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RESUMEN

MODELO BASADO EN PROCESOS Y REGLAS CON ENFOQUE BPM
PARA LA CLASIFICACION DE CLIENTES POTENCIALES DE PRISMA
INTELLIGENCE CONSULTING

El presente estudio se trata de una investigacion no experimental, que permite el
disefio de un modelo basado en procesos y reglas con enfoque BPM para la
clasificacion de clientes potenciales de Prisma Intelligence Consulting en la ciudad
de Trujillo. Para esta investigacion se utilizo la metodologia utilizada por Camunda
para el analisis y disefio del proceso y reglas de negocio utilizando el estandar de
modelamiento de procesos BPMN (Business Process Model and Notation) y para
las reglas DMN (Decision Model and Notation). Como resultado se obtuvo el
disefio de un modelo y se validé con simulacién para los procesos y reglas,
utilizando software open source. Como conclusion se logré la clasificacion de
clientes potenciales basado en procesos y reglas reduciendo el tiempo de las tareas

hasta en un 89% demostrando de esa manera la eficiencia del modelo propuesto.

Palabras clave: modelo de procesos del negocio, reglas del negocio, clasificacién
de clientes.



ABSTRACT

The present study is non-experimental research, which allows the design of a
processes and rules-based model with a BPM approach for the classification of

potential clients of Prisma Intelligence Consulting in Trujillo city.

The methodology used by Camunda was used for the analysis and design of the
process and business rules using the BPMN (Business Process Model and Notation)

process modeling standard and DMN (Decision Model and Notation) for the rules.

As a result, the design of a model was obtained and it was validated with simulation
for the processes and rules, using open-source software. As a conclusion the
classification of potential clients based on processes and rules was achieved,
reducing the time of the tasks down to 89%, thus demonstrating the efficiency of

the proposed model.

Keywords: business process model, business rules, customer classification.
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CAPITULO |

INTRODUCCION



Introduccion

1.1. Formulacién del Problema

Actualmente las estrategias de marketing digital se orientan a publicar
contenido y hacer acciones que permitan interactuar con las marcas para

poder ofrecer un producto y/o servicio.

En las consultoras que ofrecen productos digitales y servicios como cursos
o talleres se detecta las siguientes problematicas cuando se trata de

prospectar clientes:

e Base de datos de contactos desactualizada, desconocimiento de datos
relevantes de los contactos.

e Costo elevado en contratar alquiler de plataformas de automatizacién
de marketing especialmente para empresas que se encuentran en
proceso de expansion.

e Demora en la toma de decisiones en el area de marketing digital para

establecer estrategias de captacion y cierre con nuevos clientes.

Enunciado del Problema:
¢Cémo evaluar la clasificacion de clientes potenciales de Prisma

Intelligence Consulting en la ciudad de Trujillo?

1.2. Justificacion Investigacion
Se establece los siguientes puntos que se consideran relevantes para el

desarrollo del proyecto de tesis:



Por conveniencia, la investigacion tiene por meta establecer
procesos Yy reglas para definir al cliente objetivo segun
comportamiento que tiene con las estrategias definidas en marketing
digital.

Por relevancia social, se establecera un modelo basado en procesos
y reglas como punto de inicio y como complemento de lead scoring
para futuras investigaciones para la gestion de procesos en
marketing digital.

Implicaciones practicas, resolvera la problematica de evaluacion y
clasificacion de prospectos en marketing digital y esto tiene
implicaciones trascendentales en la toma de decisiones en ventas y
marketing digital y optimizacion de estrategias en campafias
digitales.

Por valor tedrico, brindara un modelo referencial en procesos y
reglas basadas enteramente en BPMN como punto de referencia para
ideas y recomendaciones o hipotesis a futuros estudios.

Por utilidad metodoldgica, con la investigacion ayuda ampliar el
concepto de lead scoring y la relacion de variables como el modelo
basado en procesos y reglas y su influencia en la prospeccion de

potenciales clientes en marketing digital.



