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Resumen

El presente proyecto se ha llevado a cabo en Ibermatica S.A., una de las principales
compafiias de servicios en Tecnologias de la Informacién del mercado espanol. Asi, en esta
memoria se describe el proceso empleado para desarrollar nuevas funcionalidades
personalizadas para la plataforma Microsoft Dynamics CRM Online para su integracion
posterior con la plataforma de soporte BPM VDoc.

El resultado ha sido la creacion de dos aplicaciones totalmente diferenciadas, por una
parte, una aplicaciéon de Windows que permite la creaciéon automatica de listas de marketing y
la sincronizacion de los contactos entre plataformas y, por la otra, un plug-in que desencadena
el flujo de registro de ventas desde el CRM.

Para alcanzar estos resultados hay que conocer las plataformas a integrar, analizar las
necesidades de los interesados, plantear una solucidon y realizar pruebas software para
garantizar que las aplicaciones cumplen las especificaciones funcionales.

La implementacién se ha realizado empleando una gran variedad de tecnologias del
framework .NET de Microsoft, destacando el kit de desarrollo software (SDK) para Microsoft
Dynamics 365 que permite acceder a los datos y metadatos del CRM.

Abstract

The present project has been carried out in Ibermatica S.A., one of the main services
companies in Information Technologies of the Spanish market. Thus, this report describes the
process used to develop new customized features for the Microsoft Dynamics CRM Online
platform for its integration with the BPM VDoc support platform.

The result has been the creation of two totally differentiated applications, on the one
hand, a Windows application that allows the automatic creation of marketing lists and the
synchronization of contacts between platforms and, on the other, a plug-in that triggers the
Sales record flow from the CRM.

In order to achieve these results, it was necessary to know the platforms to be
integrated, analyze the needs of the interested parties, propose a solution and perform
software tests to guarantee that the functional specifications are met.

The implementation has been made using a variety of Microsoft .NET framework
technologies, highlighting the software development kit (SDK) for Microsoft Dynamics 365 that
allows access to CRM data and metadata.



Laburpena

Proiektu hau Ibermatica S.A.-n burutu da, Espainiako merkatuaren Informazio-
Teknologien zerbitzu konpainia nagusietako bat. Horrela, memoria honek Microsoft Dynamics
CRM Online plataformarako pertsonalizatutako ezaugarri berriak garatzeko prozesua azaltzen
du, BPM VDoc plataformarekin integratzeko.

Erabat desberdinak diren bi aplikazioak sortzea izan da emaitza, alde batetik, Windows
aplikazioa, marketing-zerrendak automatikoki sortzea eta plataformen arteko kontaktuak
sinkronizatzea ahalbidetzen duena eta, bestetik, plugin-a CRM-ren salmenten erregistroa
sortzen duena.

Emaitza horiek lortzeko, integratu behar diren plataformak ezagutu izan behar dira,
interesatuen beharrak aztertu, irtenbide bat proposatu eta software-probak egin
funtzionaltasun zehaztapenak betetzen direla bermatzeko.

Inplementazioa Microsoft-eko .NET framework teknologia barietate handia erabilita egin
da baina, batez ere, Microsoft Dynamics 365 softwarearen garapen kit-a (SDK) azpimarratu
behar da CRM datu eta metadatuak lortzeko gai delako.
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1. Introduccion

El proyecto que se presenta ha sido realizado por el alumno Alberto Garcia Benito
entre el 4 de junio y el 21 de septiembre del afio 2018 en la empresa IBERMATICA S.A., Paseo
de Mikeletegi 5, San Sebastidn, como Trabajo de Fin de Grado de ingenieria informatica,
especialidad ingenieria del software, para la Facultad de Informatica de San Sebastidn -
UPV/EHU. Este proyecto ha contado con la colaboracién de Xabier Philippe Cantero Berrouet,
ingeniero informatico en el departamento de ingenieria de IBERMATICA S.A. y ha sido
supervisado por José Miguel Blanco Arbe, profesor del departamento de Lenguajes y Sistemas
Informaticos de la Facultad de Informatica de San Sebastian, como director del Trabajo de Fin
de Grado por parte de la UPV/EHU.

El presente proyecto pretende solucionar algunos de los problemas que se producen al
gestionar informacién proveniente de los clientes con diferentes aplicaciones informaticas. En
concreto, se quiere desarrollar un software que posibilite el intercambio de informacion de
forma automatica entre la herramienta software para la gestion de clientes, Microsoft
Dynamics CRM Online, y la plataforma de soporte BPM VDoc On-premises para el control de
las incidencias de los productos vendidos a esos mismos clientes. Estas son dos de las
herramientas informdaticas mas utilizadas en el departamento comercial de Ibermatica.

La principal novedad sera el uso por primera vez en la empresa del kit de desarrollo de

software (SDK) de Microsoft Dynamics 365 (online y on-premises) para la implementacion de
estas aplicaciones informaticas. Este kit proporciona un conjunto de bibliotecas y herramientas
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gue permite a los desarrolladores la creacién de aplicaciones para Microsoft Dynamics CRM

Online.

La estructura de este documento, la memoria del proyecto, se divide en los siguientes

capitulos:

Introduccidn: Se realiza una breve explicacidon del proyecto, se indica la estructura de
la memoria del proyecto y se presenta el contenido de los diferentes capitulos que
contiene.

Antecedentes: Elementos significativos del contexto en el que se realiza el proyecto.
Incluye una presentacién de la organizacién y negocio de Ibermatica, una introduccion
a la plataforma Microsoft Dynamics CRM Online y una descripcién de la situacion de
partida.

Objetivos: Se exponen los objetivos generales y especificos, se define el alcance del
proyecto junto con sus exclusiones y se representa la estructura de descomposicion del
trabajo (EDT).

Anadlisis de Requisitos: Se realiza una reflexién de los requerimientos y expectativas de
los interesados para obtener los requisitos funcionales y no funcionales. También se
incluye el diagrama de casos de uso junto con el flujo de eventos para cada caso.

Disefio: Se va a explicar la arquitectura de programacion en tres capas como modelo
desarrollo del software, el modelo de datos del CRM centrandonos en los datos de las
entidades a las que acceden las aplicaciones y el modelo de las bases de datos.
Finalmente, se incluye el disefio grafico de las interfaces.

Herramientas y Entorno de Desarrollo: Las herramientas utilizadas y el entorno de
desarrollo elegido para implementar los productos.

Aplicacion CRM-Marketing: Se explica el proceso seguido para la implementacién de
la aplicacion, los servicios web necesarios para conectarse al CRM, el punto de partida
y las funcionalidades implementadas. Se incluyen también fragmentos de cddigo
significativos que reflejan caracteristicas relevantes de la aplicacién.

Plug-in de Ventas: Se realiza una introduccién sobre cémo implementar plug-ins para
Dynamics 365, se explican los dos proyectos que forman parte de la soluciéon adoptada
para el plug-in de ventas, el proceso de registro del plug-in y una prueba de
funcionamiento. Se incluyen también fragmentos de cdédigo significativos que reflejan
caracteristicas relevantes del plug-in.

Pruebas: Se muestran las pruebas realizadas para testear el correcto funcionamiento
de la aplicacién CRM-Marketing. Se realizan pruebas de sistema para validar que el
software cumple los requisitos funcionales y pruebas de aceptacion, donde el cliente
prueba el software para confirmar que cumple con sus expectativas.

Gestion del Proyecto: Se relata la gestion realizada de las principales areas de
conocimiento del proyecto como son la gestion del alcance, gestion del cronograma,
gestidon de costos, gestion de la calidad, gestidn de riesgos y gestidn de los interesados.

Conclusiones: Se realiza una revisién reflexiva de los resultados obtenidos en el
proyecto y se compara con los objetivos inicialmente establecidos. Asimismo, se
incluyen propuestas futuras de mejora para las aplicaciones realizadas y algunas
lecciones aprendidas tras la realizacion del proyecto.

Bibliografia: Listado de las diferentes fuentes bibliograficas utilizadas en la elaboracion
y desarrollo del proyecto.
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2. Antecedentes

El conocimiento del contexto en el que se sitlua y se realiza el proyecto es un
apartado importante para poder tener una correcta perspectiva de las motivaciones que
dieron lugar al mismo y posteriormente, tener una mejor compresién del porqué de algunas
de las decisiones y soluciones adoptadas durante su implementacion.

El capitulo comienza haciendo una pequefia presentaciéon de la compaiiia
IBERMATICA S.A. que incluye una descripcion de su negocio, actividades y su estructura
organizativa dentro de su contexto histérico.

En segundo lugar, se realiza una introduccion de las dos herramientas informaticas
que se quieren integrar: Microsoft Dynamics CRM online y BPM VDoc On-premises. Esta
parte se centrard especialmente en explicar la estructura y las funcionalidades del CRM
(Customer Relationship Management).

Finalmente, se realizard una descripcidn de la situacion inicial del proyecto, es decir,
el punto de partida junto con sus condicionantes y motivaciones para su realizacion.
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2.1 Presentaciéon de Ibermatica S.A.

Ibermatica, S.A. [1] es una compafiia de servicios en Tecnologias de la Informacién
implantada desde los afios 70 en el mercado espafiol.

Figura 2.1: Entrada principal a Ibermdtica S.A.

La actividad empresarial de Ibermatica se desarrolla principalmente en las siguientes
areas de negocio:

e Consultoria TIC

e Equipamientos e infraestructuras

e Integracidn de sistemas de informacion
e Qutsourcing

e Implantacion de soluciones integradas de gestion empresarial

Ibermatica se identifica como una compafiia con personal altamente cualificado y con
gran experiencia y conocimiento dentro del mundo de las Tecnologias de la Informacién y la
Comunicacion (TIC), capaz de asesorar tanto a empresas como a instituciones u organizaciones
y de ofrecer soluciones integrales para mejorar su competitividad y desarrollo corporativo y
social.

Segun Ibermética’, “su mision es aportar valor a nuestros clientes, mercado y sociedad,
prestando atencidn a sus retos y necesidades particulares para identificar y desarrollar las
mejores oportunidades de avance tecnoldgico y transformacion digital desde el conocimiento,
el compromiso y la cercania”.

1sitio web de Ibermatica: http://ibermatica.com/quienes-somos/
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Desde su creacion en 1973, Ibermética se ha caracterizado por su capacidad constante
para evolucionar y asi, poder adaptarse a los cambios continuos producidos en el mercado de
las Tecnologias de la Informacién y la Comunicacién, siendo su apuesta por el desarrollo, la
innovaciéon y la competitividad sus principales ventajas competitivas respecto a sus
competidores.

Servicios de Estados  Transformacian
@ 1973 infraestructuras BB Unidas digital
Creacion ® ® [ ] ®
Ibermatica Actividad orientada
& SErVICIoS
® Software Industria
- Factory . 4.0 .
Soluciones ®
zspecializadas BigData ®
Analytics
E . lberCloud .
xpansian: 1809001
Bibao, Madrid, @ b d
Barcelona... Aliznzas en ®
EFO @ Alemania
Expansian .
internacional Movilidad

Figura 2.2: Evolucidn histdrica de Ibermdtica SAZ?

Ibermatica ha experimentado un continuo crecimiento que ha dado lugar a la apertura
progresiva de sedes tanto en el mercado espafiol como en el mercado internacional, sobre
todo, en Latinoamérica. Como resultado, Ibermatica se ha situado entre una de las cinco
principales companiias de servicios en Tecnologia de la Informacion del mercado espaiiol, tiene
una plantilla superior a 3.200 empleados y presenta un volumen de negocio de 235 millones de
euros.

Actualmente, el modelo de negocio de lbermatica se centra en los siguientes sectores
de actividad:
- Industria (18%)

- Administracion Publica (13%)

- Telecomunicaciones y Media (9%)

- Utilities (8%)

- Servicios Financieros y Seguros (16%)
- Salud (5%)

- Servicios (31%)

Z|bermatica. Presentacion corporativa 2018
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Estructura Organizativa
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* Utilities suma el negocio de Tecnet (Latinoamérica)

Figura 2.3: Estructura organizativa de Ibermdtica SA?

Grupo Ibermatica’

El Grupo de Ibermatica consta de las siguientes filiales:

e i3B (Instituto Ibermatica de Innovacidon): Centro de investigacion aplicada con la
finalidad de aportar al mercado soluciones innovadoras basadas en las Tecnologias de
la Informaciodn.

o Tecnet: Filial de Ibermatica en Latinoamérica, lider en la integracién de sistemas para
la automatizacion, el control y las comunicaciones de los procesos de negocio.

e Sgédio: Mayor proveedor en Portugal de sistemas y software para ingenieria y
desarrollo de productos en 3D.

e Ibermatica Social: Centro Especial de Empleo orientado a la integracidn social de las
personas con capacidades diferentes, a partir de su incorporacion al mercado laboral.

3 Imagen obtenida de la Intranet de Ibermatica

4sitio web de Ibermatica: http://ibermatica.com/quienes-somos/empresas-del-grupo/
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2.2 Microsoft Dynamics CRM Online

Microsoft Dynamics CRM Online es una herramienta software desplegada en la nube
para la gestion de las relaciones con los clientes y que ha sido desarrollada por Microsoft
Corporation. El CRM® (Customer Relationship Management) almacena una gran cantidad de
informacion sobre los clientes en una sola base de datos y permite realizar un seguimiento de
todas las interacciones entre la empresa y sus clientes.

El objetivo final de uso del CRM es la optimizacidn de la rentabilidad de las relaciones de la
empresa con sus clientes. Alguno de los beneficios que se obtienen utilizando el CRM son:
- Mejorar los procesos ventas, marketing y servicio al cliente.
- Mejorar la satisfaccién de los clientes.
- Fomentar la fidelidad de los clientes.
- Aumentar la base de clientes.
- Incrementar el volumen de ventas.

Microsoft Dynamics CRM Online consta de tres mddulos principales: ventas, marketing y
servicio al cliente. El mdédulo de configuracién, que permite cambiar las caracteristicas del CRM,
solamente esta disponible para cuentas de administrador o para cuentas de usuarios a los que se

les haya otorgado los permisos pertinentes.

Dynamics 365 ~ | Ventas v | Contactos >

- pacing CickDineion Cobourotn m

Ventas

Mi drea de trabajo Clientes Ventas Colateral Marketing Objetivos Herramientas
@ Paneles % Cuentas E Oportunidades ﬁ zz_ne usar_productos Listas de marketing @ Objetivas Informes
E Novedades Contactos E Competidores Documentacion de ve... Métricas de objetive g Alertas

=
Actividades Ep Consultas de consolid Calendario

Figura 2.4: Menu principal de Microsoft Dynamics CRM Online

Desde el mddulo de ventas de CRM Online se puede realizar un seguimiento a las cuentas
(empresas) y sus contactos, administrar clientes potenciales, crear oportunidades, crear ofertas,
generar pedidos, generar facturas, realizar un seguimiento a sus competidores, administrar la
documentacién de ventas, etc.

Desde el mddulo de marketing de CRM Online se pueden crear listas de marketing (con
contactos o clientes potenciales), crear y editar campafias, crear campafias exprés, afiadir activos a
una campania, agregar actividades a una campana y la realizacion del seguimiento de respuestas de
una campana.

5 CRM (Customer Relationship Management): Este término se usara durante toda la memoria.
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En Ibermatica, una vez la venta de un producto se ha completado el servicio de atencién al
cliente se realiza a través de la plataforma de soporte VDoc.

La organizacion de los datos del CRM se corresponde  Jsolucian CRM IB Industria
con la estructura de una base de datos relacional en la que a ¥ ## erracien
cada tabla le corresponde una entidad del CRM. Las [ &5 Companentes
entidades estan formadas por campos que son los atributos 4 T Entidades

que caracterizan dicha entidad.

Los campos de las entidades pueden tener diferentes
tipos de datos con formatos especificos del CRM como

pueden ser texto, fecha, numero entero, busqueda, dos > 8 C
opciones, conjunto de opciones, divisa, GUID, etc. EI GUID ' %“_"" 3

' Cita periddica
(Global Unique Identifier) es un string de 32 caracteres (& Cliente potendia
alfanuméricos que se usa como clave principal. - B8 CNaE

» B3| Contacto

- 4 Correo electrénico

» E= Cuenta

Figura 2.5: Entidades CRM IB Industria

Cada campo cuenta con una clave principal que se origina automaticamente al crear un
nuevo registro y que permite identificar univocamente ese registro dentro de una entidad. Asi, el
CRM permite mantener relaciones de tipo 1:N, N:1 y N:N entre las distintas entidades a través de
sus claves principales.

Cuenta
= Campos
Solucion Solucién predeterminada Vista: Todos

; -

\ E;'l C E& Nuevo Editar Mas accicnes -

d @ Co ' Mombre Mombre del esquema Mombre para m...  Tipo

> 4 Correo electronico )

d % e accountcategonycode AccountCategoryCode Categoria Conjunto de opciones
-5| Formularios accountcassificationcode AccountClassificationCode Clasificacion CLis Conjunto de opciones
_“-|-| Vistas
I'I.h Grificos v accountid Accountld Cuenta Clave principal
(=] Campos . . .
m = accountnumber AccountMumber Nimero de cue.. Linea de texto dnica

Claves
=3 Relaciones de 1:N accountratingcode AccountRatingCode Mivel de cuenta Conjunto de opciones
-}:j Relaciones de M:1
_}__11 Relaciones de BN address1_addressid Address1_Addressid Direccidn 1: id. Clave principal
Aj N sajes - L. : ; -
= - address1_addresstypecode Address1_AddressTypeCode  Direccion 1: tipe..  Conjunto de opciones
\=f; Reglas de negocio
-I-!i-,- Configuracion de jerar... address1_city Address1_City Ciudad Linea de texto dnica
[E8| Paneies . . o o
. address1_composite Address1_Compaosite Direccian 1 Varias lineas de texto
> falf) Datos adjurtos
4 Derecho address1_country Address1_Country Paiz Linea de texto Unicz

Figura 2.6: Campos de la entidad cuenta
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2.3 Plataforma BPM VDoc (On-premises)

La plataforma de soporte BPM VDoc se utiliza para la gestion del servicio de atencién a
los clientes y permite llevar un seguimiento de todas las incidencias generadas sobre los productos
vendidos.

2.4  Situacion de partida

Microsoft Dynamics CRM Online y la plataforma de soporte BPM VDoc (On-premises)
son dos de las herramientas software mas utilizadas en el departamento comercial de
Ibermatica, para la gestion de las relaciones con sus clientes.

Sin embargo, ambas herramientas se utilizan en fases diferentes de las relaciones con
los clientes. EI CRM de Microsoft Dynamics se utiliza para llevar un control de las cuentas
(empresas) y sus contactos, realizar el seguimiento de todo el proceso de venta de los
productos y para gestionar las campafas de marketing. En cambio, la plataforma VDoc se
utiliza una vez la venta del producto ya se ha realizado para gestionar todas las incidencias
relacionadas con los productos vendidos.

De este modo, ambas herramientas comparten informacién sobre los clientes pero
son funcionalmente independientes y no estdn intercomunicadas, es decir, no existe ningun
flujo de datos automatico entre ellas.

Por ejemplo, los trabajadores de Ibermatica tienen que afiadir manualmente en la
plataforma de soporte VDoc informacién proveniente del CRM cada vez que se cierra una
oportunidad como ganada, es decir, cuando se registra una venta de un producto. Por otra
parte, se quieren utilizar los contactos de los clientes ya existentes en la plataforma VDoc
para la creacidon automatica de listas de marketing en el CRM vy, a su vez, suprimir los
procesos de importacién y exportacion que incluyen la carga y descarga de ficheros con
informacidn relevante sobre los clientes.

De este modo, la motivacidn principal de este proyecto es dar solucidn a los
problemas aqui planteados mediante el desarrollo de aplicaciones personalizadas para
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Microsoft Dynamics CRM Online para su posterior integracién con la plataforma de soporte
VDoc.
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3. Objetivos

En este capitulo, se declaran los objetivos generales explicando que beneficios se
pretenden obtener tras la finalizacién del proyecto. Después se enumeran los objetivos
especificos que tenemos que cumplir para poder alcanzar dichos objetivos,

En la parte final, se define el alcance del proyecto incluyendo los requisitos y las

exclusiones. En el ultimo apartado se muestra la EDT (Estructura de Descomposicion del
Trabajo).

21



3.1 Objetivos generales

El objetivo general que motiva este proyecto es implementar un software que permita
el intercambio de informacién entre la herramienta software para la gestidon de clientes,
Microsoft Dynamics CRM Online, y la plataforma de soporte BPM VDoc (on-premises) para la
gestién de las incidencias de los productos vendidos a los clientes de Ibermatica, para una
integracién futura entre ambas aplicaciones.

