecto por que sale que ya
estaban asignados a todos los programas. Cuando se modifica un prospecto se va al final de
la lista recién modificado. Le gusta mucho el flujo, le gusta mucho los tooltips que se
agregaron y le parece muy facil de navegar

El filtro de fecha no esta funcionando. No les pareci6 tan satisfactorio por los filtros, no se
muestran los nombres de los vendedores, por ejemplo, o el de programas por ejemplo en
prospectos. No se muestra el estado activo en la tabla ni en el filtro. Buscar filtro buscar por
nombres, apellido y teléfono, correo. Mejor que el filtro de buscar por cedula sea buscar en
general y que resalte las coincidencias.

El filtro de fecha no funciona No les pareci6 tan satisfactorio por los filtros, no se muestran
los nombres de los vendedores, por ejemplo, o el de programas por ejemplo en prospectos.
No se muestra el estado activo en la tabla ni en el filtro. Buscar filtro buscar por nombres,
apellido y teléfono, correo. Mejor que el filtro de buscar por cedula sea buscar en general y
que resalte las coincidencias.

Cambiar el icono de filtro por algo mas asociado a las prospecciones. Sugiere un icono de
humano pensando. Al principio se Pensoé/asumié que es un resumen de los moédulos de la
aplicacion El enlace hacia crear un prospecto no muestra el modal de crear prospecto en el
modal de crear prospeccion. No deja agregar una nueva prospeccion a los prospectos recién
creados

Que los nuevos prospectos se pongan en el principio de la lista; que se vea la hora y fecha
de cuando se ingreso en la tabla. Los filtros de la pagina de prospectos no se notan y no fue
intuicion usarlo para buscar el prospecto

1/0 1/0 13/0 7/0 4/0 5/0 Esta muy intuitiva, no tuvo problemas



Modulo Ventas

1. Meta 1: Crear un nuevo prospecto con una nueva prospeccion.

6. ;Cuantos clicks adicionales tuve que registrar para

Mas detall
completar las actividades? e
@ No tuve problemas 5
4. Tareas Mas detalles ® 1-3dicks 0
® 3+ clicks 0
© Completada @ No completada
Dirigirse a la tabla de Prospectos
Crear un prospecto nuevo y visualizarlo en la tabla.
Dirigirse a la tabla de Prospecciones 100%
Cambiar el estado de |a prospeccion creada y visualice su cambio -
Agregue una nota y visualicela en el historial
7. §Qué tan satisfactorio fue seguir el flujo? Mas detalles
Clasificacion
promedio
N * % % &
] Nivel 5 (I 2
Nivel 4 [ 2
I
Nivel 3 I 1
100% 0% 100%

Nivel 2

Nivel 1



e C(lics totales y erroneos

totales = 21 erroneos = 4

total = 24 erroneos = 4

totales = 21 errores = 1

totales = 19 erroneos = 1

total = 22 erroneos = 6

e Comentarios Adicionales

- Fécil el llenado de datos. - Otro campo de contacto (teléfono o email) - Bastante
amigable

- Invertir los botones aceptar y cancelar - Afiadir pais y provincia - Es objetivo y no
tiene complicacion - Agregar campo canal

El acceso a la prospeccion la penso encontrar en prospectos Mejorar el ment de la
izquierda (navegacion)

Muy intuitivo, organizado y con funcionalidades utiles

Poner indicaciones en el menu de navegacion



2. Meta 2: Editar y crear una nueva prospeccion a un prospecto existente.

11. ;Cudntos clicks adicionales tuvo que registrar par

9. Tareas WMas detalles .. Mas detalles
- a completar las actividades? e
| @® No tuve problemas 5
® Completada @ No completada
@® 1-3clicks 0
@ 3+ clicks 0
Dirigirse a la tabla de Prospectos y seleccionar uno existente
Edite la informacion del prospecto.
Cree una nueva prospeccién al prospecto seleccionado.
Wisualice las prospecciones anteriores del prospecto seleccionado
Cambie el estado de la prospeccion nueva 100%
Agregue una nota a la nueva prospeccion \
]
12. ;Qué tan satisfactorio fue seguir el flujo? Mas detalles
I
| .
i Clasificacion
promedic
I * k kKT
] Nivel 5 I 2
Nivel 4 I— 3
I
Nivel 3
100% 0% 100%
Nivel 2

Nivel 1



e C(lics totales y erroneos

totales = 37 erroneos = 20

totales = 12 erroneos = 2

totales = 9 erroneos = 0

totales = 17 erroneos = 3

totales = 9 erroneos = 0

e Comentarios Adicionales

- Es facil, le costd porque no leyo los botones ya que esta abajo, recomendaria que
esté a la izquierda.

Visualizar la comision que se esta ganando el vendedor por prospeccion
Es facil cuando ya tienes conocimiento de la plataforma
Intuitivo

Un mensaje que indique que tiene que actualizar los datos con el boton



3. Meta 3: Enviar correo individual

14. Tareas Mas detalles

® Completada  ® No completada

Dingirse a la tabla de Prospectos y seleccionar uno existente
Seleccionar la opcién de envio de correa

Llenar el correo.

I
I
]
100% 0% 100% 17. ;Qué tan satisfactorio fue seguir el flujo? Mas detalles
| 5.00
Clasificacion
16. ;Cuantos clicks adicionales tuvo que registrar par promedio

a completar las actividades? Més detalles w % W W W

@ No tuve problemas 5 Nivel 5 (I 5
® 1-3clicks 0
Nivel 4
@ 3+ clicks 0
Nivel 3
Nivel 2
Nivel 1
100%



e C(lics totales y erroneos

totales = 10 erréneos = 1

totales = 8 erréneos = 0

totales = 9 erroneos = 0

totales = 5 errébneos = 0

totales = 7 errores = 0

e Comentarios adicionales

- Muy rapido

- Uso la forma de enviar correos directamente, dice que ambas funcionalidades son
buenas, pero a primera vista ir directamente a correos es mas rapido.

Sin comentarios
Facil

Sencillo



4. Meta 4: Enviar correo masivo

21. ;Cuantos clicks adicionales tuvo que registrar par

.. Mas detalles
a completar las actividades? D
@® No tuve problemas 5
19. Tareas Mas detalles ® 1-3dlicks 0
@® 3+ clicks 4]
® Completada @ No completada
Dirigirse a Correo vy seleccionar la pestaria de Masivo
Cree una nueva carpeta.
Dentro de la carpeta, cree una nueva lista de prospectos.
i i ; X 100%
Seleccione la nueva lista de prospectos y envie un correo masivo.
] .
/] 22. ;Qué tan satisfactorio fue seguir el flujo? Mis detalles
D 4.60
S Clasificacion
promedio

100% 0% 100% ) 25 2B 48 4B %

Nivel 5 I 3
Nivel 4 I 2

Nivel 3

Nivel 2

Nivel 1



e C(lics totales y erroneos

Totales = 20 erréneos = 1

totales = 18 errdneos = 1

totales = 20 erroneos = 3

totales = 16 erroneos = 1

totales = 25 erréneos = 5

¢ Comentarios adicionales

Muy facil

Sin comentarios

Si se conoce la plataforma no se comete errores
Funcionalidad util

Asume que fue desorganizado Las listas deben crearse directamente Muchos pasos previos a
la creacion de la lista
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