1.3. Objetivos

Objetivo General

Proponer un modelo basado en procesos y reglas para la clasificacién de

clientes potenciales de Prisma Intelligence Consulting.

Objetivos especificos

e ldentificar los procesos de marketing digital relacionados con a la
clasificacion de clientes potenciales.

e Determinar la clasificacion de clientes potenciales de Prisma
Intelligence Consulting en la ciudad de Trujillo mediante una tabla
de puntuacion.

e Disefar el modelo basado en procesos y reglas para la clasificacion
de clientes potenciales.

e Validar el modelo por medio de la simulacion para la clasificacion

de clientes potenciales.

1.4. Hipotesis

Un modelo basado en procesos y reglas evaluara la clasificacion de clientes

potenciales de Prisma Intelligence Consulting en la ciudad de Trujillo.
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Marco Teoérico

2.1. Antecedentes

Marco Referencial 1:
Autores: Miguel Angel Sanchez Fernandez
Afio de investigacion: 2020
Titulo de Investigacion: “Aplicacion Web basada en BPM para apoyar
la gestion de pedidos en la fabrica king kong Lambayeque”.
Objetivo: Apoyar la gestion de pedidos por una aplicacién web basada
en BPM.
Desarrollaron: Sistema Informéatico Web
Resultados: entre los principales resultados se encuentran:
e  Reduccion de tiempo y costos por la aplicacion web.
Aporte de Investigacion: el aporte en la investigacion se menciona:

Utilizacién de una metodologia &gil como BPM RAD para BPM

Marco de Referencia 2:

Autor: Peralta Lujan, Frank Carlos.

Afo de investigacion: 2019.

Titulo de Investigacion: “Modelo de Proceso basado en BPM para la
mejora del indicador de calidad throughput en la implementacion de
una estacion 4.5G en la Ciudad de Trujillo en septiembre 2018”.
Objetivo: Nuevo modelo de procesos basado en BPM para mejorar el
indicador de calidad throughput en la implementacién de una nueva

estacion 4.5G en la ciudad de Trujillo en septiembre 2018.



Desarrollaron: Modelo de proceso basado en BPM
Resultados:

° Establecer una matriz de pesos por area y por procesos para
las gerencias y jefes de cada area, el proceso con peso 1 es el
menos critico y peso 5 como el proceso mas critico para
afectar al indicador throughput.

e  Se establecio un redisefio de proceso en verificacion de
campo, se realizo andlisis de tiempo, andlisis de costeo de
actividades y analisis de responsabilidades por cada opcién
describiendo sus caracteristicas.

Aporte de Investigacion:
El principal aporte de trabajo de investigacion es la matriz de pesos por

areas y por procesos.

Marco Referencial 3:

Autor: Chapeyquen Unzueta, Pedro Renato; Hohagen Sanchez, Renzo.
Afio de investigacion: 2017

Titulo de Investigacion: “Modelo de implementacion de una solucién
BPM con Open Source para PYMES”

Objetivo: Implementar un modelo de procesos usando la solucion
ProcessMaker basada en Open Source para pymes.

Desarrollaron: Modelo de procesos

Resultados: los principales resultados son:



° Disefio de modelo de implementacion de cémo debe
implementarse el enfoque BPM en una pyme.

e  Se implemento el proceso de Recursos Humanos con la
herramienta ProcessMaker.

° El modelo logra terminar un proyecto un 16% antes de lo
planificado, mientras que uso de otros modelos, el proyecto
culmina un 42% maés tarde de lo planificado.

° La implementacion del modelo es rentable y replicable para
organizacion con enfoque BPM.

Aporte de Investigacion:
Entre los principales aportes de investigacion:

Estudio de las fases de implementacion de un BPM en una pyme.

Marco Referencial 4:

Autores: Aman Ramos Lilian Marlene, Sdnchez Rosero Monica
Fernanda.