Los principales beneficios que se pretenden alcanzar sobre la gestién de la
informacidn que se comparte entre ambas plataformas son los siguientes:

e Sincronizacion de la informacion entre el CRM y VDoc: Se pretende asegurar que la
informacién compartida existente sobre los clientes sea la misma y que se encuentre
correctamente actualizada en ambas plataformas. Se quieren evitar los posibles
errores que se pueden producir al tener que copiar informaciéon o en los procesos de
importacion / exportacidon de datos entre ambas aplicaciones.

e Eliminacion de tareas para gestion de la informacion compartida entre el CRM y
VDoc: Se pretende evitar tener que volver a introducir informacidn duplicada que ya
se encuentra almacenada en alguna de las dos plataformas. De esta forma, se
previene tener que copiar informacién de una aplicacion a otra o tener que exportar
y luego importar datos entre ambas. Ademas, al eliminar estas tareas administrativas
los trabajadores se liberan de carga de trabajo no productiva.

e Automatizacién de los flujos de informacion entre el CRM y VDoc: Se pretende
automatizar el intercambio de informacion para algunas de las actividades, de forma
que se programen eventos que desencadenen flujos de datos entre ambas
plataformas. El beneficio obtenido es doble, por una parte, se garantiza el
intercambio de la informacidn de forma inmediata, casi en tiempo real y sin errores, y
por otra parte, se eliminan tareas administrativas como la introduccién manual de
informacion.

e Reduccion de los riesgos derivados del acceso a informacion sensible sobre clientes:
La informacion sobre los clientes es de un alto nivel estratégico para lbermatica, de
esta forma, se quiere restringir el acceso a este tipo informacion. Asi, excepto para
ciertos usuarios con los permisos pertinentes, el acceso a la informacion de los
clientes se quiere reducir a la realizaciéon de consultas para evitar posibles fugas de
informacién de los archivos de descarga con datos de clientes.
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3.2  Objetivos especificos

En este punto, es necesario advertir que el presente proyecto solamente abarca una
parte del proceso de integraciéon entre ambas herramientas software. Las funcionalidades
que se pretenden desarrollar en una primera etapa son las siguientes:

e Creacion automatica de listas de marketing: Se pretende la creacidon automatica de
listas de marketing en el CRM para realizar campafias de mailing con datos de los
clientes provenientes de la plataforma VDoc.

e Sincronizacion de los contactos entre el VDoc y CRM: Se requiere una nueva
funcionalidad para poder actualizar de forma sencilla la informacién en el CRM sobre
los contactos (clientes) provenientes de la plataforma VDoc.

e Desencadenamiento automatico del flujo de registro de ventas en VDoc: Se
pretende que cuando se realice una venta de un producto en el CRM se produzca un
evento que dé lugar a la creacion automatica de un registro de ventas en la
plataforma VDoc con los datos de esa misma venta provenientes del CRM.
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3.3 Alcance

La definicidn del alcance viene determinada por los requisitos y expectativas que nos
han expresado los interesados y que, en el apartado anterior, se han resumido como
objetivos especificos del proyecto.

De este modo, el alcance de este proyecto es la creacidn de aplicacidn(es)
informatica(s) para Microsoft Dynamics CRM Online que implementen las siguientes
funcionalidades:

1. Creacién automatica de listas de marketing en el CRM.
2. Sincronizacién de contactos entre el VDoc y el CRM.

3. Desencadenamiento del flujo de registro de ventas en el VDoc desde el CRM.

En general, el autor de este proyecto ha tenido libertad absoluta para desarrollar las
soluciones que implementen estas funcionalidades, sin embargo, también es cierto que los
interesados han impuesto algunas limitaciones y restricciones. De este modo, la
implementacion de esta(s) aplicacion(es) informatica(s) se debe realizar utilizando el kit de
desarrollo de software (SDK) de Microsoft Dynamics 365 y el framework .NET de Microsoft
como entorno de desarrollo.

3.3.1 Requisitos

El producto final debe incluir ademas los siguientes requerimientos:

- Conexidn a una base de datos: El intercambio de datos entre el CRM de
Microsoft Dynamics 365 y la plataforma de soporte BPM VDoc se debe
realizar a través de una base de datos que almacene la informacién de los
clientes.

- Sistema de mensajes de informacion: Las aplicaciones deben proveer al
usuario la informacién necesaria para facilitar el uso de la aplicacidn,
recopilar informacién sobre los resultados obtenidos e informar sobre los
errores producidos al ejecutar la aplicacidn si se diera el caso.

- Control de acceso a las aplicaciones: Se debe restringir el acceso a las
aplicaciones Unicamente a los usuarios autorizados con el objeto de
garantizar la confidencialidad, la disponibilidad e integridad de Ia
informacidn.

- Simplicidad y facilidad de uso de las aplicaciones: Se debe optar por un
disefio de las aplicaciones simple, claro y facil de usar, donde se da mayor
relevancia a las funcionalidades de la aplicacién y en menor medida al
aspecto visual de las mismas.

- Idioma: Las aplicaciones deberan desarrollarse integramente en inglés
incluyendo la informacién que se presente al usuario.
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3.3.2

Exclusiones del alcance

Los siguientes puntos se han excluido del alcance del proyecto:

El estudio de alternativas a las tecnologias utilizadas para la realizaciéon de
este proyecto puesto que estdn impuestas por los interesados.

El desarrollo del mddulo que conecte la(s) base(s) de dato(s) donde se
almacena la informacién compartida sobre los clientes con la plataforma de
soporte VDoc.

El software se implementa en un entorno de desarrollo de Microsoft
Dynamics CRM Online que es una réplica exacta del que utilizan los
trabajadores comerciales de Ibermdtica, de este modo, queda fuera del
alcance del proyecto la implantacion de las aplicaciones en un entorno de
trabajo real.
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4. Andlisis de Requisitos

La idea inicial para este proyecto era intentar desarrollar las tres funcionalidades
expuestas en el alcance del capitulo anterior en una sola aplicacidn informdtica. Sin embargo,
rapidamente se desechd esta opcion tras analizar para cada funcionalidad el tipo de
informacidn, la forma de acceder a la informacién y el flujo de informacién entre el CRM vy
VDoc.

El tipo de informacion a la que acceden las dos primeras funcionalidades, véase
creacion automadtica de listas de marketing en el CRM y sincronizacion de contactos entre el
VDoc y el CRM, son datos sobre los contactos de clientes de la plataforma VDoc y en el caso
de la ultima funcionalidad, véase desencadenamiento del flujo de registro de ventas en el
VDoc desde el CRM, por el contario se accede a la informacidn basica sobre la venta de un
producto en el CRM.

Por otra parte, para la funcionalidad creacion automadtica de listas de marketing en el
CRM, se precisa la interaccion humana con la aplicacién, en cambio, para la ultima
funcionalidad, desencadenamiento del flujo de registro de ventas en el VDoc desde el CRM, es
preferible que el flujo de ventas se desencadene automaticamente sin intervencidn humana.
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En el caso de la funcionalidad restante no habia una preferencia definida.

Finalmente, mientras que para las dos primeras funcionalidades el flujo de
informacidn sobre los clientes proviene de la plataforma de soporte VDoc y tiene que
actualizar la informacién en Microsoft Dynamics CRM Online, es decir, la informacién se
transmite desde la plataforma VDoc al CRM, en el caso de la ultima funcionalidad el sentido
del flujo de informacidn es el contrario, es decir, tiene origen en el CRM y tiene que actualizar
la informacidn en la plataforma VDoc. Recuérdese que la intercomunicacién entre el CRM y la
plataforma VDoc se realiza por medio de una base de datos y que la conexidn de la base de
datos con la plataforma VDoc queda fuera del alcance de este proyecto.

De este modo, teniendo en cuenta estos tres factores: tipo, forma de acceso y flujo
de informacién se decidid incluir las dos primeras funcionalidades, véase creacién automdtica
de listas de marketing en el CRM y sincronizacion de contactos entre el VDoc y el CRM, en una
misma aplicacion informatica debido a que utilizan informacién comun sobre los clientes, el
sentido del flujo de la informacion es el mismo y la forma de acceder a la informacidn por el
usuario no es determinante para la segunda funcionalidad. Ademas, como era necesaria la
interaccion humana con la aplicacién informatica y se realizaba para el ambito local de
Ibermatica en San Sebastidn se decidié que la mejor opcidn era crear una aplicaciéon de
Windows para ambas funcionalidades. A esta aplicacion se la denomind aplicacion CRM-
Marketing.

En el caso de la ultima funcionalidad, véase desencadenamiento del flujo de registro
de ventas en el VDoc desde el CRM, se decidié que la mejor opcidn era afiadir un plug-in a
Microsoft Dynamics CRM Online de Ibermatica que desencadenard el flujo de ventas
automaticamente sin interaccién humana desde el CRM hacia la plataforma VDoc. A este
plug-in se le denomind plug-in de ventas.

Hay que tener en cuenta que la toma de las decisiones para el disefio de las
aplicaciones se compagind con la implementacién de las aplicaciones puesto que, era
necesario adaptarse a las posibilidades de las tecnologias utilizadas sobre las que no se tenia
un conocimiento previo.

Ademas, las tecnologias utilizadas en el desarrollo de las aplicaciones, sobre todo el
trabajar con el SDK de Microsoft Dynamics 365, supeditaron en buena parte la definicidn
requerimientos funcionales y no funcionales de las aplicaciones.

Finalmente, fruto del analisis realizado de los requisitos para ambas aplicaciones y
teniendo en cuenta los condicionantes de las tecnologias utilizadas se definieron los
requisitos funcionales y no funcionales tanto para la aplicacion CRM-Marketing como para el
plug-in de ventas.

28



4.1

Requisitos funcionales

Los requisitos funcionales definen las funciones o servicios que el sistema debe

proporcionar, describen las caracteristicas que debe poseer, la forma de reaccionar ante

determinados inputs y cdmo comportarse ante situaciones particulares, es decir, describen

lo que el sistema deberia hacer.

4.1.1

Requisitos funcionales de la aplicacion CRM-Marketing

La aplicacion deberd permitir el acceso a las funcionalidades de la aplicacion
solamente a los usuarios autorizados que se hayan identificado y autenticado
(nombre usuario y contrasefia).

La aplicacién deberd permitir al usuario acceder a cualquiera de las
organizaciones (instancias del CRM) a las que pertenezca.

La aplicacién deberd permitir al usuario seleccionar una lista concreta del
conjunto de listas de mailing disponibles.

La aplicacion debera alertar al usuario si se produce un error en la conexién con
el servidor del CRM.

La aplicacion debera alertar al usuario si se produce un error en la conexién con
la base de datos.

La aplicacion permitird al usuario crear una lista de marketing en el CRM a partir
de la lista de mailing seleccionada (funcionalidad uno).

La aplicacién permitira al usuario sincronizar los clientes entre la plataforma VDoc
y el CRM (funcionalidad dos).

La aplicacién debera mostrar por pantalla mensajes informativos que ayuden al
uso de la aplicacién, mensajes que muestren un resumen del resultado obtenido
al ejecutar las funcionalidades y mensajes de error para facilitar identificar el
error acaecido.

La aplicacién pondra a disposicidn del usuario la opcién de crear un archivo de log
con la informacién que se ha mostrado por pantalla.

El lenguaje que utilizard la aplicacion para interactuar con el usuario serd el
inglés, incluyendo el texto mostrado por pantalla y el escrito en el archivo de log.
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4.1.2

4.2

Requisitos funcionales del plug-in de ventas

El plug-in debera ejecutarse cuando una oportunidad (entidad) en el CRM se
cierre como ganada.

El plug-in al ejecutarse deberd recopilar los datos de la venta realizada de las
secciones General e Importes del panel principal de oportunidades del CRM.

El plug-in debera transmitir toda la informacién recopilada a una base de datos
por medio de un servicio WCF.

Requisitos no funcionales

Los requisitos no funcionales definen los criterios que se utilizan para valorar las

funciones o servicios del sistema y establecen restricciones y/o marcan objetivos de
rendimiento, disponibilidad, disefio, seguridad, etc.

4.2.1

4.2.2

Requisitos no funcionales de la aplicacion CRM-Marketing

La aplicacién sera una aplicacion ejecutable en el Sistema Operativo de Windows.

La interaccion con la interfaz grafica debera ser lo mas simple, clara y facil de usar
posible. El funcionamiento de la interfaz debera dirigir al usuario en el proceso
ejecucién de las funcionalidades para disminuir la probabilidad de cometer
errores.

La aplicacién se desarrollarad con Visual Studio 2015, utilizando el kit de desarrollo
de Microsoft Dynamics 365 y se programara en el lenguaje CH.

Requisitos no funcionales del plug-in de ventas

El plug-in debera registrarse en un entorno aislado (sandbox).

La aplicacidon se desarrollara con Visual Studio 2015, utilizando el kit de
desarrollo de Microsoft Dynamics 365 y se programara en el lenguaje C#.
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4.3 Diagrama de casos de uso

Un caso de uso describe la interaccidn entre los usuarios (actores) y el
sistema. La aplicacion CRM-Marketing cuenta con los siguientes casos de uso:

e Inicializar Aplicacidn: Este caso de uso incluye desde que el usuario
ejecuta el archivo ejecutable de la aplicacion hasta que se conecta al
servidor del CRM y a la base de datos.

e Crear LM: Se corresponde con la primera funcionalidad que consiste
en crear una lista de marketing en el CRM.

e Actualizar Contactos: Se corresponde con la segunda funcionalidad
gue consiste en la sincronizacion de los contactos de clientes entre
el VDoc y el CRM

e Afadir Credenciales: Define el proceso a seguir para almacenar las
credenciales del usuario en el sistema operativo de Windows y
afiadir una configuraciéon del servidor del CRM en el archivo
Credentials.xml.

En este apartado se va mostrar el diagrama de casos de uso para la
aplicacion CRM-Marketing.

=<include==

==<gxtend==

U=suario Actualizar Contactos

Afadir Credencials

No Credenciales

Figura 4.1: Diagrama de casos de uso de la aplicacion CRM-Marketing

El caso del plug-in de ventas es un poco especial porque se compone de una sola
funcionalidad y no hay interaccién con el usuario por lo que no se ha realizado ningun
diagrama de casos de uso ni los flujos de eventos correspondientes.
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4.4  Flujo de eventos

El flujo de eventos de un caso de uso describe el comportamiento del sistema vy
muestra los pasos que los actores y el sistema van realizando sucesivamente en el contexto
del requisito funcional capturado para dicho caso. El flujo de eventos consta del flujo
principal y los flujos alternativos. El flujo principal describe el comportamiento ideal del
sistema, aqui los actores y el sistema siguen el camino normal disefiado para cumplir una
funcién del sistema. El flujo alternativo describe desviaciones del flujo principal ante

situaciones de error o comportamientos inesperados del sistema.

A continuacidn se mostraran los flujos de eventos para los cuatro casos de uso de la

aplicacion CRM-Marketing.

Nombre

INICIALIZAR APLICACION

Actores

Usuario.

Descripcion

Se arranca la aplicacidon y se produce la conexion al servidor del CRM y BD.

Precondicion

Las credenciales del usuario estan almacenadas en el SO de Windows.

Las configuraciones de los servidores CRM estan guardadas en el archivo
Credentials.xml.

Flujo principal

1. El usuario hace doble click en el archivo ejecutable para arrancar la

aplicacién.

La aplicacién (sistema) muestra la pantalla principal.

La aplicacion identifica y autentica al usuario, valida las configuraciones
de los servidores y carga todas las organizaciones (instancias del CRM) a
las que pertenece el usuario.

El usuario selecciona una organizacién (instancia del CRM).

5. El usuario pulsa el botén [ConnectCRM] para conectarse al servidor del CRM
de la organizacion seleccionada.

6. La aplicacion se conecta al servidor de CRM de la organizacion seleccionada,

muestra un Led verde para indicar que la conexién es correcta y habilita el
botdn [ConnectDB].
El usuario pulsa el botdon [ConnectDB] para conectarse a la base de datos.
La aplicacidon se conecta a la Base de Datos y carga un listado de Listas de
Mailing. Ademds muestra un Led verde para indicar que la conexién es
correcta y habilita el botén [Run] y [Update Contacts].

Flujo alternativo

3. A) Si la aplicacion no puede identificar / autenticar al usuario o la
configuracién es incorrecta se mostrard un mensaje de error y se
habilitara el botén [Add Credentials]. EXTEND > ANADIR CREDENCIALES

6. A) Sise produce un error al conectarse al servidor del CRM, la aplicacién
mostrara un Led rojo para indicar que la conexién es incorrecta y un
mensaje de error.

8. A) Si se produce un error al conectarse a la base de datos, la aplicacién
mostrara un Led rojo para indicar que la conexidn es incorrecta y un mensaje
de error.

Postcondicion

Ninguna.

Tabla 4.1: Flujo de eventos de “Inicializar Aplicaciéon”
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Nombre

CREAR LM

Actores

Usuario.

Descripcion

Crear una lista de marketing en el CRM.

Precondicion

La aplicacidn se ha arrancado correctamente y el usuario se ha conectado al
servidor del CRM y base de datos.

Flujo principal

1. INCLUYE INICIALIZAR APLICACION.

2. Elusuario selecciona la Lista de Mailing que desea crear en el CRM.

3. El usuario marca la opcion Create a Log File si desea generar un archivo Log
de texto.
El usuario pulsa el botdn de [Run] para crear la Lista de Marketing en el CRM.
La aplicaciéon pide confirmacion para la creacion de la Lista de Marketing
mediante un cuadro de didlogo.
El usuario pulsa OK 'y confirma la creacion de la lista de marketing.
La aplicacion crea la lista de marketing y muestra por pantalla el resultado
obtenido al ejecutar la funcionalidad.

8. Si el usuario ha seleccionado la opcion Create a Log File también creara el
archivo Log y mostrara la ubicacién de la carpeta que contiene el archivo.

Flujo alternativo

6. A) Si el usuario NO confirma la creacién de la lista de marketing (pulsa el
boton [Cancel]) la lista de marketing NO se creara.

Postcondicion

Se crea una lista de marketing en el CRM con los datos de la lista de mailing
(VDoc) seleccionada. Si se ha seleccionado la opcién correspondiente también

se crea un archivo de log con informacion sobre la Lista de Marketing creada.

Tabla 4.2: Flujo de eventos de “Crear LM”

Nombre

ACTUALIZAR CONTACTOS

Actores

Usuario.

Descripcion

Actualizar los contactos del CRM.

Precondicion

La aplicacion se ha arrancado correctamente y el usuario se ha conectado al
servidor del CRM y base de datos.

Flujo principal

1. INCLUYE INICIALIZAR APLICACION.

2. El usuario marca la opcion Create a Log File si desea generar un archivo Log
de texto.

3. Elusuario pulsa el botén de [Update Contacts] para actualizar los contactos
del CRM.

4. La aplicacién pide confirmacion para la actualizacién de los contactos
mediante un cuadro de didlogo.
El usuario pulsa OK y confirma la actualizacion de los contactos en el CRM.
La aplicacion actualiza los contactos y muestra por pantalla el resultado
obtenido al ejecutar la funcionalidad.

7. Siel usuario ha seleccionado la opcidn Create a Log File también creara el
archivo Log y mostrara la ubicacién de la carpeta que contiene el archivo.

Flujo alternativo

5. A) Siel usuario NO confirma la actualizacién de los contactos (pulsa el botdn
[Cancel]) los contactos NO se actualizan en el CRM.

Postcondicién

Se actualizan los contactos en el CRM con los datos de la base de datos (VDoc).
Si se ha seleccionado la opcidn Create a Log File también se crea un archivo de

log con informacién sobre los contactos actualizados.

Tabla 4.3: Flujo de eventos de “Actualizar Contactos”
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Nombre

ANADIR CREDENCIALES

Actores

Usuario.

Descripcion

Almacenar las credenciales del usuario en el SO de Windows y guardar
las configuraciones de los servidores CRM en el archivo Credentials.xml.

Precondicion

Se ha producido un error al identificar y/o autenticar las credenciales del
usuario bien porque no estan almacenadas en el SO de Windows o porque
algun valor es erréneo.

Flujo principal

1. El usuario pulsa el botén [Add Credentials].

2. La aplicacion (sistema) muestra la ventana “CRM user credentials”.

3. El usuario introduce su nombre de usuario (username) y la contrasefia

(password) y pulsa OK.

4. La aplicacién identifica y autentica al usuario, almacena las credenciales
en Windows, guarda las configuraciones de los servidores CRM a los que

pertenece en el archivo Credentials.xml.

5. La ventana “CRM user credentials” se cierra, se oculta el botén [Add
Credentials] y se muestra un mensaje confirmando que las credenciales

del usuario se han almacenado correctamente.

Flujo alternativo

4. A) Sila aplicacién no puede identificar / autenticar al usuario se vuelve a
la ventana principal y se muestra un mensaje (de error) para indicar que
la verificacion de las credenciales ha sido errénea y que no se han

almacenado en el SO de Windows.

Postcondicion

Se almacenan las credenciales del usuario en el SO de Windows como una
credencial genérica y se crea (actualiza) el archivo Credentials.xml en el disco
local donde se almacenan las configuraciones de los servidores del CRM a los

que pertenece el usuario.

Tabla 4.4: Flujo de eventos de “Afiadir Credenciales”
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5. Diseno

En este capitulo, se va a explicar la arquitectura de programacion en tres capas
como modelo de desarrollo del software utilizado para implementar la aplicaciéon
CRM-Marketing.

Después, se mostrara el modelo de datos del CRM centrdandonos en los datos
de las entidades a las que acceden las aplicaciones. Una vez conocido el modelo del
dominio disefiaremos las bases de datos. Finalmente, se incluye el disefio grafico de las
interfaces.
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5.1 Arquitectura en tres Capas

La aplicacion CRM-Marketing se decidid implementar siguiendo el modelo de
desarrollo software de programacion por capas. [2]

“El estilo arquitectural en n capas se basa en una distribucion jerarquica de los roles y
las responsabilidades para proporcionar una division efectiva de los problemas a resolver. Los
roles indican el tipo y la forma de la interaccion con otras capas y las responsabilidades la

funcionalidad que implementan.” ®

Al referirse a la arquitectura de una aplicacién, es muy importante distinguir la
diferencia entre los conceptos de capas (layers) y de niveles (tiers). El término “capa” hace
referencia a la separacién logica de los componentes y de las funcionalidades mientras que el
término “nivel” se refiere a la distribucidn fisica de las capas légicas en diferentes servidores
o lugares. En nuestro caso, nos estamos refiriendo siempre a la separacion légica de las capas
de la aplicacidn.

La principal ventaja de este modelo de desarrollo software es el aislamiento entre
capas que permite realizar modificaciones en los componentes software de una capa sin que
sea vea afectado el codigo del resto de las capas.

El disefio mas comunmente utilizado y el que se adopté para desarrollar la aplicacién
CRM-Marketing es la programacion en tres capas:

- Capa de presentacion - 09‘ de Presentacion
- Capa de negocio Capa de Negocio

1

- Capade datos

Capa de Acceso a Datos
- l
ot o

Figura 5.1: Modelo de programacion en tres capas

Scésar de la Torre Llorente, Unai Zorrilla Castro, Miguel Angel Barros, Javier Calvario Nelson. Gufa de
arquitectura en N capas orientadas al dominio con Net 4.0 impreso en Espafia.
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Los componentes software de una capa se comunican solamente con los
componentes de otra capa anexa, sea inferior y superior, por ejemplo, la capa de
presentacién se comunica directamente con la capa de negocio pero no con la capa de datos.

