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Resumen

En este proyecto, a partir del estandar de SuiteCRM 7.12.6 (Open Source CRM) se han
realizado una serie de modificaciones sobre los mddulos ya incluidos ademas de crear

maodulos personalizados.

Ademas, se han hecho uso de modificaciones sobre el estandar de las vistas asi como
vistas personalizadas adicionales totalmente fuera del estandar mediante el framework de

Vue.

Con esto apreciamos una progresion de las etapas que necesita un Lead hasta convertirse

en Cliente y realizar comerciales con nuestra Empresa.

Por otra parte, a nivel interno la Empresa tiene una vision completa de la ubicacion de los
Clientes y Leads, permitiendo de esta forma organizar visitas fisicas sin complicaciones de

una forma muy sencilla.

Abstract

In this project, by using SuiteCRM 7.12.6 (Open Source CRM) as a standard programme,
not only some personalizations have been made on the modules already included but also
some new custom modules have been created.

Furthermore, modifications have been made on the standard programme of the views and
also additional custom views completely different from the standard by using Vue’s
framework.

By doing this it is possible to appreciate the progression of the stages required by a Lead to
become a Client and be able to make business interactions with our enterprise.

On the other hand, internally our company has a complete vision of Clients and Leads
location, this allows the organization of face-to-face visits in an easy way.
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1. Introduccion

1.1. Contexto y Motivacién

En los ultimos 10 afos la techologia cada vez estd mas presente e integrada en nuestro dia
a dia asi como en nuestra sociedad. Este auge ha permitido la expansion de los negocios

hacia la digitalizacion en todos los aspectos empresariales.

En una primera instancia, tan solo las grandes empresas eran capaces de afrontar
econdémicamente un Software dedicado a la gestion interna, pero hoy en dia es factible para

cualquier empresa independientemente de su tamano.

1.2. CRM

En los ultimos anos, el CRM ‘Customer Relationship Management’ o Gestién de las
Relaciones con los Clientes, se ha ganado un importante papel como herramienta de

gestion para empresas.

A diferencia de los Softwares de gestion de datos, este es capaz de administrar toda la
gestion de un cliente en una empresa de forma mas sencilla. De esta manera se pueden
generar oportunidades de mercado mediante analisis, que anticipen las necesidades de los

clientes o bien mediante campanas de marketing digital.

A causa del gran interés por las empresas en utilizar aplicaciones CRM se han creado una
gran cantidad de desarrollos, por lo que siempre existira uno que se adapte a cada una de

las necesidades.

En el mercado de las aplicaciones CRM, el presupuesto de la empresa divide en dos las

posibilidades a la hora de elegir:

Por una parte tenemos las grandes compafiias, especializadas en el sector, que ofrecen
una solucion especifica y personalizable a tu modelo de negocio. Estas cuentan con

sistemas de pago como Salesforce, Microsoft Dynamics, SageCRm, etc...

Por otra parte, tenemos las soluciones OpenSource como pueden ser SuiteCRM, Odoo,
OroCRM, etc... Estas soluciones se basan en ofrecer un Software flexible que se pueda
adaptar a multitud de perfiles empresariales. Estas soluciones ademas cuentan con

documentacioén detallada de como personalizar mediante codigo y/o interfaz de usuario.



Este producto es completamente gratuito y esta disponible para todo aquél que quiera

utilizarlo.

Los CRMs Open Source del mercado actual que sean potencialmente viables para este
proyecto son los siguientes:

- SuiteCrm

- Odoo

- OroCRM

Para cualquiera de todas las soluciones, la eleccién debe estar basada en factores como la
escalabilidad, el sector, la migracion (si es que la hay), cantidad de usuarios, etc... Teniendo
en cuenta las necesidades, se deben plantear las diferentes opciones y decidir en

consecuencia con el caso a tratar.

1.3. SuiteCRM como solucion

El CRM utilizado en este proyecto es SuiteCRM. SuiteCRM, sucesor de SugarCRM, es un

Software de licencia gratuita y codigo abierto o ‘Open Source’.

Esto significa que ademas de poder utilizarlo sin ningun tipo de costes, los desarrolladores
proporcionan el codigo fuente y lo documentan con el objetivo de que cualquiera que lo
utilice pueda entender, modificar y distribuir el codigo, de esta forma se consigue alcanzar el
nivel de personalizacion deseada. Por todo esto, el coste por desplegar SuiteCRM es
minimo y flexible, ya que es la empresa quien decide el nivel de personalizacidon que quiere

y en consecuencia la inversion total.