Afo de investigacion: 2017

Titulo de Investigacion: “Integracion de Herramientas BPM y ECM
de Cddigo Abierto, para el andlisis, disefio e implementacion del
proceso de evaluacion socioecondmica para la automatizacion de la
solicitud de crédito en la Empresa Magmasoft”.

Objetivo: Crear un sistema informatico para automatizar el proceso de
solicitud de crédito para una entidad financiera, mediante la

implementacion, integracion y personalizacion de herramientas BPM y



ECM que permita atender de manera oportuna las necesidades
crediticias.

Desarrollaron: Sistema Informatico con BPMS BonitaSoft para
automatizar proceso de solicitud de crédito de una entidad financiera.
Resultados: entre los principales resultados se encuentran:

° La automatizacion de procesos con BPM y ECM de cddigo
abierto mantiene el proceso desde el punto de vista del
negocio realizando el control de las solicitudes.

° Disminucion de tiempos de respuesta y recursos financieros
con la automatizacién de procesos con BPMy ECM

° Integracion con el Core Bancario y Buro de Crédito para la
lectura de los datos de los socios.

Aporte de Investigacion: los principales aportes en la investigacion se
mencionan:

Caracteristicas en la evaluacién de plataformas BPMS.



2.2. Marco Teorico

Definicion BPM: Gestion por Procesos, Gestion de Procesos y
Tecnologias BPM. (Renato de Laurentiis. 2021)
o BPM no solo es tecnologia informatica. Es una disciplina de

gestion empresarial impulsada y hecha realidad hoy en dia por
un conjunto de tecnologias (software) totalmente maduras y que
aportan excelentes resultados.

o BPM es un entorno de mejora continua totalmente articulado y
automatizado con el fin de mantener la eficiencia operacional y
competitividad de la organizacion.

o BPM es alinear los procesos y recursos empresariales a los
objetivos y metas del negocio con el fin de asegurar el
cumplimiento de los mismos.

Gestidn de Procesos vs Gestion por Procesos.

Figura 1. Esquema Gestion de Procesos

1 Tenerlos 2 Tenerlos 3 Tenerlos

adecuadamente automatizados y monitorizados v

identificados v orguestados de baje control.
entendidos. principio a fin.

WorkFlow
Integracién
Reglas de Negocio

Cuadro de Mando

H
BAM - Business Activity g
Monitoring

Business Intelligence

Modelizacidon

Arquitectura
Empresarial

Tecnologias Varias

-, —_

Metodologia BPM

Metod-ologla orientada 3 Metodologia de Desamrollo e Metodologia para la
procesos, y a la Implantacién de Maonitarizacién de Procesas
automatizacion BPM, automatizacidn BREM. y Recursos Empresariales.

independiente del software.

Por Renato de Laurentiis. (2021).
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Gestion por Procesos

Figura 2. Esquema Gestion por Procesos

Gestion por Procesos

Alineacion Estrategia

Empresarial y Procesos

Gestion de Procesos

Modelizacion Automatizacion
vy Disefio .
e Integracion

Técnicas y

. Tecnologias Conocimiento y
MEtOS;’Lfg'aS BPM - cultura BPM ,
Arquitectura Gestion del Organizacion
Tecnologica Cambio (Transformacién)
Por Renato de Laurentiis. (2021).
Pilares BPM

Figura 3. Pilares BPM
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Estrategia Automatizacion de para las diferentes organizacion hacia la
Organizacional Procesos: Estratégicos, fases de la Gestion gestion por procesos

Claves y de Soporte por Procesos

Por Renato de Laurentiis. (2021).
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Definicion BPMS:

Conjunto de software que permiten a las empresas formar, disimular,
implementar, ejecutar y monitorizar conjuntos de actividades
interrelacionadas, es decir, procesos de cualquier naturaleza, sea dentro
de un departamento o transversalmente a la organizacion,
interrelacionandose con trabajadores, sistemas, clientes, proveedores y
otros entes externos como participantes en las actividades de los

procesos. (Renato de Laurentiis. 2021)

Ciclo de Vida:

Para generar el modelo de procesos y reglas se necesita establecer un

ciclo de vida para BPM

Figura 4. Ciclo de Vida de Camunda BPM

Current state
process model

New process
Diagnose problems,
Workshops, interviews, 1 search for causes,
.| monitoring estimate potential

Weak points?