5.1.1 Capa de presentacion

La capa de presentacidon, también conocida como interfaz grafica, es la encargada de
interactuar con el usuario y responsable de la presentacién visual de la aplicacion. Es la capa
que utiliza el usuario para comunicarse con la aplicacién, donde se le presenta la informacion,
recibe los pardmetros de entrada del usuario y le presenta los resultados obtenidos.
Mediante la capa de presentacidn se separa la interaccién del usuario respecto a la légica de
negocio.

En nuestra solucidn para la aplicacion CRM-Marketing, la capa de presentacion se
compone de las vistas que se van a presentar al usuario final y que se desarrollan mediante
Formularios de Windows.

5.1.2 Capa de negocio

La capa de negocio, también conocida légica de negocio, es una capa intermedia que
implementa las reglas de negocios que debe cumplir la aplicacidn. Esta capa se comunica con
la capa presentacion, para recibir las solicitudes del usuario y devolver los resultados, y con la
capa de negocio, para enviar las solicitudes de almacenamiento o recuperacién de
informacién.

513 Capa de datos

La capa de datos, la ultima capa del modelo de programaciéon en 3 capas, es la
encargada de acceder a los datos. Esta es la capa donde se implementan las conexiones al
servidor y a la base de datos, y la que recibe las solicitudes de la capa de negocios para la
recuperacion y almacenamiento de la informacién. Esta compuesta por uno o mds gestores
de bases de datos y actlia como puente entre la capa légica de negocio y el proveedor de
datos.

En el presente proyecto, la capa de datos debera acceder, por una parte, a una base
datos de SQL Server que esta alojada en un servidor local de la compafiia y por otra parte, a
la base de datos del CRM de Microsoft Dynamics 365 que se encuentra alojada en un servidor
externo y que es solamente accesible a través de los servicios web que proporciona el CRM.
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5.2 Modelo de datos de Microsoft Dynamics CRM Online

En el capitulo 2.2 donde se hace una pequeiia introduccién a Microsoft Dynamics CRM
Online, ya se comenta que el modelo de datos del CRM sigue un patrén similar al de una base
de datos relacional. Asi, a cada entidad del CRM le corresponderia una tabla y a cada atributo
de una entidad le corresponderia un campo de la tabla. Las entidades mantienen relaciones
de integridad del tipo 1:N, N:1y N:N. Los atributos de las entidades, por su parte, tienen tipos de
datos especificos del CRM.

En este momento, es necesario puntualizar que no se tiene acceso directo al modelo
de datos del CRM y que la representacién de este modelo en parte o en su conjunto se debe
realizar aplicando ingenieria inversa, es decir, analizando las relaciones entre entidades y sus
atributos. Asi, debido a la gran cantidad de entidades que tiene el CRM, alrededor de 100,
incluso la solucién “CRM IB Industria” que es la solucién especifica para Ibermatica y que
consta de 32 entidades, resulta inviable mostrar el modelo completo de datos del CRM.

De este modo, nos centraremos en la representacion de la parte del modelo de datos
del CRM cuyas entidades intervienen en la aplicacion CRM-Marketing y/o en el plug-in de
ventas.

5.2.1 Modelo de datos de la aplicacion CRM-Marketing
La aplicacidn CRM-Marketing accede a los datos de las siguientes entidades del CRM:

- Lista de marketing: es un listado de contactos o clientes potenciales filtrados
siguiendo criterios comerciales y que es la base para ejecutar campafias de
marketing.

- Contacto: son los clientes de nuestra compafiia. Incluye toda la informacién
sobre una persona, como el email, los nimeros de teléfono, la direccién
postal e informacién de tipo personal.

- Cuenta: representa una compafiia con la que la unidad de negocio tiene una
relacién comercial. Incluye informacion sobre la compaiiia, informacion de
contacto, categoria, tipo de relacién, etc.

En la siguiente figura 5.2 se muestra el modelo de datos de la aplicacion:
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5.2.2

Lista de Marketing Contacto

+ listname: Texio + firstname: Texto

+type: Conjunto de opciones .5 | + lastname: Texto

+ modifiedon: Fecha + email: Texto

+ lockstatus: 2 opciones

+ ownerid: propietario

Cuenta

+ iber_codcontable: Texto

Figura 5.2: Modelo de datos aplicacion CRM-Marketing

Modelo de datos del plug-in de ventas

El plug-in de ventas accede a los datos de las siguientes entidades del CRM:

Oportunidad: se refiere a una oportunidad de negocio, es decir, una posible
venta a clientes nuevos o ya existentes.

Importes: son los productos o servicios que se quieren vender al cliente,
incluye los datos del producto, cantidad, precio e ingresos.

Cuenta: es la compaiiia o empresa interesada en el producto o servicio que
esta ofreciendo Ibermatica.

Usuario: se refiere al usuario del sistema que ha creado la oportunidad. El
CRM asigna automatica a este usuario como propietario de la oportunidad.

Area: se refiere al 4rea de negocio correspondiente al producto que se esta
ofertando al cliente. Las areas de negocio mas importantes de Ibermatica
son: ING (Ingenieria), ERP (Enterprise Resource Planning) vy MES
(Manufacturing Execution Systems).

En la siguiente figura 5.3 se muestra el modelo de datos del plug-in de ventas:
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Cuenta Oportunidad Usuario

+ parentaccountid: Buisqueda "~ |+ iber_idautonumerico: Texto + ownerid: Busqueda

+ iber_codcontable: Texto +name- Texto

+ iber_provincias: Conjunio de opciones + iber_numoportunidadsiebel: Texto

+ iber_tipoempresa: Conjunto de opciones

+ accountclassificationcode: Conj. opciones

i
o

Importes

+name: Texto Area

+ iber_seccion: Conjunio de opciones + iner_areaid: Blsqueda

+iber_producto: Busqueda

+ iber_cantidad: Entero
+ iber_coste: Divisa

+ iber_importe: Divisa

Figura 5.3: Modelo de datos plug-in de ventas

5.3 Disefio de las bases de datos

La informacidn de los clientes que el CRM de Microsoft Dynamics 365 y la plataforma
de soporte VDoc comparten se va a almacenar en bases de datos relacionales localizadas en
servidores locales de Ibermatica.

53.1 Base de datos de la aplicacion CRM-Marketing

El dominio de datos con el que trabaja la aplicacién CRM-Marketing solamente consta
de tres entidades del CRM vy, por tanto, el disefio de la base de datos es simple. Ademas, los
campos de la entidad Lista de Marketing: type, modifiedon, lockstatus y ownerid toman
valores por defecto al crearse una lista de marketing en el CRM y no es necesario
almacenarlos en la base de datos.

Asi, el esquema de la base de datos para la aplicacién CRM-Marketing solamente
consta de dos tablas independientes entre si, una para cada funcionalidad de la aplicacion.
- Tabla LISTA_MAIL: almacena los campos necesarios para crear una lista de
marketing en el CRM.
- Tabla CONTACTOS: almacena los campos necesarios para actualizar los
contactos en el CRM.

wt =L
lista EMmpresa
empresa nembre
nombre apellido
apellido email
email

Figura 5.4: Esquema BD aplicacion CRM-Marketing
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Los datos para ambas tablas son los mismos menos el campo lista. El campo lista es el
nombre de la lista de marketing a crear. Los campos nombre, apellido y email corresponden
a los contactos. El campo email se utiliza como clave principal para los contactos en el CRM,
no pueden existir dos contactos diferentes con el mismo email.

El campo empresa es un campo muy importante que se refiere al codigo SAP de las
empresas clientes. Este es el Unico cédigo identificativo que es comun tanto en el CRM como
en VDoc. Es el campo iber_codcontable de la entidad cuenta del CRM.

En el caso de la tabla de contactos, solamente se recogen algunos atributos para
poder probar la funcionalidad correspondiente. En el futuro, se deberd hacer estudio para
definir todos los campos necesarios.

532 Base de datos del plug-in de ventas

El dominio de datos con el que trabaja el plug-in es algo mas amplio que el expuesto
para la aplicacion CRM-Marketing. Ademas, en este caso se van a utilizar todos los campos
del modelo de datos del CRM para el plug-in de ventas.

De este modo, se van a crear dos tablas relacionadas entre si: Oportunidades e
Importes. La tabla Oportunidades almacena los datos de los campos provenientes de las
entidades Oportunidad, Cuentas y Usuario y la tabla Importes almacena los datos de las
entidades Importes y Area. La relacién de integridad entre ambas tablas se estable entre los
campos numero y numoport que representan al campo iber_idautonumerico de la entidad
Oportunidad.

En la siguiente figura 5.5 se muestra el esquema de la base de datos resultante para
el plug-in de ventas.

: =
1 1.t |
% numero = =
nombre numoport
o nombre
propietaric .
_ seccion
numuopsiebel
i area
numcliente duct
) producto
nombrecliente tidad
o cantida
provinciacliente X
) ) coste
tipocliente . it
] impuorte
classcliente

Figura 5.5: Esquema BD plug-in de ventas
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5.4 Disefio grafico de las interfaces

En este proyecto, se optd por una capa de presentacion simple, clara y facil de usar,
donde la mayor relevancia se da a las funcionalidades de la aplicacidon y en menor medida al
disefio grafico de la misma.

La aplicacion CRM-Marketing se compone de dos vistas que se implementan
mediante formularios de Windows:
- MainMenu Form.
- UserLogonCredentials Form.

La ventana principal (MainMenu Form) es donde se va realizar la mayor parte de las
interacciones con los usuarios y desde donde el usuario accede a la ejecucién de las dos
funcionalidades desarrolladas para la aplicacién:

- Creacion de listas de marketing (mailing).

- Sincronizaciéon de los contactos del VDoc y CRM.

El disefio y desarrollo de la vista del Menu Principal se empieza con un prototipo que
se va refinando durante el transcurso de proyecto. Los elementos que conforman esta vista
son:

Lista desplegable de las soluciones de CRM disponibles al usuario.

Botdn [ConnectCRM] de conexidn al servidor del CRM.
Lista desplegable de listas de mailing.

Boton [ConnectDB] de conexidn a la base de datos.

Panel de texto informativo para mostrar los resultados obtenidos.
Casilla de verificacidn para la creacién del archivo Log.

Botdn [OpenlLogFile] para abrir Archivo Log.

O NV R WN R

Etiqueta con enlace al directorio temporal donde se almacenan los archivos
Log.

9. Botdn [Add Credentials] para afadir los credenciales del usuario.

10. Botdn [Update Contacts] para actualizar los contactos.

11. Botdn [Run] para crear la lista de marketing.

12. Botdn [Exit] para abandonar la aplicacion.

13. Leds verdes (2) y rojos (2) para indicar si las conexiones al servidor del CRM y
la base de datos se han realizado correctamente.
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En la figura 5.6, se muestra el resultado final de la ventana de inicio.

| v | ConnectCRM

| v| | ConnectDB |

[] Create a Log File

Add Credentials Exit

Figura 5.6: Disefio ventana principal aplicacion CRM-Marketing

43



La segunda vista “User CRM Credentials” que corresponde al formulario
UserLogonCredentials es similar a una vista tipica de login. Sin embargo, esta vista se crea
para implementar una nueva funcionalidad: almacenar las credenciales del usuario (hombre
de usuario y contraseia) en el sistema operativo de Windows.

sername |

Password |

Figura 5.7: Disefio ventana “User CRM Credentials”
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6. Tecnologias y Entorno de Desarrollo

Las aplicaciones se han implementado por medio del framework .NET [3] que es un
framework desarrollado por Microsoft Corporation para mejorar el desarrollo y ejecucién de
aplicaciones Windows. El framework .NET surge como alternativa estratégica de Microsoft al
panorama abierto por Java y otras plataformas de software libre. Su objetivo principal es facilitar el
desarrollo de aplicaciones en entornos web.

En este capitulo primeramente se va a hacer una introducciéon al framework .NET de
Microsoft. A continuacion, se van a explicar las tecnologias relacionadas con dicho framework,
luego, se detallaran las herramientas software utilizadas y, finalmente, se hablard del kit de
desarrollo software (SDK) para Microsoft Dynamics 365.
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6.1 ¢éQuées.NET?

Microsoft .NET [3] es un framework de cddigo abierto, multi-plataforma y gratuito
gue permite el desarrollo y ejecucidn de aplicaciones. .NET ofrece un entorno gestionado de
ejecucion de aplicaciones, lenguajes de programacion y compiladores, que permite crear
muchos tipos de aplicaciones: desde las tradicionales aplicaciones de consola o aplicaciones
de escritorio, pasando por aplicaciones y servicios web, hasta aplicaciones para dispositivos
moviles, juegos o desarrollos para Internet.

Los objetivos’ del framework .NET se pueden resumir en los siguientes puntos:
e Proporcionar soluciones prefabricadas para problemas comunes de
desarrollo de software.

- Desarrollo de interfaces.

- Acceso a datos.

- Controles, transacciones y gestion de memoria automaticas.

e Entorno comun de desarrollo multilenguaje.

- Posibilitar la integracion de software desarrollado con distintos
lenguajes de programacién. El framework .NET permite utilizar
cualquiera de los siguientes lenguajes: C #, C ++, Visual Basic, Jscript,
Perl, Python, COBOL, etc.

e Crear un entorno visual para desarrollar e implantar rapidamente servicios y
aplicaciones Web.

e Combinar un paradigma de programacién facil de usar con los protocolos
abiertos de Internet.

- Integracion a través de estandares de Internet publicos.

- Integracion de aspectos de seguridad.

Los principales componentes del framework .NET son:

e Common Language Runtime (CLR): Es el entorno comun de ejecucidon de
lenguajes, donde se ejecuta el cédigo de las aplicaciones. Es el corazén del
framework .NET y la implementacién del CLI (Common Language
Infrastructure) de Microsoft.

e Class Library: o biblioteca de clases unificada. Se divide en dos partes
principales.

- Base Class Library (BCL) o biblioteca de clases base: Es la biblioteca
del entorno de ejecucién (runtime) que controla las operaciones
basicas que se usan en el desarrollo de las aplicaciones.

- Framework Class Library (FCL) o biblioteca de clases del framework:
Es la implementacion de Microsoft .NET de las bibliotecas estandar
tal y como se define en la infraestructura del lenguaje comun (CLI).

e El conjunto de lenguajes de programacidn, junto con sus compiladores y
“linkers”.

"Vadillo Zorita, José Angel. Facultad de Informética de San Sebastian (UPV/EHU). Asignatura HADS 2017.
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6.2 Tecnologias

Durante la implementacién de las aplicaciones se ha empleado una gran variedad de las
tecnologias que incluye el framework .NET.

6.2.1 Formularios de Windows

“Los Formularios Windows (Windows Forms) es el nombre dado a la interfaz de
programacion de aplicacion grafica (API) que se incluye como parte de Microsoft .NET
Framework”®.

Los Formularios Windows se han utilizado para desarrollar la capa de presentacién
de la aplicacion CRM-Marketing, es decir, la interfaz grafica que permite al usuario
interactuar con la aplicacién. Sin embargo, como en el caso del plug-in de ventas no hay
interaccion humana no se ha utilizado esta tecnologia.

6.2.2 C#H

“C# es un lenguaje de programacion orientado a objetos desarrollado por Microsoft
como parte de su plataforma .NET. Es uno de los lenguajes de programacion disefiados para
la infraestructura de lenguaje comun. Su sintaxis basica deriva de C/C++ y utiliza el modelo de
objetos de la plataforma .NET, similar al de Java, aunque incluye mejoras derivadas de otros
lenguajes”®.

C# es un lenguaje de programacidon que estd optimizado para ser usado en el
framework .NET. Asi, C# es el lenguaje base para escribir aplicaciones en .NET y es el primer
lenguaje en importancia para el CLR (Common Language Runtime).

Ibermatica establece CH# como lenguaje principal de programacion para implementar
aplicaciones que se vayan a desarrollar mediante el framework .NET. Por este motivo, C # ha sido
el lenguaje de programacion que se ha utilizado para la implementacion de la légica de negocio de
las aplicaciones, tanto para la aplicacion CRM-Marketing como para el plug-in de ventas.

8wikipedia. Windows Forms: https://es.wikipedia.org/wiki/Windows Forms

SWikipedia. Windows C#: https://es.wikipedia.org/wiki/C Sharp

47


https://es.wikipedia.org/wiki/Windows_Forms
https://es.wikipedia.org/wiki/C_Sharp

6.2.3 WCF (Windows Communication Foundation)

WCF (Windows Communication Foundation) [4] es un entorno de desarrollo y
conjunto de APIs que permiten crear aplicaciones orientadas a servicios (SOA). A su vez, la
arquitectura orientada a servicios (SOA) depende de estos servicios web para enviar y recibir
datos.

WCF es una plataforma que posibilita una comunicacidon basada en mensajes que se
envian entre los clientes y los servicios. Los clientes son las aplicaciones que inician la
comunicacion y los servicios son las aplicaciones que se mantienen a la espera y que
responden a las comunicaciones de los clientes. Los mensajes se envian entre los puntos de
conexién (endpoints) que es donde se define toda la informacidn necesaria para el
intercambio de mensajes.

En este proyecto se ha utilizado esta tecnologia para desarrollar un servicio WCF
para el plug-in de ventas.

6.2.4 Transact-SQL

Transact-SQL (T-SQL), extension al SQL de Microsoft, es el lenguaje que se ha
utilizado para interactuar con las bases de datos de las aplicaciones. Transact-SQL es
fundamental para poder utilizar Microsoft SQL Server.

6.3 Herramientas software

Las dos principales herramientas software que se han utilizado para el desarrollo de
este proyecto son:
e Microsoft Visual Studio
e Microsoft SQL Server

6.3.1 Microsoft Visual Studio 2015

“Microsoft Visual Studio es un entorno de desarrollo integrado (IDE) para sistemas
operativos Windows. Soporta multiples lenguajes de programacion como C#, C++, Visual
Basic, Java, Python, Ruby, PHP o F#. Visual Studio permite a los desarrolladores crear
aplicaciones de escritorio, sitios y aplicaciones web, asi como servicios web en cualquier
entorno que soporte la plataforma .NET. Asi, se pueden crear aplicaciones que se
comuniquen entre estaciones de trabajo, paginas web, dispositivos moviles, dispositivos

. 1
embebidos y consolas, entre otros”. 0

Owikipedia. Microsoft Visual Studio: https://es.wikipedia.org/wiki/Microsoft Visual Studio
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Microsoft Visual Studio 2015 es la principal herramienta que se ha empleado para la
implementacién de las aplicaciones y, en concreto, de la capa de presentacion (interfaces
graficas) y la l6gica de negocio.

6.3.2 NuGet

NuGet es un gestor de paquetes y software libre disefiado para el framework de
Microsoft .NET y que permite a los desarrolladores crear, consumir, compartir y reutilizar
codigo publico. De esta forma, permite agregar, actualizar y eliminar librerias y herramientas
externas a los proyectos de Visual Studio.

6.3.3 Kit de desarrollo software (SDK) para Microsoft Dynamics 365

Este kit de desarrollo de software [5] proporciona un conjunto de bibliotecas y
herramientas que permite a los desarrolladores la creacidn de aplicaciones para Microsoft
Dynamics 365. El SDK contiene una vision del conjunto de la arquitectura de Microsoft
Dynamics 365, el modelo de entidades, el modelo de seguridad, los servicios web y ejemplos
de muestra de codigo.

El kit permite desarrollar multiples tipos de aplicaciones tanto en el framework de
Microsoft .NET como en otras plataformas. Las aplicaciones pueden ser clientes de Windows
o no y también permite desarrollar otros elementos de software como plug-ins, actividades
de flujo de trabajo o flujos de trabajo XAML personalizados que se ejecutan
automaticamente sin necesidad de la interaccién humana.

Microsoft Dynamics CRM Online no posibilita el acceso directo a la base de datos SQL y
para la interaccidon con los datos es necesario utilizar los servicios web que se encuentran en el kit
de desarrollo software para Microsoft Dynamics 365. Asi, este SDK es necesario para poder
acceder a los datos (registros de entidades) y metadatos (entidades, atributos, relaciones,
etc.) del CRM y por tanto, imprescindible para poder implementar aplicaciones para
Microsoft Dynamics 365.

Nota: A partir de la actualizacién de diciembre de 2016 para Dynamics 365 (en linea 'y
local), la funcionalidad de Dynamics CRM ahora se incluye como parte de Dynamics 365.
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6.3.4 Microsoft SQL Server 2014

Microsoft SQL Server 2014 es el gestor de bases de datos que se ha utilizado en este
proyecto. Esta herramienta se ha utilizado para el desarrollo de las bases de datos de las
aplicaciones. Transact-SQL es el lenguaje empleado para interactuar con SQL server.
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7. Aplicacion CRM-Marketing

En este capitulo, se muestra el proceso seguido para la implementaciéon de la
aplicacion CRM-Marketing. Empieza explicando los servicios web necesarios para conectarse a
Microsoft Dynamics CRM Online. A continuacién, el punto de partida para empezar a
implementar la aplicacidn y las clases mas importantes para realizar la conexidon con el CRM.

Finalmente, se describe la implementacion de las 2 funcionalidades de la aplicacion
CRM-Marketing incluyendo fragmentos de cddigo significativos que reflejan caracteristicas

relevantes de la aplicacion. Las dos funcionalidades son:

1. Crear Listas de Marketing en el CRM

2. Sincronizacion de Contactos en el CRM.
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7.1  Servicios Web de Microsoft Dynamics 365

Microsoft Dynamics CRM Online no posibilita el acceso directo a la base de datos SQL.
De este modo, para la interaccion con los datos es necesario utilizar los servicios web del CRM y los
REST y SOAP endpoints que se encuentran en el SDK de Microsoft Dynamics 365.

Los servicios web [6] que el SDK de Microsoft Dynamics 365 pone a nuestra
disposicion proporcionan las APIs necesarias para programar para Microsoft Dynamics 365
(online y on-premises). En este apartado, se presentaran los servicios del SDK, se hara un
estudio basico de las alternativas disponibles y se justificara el servicio web seleccionado para
desarrollar las aplicaciones.