Process
w Process SUNWH documentation [ : e
2 2

Process
analysis

Modeling target state design,
process simulation, assessment
of alterndives, ROl estimate

Existing No
process T Curent state
process
Modefing, process maps, 3 model
flow diagrams Process | . Process
controlling Design
9]
Continuous until process.
improvement is required H
Process
implementation
Change management, Target state
conventional IT projects, process mods|
process automation
BPM governance

Por Freund, J. & Riicker, B., 2019
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e Encuesta proceso: en esta fase se realiza una inmersion en el
conocimiento de los procesos de negocio con talleres, entrevistas.

e Documentacion proceso: en esta fase se realiza el diagrama de
mapa de procesos y diagramas de alto nivel para documentar los
procesos de negocio.

e Analisis proceso: en esta fase se realiza un diagnostico de la
situacion del proceso identificando problemas, causas y efectos.

e Disefio proceso: en esta fase se realiza un disefio del modelo del
estado destino.

e Implementacion proceso: en esta fase se realiza la automatizacion
y orquestacion de procesos de negocio.

e Control proceso: en esta fase se monitorea el proceso para
identificar cuellos de botella y proponer estrategias para ejecutar

un proceso 6ptimo.

Estandares de Modelamiento

e BPMN (Object Management Group,2021)
EL Modelo y Notacién de Procesos de Negocio (BPMN en inglés),
es una connotacién grafica estandarizada que facilita el modelado
de procesos de negocio, en un formato de flujo de trabajo
(workflow). BPMN inicialmente fue desarrollada por la
organizacion Business Process Management Initiative (BPMI), y
es actualmente mantenida por el Object Management Group
(OMG), después de la fusion de las dos organizaciones en el afio
2005.

13



La version actual es la v2.0.2, publicada en 2013, que contiene una
mejora menor sobre la version del 2011 v2.0, respecto a formatos
de intercambio.

El objetivo primordial de BPMN es facilitar una notacion gréfica
estandar que sea sencillamente legible y entendible por parte de
todos los involucrados e interesados del negocio (stakeholders).
Dentro de los grupos de interés estan los gerentes y administradores
del negocio (quienes monitorizan y gestionan los procesos), los
desarrolladores técnicos (responsables de implementar los
procesos), y los analistas de negocio (quienes definen y redefinen
los procesos). En resumen, BPMN tiene el objetivo de servir como
lenguaje comdn para cerrar la brecha de comunicacion que
habitualmente se presenta entre el disefio de los procesos de
negocio y su implementacion, esto favorecera una mejor

comprension de lo que se realiza.

DMN (Object Management Group,2021)

Decision Model and Notation (DMN) es un estandar publicado por
Object Management Group. Es un enfoque estandar para describir
y modelar decisiones repetibles dentro de las organizaciones para
garantizar que los modelos de decisién sean intercambiables entre
organizaciones.

El estindar DMN proporciona a la industria una notacion de

modelado para decisiones que respaldaran la gestion de decisiones

14



y las reglas comerciales. La notacion esta disefiada para que los
usuarios de T1y empresas puedan leerla por igual. Esto permite que
varios grupos colaboren eficazmente en la definicion de un modelo
de decision:

o Los empresarios que gestionan y supervisan las decisiones,

o Los analistas de negocios o analistas funcionales que
documentan los requisitos de decision iniciales y especifican
los modelos de decision detallados y la I6gica de decision,

o Los desarrolladores técnicos responsables de la

automatizacion de los sistemas que toman las decisiones.