1. Web API: implementa el protocolo OData (Open Data Protocol) que cumple
la norma OASIS y consume REST APls. La Web APl estd construida en
estdndares abiertos y no requiere usar librerias especificas de cliente para
programar para Microsoft Dynamics 365.

2. Organization Service: es también conocido como “SOAP endpoint”. Es el
servicio web mas utilizado por los desarrolladores que trabajan con Microsoft
Dynamics 365. Este servicio esta optimizado para ser usado con .NET.

3. Organization Data Service: es también conocido como “ODATA” o “REST”
endpoint. Es un servicio web obsoleto.

4. Discovery Web Service: Microsoft Dynamics 365 es una aplicacion “multi-
inquilino”. Eso significa que una sola instalacion de Microsoft Dynamics 365
puede albergar varias instancias del CRM en varios servidores. Este servicio
permite determinar las organizaciones a las que pertenece un usuario
determinado.

5. Deployment Web Service: este servicio web se utiliza para crear, importar, o
eliminar organizaciones asi como aplicar ciertos ajustes en cddigo.

El siguiente paso es analizar las cinco alternativas de servicios web disponibles con el
SDK de Microsoft Dynamics 365 y decidir cudl es la mejor opcidén para desarrollar nuestras
aplicaciones.

Desde el inicio se descartaron las opciones del Organization Data Service por ser un
servicio obsoleto y del Deployment Web Service por ser un servicio muy especifico que
proporciona unas utilidades que no son necesarias para nuestras aplicaciones. Inicialmente,
también se considerd que el Discovery Web Service ofrecia una funcionalidad muy limitada.

Por este motivo, el estudio mas completd se dedicé a comparar las ventajas e
inconvenientes de la Web API vs el Organization Service.
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En general, se puede afirmar que la Web API proporciona una mejor compatibilidad
en una gran variedad de lenguajes de programacion, de plataformas y de dispositivos. Es una
version de servicio web mas avanzado y no requiere el uso de librerias especificas para
Microsoft Dynamics 365. Sin embargo, tiene el gran inconveniente de que este servicio no es
muy indicado para programar cédigo que se ejecuta sobre el servidor, como son los plug-ins
o los montajes de flujos de trabajo.

Por otra parte, aunque el Organization Service es una version de servicio de web mas
antigua esta optimizado para su uso en el framework .NET que es la tecnologia que se utiliza
en Ibermatica.

De este modo, la decision final fue elegir el Organization Service como servicio web
para desarrollar nuestras aplicaciones por las siguientes razones:
e Esta optimizado para su uso en .NET que es el framework que se va a utilizar.
e La Web API es problemadtica si se quiere desarrollar un plug-in.

e Como es el servicio web mas utilizado por los desarrolladores de Microsoft
Dynamics 365 se prevé que serd mas facil encontrar informacion.

Finalmente, también se va hacer uso del Discovery Web Service debido a que en
Ibermatica con la misma instalacion del CRM de Microsoft Dynamics algunos usuarios tienen
acceso a varias instancias del CRM. Las dos mas significativas son:

1. IBERMATICA S.A.: Es la instancia del CRM que se utiliza en produccién, es decir, la
gue esta disponible para todos los trabajadores de Ibermatica.

2. Desarrollo Industria: Esta instancia del CRM es la que se utiliza en el entorno de
desarrollo (sandbox) y donde se van a implementar inicialmente las aplicaciones.

7.2  Conexidn al servidor CRM

El primer reto que tenemos que afrontar para empezar a desarrollar las aplicaciones
para Microsoft Dynamics 365 es como establecer la conexién con el CRM. La comunicacion
con Microsoft Dynamics CRM Online se produce principalmente gracias a la interaccién con
dos servicios web proporcionados por el Kit de desarrollo software (SDK) de Microsoft
Dynamics 365: los llamados servicios web Discovery (IDiscoveryService) y Organization
(I0rganizationService). [7]

Como ya se explicd en el apartado anterior, una sola instalacion de Microsoft
Dynamics CRM puede alojar multiples organizaciones empresariales en varios servidores. Asi,
el servicio web Discovery (IDiscoveryService) se usa para obtener la(s) URL(s) que dan acceso
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a las organizaciones a las que pertenece el usuario. A su vez, para acceder a los datos de una
organizacidn en particular a través del Servicio de Organizacidn (IOrganizationService)
tenemos que usar la URL especificada para esa organizacion.

La mayoria de las veces se trabaja con datos (registros de entidades) y metadatos
(entidades, atributos, relaciones, etc.) de una organizacidon, por tanto, el Servicio de
Organizacion (IOrganizationService) es el servicio web primario con el que se va a trabajar,
mientras que el servicio web Discovery (IDiscoveryService) es un servicio secundario que
solamente se utiliza para obtener la URL correcta para el Servicio de Organizacidon
(IOrganizationService).

Por lo tanto, el proceso inicial de conexién podria dividirse en dos etapas:

1. Una aplicacién cliente obtiene el nombre del servidor de CRM, el puerto (si
corresponde), el protocolo (http o https) y las credenciales de usuario
(nombre de usuario y contrasefia) y envia la peticion al IDiscoveryService. El
servicio web IDiscoveryService determina las organizaciones a las que
pertenece el usuario y envia la informacién sobre las organizaciones
encontradas a la aplicacién cliente incluyendo la(s) URL(s) para el servicio
web I0rganizationService. La aplicacién cliente elige una organizacién con la
gue interactuar, autentica las credenciales del usuario y obtiene la URL para
el 10rganizationService correspondiente.

2. La aplicacion cliente se conecta al I0rganizationService utilizando la URL que
le ha proporcionado el IDiscoveryService. Ahora, el Servicio de Organizacion
(IOrganizationService) ya puede administrar los datos y metadatos de la
organizacion.

Después de la primera conexién, es muy recomendable almacenar en algun lugar la
URL obtenida con el IOrganizationService para poder ser utilizada en posteriores ocasiones,
ya que permite omitir la interaccidn con el servicio web IDiscoveryService.

Sin embargo, debemos tener en cuenta que la ubicacion de los servidores y las
organizaciones para una instalacion concreta de Microsoft Dynamics CRM Online podria
cambiar como parte de la administracién del centro de datos o el balance de cargas. Por lo
tanto, es posible que tengamos que actualizar la URL real del Servicio de Organizacién
(IOrganizationService) cada cierto tiempo lo que implicaria tener que volver a utilizar el
servicio web (IDiscoveryService) para volverla a obtener. [8]
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7.2.1 Punto de partida

El SDK para Microsoft Dynamics 365 proporciona varios ejemplos de muestra. El
ejemplo de inicio rapido (QuickStart) [9] desarrolla una aplicacion de consola que muestra
todos los pasos necesarios para conectarse al CRM y que sirve como ejemplo base para
desarrollar posteriores aplicaciones de Microsoft Dynamics 365.

fa] Solucian 'QuickStartCS' (3 proyectos)
4 QuickStart

M Properties

»-B Referencias

% CrmServiceHelpers.cs

c# CRUDOperations.cs

¢t DeviceldManager.cs

4 MyOrganizationCrm5dkTypes.cs
% OptionSets.cs

¥ packages.canfig

L R = A

Figura 7.1: Archivos del programa QuickStart

La ejecucién de la aplicacién de consola implementada en la solucién QuickStart
sigue los pasos siguientes:

1. El usuario introduce el nombre del servidor del CRM, el puerto (si corresponde), el
protocolo (http o https) y las credenciales de usuario (nombre de usuario y
contrasefia). El servicio web IDiscoveryService determina las organizaciones a las que
pertenece el usuario y las muestra por pantalla.

~ name and port [cr
zation provisioned in Croso Offic

Enter Username: E .beni ermaticad®l.onmicrosoft.com
Enter Password:

Figura 7.2: Ejecucion programa QuickStart (paso 1)

2. El usuario selecciona la organizacion a la que se quiere conectar, después el sistema
autentica sus credenciales y se realiza el inicio de sesidén en el CRM.

Figura 7.3: Ejecucién programa QuickStart (paso 2)
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La conexién a Microsoft Dynamics 365 se realiza por medio de una clase especial
llamada ServerConnection [10] y que se encuentra en el fichero CrmServiceHelpers.cs de la
solucion QuickStart. El objetivo principal de esta clase es mostrar cdbmo conectarse a los
servicios web de Microsoft Dynamics 365 para invocar los métodos web. El mayor problema
de esta clase es que estd adaptada solamente para trabajar como aplicaciéon de consola y
gue es necesario re-implementarla si se quiere usar en otro tipo de aplicaciones.

// The connection to the Organization web service.
OrganizationServiceProxy serviceProxy = null;
try
// Obtain the target organization's web address and client logon credentials
// from the user by using a helper class.
serverConnection serverConnect = new ServerConnection();
serverConnection.Cenfiguration config = serverConnect.GetServerConfiguration();

// Establish an authenticated connection to the Organization web service.
serviceProxy = new OrganizaticnServiceProxy(config.OrganizationUri, config.HomeRealmUri,
config.Credentials, config.DeviceCredentials);

Figura 7.4: Instancia del proxy del servicio de organizacion

La clase ServerConnection.Configuration es una clase que sirve para almacenar toda
la informacidn necesaria para configurar una conexién al servidor de Microsoft Dynamics
365. Asi, en base a la configuracion del servidor del CRM obtenida se crea un proxy para el
Servicio de Organizacidn (IOrganizationService).

Stores Microsoft Dynamics CRM server configuration information
public class
{
public ServerAddress;
public OrganizationName;
public DiscoveryUri;
public OrganizationUri;
public HomeRealmUri = null;
public t DeviceCredentials = null;
public Client jentials Credentials = null;
public t ticationProviderType EndpointType;
public UserPrincipalName;

Figura 7.5: Clase configuracion del servidor del CRM

La otra clase CredentialManagager que se proporciona en el fichero
CrmServiceHelpers.cs de la solucidon QuickStart es la clase encargada de la administracion
segura de las credenciales de los usuarios. Anteriormente, ya comentabamos que durante el
proceso de conexidn al CRM se produce la autenticaciéon de las credenciales del usuario y
solamente entonces el usuario final podia iniciar sesion.

Ahora, para cada configuracidn de servidor se almacenan las credenciales de usuario
(nombre de usuario y contrasefia) en el Administrador de Credenciales de Windows como
una credencial genérica. El formato de denominacién de las credenciales es
Microsoft_ CRMSDK: <servidor>: <organizacién>: <idusuario>.
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Credenciales genéricas Agregar una credencial genérica

gitshttp://gitsem Fecha de modificacién: 24/07/2018 i\_v:jl
Microsoft_CRMSDK:crmd. dynamics.com:DESARROLL... Fecha de modificacion: 29
Microsoft_ CRMSDK:crmd. dynamics.com:Desarrollo In.. Fecha de medificacion:

Direccién de red o Internet:

Microsoft CRMSDK:crmd.dynamics.com:Desarrollo Industria:a....
Mombre de usuario:
a.garcia.benito@ibermaticall.onmicrosoft.com

Contrasefia: ssessess

Persistencia: Equipo local

Editar Quitar
Microsoft_ CRMSDK:crmd.dynamics.com: BERMATICA ... Fecha de modificacion:
Microsoft_CRMSDK:crmd. dynamics.com:lbermatica D... Fecha de modificacion:

PluginRegistration_Default Fecha de modificacion:

08/20

virtualapp/didlogical Fecha de modificacién: 14/09/2018 |\_I|

Figura 7.6: Credenciales de Windows del CRM

7.2.2 Ibermatica proxy

La aplicacion de consola realizaba la conexién al CRM y funcionaba perfectamente
cuando se probd en un entorno aislado. Sin embargo, los servicios web utilizados en la

aplicacién CRM-Marketing tienen que pasar por el proxy de Ibermatica y se produce el error
(407) de autenticacién del proxy.

La solucién adoptada fue afiadir un fichero App.config a la aplicacién y configurarlo
de forma que permita a la aplicacidn trabajar sobre el proxy.

dentials="true" enabled="true">

<{proxy

y y ibermatic />
</defaultProxy>

Figura 7.7: Configuracion del proxy de Ibermdtica
De este modo, se utilizard la configuracion del proxy actualmente existente en

Internet Explorer (por defecto) y se usaran las credenciales de inicio de sesidn actuales (log-
in) para acceder a la web a través del proxy.
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7.3 Conexidn a la base de datos

La conexidn a la base de datos de la aplicacion CRM-Marketing se realiza mediante el
objeto SglConnection del proveedor de datos .NET Framework para SQL Server. A su vez, la
cadena de conexidn que se usa para abrir la base de datos se almacena en el archivo de
configuracién de la aplicacion (App.config).

Persist Security Info=True;User ID=***;Password=***"
providerName="System.Data.SqlClient"” />

</connectionStrines>

Figura 7.8: Cadena de conexion a la base de datos

Las razones para incluir la cadena de conexién en el archivo de configuracién son:
e Evitar vulnerabilidades de seguridad derivadas de la inclusidn de la cadena de
conexién en el cddigo de la aplicacién.
e Facilitar el mantenimiento de cddigo de la aplicacién. Ademas, si la cadena de
conexién se modifica en alguna ocasidn ya no es necesario volver a compilar
la aplicacién.

7.4  Configuracién del servidor CRM

La configuracién de cada servidor de Microsoft Dynamics CRM al que tiene acceso el
usuario final se almacena en el archivo Credentials.xml. Asi, en este archivo se almacena toda
la informacidn necesaria para poder configurar una conexién al servidor del CRM segun se
recoge en la clase ServerConnection.Configuration.

<?xml version="1.0" encoding="utf-8"7>
<Configurations>
<Configuration>

<Serverhddress>»crméd.dynamics. com</ServerAddress>
<OrganizationMame>IBERMATICA S5.A</CrganizationMName>
<DiscoveryUrizhttps://disco.crmd.dynamics.com/XRMServices /2011 /Discovery.sve</DiscoverylUris>
<0OrganizationUrizhttps://ibermaticall.api.crmd.dyvnamics.com/XBMServices /2011 /0Organization.sve</0OrganizationlUris>
<HomeRealmUri>

</HomeRealmUriz
<Credentials>
<UserMames>a.garcia.benitofibermaticall.onmicrosoft.com</Userlame>
</Credentials>
<EndpointType>0OnlineFederation</EndpointTypes
<UserPrincipalName>
</UserPrincipalName>
</Configuration>

Figura 7.9: Archivo Credentials.xml: configuraciones servidores CRM

La ubicacién en disco elegida para almacenar el archivo Credentials.xml es:
C:\Users\<username>\AppData\Roaming\CrmServer\Credentials.xml que se encuentra
oculta al usuario de la aplicacion.
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f <summary:
‘ Credentials file path.

f1/ </summary>

public static readonly string ServerCredentialsFile = Path.Combine(
Path.Combine(Environment.@etFolderPath(Environment.SpecialFolder.ApplicationData), "CrmServer™},
"Credentials.xml");

Figura 7.10: Ubicacion del Archivo Credentials.xm!

De este modo, una vez se ha establecido la conexidn inicial al servidor del CRM ya no
sera necesario volver a llamar al servicio web IDiscoveryService. Asi, en las sucesivas
ocasiones en que se quiera a conectar al CRM la aplicacién leera la configuracién del CRM
guardada en el disco local desde el archivo Credentials.xml.

public ReadConfigurations()

{ I
if (File.Exists(CrmServiceHelperConstants.ServerCredentialsFile))
{

¥Element configurationsFromFile =
XElement.Load(CrmServiceHelperConstants.ServerCredentialsFile);
foreach (XElement config in configurationsFromFile.Nodes())
1
Configuration newConfig = new Configuration();
var serverAddress = config.Element("ServerAddress™);
if (serverAddress != null)
if (! .IsNullOorEmpty(serverAddress.Value))
newConfig.Serverdddress = serverAddress.Value;
var organizationName = config.Element("OrganizationName”});
if (organizaticnName != null)
if (! .IsNullOrEmpty (organizationName.Value))
newConfig.0rganizationName = crganizaticnName.Value;

Figura 7.11: Funcion ReadConfigurations()

7.5 Confidencialidad de la contrasefa de usuario

La proteccion de la contrasefia del usuario es un elemento critico para asegurar la
seguridad de nuestra aplicaciéon. Por este motivo, en todo momento la aplicacion CRM-
Marketing trata de forma segura la contrasefia y se almacena encriptada.

private SecureSt : ConvertToSecureString(string secret)
{
if (string.IsNullOrEmpty(secret))
return null;

> - ; securePassword = new 5S¢ estring();
char[] passwordChars = secret.ToChararray();
foreach (char pwdChar in passwordChars)

{

%

J
securePassword.MakeReadOnly();

return securePassword;

securePassword.AppendChar(pwdChar);

Figura 7.12: Funcion ConverToSecureString()
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7.6  Funcionalidad “Crear Lista de Marketing”

El Servicio de Organizacién (lOrganizationService) [11] contiene los métodos
necesarios para realizar las operaciones mas comunes sobre los datos (registros de

entidades) y metadatos (entidades, atributos, relaciones, etc.) en Microsoft Dynamics 365.
[12][13] A partir de ahora, se van a hacer uso de esos métodos para desarrollar las nuevas
funcionalidades de la aplicacién CRM-Marketing.

La creacion de las listas de marketing [14] en Microsoft Dynamics CRM Online se
realiza a partir de la informacidn existente en la tabla LISTA_MAIL de la base de datos de la
aplicacién. Dicha informacidn tiene origen en la plataforma de soporte VDoc.

7.6.1 Criterios para la definicion de una Lista de Marketing

La creacion de las listas de marketing se tiene que implementar cumpliendo las
siguientes condiciones:

1. Creacidn de la lista de marketing

e Sila lista de marketing no existe en el CRM se crea una lista nueva
(nombre). [14]

e Si la lista de marketing ya existe en el CRM se actualiza la lista
existente.

e Sj existe la lista de marketing estd repetida en el CRM, la aplicacion
NO permite continuar su ejecucion debido a que se esta
incumpliendo una regla de integridad (solamente puede existir una
lista de marketing en el CRM con el mismo nombre).

2. Validacién de la empresa del contacto

e Sila empresa del contacto en la base de datos existe en el CRM la
aplicacion sigue su flujo normal de ejecucion. [15]

e Sila empresa del contacto en la base de datos no existe en el CRM la
aplicacion continua ejecutandose pero ese contacto no se afiade al
CRM. [15]

Nota: Posteriormente, esta empresa debera afadirse manualmente
al CRM.

3. Verificacién del email del contacto [16]
e Siel email del contacto ya existe en el CRM entonces, se obtienen los

datos del contacto a partir del CRM y se afiade el contacto a la lista
de marketing. [17]

e Si el email del contacto no existe en el CRM entonces, se crea un
contacto nuevo en el CRM con los datos provenientes de la base de
datos, se asocia a su cuenta (empresa) correspondiente y se afiade el
contacto a la lista de marketing. [12][13] [17]
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7.6.2 Creacion de Listas de Marketing (cddigo)

En este apartado, se van a explicar las partes mads significativas del proceso de
creacion de una lista de marketing junto con fragmentos de cddigo que ayuden a entender
mejor el proceso.

El primer paso es verificar si la lista de marketing (base de datos) ya existe en
Microsoft Dynamics CRM Online de l|bermatica. La figura 7.13 muestra el método
CountRepeatedLMs que devuelve el nUmero de apariciones de la lista de marketing en el
CRM. Si el valor devuelto por el método es mayor que 1 la aplicacién aborta su ejecucion y
mostrara un mensaje de error, en caso contrario, se crea (actualiza) la lista de marketing.

/ <summary>
Counts number of appearances of target LM in CRM that matches the name of the target LM in DataBase.
Note: Expected results are @ or 1. More than 1 is a violation of Primary Key[list name].
</ summary
<param name="Mailing List">Selected Mailing List from DB to be import in CRM.</param>
[/ <returns:Number of appearances of Marketing Lists in CRM with the same list name
/// [Primary Key] than the target Mailing List of the DataBase.</returns:
public static int CountRepeatedLMs( Mailing_List)
{
int count = 1;
// returns Lists of Marketing in CRM that matches list name with target Mailing_List.
EntityCollection lmquery = .QueryMailing_List(Mailing List);
371 [/ /<returns>All Marketing Lists in CRM that matches the target Mailing List</returns>
372 Bl private static EntityCollection QueryMailing_List( Mailing List)
373 {
374 //  Create query using querybyattribute
375 QueryByAttribute querybyexpression = new QueryByAttribute("list™);
376 querybyexpression.ColumnSet = new ColumnSet("listname™, “listid");
377 //  Attribute to query
378 querybyexpression.Attributes.AddRange ("listname™);
379 // value of queried attribute to return
38@ querybyexpression.values.AddRange(Mailing List);
1
// Number of Marketing Lists returned.
count = lmquery.Entities.Count;
return (count);
}

Figura 7.13: Funcion CountRepeatedLMs()

El método CreateLM es el método principal de la funcionalidad “Crear Lista de
Marketing”. Este método crea la lista de marketing (si no existe en el CRM), obtiene las
cuentas (empresas) del CRM y comprueba si la empresa del contacto estda entre ellas. En caso
afirmativo, verifica si el email del contacto existe en el CRM, si existe se aflade el contacto del
CRM a la lista de marketing y si no existe crea un contacto nuevo, lo asocia a la empresa
correspondiente del CRM vy se afiade a la lista de marketing. El método CreateLM hace a su
vez llamadas a muchos mas métodos: LoggedUser2, GetMarketingList, CheckAllListContacts,
QueryAccounts, EmpresaCRM, QuerybyContact, EmailContact, etc.
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En la figura 7.14 se muestra a modo de ejemplo explicativo el método CreatelLM casi

al completo.

public static wold CreatelM{String Mailing List, DataTable importedBecords, Int countlM,
oul Slring wserdetalils, oul Siring oultmessage)
i outmessage = String. Emplty;
{4 Display information about the logged on ws=er.
Loggediser2{oul werdetalils);

ff Get the Marketing List (create if doesn't exist)according to the selected Mailing List.
Guid marketinglistTd = mew Guid{);
GetMarketinglist(Mailing_List, contlM;, oul marketinglistId, oul oulmessage);

{4 Associate the contatcs to the marketing list record. /) Create the reguest object.
AddMembert istRequest addlist = new AddMemberlistTReguest]);
{ilreate a guery expression o return ALL accounts in ORM.
Entitylollection acc = (RMIDnneCLion Querylocounts ()
'
SLring SAPoode; ff Code thet identify a company.
£ Number of contacts (rows) in selected Mailing List.
int nRows = importedlecords. Rows . Count |
for (int 1 =@; 1 < nRows; i++)
1
SAPcode = importedRecords Rows| i || "enpresa” | . TaUring() ;
£ Check i the company already exists in (RAM (if String Emply doesn't exist).
Etring accouTdstring = CAMConnecUion. EnpresaiMiace, SAPcode;, ref oulmessage);
£ IF the company exists in ORM, add contact o Markeling List.
If {accomtTIdString != Siring.Emply)
1
Ziring email = importedRecords . Rows|i||"email”]. Tastringy );
FACreate a guery exprescion o returm the target contact (email).
EntityCollection cnt = CRMComnection. Querybylontact(emall ) ;
£ Contact ID of contact matching target email inm ORM (if any) otherwise emply string.
Etring contactTdstring = CRMConeclion. Emaillontacti{cnt, importedRecords, 1, ret outmessage);

ff Contact is already in (RM: add existing contact to list.
it (contactTdString != String. Emply )

ff Add a contact o the Merkeling List.