Marketing Digital

e Definicion
El marketing digital (o marketing online) engloba todas aquellas
acciones y estrategias publicitarias o comerciales que se ejecutan
en los medios y canales de internet. Este fendmeno viene
aplicandose desde los afios 90 como una forma de trasladar las

técnicas de marketing offline al universo digital. (Eric Nager, 2020)

15



e Road Map

Figura 5. Road Map Inbound Marketing

Metodologia Inbound

ATRAER CONVERTIR CERRAR DELEITAR

Promotores

Blog Formularios CRM Encuestas

Palabras clave Llamadas a la accion Email Contenido inteligente

Publicaciones sociales Paginas de destino Workflows Monitoizacién social

HubSpbt

Por Monica Jimenez. 2020

e Automatizacion Marketing

El marketing automation o automatizacion del marketing es la
utilizacion de software para realizar acciones de marketing de
forma automatizada. Gracias a ello, una empresa puede realizar
procesos que de manera natural serian dificultosos y conseguir méas
eficiencia y resultados y un mayor control y seguimiento sobre los
mismos. (InboundCycle. 2020)

e Lead Scoring

El lead Scoring tiene mucho que ver con la forma de conseguir que
los registros de una base de datos se ordenen automéaticamente, y
practicamente en tiempo real, en funcién de su cualificacion.

Para lograrlo es necesario construir modelos de scoring

(puntuacion). Hay muchas compafiias en el mercado cuya

16



propuesta de valor software consiste en analizar la base de datos y
el comportamiento de los clientes para, a partir de ahi, determinar

su cualificacion. (InboundCycle. 2020)

2.3. Marco Conceptual

Se presentan términos basicos con significado Unico en el contexto de
estudio:

BPM: disciplina de gestion para la mejora continua de los procesos y
alineacion estratégica de la empresa.

BPMN: notacién para modelamiento de procesos de negocio
actualmente se encuentra en la version 2.0

DMN: notacion para modelar reglas de decision, actualmente se
encuentra en la version 1.3

BPMS: Software de Gestion de Procesos de Negocio.

Prospectos: son personas interesadas en un servicio o producto y que
registran sus datos para obtener valor por parte de la empresa.

Funnel: o embudo de marketing representa el ciclo de vida de los
clientes digitales en el proceso de marketing y ventas.
Automatizacién de Marketing: es el proceso por el cual, mediante
distintas plataformas o programas de software, se consiguen
automatizar las diferentes fases de mercadotecnia que conforman la
finalizacion de la venta de un producto o servicio de una determinada
empresa

Lead Scoring: es una técnica de marketing automatizada que tiene la

finalidad de calificar a los leads (usuarios interesados en algun

17



producto) de una base de datos en funcion de su grado de proximidad
con el cliente ideal (buyer persona), su interrelacién con la empresa y
el punto del proceso de compra en el que se encuentran o la oportunidad

de adquirir o ampliar los productos o servicios contratados.
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I1l.  Metodologia

3.1. Poblacion
La poblacion que se considera en el proyecto de tesis es el proceso de
clasificacion de clientes potenciales de la empresa Prisma Intelligence

Consulting.

3.2. Muestra
La muestra en el proyecto de tesis esta representada por 100 contactos
para realizar la simulacién de la clasificacién de clientes potenciales de

la empresa Prisma Intelligence Consulting.
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3.3. Operacionalizacion de Variables

Tabla 1. Operacionalizacién de variables de estudio.

Variables Definicion Conceptual Indicadores Tipo Técnica Instrumento
VI. Modelo de proceso y | Representa un  modelo | Cumplimiento de | Cualitativa Simulacién Complemento
reglas con enfoque BPM formal basado en estandares | condicionales evaluadas Simulacién
BPMN y DMN con enfoque | en modelo.
BPM. Cumplimiento de reglas | Cuantitativa | Simulacion Aplicacion ~ Web

de negocio en modelo.

simulacion reglas.

VD: Clasificacion de clientes

potenciales.

Representa el proceso del
negocio para evaluar y
validar la clasificacion de
clientes  potenciales de

marketing digital.

Indicador de efectividad | Cuantitativa | Observacion | Cronometro

en tiempo de andlisis de la

clasificacion de clientes

potenciales.

Cumplimiento de calidad | Cualitativa Andlisis  de | Guia de

en funcién a los requisitos

definidos

Requisitos

Observacion
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3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccidon de datos
Técnicas
e Simulacién.
e Observacion.
e Analisis de Requisitos.

Instrumentos

e Plugin para simulacion de compuertas l6gicas en el modelo de

procesos.

e Aplicacion Web para realizar la simulacion de reglas de negocio.

e Guia de requisitos para evaluar y clasificar los prospectos de

clientes.

3.5.Procedimientos
Se realizaran las siguientes actividades:
e Identificar los principales procesos involucrados en
prospeccion de potenciales clientes.

o Elaborar el mapa de procesos.
o Diagramar el proceso actual “AS IS”.
o Establecer los tiempos en cada tarea.

e Realizar un modelo propuesto basado en procesos y reglas.
o Disefiar el modelo “TO BE” del proceso.

o Disefar las reglas de negocio.

la
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e Evaluary validar el modelo con simulacién de instancias y reglas
de negocio.
o Realizar la simulacion de la instancia del proceso para
evaluar y validar las compuertas logicas.
o Realizar la simulacion de las reglas de negocio para evaluar

y validar las condiciones del modelo scoring.

3.6. Disefio de contrastacion
Por ser un disefio no experimental se considera una simulacion del

funcionamiento del proceso e instancias de reglas de negocio.

3.7. Procesamiento y analisis de datos
Los datos que se analizaran estan referidos a las reglas de clasificacion de

clientes potenciales.

3.8. Consideraciones éticas
El estudio se realizara considerando la confidencialidad de los datos de los
prospectos de acuerdo con las politicas de privacidad de la empresa

consultora.
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RESULTADOS
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Resultados

Para identificar los procesos de marketing en la empresa Prisma Intelligence

Consulting se realizé lo siguiente:

e Se realiz6 un mapa de procesos y se identifico los principales procesos

de las areas organizacionales, se estimd los tiempos del proceso actual

y se realizé un modelo actual basado en la notacion BPMN 2.0

Tabla 2. Identificacidn de procesos de negocio.

ID Proceso Descripcion Area
Generacion de | Este proceso permite definir las | Marketing
estrategias de captacion | estrategias para captar nuevos

1 y atraccion de | prospectos de clientes
prospectos
Prospeccion de | Este proceso permite | Marketing
o | potenciales clientes identificar y clasificar a los
clientes potenciales clientes
Cierre de Ventas Este proceso permite establecer | Ventas
3 las actividades para generar las
transacciones por venta.
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Para determinar la clasificaciébn de clientes potenciales de Prisma

Intelligence Consulting mediante una tabla de puntuacion se realiz6 el
siguiente analisis:
e Siel usuario interactua con la empresa, se contabiliza y se evalla en el

rango establecido por interaccion, es decir:
o Abriendo correos por email marketing: 2 puntos

o Asistiendo a un webinar: 4 puntos

Tabla 3. Puntaje para clasificacion de contactos.

ID Puntaje Clasificacion

1 | Menor o igual a 2 puntos Contacto en Descubrimiento

2 | Mayor a 2 y menor igual 6 puntos | Contacto en Consideracion

3 | Mayor a 6 puntos Contacto Potencial

Se considera cliente potencial aquellos contactos que tienen un puntaje

mayor a los 6 puntos en interaccion.
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Para disefiar el modelo basado en procesos y reglas para la clasificacion de
clientes potenciales se realizd un andlisis preliminar obteniendo los

siguientes resultados:

e Se establecié un mapa de procesos general en donde se identifico el

proceso en estudio: Clasificacion de Clientes Potenciales.

Figura 6. Mapa de procesos
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Fuente. Elaboracién Propia
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Se establecid los tiempos en las tareas del proceso de clasificacion de

clientes potenciales antes del disefio del modelo propuesto.

Tabla 4. Tiempos de tareas en el proceso actual.