CRMOonmec Ulon. Addnewl istiontact{addlist, contactTdString,

marketingListId. Tastring(), ret outmessage);

Jf Contact dossn' € exists in JAM: create new contact in JRM, assoociats
to the account{empresa) amd add It Lo the list.

eloe

1 ff Create an ontact record from Mailing List.
Gid contactlistTd = AMIonmecUion.Createlewlontact {importedRecords, 1);
ff Associate a mew contact o the accownt record (empresa).
CRMComne. Lion. As ol fatedcs ot Contac t{contactlistTd, acoownt TASUring ) ;
A Add 2 e contact to the Markeling List.
CRMConnec Ulon., Addnewl istlontact{addlist, contactlistTd. ToStringl),
marketinglistTd. Tetring (), ret oulmessage);

Figura 7.14: Método Createl M()
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7.6.3 Crear de Listas de Marketing (aplicacion CRM-Marketing)

Los pasos que debe seguir el usuario final para crear una lista de marketing con la
aplicacion CRM-Marketing son los siguientes:

1. Seleccionar la organizacion (instancia del CRM) a la que se quiere conectar el
usuario.

2. Conectarse a servidor CRM de la organizacion seleccionada. Si la conexion
con el CRM es correcta se habilitara el botdn para conectarse a la base de
datos, en caso contrario, se mostrara por pantalla un mensaje de error.

3. Conectarse a la base de datos. Si la conexién se realiza correctamente se
mostraran las listas de mailing disponibles y se habilitara el botén [run]. En
caso contrario, se mostrard por pantalla un mensaje de error.

4. Seleccionar la lista de mailing que se quiere importar para crear la lista de
marketing correspondiente en el CRM.

5. Clicar la casilla Create a Log File si se quiere crear un archivo Log con los
resultados obtenidos en el proceso de creacién de la lista de marketing.

6. Finalmente, pulsando el botén [run] se ejecuta la funcionalidad. Previa a la
ejecucién se pedira confirmacién para la creacién de la lista de marketing.

Como se ha podido comprobar todos los pasos para la creacion de una lista de
marketing son sencillos y el funcionamiento de la interfaz grafica dirige al usuario en todo
momento para evitar que cometa errores. En la figura 7.15 se muestra el resultado final
después de ejecutar la funcionalidad “Crear Listas de Marketing”.

O CRM Server

|Desnrmlln Industria v| ConnectCRM

@ Mailing List DB

[LISTA_CAD_CON v | connecms |

DESARROLLO INDUSTRIA
Logged on user is Alberto, Garcia Benito.

List of Marketing [LISTA_CAD_CON] created.

Existing Contact [test test] in CRM. Added to the Marketing List

Mew Contact [test2 test2] created in CRM. Added to the Marketing List.
WARNING: Contact [testd@test com] NO added; SAP code [0002]is notin CRM
WARNING: Contact [testS@test.com] NO added; SAP code [0002]is notin CRM
Mew Contact [test5 test5] created in CRIM. Added to the Marketing List.

Existing Contact [tests test5] in CRM. Added to the Marketing List

The List of Marketing has [3] members of [6] contacts in selected Mailing List

2 WARMING(S) FOUND.

Create a Log File

Open Log File C:\Users' DOGABEAL AppData'Local Temp'Log20180921T23331 mt

Run Exit

Figura 7.15: App: Resultado funcionalidad “Crear Listas de Marketing”
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Finalmente, podemos comprobar el resultado obtenido en Microsoft Dynamics CRM
Online de Ibermética (sandbox). Siguiendo el ejemplo que se muestra en la figura anterior
podemos verificar como realmente se ha creado la lista de marketing LISTA_CAD_CON con
los tres contactos indicados: test, test2 y test5. Nétese que aunque el contacto test5 esta
repetido solamente se afiade una vez a la lista de marketing.

LISTA DE MARKETING

LISTA_CAD_CON -=

4 Resumen

Informacién Integrantes

Nombre * LISTA_CAD_CON

Descripcidn - Nombre complete 4

Origen
Tipo de lista™ @ Estitico

Numero de integrants "]

Dirigido a* @ Contacto

Fecha de modificaciér @ 21/09/2018 9:22
Ultima utilizacién @ --

Bloqueado No

Propietario ® 2 Alberto Garcia Benito

Figura 7.16: CRM: Informacidon General de LISTA_CAD_CON

A su vez, en la figura 7.17 también podemos comprobar que los contactos test2 y
test5 se han creado en el CRM y que estan correctamente asociados a la cuenta (empresa)
correspondiente. Ademas, como podemos advertir el contacto test5 solamente se ha creado

una vez en el CRM.

4 NUEVO T ELIMINAR | ¥ & ENVIAR UN VINCULO PO, ~  [¥] EJECUTAR INFORME ~ PLAMTILLAS DE EXCEL ~ ﬁ._, E}'ZF'C':\T»'-"I

+ Mis contactos activos ~

' Mombre completo 4 Emai Alias {Cuenta) Mo llamar por Te.. troni.
test test test1@test.com MECANIZADOS PRUEBA 2 Permitir
test2 test2 test2 @test.com MECANIZADOS PRUEBA 2 Permitir Permitir
testS tests testS@test.com ESTAMPACIOMNES PRUEBA &  ESTAMPACIONES PRUEBA 6 Permitir Permitir

Figura 7.17: CRM: Vista de Contactos (1)
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7.7 Funcionalidad “Sincronizar Contactos CRM”

La sincronizacién de los contactos en Microsoft Dynamics CRM Online se realiza a
partir de la informacion existente en la tabla CONTACTOS de la base de datos de la aplicacion.
Dicha informacion tiene origen en la plataforma de soporte VDoc.

En esta funcionalidad, se prioriza la informacién de los contactos existente en el CRM
respecto a la informacién almacenada en la tabla CONTACTOS. De este modo, si un contacto
de la tabla ya existe en el CRM simplemente se descarta, en cambio, si no existe en el CRM
se comprueba si existe la empresa del contacto en el CRM vy si es el caso se afiade al CRM.
Esta ultima comprobacion se realiza debido a que en Microsoft Dynamics CRM Online de
Ibermatica no puede existir un contacto si no estd asociado a una empresa.

El método UpdateCRMContacts es el método principal de la funcionalidad
“Sincronizar contactos CRM”. Este método obtiene las cuentas (empresas) del CRM vy
comprueba si la empresa del contacto esta entre ellas. En caso afirmativo, verifica si el email
del contacto existe en el CRM y si no existe crea un contacto nuevo en el CRM y lo asocia a la
cuenta (empresa) correspondiente. En la figura 7.18 se muestra a modo de ejemplo
explicativo el método UpdateCRMContacts. [12][13] [15] [16]

public static veid UpdateCRMContacts(DataTable contactRecords, cut outmessage, cut int addedcontacts, cut int errors)
1 outmessage = -Empty;
errors = 8; // Number of companies (empresas) in DataBase with no SAP code matching in CRM.
addedcontacts = @; // Number of contacts from DataBase (with no matching CRM) to be added into CRM.
try
{ //Create a query expression to return ALL accounts in CRM.
Ent llection acc = .QueryAccounts();
[/ SAPCode = Code that identify an company (empresa value in DB) in CRM.
SAPcode; email;

for (int n = @; n < contactRecords.Rows.Count; n++)

SAPcode = contactRecords.Rows[n]["empresa™].Tostring();
// Check if the company already exists in CRM (if String.Empty doesn't exist).
accountIdstring = .EmpresaCRM(acc, SAPcode, ref outmessage);

// If the company exists in CRM
if (accountIdstring != .Empty)
i
email = contactRecords.Rows[n]["email”].ToString();
//Create a query expression to return the target contact (email).

llection cnt = -QuerybyContact(email);
I/ Check if the contact that matches email already exists in CRM
contactIdString = .EmailContact(cnt, chtactRecor‘ds, n, ref ocutmessage);

// If contact is not in CRM: add contact inte CRM.
if (contactIdstring == -Empty)
{
// Create an contact record from CONTACTOS DataBase.
Guid contactlistId = .CreateNewContact (contactRecords, n);
// Associate a new contact to the account record (empresa).
.AssociateAccountContact(contactlistId, accountIdstring);

addedcontacts++;
}
}
else { errors++; }
}

}
catch (Excepticon e)
i

Figura 7.18: Método UpdateCRMContact()

Los pasos que debe seguir el usuario final para actualizar los contactos del CRM con la
aplicacion CRM-Marketing son los siguientes:
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1. Seleccionar la organizacion (instancia del CRM) a la que se quiere conectar el
usuario.

2. Conectarse a servidor CRM de la organizacion seleccionada. Si la conexion
con el CRM es correcta se habilitara el botdn para conectarse a la base de
datos, en caso contrario, se mostrara por pantalla un mensaje de error.

3. Conectarse a la base de datos. Si la conexién se realiza correctamente se
habilitard el botdn [Update Contacts]. En caso contrario, se mostrard por
pantalla un mensaje de error.

4. Clicar la casilla Create a Log File si se quiere crear un archivo Log con los
resultados obtenidos en el proceso de actualizacién de los contactos.

5. Finalmente, pulsando el botdn [Update Contacts] se ejecuta la funcionalidad.
Previa a la ejecucién se pedird confirmacidon para la actualizacién de los
contactos.

AI igual que pa ra la CRM Application
funcionalidad anterior, en este caso
también todos los pasos para la

O CRM Server

ejecuciéon de esta funcionalidad son | ‘siiee/sews siasie .

. . . DESARROLLO INDUSTRIA
sencillos y el funcionamiento de la | tiogged on user is Alberto, Garcia Benito.

interfaz grafica dirige al usuario para | swcronrzen crm contacts
Existing Contact [test test] in CRM.

1 MNew Contact [test2 test2] created in CRM.
evitar que cometa errores. En Ia WARNING: Contact [test3@test.com] NO added; SAP code [B881] is not in C
. Existing Contact [test test] in CRM.
flgura 719 se mueStra el reSU|tado WARNING: Contact [testd@test.com] NO added; SAP code [8882] is not in C
. , . WARNING: Contact [testS@test.com] NO added; SAP code [B802] is not in C
f|na| deSpueS de EJeCUtaI‘ Ia MNew Contact [testf testf] created in CRM.
. . s . Existing Contact [testd testd] in CRM.
funcionalidad “Sincronizar Contactos New Contact [test5 test5] created in CRM.
WARNING: Contact [testé@test.com] NO added; SAP code [B886] is not in C
CRM” New Contact [test7 test7] created in CRM.
* Existing Contact [test5 test5] in CRM.

Number of contacts added into CRM: 4

4 WARNING(S) FOUND.

< [ >

Open Log File C:\Users' DOGABEAL \AppData'Local' Temp'Log20180921T94336.txt

Update Contacts Run Exit

Figura 7.19: App: Resultado funcionalidad “Sincronizar contactos CRM”

En la figura 7.20 se muestra el resultado en el CRM. Los cuatro clientes afiadidos
test2, test5, test6 y test 7 y los dos clientes inicialmente existentes test y test4.

+ .. Mombre completo 4 Emai Cuenta Alias Mo llamar por Te.... Correo electroni...
test test test1@test.com MECAMIZADOS PRUEBA 2 MECAMIZADOS PRUEBA 2 Permitir Permitir
test2 test2 test2@test.com MECAMIZADOS PRUEBA 2 MECAMIZADOS PRUEBA 2 Permitir Permitir
tesid testd testd@iest.com LAMINADORA PRUEBA 5 LAMINADORA PRUEBA 5 Permitir Permitir
test5 tests test5@test.com ESTAMPACIONES PRUEBA 6  ESTAMPACIONES PRUEBA 6 Permitir Permitir
testt test testé@test.com TALLERES PRUEBA3 TALLERES PRUEBA 3 Permitir Permitir
test? test? test7@test.com CARPINTERIA PRUEBA 4 CARPINTERIA PRUEBA 4 Permitir Permitir

Figura 7.20: CRM: Vista de Contactos (2)
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8. Plug-in de Ventas

Al inicio del capitulo, se realiza una introduccién a los servicios necesarios para poder
crear plug-ins para Microsoft Dynamics 365. Después, se aplican esos conocimientos para
implementar la solucidn del plug-in de ventas.

En la mitad del capitulo, se va explicar cdmo se han implementado los dos proyectos
que forman la solucién del plug-in de ventas:

1. Proyecto ‘Plug-ins’: Donde se implementa la funcionalidad del plug-in.

2. Proyecto ‘crm2sqglws’: Donde se implementa el servicio WCF a través del cual
se comunica el plug-in con la base de datos.

Finalmente, se explica el proceso de registro del plug-in que incluye una guia recogida

en un anexo y una prueba de funcionamiento del plug-in para comprobar que funciona segin
los requisitos establecidos.
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8.1  Plug-ins en Microsoft Dynamics 365

Un plug-in es una aplicaciéon (componente software) que, afiadido a una aplicacién
principal, implementa o mejora alguna funcionalidad del software. Lo mas frecuente es que
el plug-in sea ejecutado por el software principal, con el que interactia a través de una
determinada interfaz.

Un plug-in en Microsoft Dynamics 365, es un componente de cddigo con una ldgica de
negocios personaliza que se instala en la plataforma para modificar o mejorar el
comportamiento del CRM. El plug-in se ejecuta cuando se produce un evento concreto en
Microsoft Dynamics 365 e interactuia con el CRM a través de la interfaz IPlugin.

El método IPlugin.Execute (IServiceProvider) de la interfaz IPlugin es el método que
ejecuta el cédigo de plug-in en respuesta a un evento. El pardmetro IServiceProvider del
método Execute, contiene referencias al contexto de ejecucién del plug-in,
(IPluginExecutionContext), el servicio de organizacidon (lOrganizationServiceFactory), el
servicio de seguimiento (ITracingService)) y el servicio de notificacion
(IServiceEndpointNotificationService). [18]

IPluginExecutionContext contiene informacién que describe el entorno en tiempo de
ejecucion en el que se ejecuta el plug-in, informacién relacionada con el flujo de ejecuciones
e informacion de negocio de la entidad. [18]

Obtain the execution context from the service provider
IPluginExecuti text context = (IPluginExecut
serviceProvider.GetService(typeof(IPluginExecutionContext));

Figura 8.1: Acceso al contexto de ejecucion del plug-in

I0rganizationServiceFactory permite crear instancias del servicio de organizacion
(I0rganizationService) que es el servicio web que da acceso a los datos (registros de
entidades) y metadatos (entidades, atributos, relaciones, etc.) de una organizacién (instancia
del CRM). [18]

Obtain the organization service reference.
i ionServiceFactory serviceFactory = (IOrganizat erviceFact )
serviceProvider.GetService(typeof(IOrganizationServiceFact ))s;
IOrganizationService service =

serviceFactory.CreateOrganizationService(context.UserId);

Figura 8.2: Acceso al servicio de Organizacion
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ITracingService proporciona un método para registrar informacién de seguimiento
(trazas) en tiempo de ejecucién en Microsoft Dynamics CRM Online. Este método es
especialmente Util para los plug-ins del entorno aislado que no pueden ser depurados usando
un “debugger”. [18]

Obtain the tracing service from the service provider
ITracingService trace = (ITracingService)
serviceProvider.GetService(typeof(ITracingService));

Figura 8.3: Acceso al servicio de Sequimiento (trazas)

Sin embargo, la implementacion del ITracingService dentro del cddigo no es
suficiente para que nuestro plug-in empiece a escribir automaticamente los registros de
seguimiento en el CRM, antes debemos cambiar la configuracion del sistema de Microsoft
Dynamics CRM Online y habilitar el registro para registros de sequimiento de complementos
en la seccién Seguimiento de complemento y actividad de flujo personalizado de la pestaiia
de Personalizacion como se muestra en la siguiente figura 8.4.

Configuracion del sistema ? X

Ot poic mformes Dbyethooes Vimntas Sernvicio SincronEacon

Mndi de aplicackam

Delermine & & puede abrir Micrcsol Dynamics 365 en una venlans del explorador que no 1enga |23 baras de dirediin, comandas y mend.

Seguimienta de complEmento y actividad de fuja de trabajo personalizada

pilar registno para regisiro de seg erfos de complemento | Todas r

Figura 8.4: Configuracion del sistema del CRM

IServiceEndpointNotificationService es el servicio de notificacion por el que los plug-
ins que se ejecutan de forma sincrona envian los mensajes de intermediacion al Microsoft
Azure Service Bus. Sin embargo, este servicio no va a ser utilizado en el plug-in de ventas
porque no vamos a trabajar con Microsoft Azure. [18]
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8.2  Plug-in de Ventas en Microsoft Dynamics CRM Online

El plug-in de ventas se ejecuta cuando una Oportunidad (entidad) se cierra como

ganada en Microsoft Dynamics CRM Online, es decir, cuando se produce una venta de un producto
o servicio de Ibermatica. De este modo, el evento que desencadena la ejecucion del plug-in es la
accién de cerrar una Oportunidad como ganada en el CRM. En ese momento, el plug-in de ventas
recopila toda la informacién necesaria sobre la venta, que estd distribuida entre varias entidades del
CRM: oportunidad, cuenta, importes, usuario y drea, y envia esa informacion a la base de datos del
plug-in. Finalmente, la informacién recibida del plug-in de ventas se almacena en las tablas
Oportunidad e Importes de la base de datos.

Si n embargo, el plug-in de ventas no establece una conexidn directa con la base de datos si
no que lo hace a través de un servicio WCF (Windows Communication Foundation) [19] que se crea
a tal efecto. Este servicio WCF se ha implementado por motivos de seguridad ya que se quieren
controlar los accesos a la informacion de las ventas del CRM.

Finalmente, la intencidn es transferir toda esa informacion de las ventas almacenada en la
base de datos a la plataforma de soporte VDoc pero, el desarrollo de esa parte queda fuera del
alcance de este proyecto.

De este modo, la implementacion del plug-in de ventas queda estructurada en dos
proyectos independientes:

1. La implementacién de la funcionalidad del plug-in de ventas en si misma: Esta
funcionalidad se desarrolla en el proyecto ‘Plug-ins’ donde se van a agrupar
todos los plug-ins que se vayan agregando a Microsoft Dynamics CRM Online de
Ibermatica.

faJ Solucién 'Plug-ins' (1 proyecto)
4 [c#| Plug-ins
M Properties
p =B Referencias
b Service References
=1 Keyfile.snk
b ¢* OpportunityGainedPlugin.cs
¢) packages.config
P ServicioWeb.cs

’

Figura 8.5: Archivos del proyecto ‘Plug-ins
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2. La implementacidn del servicio WCF que intercomunica el plug-in con la base de
datos: Este servicio se desarrolla en el sitio web ‘crm2sqlws’. El proyecto
‘clienteTest’” es un proyecto cuya Unica finalidad es probar el comportamiento del
servicio web implementado.

[c#] clienteTest

fa] Solucién 'crm2sql' (2 proyectos)
b
4

&) crm2sqlws

b M Properties
p =W Referencias
App_Data

4 :=® crmService.svc
b Y crmService.sve.cs

P c* lcrmService.cs
P c* sqgl.cs
b ¢ Web.config

Figura 8.6: Archivos del sitio web ‘crm2sglws’

8.2.1 Proyecto ‘Plug-ins’

En este apartado se va a explicar la implementacion del plug-in de ventas paso a paso
hasta conectarse al servicio WCF crmService. Se incluyen fragmentos de cédigo significativos
que reflejan las caracteristicas destacables.

El desarrollo del plug-in de ventas se realiza en el proyecto ‘Plug-ins’. Los dos
archivos mas relevantes del proyecto son:

1. OportunityGainedPlugin.cs: En este fichero se desarrolla la funcionalidad del
plug-in de ventas propiamente dicha.

2. ServicioWeb.cs: En este fichero se desarrollan los métodos que comunican
con el servicio WCF y que transmiten los datos obtenidos del CRM al servicio

web.

82.1.1 Archivo ‘OportunityGainedPlugin.cs’

El método Execute del archivo OportunityGainedPlugin.cs es el método que ejecuta
el cédigo del plug-in de ventas en respuesta a un evento. [18] El evento que desencadena la
accion del plug-in de ventas es cerrar una oportunidad como ganada en el CRM.

En primer lugar, se obtiene el contexto de ejecucién del plug-in

(IPluginExecutionContext) y se activa el servicio de seguimiento (ITracingService) para poder
realizar trazas de cédigo, mediante el proveedor de servicios (IServiceProvider).
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public void Execute(IService

1

rovider serviceProvider)

// Obtain the execution context from the service provider.
IPluginExecutionContext context = (IPlugi
serviceProvider.GetService(typeof(IFP1u

// Obtain the tracing service from the service provider.
ITracingService trace = (ITracingService)

serviceProvider.GetService(typeof(ITracingservice));
trace.Trace("Started™);

Figura 8.7: Método Execute de la interfaz IPlugin

El segundo paso es asegurarse de que el plug-in solamente se ejecute cuando se
produzca el evento ganar para una oportunidad que se ha cerrado.

f// If the event is not "Win™ then abort plug-in execution.
if (context.MessageName != "Win") { return; }
// If input data is not from OpportunityClose entity then
[/ abort plug-in execution.
if (!({context.InputParameters.Contains({"OpportunityClose™)
&% context.InputParameters["OpportunityClose™] is Entity)) { return; }

Figura 8.8: Evento del contexto y pardmetros de entrada

El siguiente paso es obtener la referencia al servicio de organizacién
(IOrganizationService) que da acceso a los datos (registros de entidades) y metadatos
(entidades, atributos, relaciones, etc.) del CRM.

[/ Obtain the organization service reference.

serviceProvider.GetService(typeof(I0rganizationse
I0OrganizationService service =

serviceFactory.CreateOrganizationService(context.UserId);
trace.Trace("Step 2");

Figura 8.9: Referencia al servicio de Organizacion

A partir de este punto, ya se desarrollan los métodos que acceden a los datos de las
entidades (oportunidad, cuenta, importes, usuario y area) para registrar una oportunidad como
ganada. [20] En la figura 8.10 se muestra el método GetOpportunityAttibutes que obtiene los
atributos de una oportunidad.

private void GetOpportunityAttributes(IOrganizationService service, Entity Opp, out Guid OppId,
out Entity Opt, out refOP, out nombreOP, out numopsiebel)
1
Oppld = Guid.Empty; Opt = null;
refOP = .Empty; nombreOP = .Empty; numopsiebel = LEmpty;
if (Opp.Attributes.Contains("opportunityid™”))
OppId = ((EntityReference)Opp.Attributes["opportunityid”]).Id;
Columnset cols = new ColumnSet(new
{ "iber_idautonumerico™, “name", “iber_numoportunidadsiebel™, “ownerid”, "parentaccountid” });
opt = | Jservice.Retrieve("opportunity”, OppIld, cols);
if (Opt.Attributes.Contains("iber_idautonumericoe™) == true) refoP =
Opt.Attributes["iber_idautonumerico™].ToString();
if (Opt.Attributes.Contains("name") == true) nombreOP = Opt.Attributes["name"].ToString();
if (Opt.Attributes.Contains("iber numoportunidadsiebel™) == true) numopsiebel =
Opt.Attributes["iber_numoportunidadsiebel™].ToString();
}
}

Figura 8.10: Procedimiento GetOpportunityAttributtes()
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Finalmente, todos los datos del CRM recopilados por el plug-in de ventas se
transmiten al servicio WCF mediante los métodos definidos en el archivo ServicioWeb.cs.

82.1.2 Archivo ‘ServicioWeb.cs’

El archivo ServicioWeb.cs contiene todos los métodos necesarios para trasmitir los
datos desde el plug-in al servicio WCF. A su vez, también se configura la conexién al servicio
web en este mismo archivo.

//specify the binding to be used for the client.

//specify the address to be used for the client.
EndpointAddress address =
new EndpointiAddress("http://prueba.ibermatica.com/crmService.sve™);

IermServiceClient wsclient = new IcrmServiceClient(binding, address);

Figura 8.11: Configurar conexion con el servicio WCF

Como se puede advertir la solucién adoptada para almacenar la configuracion de la
conexion para el plug-in de ventas difiere de la solucion tomada para la aplicacion CRM-
Marketing que se guardaba en un archivo de configuracion. El motivo es que como el plug-in
de ventas se instala en el CRM no puede acceder a dicho archivo de configuracién durante su
ejecucion.

8.2.2 Sitio Web ‘crm2sqlws’
El servicio WCF crmService [19] es un servicio de comunicacién de datos que hace de
intermediario entre el plug-in de ventas y la base de datos donde se va a almacenar la

informacion de la venta.

El desarrollo del servicio crmService se realiza en el sitio web crm2sqlws. Los tres
archivos mads relevantes del sitio web son:

1. lcrmService.cs: Es el fichero donde se define la clase Interfaz de servicio.

2. crmService.cs: Es el fichero donde se implementan los métodos de la interfaz
de servicio.

3. sql.cs: Es el fichero donde se implementan la conexion con la base de datos y
los métodos que guardan la informacion de la venta en la base de datos.
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8221 Archivo ‘lcrmService.cs’

En el archivo

lcrmService.cs es donde se define el

contrato del servicio

[ServiceContract].[21] El contrato de servicio especifica los métodos web [OperationContract]
gue admite el servicio WCF crmService. En la figura 8.12 se muestran algunos de los métodos
del contrato de servicio definidos para nuestro servicio WCF.

[ServiceContract
public interface IcrmService
1
OperationContract
string registrarOP(string id, cportunidad OP);
OperationContract
string registrarImporte(string id, importes Imp);

Figura 8.12: Contrato de servicio del servicio WCF

En este mismo archivo también se define el contrato de datos [DataContract]. “Un
contrato de datos es un acuerdo formal entre un servicio y un cliente que abstractamente

describe los datos que se van a intercambiar”.
[22] En nuestro caso, seria un contrato entre el
WCF
implementando y el cliente que es la base de
datos donde se va a almacenar la informacién. Un
dato (variable o
propiedad) que va a ser serializado (en XML) para
su intercambio. En la figura 8.12 se muestra un

servicio crmService  que  estamos

[Datamember] es aquel

ejemplo de un campo (numero) definido como
datamember.

82272 Archivo ‘crmService.cs’

[DataContract]
public class oportunidad
1

private string _numero;

[DataMember]
public string Numerco
1

get { return _numeroc; 7
set { _numerc = value; 7

Figura 8.13: Contrato de datos del servicio WCF

Es el archivo donde se implementan los métodos de la interfaz de servicio. Como
medida seguridad es necesario que el ID que reciba desde el método homdnimo del plug-in

de ventas coincida con el cddigo
de acceso (“secretpassword”) [
definido para la base de datos.
Posteriormente, si el ID es el
correcto se llama al respectivo
método de la clase Sqgl para
escribir la informacidn recibida en }

la base de datos. En la figura 8.13 }

se muestra la funcién registrarOP

public string registrarOP(string id, oportunidad OP)

string rval = null;
if (id.Equals("secretpassword”))

rval = sgl.registrarOP({0OP);
if (rval == null)

rval = "Registro Oportunidad ok";

return rval;

a modo de ejemplo.
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8.2.2.3  Archivo ‘sql.cs’

En este archivo se define la conexién con la base de datos y contiene los métodos que
escriben en la base de datos la informacién proveniente del plug-in de ventas.

En la siguiente figura 8.14 se muestra la funcion registrarOP. Nétese el uso de
pardmetros en la operacidon SQL de insert, se trabaja con parametros para prevenir ataques
de inyecciones SQL.

static internal string registrarOP(cportunidad OP)
{ string rval = null;
try
{
string 5qlOrder = "insert into eportunidad (numero,nombre,propietario,numopsiebel,numcl
SqlConnection con = connectDB();
SqlCommand cmd = new SqlCommand(SqlOrder, con);

cmd. Parameters. AddWwithValue ("@numera™, OP.Numerao);
cmd. Parameters. AddWwithValue ("@nombre™, OP.Nombre);
7
if (cmd.ExecuteMonQuery() !'= 1) rval = "ERROR registrande en sgl{oportunidad).™;
con.Close();
h
catch (Exception e) { rval = e.Message; }
return rval;

Figura 8.15: Funcion registrarOP(2)

8.3  Registro del Plug-in de Ventas

Una vez implementado el plug-in de ventas se debe registrar con el servidor del CRM
correspondiente a la organizacion a la que pertenece el usuario. El kit de desarrollo software
(SDK) de Microsoft Dynamics 365 proporciona un herramienta especifica para el registro de
plug-ins (Plug-in Registration tool).

Sin embargo, antes nos tenemos que asegurar de que la cuenta del usuario que se va
a utilizar para registrar el plug-in con la herramienta de registro de plug-ins tenga los
siguientes privilegios de seguridad: [23]
e prvCreatePluginAssembly
e prvCreatePluginType
e prvCreateSdkMessageProcessingStep
e prvCreateSdkMessageProcessingSteplmage

o prvCreateSdkMessageProcessingStepSecureConfig
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Las cuentas de los administradores del CRM por defecto ya disponen de todos los
permisos necesarios pero, si en cambio se va a utilizar una tipo de cuenta de usuario
diferente primeramente se le tienen que otorgar los permisos anteriormente enumerados
para poder registrar el plug-in con la herramienta del SDK.

Los pasos a seguir para registrar el plug-in de ventas mediante la herramienta “Plug-
in Registration” para Microsoft Dynamics CRM Online se divide en tres etapas:

e Conectarse al servidor de Dynamics 365.
e Registrar el ensamblado del plug-in de ventas.

e Registrar el plug-in de ventas para el evento “Win opportunity”.

El proceso completo para registrar el plug-in de ventas se recoge en el anexo A: Guia
para el Registro del Plug-in de Ventas. [24]

Al terminar el proceso, el plug-in de ventas estd registrado para ejecutarse con el
evento “Win opportunity” (ganar una oportunidad), después de la ejecucién del programa
principal y en modo asincrono.

8.4  Prueba de funcionamiento del Plug-in de Ventas

Una vez finalizado el registro del plug-in de ventas en Microsoft Dynamics CRM
Online el plug-in queda integrado y le afiade la funcionalidad implementada al CRM. A
continuacién se va a mostrar el resultado obtenido en el CRM y en la base de datos de una
prueba de funcionamiento del plug-in de ventas

El proceso comienza cuando un trabajador comercial cierra una oportunidad
(entidad) como ganada en el CRM. En el panel de informacién general de la oportunidad, el
estado de la oportunidad cambiard a OP-Ganada y se desencadenara el evento que ejecuta
el plug-in de ventas. En la figura 8.15 se muestra la informacién general de la oportunidad
pruebaAceros.
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COPORTUNIDAD

pruebaAceros =

Si V' Pedide ™ Si

4« General

Informacién de la oportunidad Seguimiento de la oportunidad

Nombre * pruebaAceros Estado Oport.
Cuenta™ ACEROS PRUEBA 1 Probabilidad 100

Cantacte OP - Fecha est. cierre 30/11/2018
Area”™ ING Ne Op. Siebel 1224

Campafia de origen™® _prueba vencimiento

Siguiente Paso - Fechadecierrer=a  14/09/2018

Figura 8.16: CRM: Informacidn general entidad Oportunidad

En este mismo panel de la oportunidad, en la seccién Importes se muestra la
informacidn sobre los Importes (entidad) que incluye la informacién comercial de cada tipo
de producto vendido (registro). En la figura 8.16 se muestra la informacidn sobre los importes
de la oportunidad pruebaAceros.

“|mportes
Total Coste & & 1.500,00€ Divisa ™ Euro
Total Importe B [ 4.000,00€
Total Margen B 2.500,00€
Seccion Nombre 4 Area Solucion Producto Cantidad Imparte Coste Margen Observaciones
HARD ERP1 - Pruebafceros ERP CAM CAMWorks 1 1.000,00 € 50000€ 500,00 €
SOFT ING1 - P ING CAD-M SalidWorks 1 2.000,00 € 1.00000 € 1.000,00 €
HARD ING2 - Prugbafceros ING CAD-M SolidWorks 3 1.000,00 €

Figura 8.17: CRM: Informacidn sobre entidad Importes

Después de la ejecucion del plug-in de ventas la informacion recopilada de las
entidades oportunidad e importes se almacena en las tablas Oportunidad e Importes
respectivamente de la base de datos. En la figuras 8.17 y 8.18 se muestra el resultado

obtenido para la oportunidad pruebaAceros.

dbo.oportunidad [Datos] + 3 LIRS BEGH)

C | Y% Y| % | Maimo defilas: 1000 -l oo
numeroc nombre propietario numopsiebel | numcliente | nombrecliente provinci... | tipocliente | clasclie...
r OPOR-11 pruebafceros Alberto Garcia .. 1234 3333 ACEROS PRUEBA 1 Araba MTO A
OPOR-12 pruebafceros?2  Alberto Garcia .. 3436 3333 ACEROS PRUEBA 1 Araba MTO A
OPOR-13 pruebafceros3  Alberto Garcia... 3436 3333 ACEROS PRUEBA Araba MTO A
OPOR-14 pruebafcerosd  Alberto Garcia.. 1234 3333 ACEROS PRUEBA Araba MTO A

Figura 8.18: BD: Tabla Oportunidad
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LGN I =R R dbo.oportunidad [Datos]

G| % Y| 5 | Mékimo defilas: 1000 -|omo
numoport nombre seccion area producto cantidad | coste importe
4 OPOR-11 INGT - Pruebafceros SOFT ING SolidWarks 1 1.000,00 € 2.000,00 €
OPOR-11 ERP1 - Pruebafceros HARD ERP CAMWorks 1 500,00 € 1.000,00 €
QPOR-11 ING2 - Pruebafceros HARD ING SolidWorks 3 1.000,00 €

Figura 8.19: BD: Tabla Importes
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9. Pruebas

Segln IEEE standards 1999. “El testing de software es el proceso de analizar un
producto de software para detectar las diferencias entre el comportamiento real con el
esperado.....”. De este modo, para poder asegurar que el software cumple con las
especificaciones funcionales es necesario comparar el comportamiento real del software con
el esperado, es decir, el que se recoge en los requisitos, y en caso de encontrar alguna
desviacidn en los resultados, por supuesto, corregirlo.

En este proyecto, se han realizado dos tipos de pruebas para asegurar que las
aplicaciones que se va entregar cumplen con los objetivos marcados, primeramente pruebas
de sistema para asegurar que las aplicaciones desarrolladas funcionan de acuerdo a las
especificaciones y requisitos funcionales del cliente y pruebas de aceptacidn con el objeto de
que sea el mismo cliente (interesados) quién pruebe las aplicaciones y certifique que
cumplen con sus expectativas técnicas y funcionales.
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Las pruebas realizadas se han centrado principalmente en la aplicacion CRM-
Marketing. En el caso del plug-in de ventas en el capitulo anterior ya se describe un caso, a
modo de ejemplo, de una prueba de funcionamiento (funcionalidad) para comprobar que
realmente se comporta como se esperaba. Ademas, como no hay interaccidén con el cliente
no se realizaron pruebas de aceptacién para el plug-in. Asi, a partir de ahora cuando nos
refiramos a las pruebas realizas se debe sobreentender que nos estamos refiriendo a las
pruebas realizadas a la aplicacién CRM-Marketing.

9.1 Pruebas de Sistema

Las pruebas de sistema realizadas han sido en su totalidad pruebas funcionales de
caja negra. Las pruebas de caja negra se centran en verificar el correcto funcionamiento de
una funcionalidad sin tener conocimiento de la estructura interna y el cddigo que las
implementa.

El procedimiento seguido para realizar estas pruebas es definir unos escenarios de
prueba que son una declaracidn de lo que vamos a testear. Una vez definidos los escenarios
de prueba se crean los casos de prueba intentando cubrir todo el escenario de prueba. De
este modo, para la aplicacion CRM-Marketing se definieron cuatro escenarios de pruebas:

1. Validar el proceso de inicio de la aplicacién hasta conectarse al servidor del
CRM y la base de datos (TS1).

2. Verificar que se cumplen los criterios de creacidn de una lista de marketing
(TS2).
3. Verificar que se cumplen los criterios para la actualizacién de los contactos en

el CRM (TS3).

4. Validar la funcionalidad Afadir Credenciales para asegurarnos que solamente
las credenciales de usuarios autorizados se almacenan en el sistema
operativo de Windows (TS4).

Las pruebas de sistema realizadas a la aplicacion se encuentran recogidas en el anexo
B: Pruebas aplicacion CRM-Marketing.
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En la siguiente tabla 9.1 se muestra un ejemplo: el primer caso de prueba (test case)

del escenario 4.

TS4
TC1

Escenario ID

Test Case ID

El usuario pulsa el botén [Add Credentials] y confirma.

Se carga el formulario “CRM user credentials”.
El usuario introduce un nombre de usuario correcto y una contrasefia

Descripcion

correcta.
Datos a.garcia.benito@ibermatica0l.onmicrosoft.com y “rightpass”

Resultado 1. La aplicacidn identifica y autentica al usuario.

Esperado 2. Las credenciales del usuario se almacenan en el SO de Windows y se crea
el archivo Credentials.xml en el disco local con las configuraciones de los
servidores a los que pertenece el usuario.

Resultado

Obtenido IDEM RESULTADO ESPERADO

Calificacion SUPERADO

Tabla 9.1: Prueba Escenario 4 Caso 1
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9.2 Prueba Final de Aceptacion

La persona encargada de realizar las pruebas de aceptacién fue Xabier Philippe
Cantero, ingeniero informdtico, que era a su vez quién supervisaba el trabajo en Ibermatica
del autor de este proyecto. Las pruebas de aceptacidn contaron con varias pruebas
“informales” para comprobar que las aplicaciones iban cumpliendo con los requisitos del
interesado y una prueba final de aceptacidn que es la que se va a documentar a continuacion.

La prueba final de aceptacidon consistidé en probar el archivo ejecutable de la
aplicacién en el ordenador de Philippe. Las Unicas directrices que le fueron dadas es que
intentard probar todas las funcionalidades de la aplicacion CRM-Marketing. Durante la
prueba se tomaron notas sobre los resultados que iba obteniendo el interesado pero en
ningun caso se intervino durante su desarrollo. Sin embargo, tampoco se hicieron capturas de
pantalla ni se sacaron fotos.

De esta manera, las imagenes que se van a mostrar son una simulacién en base a los
resultados anotados, aunque lo mds aproximada posible no es la prueba de aceptacion real.

La prueba se inicia haciendo doble click en el archivo ejecutable de la aplicacién CRM-
Marketing. Como el usuario no tenia sus credenciales almacenadas en su ordenador, al
cargarse la pantalla principal se activa el botén [Add Credentials] junto con un mensaje
informando que tiene afadir sus credenciales. Al pulsar el botdn se abre la ventana “CRM
user credentilas” para afiadir sus credenciales al sistema.

Usemame |p.cantero@ibermaticam.onmicrosoﬂ.com |

KrzzrrEmsEREEREEEeS |

Password

Save Cancel

Figura 9.1: App: Vista “User CRM Credentials”

El usuario rellena correctamente sus credenciales y pulsa el boton [Save]. La
aplicacion identifica y autentica al usuario y luego almacena las credenciales en el SO de
Windows. También crea el archivo Credentials.xml con las configuraciones de los servidores.

Microsoft CRMSDK:crmd.dynamics.com: BERMATICA ...

Direccién de red o Internet:
Microsoft_ CRMSDK:crmd. dynamics.com: BERMATICA 5.4:3

Mombre de usuario:

Uihermatica[ﬂ.u:unmicru:usu:uft.cu:um

Contrasefia: sssssess

Figura 9.2: Credenciales de Windows
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A su vez, se cargan las organizaciones (instancias del CRM) a las que pertenece el
usuario en la lista desplegable superior. En la figura 9.3 se muestran las tres organizaciones a

las que tiene acceso el usuario.

E® CRM Applications

Click [ConnectCRM] to access to the CRM Server

[Desarrollo Industria v| | Connectcrm

Ibermitica DEMOS
Desarrollo Industria

IBERMATICA S.A

Figura 9.3: App: Seleccion del servidor de CRM

El usuario selecciona Desarrollo Industria y se conecta al servidor del CRM. Al
instante se habilita el boton [ConnectDB] y el usuario pulsa el botdn para conectarse a la base
de datos. La aplicacion carga las listas de mailing disponibles y habilita el botén [Run]. El
usuario selecciona la lista denominada LISTA_CAD_CON.

[ CRM Application

@ cRM Server
|Desnrro]ll:| Industria v| ConnectCRM
@ Mailing List DB

[LISTA CAD CON|

Figura 9.4: App: Seleccion de la lista de mailing

Después selecciona la opcidn Create a Log File y pulsa el botén [Run]. La aplicacién
pide confirmacion en un cuadro de didlogo para la creacién de la lista de marketing.

The program is about to add new registers from the Mailing List
[LISTA_CAD_CON] to the CRM.
Do you want to continue?

| Aceptar || Cancelar

Figura 9.5: App: Confirmacion de la lista de marketing

Finalmente, el usuario confirma la creacidn de la lista de marketing. El resultado de la
creacion de la lista de marketing se muestra por pantalla y se crea un archivo de log con la
misma informacién. El usuario pulsa el botén [Open Log File] para verificar el contenido del

mismo.

83



CRM Application

0 CRM Server

|Desnrrullu Industria v ‘ ConnectCRM

o Mailing List DB

[LisTa caD con v| | connecton
Archivo Edicion Formato Ver Ayuda
21/89/2018 9:33:31 ~

DESARROLLO INDUSTRIA
Logged on user is

List of Marketing [LISTA CAD_CON] created.

Existing Contact [test test] in CRM. Added to the Marketing List.

New Contact [test2 test2] created in CRM. Added to the Marketing List.
WARNING: Contact [testd@test.com] NO added; SAP code [80882] is not in C
WARNING: Contact [testS@test.com] NO added; SAP code [8882] is not in C
New Contact [test5 test5] created in CRM. Added to the Marketing List.
Existing Contact [test5 test5] in CRM. Added to the Marketing List.

The List of Marketing has [3] members of [6] contacts in selected Mailin
2 WARNING(S) FOUND.

< mn >

Open Log File C:\Users\DOGABEAL' \AppData\Local Temp'Log20180921T9333 1 txt

Update Contacts Run Exit

Figura 9.6: App: Archivo Log de la lista de marketing

Después, el usuario pulsa el botdn [Exit] para abandonar la aplicacion. Sin embargo,
no da la prueba de aceptacidn por acaba si no que arranca otra vez el archivo ejecutable de la
aplicacion. En esta ocasidon, como el usuario ya tiene sus credenciales almacenadas en el
sistema operativo de Windows la aplicacidn carga automaticamente las organizaciones en el
desplegable superior de la pantalla de inicio. El usuario prosigue todo el proceso con éxito
para probar la otra funcionalidad: actualizar los contactos del CRM. En este caso, el usuario
pulsa el botén [Update Contacts] que se habilita a igual que el botén [Run] después de
conectarse a la base de datos. El usuario confirma la ejecucién de la funcionalidad, los
contactos se actualizan y el resultado se muestra por pantalla.