) Tiempo
ID Tareas Tipo Tarea ]
(minutos)
1 | Recopilar datos contactos Manual 60
2 | Registrar procesamiento contactos Usuario 60
3 | Registrar listas de clasificacion en )
o Usuario 30
Excel: Descubrimiento
4 | Registrar listas de clasificacion en )
) B Usuario 30
Excel: Consideracion
5 | Registrar listas de clasificacion en )
) Usuario 30
Excel: Potencial
6 | Generar reportes de clientes )
) Usuario 30
potenciales
TOTAL 240
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Se realiz6 un diagrama del proceso actual

Figura 7. Modelo BPMN actual del proceso de clasificacion de clientes potenciales
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e Se realiz6 un modelo propuesto del proceso de clasificacion de clientes potenciales basado en la notaciéon BPMN 2.0

Figura 8. Modelo BPMN propuesto de clasificacion de clientes potenciales
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Fuente. Elaboracién Propia
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e Se realizo el diagrama de requisitos para la tarea: Clasificar Contacto

Figura 9. Diagrama de requisitos de reglas de negocio
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e Se establecid las reglas del negocio de la tarea: Clasificar Contacto

Figura 10. Diagrama de decisiones basados en reglas de negocio con DMN.

Clasificando contactos con nivel potencial

Evaluacion Puntaje @ HitPolicy: Unique v
When Then
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2 1(2..8] "Consideracion” Clasificando contactos con nivel consideracion
3 | =6 "Potencial
+

Fuente. Elaboracion Propia

32



Para validar el modelo por medio de la simulacion para la clasificacion de

clientes potenciales se realizé lo siguiente:

e Se establecid los tiempos en las tareas del proceso de clasificacion de

clientes potenciales con el disefio del modelo propuesto.

Tabla 5. Tiempos de tareas del proceso propuesto (modelo)

_ Tiempo
ID Tareas Tipo Tarea )
(minutos)
1 | Obtener datos contacto app cloud Servicio 15
2 | Verificar error de app cloud Usuario 2
- Regla
3 | Clasificar contacto ) 2
Negocio
Enviar a lista descubrimiento - app o
4 Servicio 2
cloud
Enviar a lista consideracion - app o
3) Servicio 2
cloud
6 | Enviar a lista potencial - app cloud Servicio 2
Generar reportes automaticos o
7 o Servicio 1
clasificacion
TOTAL 26
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CAPITULO V

DISCUSION
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Discusién de Resultados

En la identificacion de los procesos de marketing digital relacionados con

la clasificacion de clientes potenciales, con respecto a los tiempos de

ejecucion de tareas del proceso de clasificacion de clientes potenciales, se

obtiene lo siguiente:

e Indicador de efectividad del proceso con respecto a los tiempos de
tareas del 89% en donde: el proceso actual tiene tiempo de 240 minutos

y con el disefio del modelo propuesto es de 26 minutos.

Para determinar la clasificacion de clientes potenciales de Prisma

Intelligence Consulting en la ciudad de Trujillo mediante una tabla de

puntuacion.

e Se establece el Modelo de Conocimiento del Negocio denominado:
Modelo Scoring como componente importante dentro del diagrama de

requisitos de reglas de negocio.

Para disefiar el modelo basado en procesos y reglas para la clasificacién de

clientes potenciales:

e Se establece un modelo basado en estdndares como BPMN para el
proceso del negocio y DMN para las reglas de negocio.

e Laimportancia de las decisiones basadas en reglas para determinar la
I6gica de la evaluacidn de la clasificacion de clientes potenciales.

e La importancia de la integracion de las reglas en los procesos de

negocio para generar la trazabilidad de los procesos con los datos.
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Para validar el modelo por medio de la simulacidn para la clasificacion de clientes potenciales.
e Se procede a realizar la simulacion del modelo de clasificacion de clientes potenciales con plugin de simulacion para el

proceso y utilizando una aplicacién web para evaluar y validar las reglas en donde se encontrd las siguientes

observaciones:

Figura 11. Simulacién del modelo del proceso con BPMN y Camunda Modeler
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Fuente. Elaboracion Propia
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e El plugin de simulador del proceso evalla el correcto disefio y
funcionamiento de las compuertas lIdgicas, en este caso se tiene 2
compuertas exclusivas que tienen un comportamiento divergente y
una compuerta con comportamiento convergente.

e Como se puede observar en la figura el token (numero con fondo
verde) se dirige a la tarea regla de negocio, para luego dirigirse a
la compuerta exclusiva y en funcion al resultado de las reglas se
ejecutard las tareas (descubrimiento o consideracion o potencial).
Los valores del token representan lo siguiente:

o “I7, representa la primera instancia (simulacion) en el
proceso principal.

o “27, representa la segunda instancia (simulacion) en el
proceso secundario (subproceso).

e La aplicacion web permite validar las reglas de negocio

modeladas en Camunda Modeler
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Figura 12. Simulacion de reglas de negocio con DMN y aplicacion web.

@ DMN Simulator

Inputs: Outputs:

! Clasificacion’ |
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+

Fuente. Elaboracion Propia

Cuando se ingresa el puntaje la aplicacion asigna la regla sombreandola y
muestra el resultado de Clasificacion, por lo tanto, se esta validando el

modelo con las reglas disefiadas.
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CAPITULO VI

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
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VI.

Conclusiones

Se identifico tres procesos relacionados con la clasificacién de clientes
potenciales, del area de marketing tenemos: Generacion de estrategias de
captacion y atraccion de prospectos, y Prospeccion de potenciales clientes;
del area de ventas: Cierre de ventas.

Se determino tres criterios de clasificacion de clientes, siendo el tercer
criterio: Contacto potencial, el cual se asigna al usuario que obtiene un
puntaje mayor a seis puntos. A los usuarios que alcanzan este criterio se les
considera como Clientes Potenciales.

Se obtuvo un modelo basado en estandares de modelamiento BPMN 2.0 para
los procesos y DMN 1.3 para las reglas de negocio para la clasificacion de
clientes potenciales.

Se valido6 el modelo por medio de simulacién para lo cual se utiliz6 Camunda
Modeler y Plugin Simulacion para implementar los procesos involucrados y

la Aplicacion Web de Camunda para las reglas de negocio.
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VII. Recomendaciones

e Se recomienda compartir los procesos en un entorno colaborativo para
obtener informacion relevante en los analistas.

e Se recomienda realizar mas escenarios de asignacion de puntajes para la
clasificacion de clientes potenciales.

e Se recomienda automatizar el proceso y reglas de negocio para observar el
comportamiento e integracion completa del proceso con otras aplicaciones y
resultado con los datos.

e Serecomienda realizar las pruebas de integracion con aplicaciones en la nube

para validar el flujo de trabajo de los procesos y reglas de negocio.
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ANEXOS

Anexo 1.

P&gina descarga de Camunda Modeler

CAMUNDA

Why C: | Solutions Services Developers About Contact Us Download - v =
Open Source Open Source 30-Day Trial Download for
Modeler Community Edition Enterprise Edition Enterprise Customers
Supports: Version: 4.12.0
Release Date: January 18, 2022
BPMN DMN Forms
License: Camunda Modeler is licensed under the bpmn.io License. Third-

party libraries included are distributed under their respective
licenses (view third-party notices).

No warranties: Camunda Modeler comes without any guarantees.

Fuente. Elaboracion Propia
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AnNexo 2.

Aplicacion para simulacion de reglas de negocio

0

Inputs:

Beverages

Dish

DMN Simulator

Outputs:

Decision table: |

Guests with children: | boolean

Season:

How many guests:

i Beverages:

. ’ .
o1 Dinner Decisions

dinnerDecisions

Beverages

Y o0a

Guests with
i chidren?
Mens | eeeme- i
Cookbook

MNumber of Guests

Fuente. Elaboracion Propia
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