En este punto, el usuario da por finalizada con éxito la prueba de aceptacion de la
aplicacion CRM-Marketing.
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10

10. Gestion

En este capitulo, se relata la gestién realizada de las principales areas de conocimiento
del proyecto como son la gestién del alcance, gestién del cronograma, gestidon de costos,

gestidn de la calidad, gestion de riesgos y gestion de los interesados.
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10.1 Gestion del Alcance

En la propuesta inicial para este proyecto no se recoge un alcance definido ni
cerrado. Principalmente, se debe al uso de nuevas tecnologias en Ibermatica, la herramienta
software Microsoft Dynamics CRM Online es un producto relativamente nuevo, se introdujo
hace dos afios, y el kit de desarrollo software (SDK) para Microsoft Dynamics 365 nunca se
habia empleado antes en la empresa. De esta forma, era muy dificil definir a priori un alcance
concreto sin conocer las posibilidades de las tecnologias y menos aun hacer una estimacion
correcta del tiempo necesario para desarrollar el producto.

El alcance inicial de este proyecto propone el desarrollo de tres funcionalidades para
Microsoft Dynamics CRM Online para su integracion posterior con la plataforma de soporte
VDoc. El orden de prioridades es el que aparece a continuacion:

1. Creacién automatica de listas de marketing en el CRM.
2. Sincronizacion de contactos entre el VDoc y el CRM.

3. Desencadenamiento del flujo de registro de ventas en el VDoc desde el CRM.

Sin embargo, el alcance minimo del proyecto solamente incluia el desarrollo de la
primera funcionalidad y las otras dos funcionalidades solamente se abordarian una vez
concluida con éxito la primera. Tampoco se definia que tipo de solucidn se tenia implementar
para desarrollar cada funcionalidad, la decisién de implementar dos soluciones diferentes: la
aplicacion CRM-Marketing vy el plug-in de ventas, es posterior. En general, se puede decir que
las inclusiones del alcance se fueron refinando durante el ciclo de vida del proyecto mientras
que las exclusiones si estaban claras desde el primer momento, en concreto, la exclusién de
la parte del desarrollo de la conexion de las bases de datos con la plataforma de soporte
VDoc.

De este modo, durante el desarrollo del proyecto se fue ampliando el alcance y se
fueron incluyendo las otras dos funcionalidades. Sin embargo, si se produjo un cambio de
prioridades y pasd a ser mds importante finalizar completamente el plug-in de ventas que
implementa la tercera funcionalidad a la realizacion de mejoras para la segunda
funcionalidad.

El final de todo este proceso da lugar al alcance final del proyecto que es el que se
expone en el apartado Alcance del capitulo de Objetivos.
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10.2 Gestion del Cronograma

En el diagrama Gantt se muestran los periodos de realizacién de los paquetes de
trabajo durante el ciclo de vida de este proyecto.

).;. o018
vt i, T T T T
Nombre - Techa de‘mm jumics julics agosto septismbre octubre
* Inv. Tecnologiasy Aprendizaje  4/06/18 22/06/18 | — Sanorte
@ Andlisis de Requisitos 11/06/18 7/09/18 [ ]
© Disefio 18/06/18 7/09/18 [ ]
o App. CRM_Marketing 1/06/18 27/07/18 [
& Plug-in de ventas 27/08/18 21/09/18 [ ——
@ Prubas 9/07/18 21/09/18 ]
© Plan gestién proyecto 1/06/18 27/07/18
@ Seguimieto y Control 4/06/18 26/10/18 [
@ Reunicnes 18/06/18 26/10/18
© Memoria 8/10/18 26/10/18 | ——

Figura 10.1: Diagrama de Gantt

A continuacidn, se indican las fechas de algunos hitos del proyecto:

e 4 de junio: Comienza el proyecto
e 18 de junio: Primera Reunidn de Seguimiento y Control.

e 13 de julio: Se presenta la primera versién de la aplicacion CRM-Marketing.
Se redefine la arquitectura de la aplicacion.
e 16 de julio: Segunda Reunién de Seguimiento y Control.

e 26 dejulio: Se finaliza la segunda version de la aplicacidn CRM-Marketing

e 30 de julio: Inicio vacaciones.

e 27 de agosto: Fin de vacaciones.

e 28 de agosto: Se realiza prueba de aceptacion de la aplicacion CRM-
Marketing.

e 11 de septiembre: Tercera Reunién de Seguimiento y Control.

e 19 de septiembre: Finalizacion del plug-in de ventas.

e 21 de septiembre: Fin de proyecto (en Ibermatica).
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10.3 Gestion de Costes

El coste del proyecto se mide en horas de trabajo dedicadas a su realizacidn, es decir,
el coste humano. Se han trabajado 12 semanas en Ibermatica a 6h por dia (360 h), sin
embargo se han descontado 25h de trabajo realizado porque se trataban de tareas no
relacionadas con este proyecto. Ademas, también se incluyen las reuniones realizadas con el
director del proyecto en la UPV/EHU y el tiempo académico empleado en realizar la memoria
y su defensa.

Categoria Tarea Dedicacion (h)
Investigacion
tecnologias y IDEM 42
Aprendizaje
Anélisis de requisitos 15
Disefio 21
Producto Implementacién Aplicacién 145
Implementacién Plug-in 75
Pruebas 13
., Plan de gestién Proyecto 12
Gestion Seguimiento y Control 12
Reuniones 7
.. Memoria 95
Académico Defensa 10*
TOTAL 447

Tabla 10.1: Tabla de dedicaciones de tiempo
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10.4 Gestion de la Calidad

La calidad minima en el producto sera el cumplimiento de la especificaciones y

exigencias impuestas por los interesados, es decir, que el producto funcione correctamente y

gue contenga todas las funcionalidades recogidas en este proyecto.

10.4.1

Aseguramiento y control de la calidad

El aseguramiento y control de la calidad se realiza mediante pruebas de software de

las funcionalidades implementadas, donde se verifica que realmente el producto realiza las

funciones que se han definido, sin producirse errores en la ejecucion y/o en los resultados

obtenidos, y cumpliendo los criterios de calidad establecidos.

10.4.2

Criterios de calidad

Se establecen los siguientes criterios para medir la calidad del producto:

1.

Seguridad del producto: Se debera implementar un sistema de control de acceso
a las aplicaciones que permita el acceso solamente a los usuarios que se hayan
identificado y autenticado correctamente. Se deberd garantizar |Ia
confidencialidad de los datos mds criticos, en especial, las contrasefias. Otras
medidas tomadas para asegurar la confidencialidad de los datos mas sensibles se
consideraran un plus de calidad.

Usabilidad de la interfaz grafica: La interfaz serd simple, clara y facil de usar. Se
mostrardan mensajes por pantalla que faciliten al usuario su uso, véase,
instrucciones de uso, mensajes de informacién, de ayuda y de error. En lo posible,
debera guiar al usuario durante la ejecucion de una funcionalidad y solamente
estaran disponibles (habilitados y/o visibles) los elementos de la interfaz
necesarios en cada momento, para evitar errores en su ejecucion.

Mantenibilidad del cédigo: La programacién del software se realizard siguiendo
la arquitectura en tres capas: capa de presentacion, capa de negocio y capa de
datos. De esta forma, en caso de que se produzca algin cambio en el disefio de la
aplicacion solamente afectara al nivel requerido sin tener que revisar el cédigo
fuente de otras capas. Se documentara el cédigo (clase, funciones y partes del
codigo que necesiten aclaracién) para facilitar el entendimiento y reutilizacién del
cddigo de programacion.
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10.5 Gestidn de Riesgos

Segun la Guia del PMBOK — Quinta Edicion del Project Management Institute: “los

objetivos de la gestidn de los riesgos del proyecto consisten en aumentar la probabilidad y el

impacto de los eventos positivos, y disminuir la probabilidad y el impacto de los eventos

negativos en el proyecto sobre el alcance, el costo, el cronograma, la calidad o el desempefio

del proyecto”.

10.5.1

Identificacion de riesgos y relevancia

Las principales fuentes de riesgos que se han identificado en este proyecto son:

1.

Realizacion del proyecto en periodo estival: La mayor parte del proyecto se
realizard en los meses de verano, durante los cuales los principales interesados
estaran de vacaciones. Esto representa un problema a la hora de redefinir los
requisitos de las aplicaciones y supervisar los trabajos realizados. (probabilidad:
alta; impacto: medio).

Uso de tecnologias desconocidas (SDK .NET): Se va a utilizar el kit desarrollo de
software para Microsoft Dynamics 365 que es la primera vez que se utiliza en
Ibermatica. Por tanto, se precisa de un aprendizaje inicial autodidacta sin contar
con el apoyo de otras personas. Este hecho puede influir negativamente en el
alcance, el costo y/o el desempefio del proyecto (probabilidad: media; impacto:
medio).

Modificacion de los requisitos: los interesados podrian modificar, agregar o
eliminar sus requisitos iniciales en mitad del proyecto v, asi, retrasar el desarrollo
del proyecto o crear una pérdida de tiempo significativa. (probabilidad: medio;
impacto: medio).

Perdida de informacién: La pérdida de informacidon podria causar retrasos
significativos en el proyecto. El material que se realizard durante el proyecto no
solo serd necesario para llevar a cabo el proyecto en si, sino que debe incluirse en
la memoria del TFG. En este proyecto, especialmente critica seria la pérdida del
codigo software de las aplicaciones implementadas. (probabilidad: baja; impacto:
alto).

Problemas personales: Enfermedades, lesiones o cualquier situacién relacionada
con los familiares podrian originar retrasos en el proyecto. (probabilidad: baja;
impacto: alta).
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10.5.2  Plan de accion

Las siguientes medidas se toman para disminuir la probabilidad de que se produzca
un dafio o en su caso, para mitigar el impacto del mismo:

1. Realizaciéon del proyecto en periodo estival: Aunque inicialmente se habia
previsto que el proyecto se iba a realizar durante los meses junio, julio y agosto,
finalmente, y tras hablarlo con los interesados, se decidié que la mejor opcidn era
detener el proyecto en el mes de agosto y retrasar su finalizacién al mes de
septiembre.

2. Uso de tecnologias desconocidas (SDK .NET): En este apartado, tras hablarlo con
el director del producto por parte de Ibermatica, Xabier Philippe Cantero, se
acuerda dejar abierta la posibilidad de modificar el alcance del proyecto y el
estudio de otras soluciones diferentes si no fuera posible cumplir todos los
requisitos.

3. Modificacién de los requisitos: Para mitigar este factor se ha intentado realizar
una recopilacidn de requisitos iniciales los mas precisa posible de acuerdo a las
necesidades de los interesados.

4. Perdida de informacién: Ademas de guardar la informacidn en el equipo local, el
cddigo fuente se almacenarda en un repositorio de la plataforma GIT de
Ibermatica y la documentacion en una carpeta en red creada con este propdsito.
Independientemente de estos dos sistemas de almacenamiento de la informacion
el alumno realizara copias periddicas de los avances del proyecto.

5. Problemas personales: Si surgiera un problema grave, se detendra la realizacion
del proyecto hasta que se resuelva. Esto produciria un retraso justificable en el
proyecto y se deberia re-planificar el mismo.
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10.6 Gestion de los Interesados

En este proyecto las personas interesadas son:

e Alumno: Alberto Garcia Benito
o Director (Ibermatica): Xabier Philippe Cantero Berrouet
e Codirector (UPV/EHU): José Miguel Blanco Arbe

Ademds, dentro del grupo de interesados se encontrarian los trabajadores
comerciales de Ibermadtica que son las personas que van a ser los usuarios finales del
producto.

El director por Ibermatica, Xabier Philippe Cantero Berrouet, es la persona encargada
de definir los requisitos iniciales del producto, de realizar un seguimiento y supervisar el
trabajo realizado y en ultima instancia de aceptar el producto final confirmando que cumple
los requisitos encomendados. Se podria referir a él como el director del producto.

El director por la UPV/EHU, José Miguel Blanco Arbe, es la persona encargada de
supervisar el desempefio del alumno durante la realizacién del proyecto, de dirigir y
aconsejar al alumno y en ultima instancia de aceptar la memoria del proyecto como valida. Se
podria referir a él como el director del proyecto.

Los trabajadores comerciales, si bien son los usuarios finales de las aplicaciones, no

se tiene ninguna comunicacion directa con ellos y cualquier tipo de comunicacién se realiza
través del director del producto.
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11

11. Conclusiones

El objetivo establecido para este proyecto era desarrollar varias funcionalidades para
Microsoft Dynamics CRM Online para su integracién con la plataforma soporte BPM VDoc y
ha dado lugar a la creacién de dos aplicaciones software: la aplicacion CRM-Marketing y el
plug-in de ventas.

La aplicacion CRM-Marketing va posibilitar, por una parte, la creacidn de listas de
marketing basadas en la informacién proveniente de la plataforma VDoc y por otra, la
actualizacion de los contactos del CRM con datos de contactos provenientes de VDoc. Por
otra parte, el plug-in de ventas desencadena automaticamente el flujo de registro de ventas
cuando se cierra una venta en el CRM (oportunidad ganada). Recuérdese que el desarrollo de
la parte que conecta la base de datos con la plataforma VDoc queda fuera del alcance de este
proyecto.

De esta forma, si el objetivo minimo de este proyecto es el cumplimiento de las
especificaciones y exigencias impuestas por los interesados, es decir, que el producto final
funcione correctamente y que contenga todas las funcionalidades recogidas en el alcance,
entonces, podemos asegurar que el objetivo minimo marcado se ha cumplido.
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Sin embargo, son los requisitos no funcionales los que aportan un valor extra de
calidad al producto entregado. En este punto, durante el desarrollo de las aplicaciones el
mayor esfuerzo se ha centrado en implementar soluciones seguras. El control del acceso a la
aplicacion CRM-Marketing se ha conseguido gestionando las credenciales de los usuarios
como credenciales de Windows, descartando otras soluciones como la creaciéon de una base
de datos con los nombres de usuario y contrasefias puesto que esto implicaba una gestion y
mantenimiento de la base de datos. De esta forma y junto con los métodos que ya aportaba
el SDK de Microsoft Dynamics 365 se ha conseguido asegurar la identificacidn y autenticacion
de los usuarios para restringir su acceso solamente a los usuarios autorizados. En el caso del
plug-in se cred un servicio WCF para evitar conectarse directamente desde el CRM Online
(puerto 80) que estd en la red a la base de datos y a su vez poder afiadir alguna medida extra
de autenticacion al servicio (ID).

El aseguramiento de la confidencialidad de algunos datos criticos, como la contrasefia
del usuario, también se tuvo en cuenta. Las contrasefias siempre se guardan encriptadas pero
no solo eso, la encriptacién de la contrasefia se hace desde el momento que el usuario
introduce su valor en el formulario como cuando afiade las credenciales la primera vez que
usa la aplicacién. Otras medidas de seguridad como la encriptacién de las cadenas de
conexién a las bases de datos almacenadas en los archivos de configuracién no se han
implementado por falta de tiempo.

La sencillez y facilidad de uso (usabilidad) de las aplicaciones ha sido otro factor en el
gue se ha trabajado mucho. La solucién del plug-in de ventas se podria decir que es el sumun
de la usabilidad ya que realiza la tarea automdaticamente sin interaccidn humana. Respecto a
la aplicacion CRM-Marketing la interfaz grafica de la vista principal, junto con un disefio
simple, funciona de forma que solamente estan activos o visibles los botones que se deben
usar en ese momento, para evitar errores y guiar al usuario en el proceso de creacion de la
lista de marketing. Incluye también un sistema de informacidon que muestra instrucciones,
informa del estado actual e incluye mensajes de confirmacidn, ayuda y error.

La aplicacion CRM-Marketing se ha programado siguiendo el modelo de
programacion en tres capas, que separa, de una forma ldgica, la capa de presentacién, la
capa de negocio y la capa de datos. De esta forma se asegura la capacidad de mantenimiento
del software pues se puede, por ejemplo, cambiar la interfaz gréfica sin afectar a las otras
capas. Por otra parte, las cadenas de conexion a las bases de datos se incluyen en un archivo
de configuracién tanto por motivos de seguridad como de mantenibilidad del software, si se
cambia la cadena de conexion no hace falta compilar la aplicacién otra vez.

En el caso de la aplicacion CRM-Marketing una caracteristica de calidad que hubiera
sido interesante tratar y no se ha podido realizar es medir la eficiencia de la aplicacion. La
aplicacion se ha implementado en el entorno de desarrollo (aislado) con pocos datos de
prueba. Sin embargo, en el caso de la funcionalidad realizada para crear listas de marketing,
las listas pueden contener mas de mil contactos y esa cantidad ya la considero lo
suficientemente significativa como para comprobar su comportamiento ante esa situacion.

Por otra parte, para poder realizar estas aplicaciones se han tenido que utilizar
nuevas tecnologias incluidas en el framework de .NET y utilizar un nuevo lenguaje de
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programacion C#. Ademds, también ha sido necesario aprender el funcionamiento de
Microsoft Dynamics CRM Online a nivel de usuario administrador y conocer su estructura
interna usando ingenieria inversa.

La principal novedad ha sido el uso del kit de desarrollo (SDK) para Microsoft
Dynamics 365 que se ha tenido que aprender de forma absolutamente autodidacta puesto
gue nadie en Ibermatica lo habia usado antes.

Finalmente, ya desde un punto de vista mas personal, también quiero comentar que
se ha aprendido a no entrar en panico y a identificar los errores a partir del tipo excepcidény
su descripcidn, que las cosas pueden funcionar bien en el entorno aislado y luego no cuando
se pasa a produccién y que el tdpico “pues en mi ordenador funciona” estd muy vigente.

Como conclusién final, teniendo en cuenta todo lo expuesto considero que si que
efectivamente se han alcanzado y superado los objetivos inicialmente marcados

11.1 Propuestas de mejoray lineas de futuro

Algunas de las propuestas de mejora ya se han mencionado implicitamente
en el apartado anterior. En concreto, se pueden implantar mejoras relacionadas con
la seguridad de las aplicaciones como la encriptacién de los datos mas criticos
recogidos en los archivos de configuracion.

La funcionalidad Sincronizar contactos entre el VDoc y el CRM se ha realizado
en la misma aplicacién que la primera funcionalidad Crear listas de marketing por la
similitud de los datos utilizados y para aprovechar los métodos ya implementados
pero, se podria estudiar si es mejor incluirla en una nueva vista o estudiar la
idoneidad de separar la informacion en bases de datos diferentes.

Las pruebas de rendimiento de la aplicacion CRM-Marketing seria un factor
de mejora a tener en cuenta, sobre todo, si los resultados obtenidos no fueran
Optimos.

Otras propuestas de mejora incluirian la implementacién de nuevas
funcionalidades que ahonden en la integracion entre las dos plataformas, Microsoft
Dynamics CRM Online y BPM VDoc On-premises. Aunque en este punto no tengo la
informacién ni el conocimiento suficiente de la plataforma de soporte VDoc como
para identificar esas necesidades.

Finalmente, los siguientes pasos que habria que dar parecen evidentes y

seria completar el presente proyecto desarrollando la conexidn entre las bases de
datos y la plataforma de soporte VDoc.
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11.2 Lecciones Aprendidas

Las lecciones aprendidas son toda informacion valiosa que se deriva de la experiencia
obtenida durante la realizacion de este proyecto y que, en el futuro, sirva para evitar errores
que se han cometido y oportunidades de mejora para situaciones similares (buenas
practicas). A continuacién desarrollaremos algunas de las lecciones mas relevantes
aprendidas durante este proyecto.

11.2.1  Disponibilidad de las fuentes de informacion

Un factor que debemos tener en cuenta a la hora de elegir un tipo de tecnologia u
otro para desarrollar un producto es la disponibilidad de las fuentes de informacion
relacionadas con esa tecnologia.

Por ejemplo, este factor influyd en la eleccién del servicio web utilizado para
conectarse al servidor del CRM, a favor del Servicio de Organizacidn respecto a la Web API,
pues al ser el servicio mas utilizado por los desarrolladores de Microsoft Dynamics 365 se
considerd que seria mas facil encontrar informacidn que sirviera de guia y ayuda. Hay que
tener en cuenta que en este proyecto se utilizaban tecnologias novedosas en Ibermatica y no
se tenia ninglin conocimiento previo de las mismas.

En general, se puede afirmar que la informacién sobre la plataforma Microsoft
Dynamics CRM Online y, en concreto, sobre el SDK de Microsoft Dynamics es amplia y clara.
Toda la informacidn sobre los productos de Microsoft se encuentra agrupada en un solo sitio
web: https://docs.microsoft.com/en-us/ y en particular, se hizo uso de la guia para

desarrolladores para  Microsoft Dynamics 365:  https://docs.microsoft.com/en-

us/dynamics365/customer-engagement/developer/developer-guide .

Ademas, Microsoft pone a nuestra disposicion un foro propio y especifico para
Microsoft Dynamics 365: https://community.dynamics.com/ .

Por ultimo, también me gustaria comentar que la mayoria de la informacién de los
foros sobre los productos de Microsoft se encuentra en inglés, por lo que un conocimiento
medio de este idioma es muy recomendable.
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11.2.2  Seguridad de los Servicios Web

Los servicios web se usan principalmente para poder intercambiar datos entre
aplicaciones informaticas implementadas en diferentes lenguajes de programaciéon vy
ejecutadas en plataformas diferentes.

Sin embargo, también he descubierto que es mas seguro acceder la informacién de
un servidor o a una base de datos a través de un servicio web que abriendo una conexidn
directa. Ademas, el servicio web te permite implementar medidas extra de seguridad
dirigidas a garantizar la autenticaciéon de los usuarios del servicio y la integridad y
confidencialidad de los datos y asi, evitar exponerse a problemas de seguridad, pérdida o
robo de informacion, etc.

Un pequefio ejemplo se ha implementado en el plug-in de ventas que se conecta a la
base de datos a través de un servicio WCF que hemos implementado. Este servicio incorpora
un método simple de autenticacién mediante la verificacién con un ID (contrasefia).

11.2.3  Documentacion del codigo

Documentar el cédigo de un programa no solamente sirve para que el cédigo sea
mas legible y facil de entender si no que también se utiliza para crear documentacion del
codigo de forma automatica.

El lenguaje de programacion C# tiene ya estandarizado la forma de documentar el
codigo para poder crear archivos XML con los comentarios. El cddigo comentado requiere de
delimitadores “///”, “/** */” al inicio de cada clase o método junto con las etiquetas XML
como <summary>, <param>, <returns> que identifican que se estd comentado.

Una vez se ha documentado todo el programa se tiene que compilar con la sentencia:
“-doc:file “. Asi, se obtiene el archivo XML file que incluye los comentarios de todas las

etiquetas XML de los archivos del codigo fuente de la compilacion.

Finalmente, con la herramienta Sandcastle de Microsoft podemos generar la
documentacion final a partir del archivo XML generado en la compilacion.
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11.2.4  Kit de desarrollo software (SDK) para Microsoft Dynamics 365

Este kit proporciona un conjunto de bibliotecas y herramientas que permite a los
desarrolladores la creacién de aplicaciones para Microsoft Dynamics 365. El SDK contiene una
visién del conjunto de la arquitectura de Microsoft Dynamics 365, el modelo de entidades,
el modelo de seguridad, los servicios web y ejemplos de muestra de cddigo.

La capacidad para crear nuevas funcionalidades personalizadas para Microsoft
Dynamics 365 en funcién de las necesidades especificas y deseos del cliente ya ha quedado
mas que probada durante este proyecto. El kit ofrece distintas soluciones que se adaptan
mejor al desarrollador en funcién del entorno de programacion (.NET o no .NET), del tipo de
producto a desarrollar ya sean plug-ins, actividades de flujos de trabajo o flujos de trabajo
XAML personalizados o sean aplicaciones para Windows o no.

El SDK incluye un conjunto de herramientas especificas para el desarrollo de
aplicaciones de Microsoft Dynamics 365. Por ejemplo, durante este proyecto hemos
empleado la herramienta de registro de plug-ins incluida en el Kit para registrar (afiadir)
nuestro plug-in en el CRM.

Ademas, el kit también proporciona ejemplos de muestra de cddigo muy bien
documentados y que sirven como base para empezar a desarrollar aplicaciones personalizas
para Microsoft Dynamics 365. A su vez, también incluye una guia para desarrolladores de
Dynamics 365 muy completa: https://docs.microsoft.com/es-es/dynamics365/customer-

engagement/developer/developer-guide .
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Anexo A: Guia para el Registro del Plug-in de Ventas

Esta guia muestra que pasos hay que seguir para registrar el plug-in de ventas
mediante la herramienta “Plugin Registration Tool” para Microsoft Dynamics CRM Online. Se
divide en tres etapas:

e Conectarse al servidor de Dynamics 365
e Registrar el ensamblado del plug-in de ventas

e Registrar el plug-in de ventas para el evento “Win opportunity”

Conectarse al servidor de Dynamics 365
Los pasos a seguir para conectarse al servidor de Dynamics 365 son:

1. Ejecute la herramienta “Plug-in Registration Tool”.

2. Pulse en + CREATE NEW CONNECTION (en la
parte superior izquierda).

3. Seleccione las opciones Office 365, Display Login
IISt Of ava,lab/e Organlzatlons y ShOW Deployment Type: On-premises (@ Office 363
AdvanCEd’ M Display list of available organizations
. ., A Show Advanced
4. Seleccione la Regidon Online de Europe, Advanced

Online Region Eurcpe, Middle East and Africa ~

Middle East and Africa e introduzca su
nombre de usuario (User Name) y contrasefia

User Name a.garciabenito@ibermaticallonmicrosoft.com

Password ~ |esesssssssssss

(Password).

5. Pulse el botdn [Login] y se le mostrard una
lista con todas las organizaciones a las que
pertenece el usuario. Seleccione |Ia

Login Cancel

organizacién en la que quiere registrar el
plug-in.
Vista de Login para CRM Online
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Registrar el ensamblado del plug-in de ventas

1.

Los pasos a seguir para registrar el ensamblado del plug-in de ventas son:

Pulse en Register y después en Register New Assembly.

Ay

Plugin Registration Tool

CREATE NEW CONNECTION €' RELOAD ORGANIZATIONS [¥] REPLAY PLUG-IN EXECUTION Q: VIEW PLUG-IN PROFILE

Desarrollo Industria x |

Registered Plugins & Custom Workflow Activities

b W@ (Assembly) ActivityFeeds.Plugins

b &9 (Assembly) ActivityFeeds.Filtering.Plugins
y & (Assembly) plgTask

b @ (Assembly) plgOportunidades

» &9 (Assembly) plgCampaignActivity

Vista principal de la aplicacién

Se abrird el formulario “Register new

Assembly”.

STEP1: Haga clic en el botén [...] y busque
la ubicacién del ensamblado
CustomPlugins.dll. Seleccione el

ensamblaje y pulse el botén [Abrir].

STEP2: Expanda el ensamblado
CustomPlugins y seleccione el
OpportunityGainedPlugin (el ensamblado
puede tener varios plug-ins).

STEP3: Seleccione Sandbox.
STEP 4: Seleccione Database.

Pulse el botdn [Register Selected Plugins].
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[-a. Register - E\ View - Install Profiler ;_ Debug [% Unregister

& Refresh p Search

Register New Assembly

fy the location of the assembly to analyze
C:\Users\DOGABEAL\ Desktop\Plug-ins\bin\Debug)\CustomPlugins.dil
Load Assembly
Step 2: Select the plugin and workflow activities to register
| Select &Il / Deselect All
P @ (Assembly) CustomPlugins
[T (Plugin) Microsoft.Crm.Sdk.Plugins OpportunityGainedPlugin - Isclatable

Step 3: Specify the isolation mode
@ Sandbox
None
Step 4: Specify the location where the assembly should be stored
® Database
Disk

Register Selected Plugins Close

F
Formulario para registrar un ensamblado



Registrar el plug-in de ventas para el evento “Win opportunity”
Los pasos a seguir para registrar el plug-in de ventas para el evento “Win opportunity” son:

1. En la ventana principal de “Plug-in Registration tool” vaya a la seccién Registered Plug-ins
& Custom Workflow Activities. En esa seccidon expanda el ensamblado de CustomPlug-
ins.dll. y seleccione el plug-in OpportunityGained.

2. Vaya al menu Register de la barra de herramientas y seleccione Register New Step.
Opcionalmente con el botdn derecho del ratén también se abrira el menu Register.

i &9 (Assembly) CustomPlugins

E iplugm] Microsoft. Crm.Sdic Plunine Dinnnrhinihe S simnmed Dhimn - lenlzstzhls

b & (Assembly) plgCampaigns &, Register New Assembly Ctri+A
» & (Assembly) pigPhoneCall 5! Register New Step Ctrl=T
Properties Details a3 Register New Image Ctrl+l

& Register New Service Endpoint  Ctr+<E

Mame CreatedOn ModifiedOn  Messa F
Vista del menu desplegable Register
3. Se abrira el formulario UPDATE EXISTING STEP. Rellene el formulario como se
muestra en la imagen.
4. Pulse el botdn [Update Step].
X
Update Existing Step
General Configuration Information Unsecure Configuration
Message Win -
Primary Entity spportunity
Secondary Entity nons
Filtering Attributes
Event Handler (Plugin) Microsoft.Crm.Sdk.Plugins.OpportunityGainedPlugin -
Step Name Microsoft.Crm.5dk Plugins.OpportunityGainedPlugin: Win of ocppo =
Run in User's Context  Calling User —
Secure Configuration

Execution Order 1
Description Microsaft.Crm.5dk Plugins.OppartunityGainedPlugin: Win of oppo =
Event Pipeline Stage of Execution  Execution Mode  Deployment
() Pre-validation (® Asynchronous | Server
() Pre-operation (O Synchronous Offline
(®) Post-operation

Delete AsyncOperation if StatusCode = Successful -

Update Step Close

Formulario para registrar New Step
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Al finalizar el proceso, el plug-in de ventas estara registrado para ejecutarse con el
evento “Win opportunity” (ganar una oportunidad), después de la ejecucién del programa
principal y en modo asincrono.

104



Anexo B: Pruebas aplicacion CRM-Marketing

Escenario ID Descripcion
TS1 Validar el proceso de inicio de la aplicacién hasta conectarse al
servidor de CRM vy la base de datos.
TS2 Verificar que se cumplen los criterios de creacién de una lista
de marketing:

1. Enfuncion del N2 de listas de marketing en el CRM.

2. Enfuncién del tipo de contacto a agregar.

TS3 Verificar que se cumplen los criterios para la actualizacion de los
contactos en el CRM.
TS4 ) . . p o
Validar la funcionalidad “Add Credentials” para asegurarnos que
solamente las credenciales de usuarios autorizados se almacenan
en Windows.
Tabla B.1: Tabla de Escenarios
Escenario ID TS1
Test Case ID TC1
Descripcion Las credenciales de usuario estan almacenadas en Windows.
Existe el archivo Credentials.xml con las configuraciones de los servidores CRM.
El usuario arranca la aplicacion.
Datos -
Resultado 1. La aplicacion muestra la pantalla principal de la aplicacién (CRM
Esperado Applications).

2. La aplicacién identifica y autentica al usuario, valida las configuraciones
de los servidores CRM.

3. La aplicacién carga todas las organizaciones (instancias del CRM) a las
que pertenece el usuario. El boton [ConnectCRM] se habilita. Se
muestran las instrucciones de uso de la aplicacion.

4. El usuario selecciona la organizacién y pulsa el botén [ConnectCRM].

5. La aplicacién se conecta al servidor del CRM. Muestra un Led verde. Se
habilita el botén [ConnectDB] y se deshabilita el botdn [ConnectCRM].

6. Elusuario pulsa el boton [ConnectDB].

7. La aplicacién se conecta a la base de datos y carga las listas de mailing.
Muestra un Led verde. Se deshabilita el botén [ConnectDB] y se habilitan
los botones [Run] y ([Update Contacts]).

Resultado
Obtenido IDEM RESULTADO ESPERADO
Calificacion SUPERADO

Tabla B.2: Prueba Escenario 1 Caso 1
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Escenario ID

TS1

Test Case ID

TC2

Descripcion

Las credenciales de usuario NO estan almacenadas en Windows.
El archivo Credentials.xml| NO existe.
El usuario arranca la aplicacién.

Datos -
Resultado 1. La aplicacion muestra la pantalla principal de la aplicacién (CRM
Esperado Applications).
2. La aplicacién muestra un mensaje de error: “No CRM user credentials
saved in disk”
3. La aplicacién habilita el boton [Add Credentials].
Resultado
Obtenido IDEM RESULTADO ESPERADO
Calificacion SUPERADO

Tabla B.3: Prueba Escenario 1 Caso 2

Escenario ID

TS1

Test Case ID

TC3

Descripcion

Las credenciales de usuario estan almacenadas en Windows.
Existe el archivo Credentials.xml con las configuraciones de los servidores CRM

Las credenciales de usuario y/o las configuraciones de los servidores son
erréneas.

El usuario arranca la aplicacion.

Datos -
Resultado 1. La aplicacion muestra la pantalla principal de la aplicacion (CRM
Esperado Applications).
2. La aplicacién muestra un mensaje de error: “ERROR LOADING USER
SERVERS”.
3. La aplicacion habilita el botdon [Add Credentials] y [ConnectCRM].
Resultado
Obtenido IDEM RESULTADO ESPERADO
Calificacién SUPERADO

Tabla B.4: Prueba Escenario 1 Caso 3
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Escenario ID

TS1

Test Case ID

TC4

Descripcion

Las credenciales de usuario estan almacenadas en Windows.
Existe el archivo Credentials.xml con las configuraciones de los servidores CRM
El usuario arranca la aplicacién.

La conexién con el CRM falla (una vez inicializada la aplicacién se quita la
conexion de internet para simular un fallo de conexion al servidor CRM).

Datos .
Resultado 1. La aplicacién muestra la pantalla principal de la aplicacién (CRM
Esperado Applications).

2. La aplicacién identifica y autentica al usuario, valida las configuraciones
de los servidores CRM.

3. La aplicacién carga todas las organizaciones (instancias del CRM) a las
que pertenece el usuario. El botén [ConnectCRM] se habilita. Se
muestran las instrucciones de uso de la aplicacion.

4. El usuario selecciona la organizacion y pulsa el botén [ConnectCRM].

5. Se produce un error al conectarse al servidor del CRM. Muestra un Led
rojo. Se muestra un mensaje de error.

Resultado
Obtenido IDEM RESULTADO ESPERADO
Calificacion SUPERADO
Tabla B.5: Prueba Escenario 1 Caso 4
Escenario ID TS1
Test Case ID TC5

Descripcion

Las credenciales de usuario estan almacenadas en Windows.

Existe el archivo Credentials.xml con las configuraciones de los servidores CRM
El usuario arranca la aplicacién.

La conexion a la BD falla (se modifica el connectionstring en el App.config).

Datos -
Resultado 1. La aplicacion muestra la pantalla principal de la aplicacion (CRM
Esperado Applications).

2. La aplicacién identifica y autentica al usuario, valida las configuraciones
de los servidores CRM.

3. La aplicacién carga todas las organizaciones (instancias del CRM) a las
que pertenece el usuario. El boton [ConnectCRM] se habilita. Se
muestran las instrucciones de uso de la aplicacién.

4. El usuario selecciona la organizacion y pulsa el botén [ConnectCRM].

5. La aplicacién se conecta al servidor del CRM. Muestra un Led verde. Se
habilita el botén [ConnectDB] y se deshabilita el botén [ConnectCRM].

6. Elusuario pulsa el botén [ConnectDB].

7. Se produce un error al conectarse a la base de datos. Muestra un Led
rojo. Se muestra un mensaje de error.

Resultado
Obtenido IDEM RESULTADO ESPERADO
Calificacién SUPERADO

Tabla B.6: Prueba Escenario 1 Caso 5
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Escenario ID

TS2

Test Case ID

TC1

Descripcion

El usuario ha inicializado la aplicaciéon correctamente, incluyendo las
conexiones al CRM y base de datos.

El usuario selecciona una lista de marketing que no existe en el CRM.
El usuario pulsa el boton [Run] y confirma.

Datos .

Resultado 1. La aplicacién muestra un mensaje informando que se ha CREADO una

Esperado lista de marketing NUEVA en el CRM y muestra los resultados.
2. El usuario verifica en el CRM que efectivamente se ha creado la lista de

marketing.

Resultado

Obtenido IDEM RESULTADO ESPERADO

Calificacion SUPERADO

Tabla B.7: Prueba Escenario 2 Caso 1

Escenario ID

TS2

Test Case ID

TC2

Descripcion

El usuario ha inicializado la aplicaciéon correctamente, incluyendo las
conexiones al CRM y base de datos.

El usuario selecciona una lista de marketing que ya existe en el CRM.
El usuario pulsa el botén [Run] y confirma.

Datos --
Resultado 1. La aplicacion muestra un mensaje informando que se ha ACTUALIZADO
Esperado una lista de marketing en el CRM y muestra los resultados.
2. El usuario verifica en el CRM que efectivamente se ha actualizado la lista
de marketing.
Resultado
Obtenido IDEM RESULTADO ESPERADO
Calificacion SUPERADO
Tabla B.8: Prueba Escenario 2 Caso 2
Escenario ID TS2
Test Case ID TC3

Descripcion

El usuario ha inicializado la aplicacién correctamente, incluyendo las
conexiones al CRM y base de datos.

El usuario selecciona una lista de marketing que esta duplicada en el CRM.
El usuario pulsa el botén [Run] y confirma.

Datos --
Resultado 1. La aplicacion muestra un mensaje de ERROR: "IMPOSSIBLE TO IMPORT
Esperado MAILING LIST!!" and “The List of Marketing is repeated in CRM”.
Resultado
Obtenido IDEM RESULTADO ESPERADO
Calificacion SUPERADO

Tabla B.9: Prueba Escenario 2 Caso 3
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Escenario ID

TS2

Test Case ID

TC4

Descripcion

El usuario ha inicializado la aplicacion correctamente, incluyendo las
conexiones al CRM y base de datos.

El usuario selecciona una lista de marketing que contiene contactos nuevos,
contactos que ya existen en el CRM y contactos “erréneos” (su empresa no
existe en el CRM).

Seleccién la opcion Create a Log File.
El usuario pulsa el boton [Run] y confirma.

Datos -
Resultado 1. La aplicacién crea/actualiza una lista de marketing en el CRM.
Esperado 2. Los contactos nuevos, se crean en el CRM y se afladen a la lista de
marketing.
3. Los contactos existentes se afiaden directamente a la lista de marketing
desde el CRM.
4. Los contactos “erréneos”, no se afladen y se muestra un mensaje de
advertencia.
5. Secrea un archivo log en la carpeta temporal de Windows.
6. El usuario verifica en el CRM que efectivamente la lista de marketing creada
cumple los criterios definidos para las listas de marketing.
Resultado
Obtenido IDEM RESULTADO ESPERADO
Calificacion SUPERADO
Tabla B.10: Prueba Escenario 2 Caso 4
Escenario ID TS3
Test Case ID TC1

Descripcion

El usuario ha inicializado la aplicaciéon correctamente, incluyendo las
conexiones al CRM y base de datos.

La tabla “CONTACTOS” contiene contactos nuevos, contactos nuevos
repetidos, contactos existentes en el CRM y contactos “erréneos” (su empresa
no existe en el CRM).

Seleccidén la opcidn Create a Log File.
El usuario pulsa el botén [Run] y confirma.

Datos --
Resultado 1. La aplicacién actualiza los contactos:
Esperado 2. Los contactos nuevos, se crean y se afiaden al CRM.
3. Los contactos nuevos repetidos, se crean 1 vez y se afiaden al CRM.
4. Los contactos existentes en el CRM no se afiaden.
5. Los contactos “erréneos”, no se afiaden y se muestra un mensaje de
advertencia.
6. Secrea un archivo log en la carpeta temporal de Windows.
7. El usuario verifica en el CRM que efectivamente los contactos se han
actualizado siguiendo los criterios establecidos.
Resultado
Obtenido IDEM RESULTADO ESPERADO
Calificacién SUPERADO

Tabla B.11: Prueba Escenario 3 Caso 1
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Escenario ID

TS4

Test Case ID

TC1

Descripcion

El usuario pulsa el botdon [Add Credentials] y confirma.

Se carga el formulario “CRM user credentials”.
El usuario introduce un nombre de usuario correcto y una contrasefia

correcta.
Datos a.garcia.benito@ibermatica0l.onmicrosoft.com y “rightpass”

Resultado 1. Laaplicacién identifica y autentica al usuario.

Esperado 2. Las credenciales del usuario se almacenan en el SO de Windows y se crea
el archivo Credentials.xml en el disco local con las configuraciones de los
servidores a los que pertenece el usuario.

Resultado

Obtenido IDEM RESULTADO ESPERADO

Calificacion SUPERADO

Tabla B.12: Prueba Escenario 4 Caso 1
Escenario ID TS4
Test Case ID TC2

Descripcion

El usuario pulsa el botén [Add Credentials] y confirma.
Se carga el formulario “CRM user credentials”.
El usuario introduce un nombre de usuario correcto y una contrasefia

incorrecta.

Datos a.garcia.benito@ibermatica0l.onmicrosoft.com y “wrongpass”
Resultado 1. Laaplicacion muestra un mensaje de error: “Wrong Credentials”.
Esperado
Resultado
Obtenido IDEM RESULTADO ESPERADO
Calificacion SUPERADO

Tabla B.13: Prueba Escenario 4 Caso 2
Escenario ID TS4
Test Case ID TC3

Descripcion

El usuario pulsa el botén [Add Credentials] y confirma.
Se carga el formulario “CRM user credentials”.
El usuario introduce un nombre de usuario correcto y deja la contrasefia en

blanco.
Datos a.garcia.benito@ibermaticaOl.onmicrosoft.com y “”
Resultado 1. Laaplicacion muestra un mensaje de error: “Wrong Credentials”.
Esperado
Resultado
Obtenido IDEM RESULTADO ESPERADO
Calificacion SUPERADO

Tabla B.14: Prueba Escenario 4 Caso 3
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Escenario ID

TS4

Test Case ID

TC4

Descripcion

El usuario pulsa el botén [Add Credentials] y confirma.
Se carga el formulario “CRM user credentials”.
El usuario deja el nombre de usuario correcto y la contrasefia en blanco.

Datos
Resultado 1. Laaplicacién muestra un mensaje de error: “Wrong Credentials”.
Esperado
Resultado
Obtenido IDEM RESULTADO ESPERADO

Calificacion SUPERADO

Tabla B.15: Prueba Escenario 4 Caso 4
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Anexo C: Certificado del Producto
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MONICA SAN SEBASTIAN ARIAS, Direccién Operaciones Ibermatica Industria

CERTIFICA:

Que Alberto Garcia Benito con DNI 152564437 ha realizado el proyecto fin de carrera con
esta empresa desde el 04 de Junio 2018 hasta el 21 de Septiembre 2018 (400 horas),
desempefiando con eficacia las labores encomendadas, desarrollando un programa funcional,
el cual cumple con los requisitos encomendados, cuyo codigo es propiedad de Ibermatica
Industria.

Titulo del proyecto “Desarrollo y Programacion de aplicaciones para Microsoft Dynamics CRM
con SDK .NET”

A lo largo de su trayectoria ha asumido con interés las responsabilidades que se le han
asignado, demostrando sus competencias y capacidades, tanto técnicas como de habilidades.
Se puede destacar de él su actitud y aptitud, iniciativa, interés por aprender y disposicion al
cambio.

Y para que conste donde proceda, expido el presente certificado en Donostia, a 25 de
septiembre de 2018
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