Esto anima a las PYMES a digitalizar la administraciéon de clientes, asi como también de

centralizar toda su gestion interna en SuiteCRM.

La decisién de porqué elegir SuiteCRM estuvo basada en los siguientes factores.
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En 2004, SugarCRM anuncié el lanzamiento de la primera versién de su Software Open
Source SugarCRM. No fue hasta 2007 que no se lanz6 SuiteCRM como nuevo buque insignia
de la compafiia. Este estaba basado en SugarCRM, ya que gran parte de la Iégica del back-end
era la misma. Sin embargo, todo el apartado visual se habia renovado y tenia un look mucho

mas atractivo.

Desde entonces hasta ahora, han salido 7 versiones de SuiteCRM, cada una con su propia fase
de desarrollo e incorporacion de funcionalidades. Es por esto que he decido trabajar con este
Software debido a su fiabilidad, experiencia basada en afios de desarrollo, y seguridad de cara

al futuro y siguientes actualizaciones.

Recientemente, a SuiteCRM se le ha concedido el premio al mejor y mas equilibrado CRM
open source. Ademas, la revista Forbes, ha nombrado SuiteCRM como la mejor alternativa

open source.

Forbes
ADVISOR

BEST OF

2022

Open Source
CRM

1"



1.4. La empresa de distribucién

La empresa de distribucion a nivel Europeo y parte de Asia se dedica al calzado. Debido a
su gran evolucion en el sector decidieron dejar de lado la organizacion interna mediante

hojas Excel Interconectadas para pasar a una plataforma centralizada.

La empresa se puso en contacto con Activalink ya que nos encontré como una de las pocas
empresas Espanolas capaces de realizar un CRM a medida a partir de un open-source
como es SuiteCRM, el cual nos hicieron saber que mediante el estandar contenia

aproximadamente el 30% de la funcionalidad potencial con la que querian trabajar.

El objetivo principal de la empresa mediante la implementacion del CRM es centralizar
todos los procesos, que hasta ahora se llevaban a cabo mediante hojas de calculo
programadas. Sin embargo, para dicha empresa, habia un objetivo que cobraba mayor
importancia, este consistia en crear herramientas adicionales completamente
personalizadas alrededor de SuiteCRM que faciliten la labor de todos los usuarios.

Estas herramientas deberan ser creadas de cero, ya que tienen un nivel muy alto de

especificacion y poca adaptabilidad.

Esta empresa, cuenta con 3 perfiles de trabajadores que vayan a usar el CRM:
- Trabajadores in-situ en la oficina.
- Teletrabajadores, principalmente desde sus casas.
- Comerciales, trabajan de forma dinamica fuera de las empresas.

- Técnicos, trabajan desde los talleres.

Como podemos ver, la ubicacién de los Usuarios que accederan al CRM es bastante

diversa.
Es por ello que era indispensable trabajar con un CRM desplegado en Web.
Actualmente la Empresa se encuentra en unos porcentajes de crecimiento de entre el 25%

y el 30% anuales. Su facturacion proviene principalmente de la creacién y comercializaciéon

de calzado. Prevén ampliar sus limites de mercado con nuevas oportunidades del sector.
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1.5.

Diagrama de Médulos
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1.6. Objetivos

Antes de llegar a un acuerdo con la empresa, se establecieron 2 requisitos que se deben

cumplir en cualquier caso:

- Gestionar todos los correos relacionados con clientes y proveedores desde su propio
administrador de correo, pero que a la vez existiese la posibilidad de relacionar estos
correos con los clientes y proveedores internamente en el CRM.

- Tener una herramienta con la cual poder organizar viajes comerciales a clientes y
leads mediante la ubicacion del Cliente/Lead a visitar, previamente introducida en su
respectiva ficha. Se deben organizar hojas de rutas sobre un mapa, poder averiguar
si existen clientes/leads cercanos a una visita ya planificada y poder cuantificar el

esfuerzo en tiempo y kildbmetros.

Estas propuestas actualmente no se encuentran en el standard de SuiteCRM por lo que las

tuve que desarrollar desde cero.

Todos los médulos del standard han sido personalizados al detalle tanto a nivel de campos
como en disefio. Ademas se han creado algunos adicionales para complementar a los

existentes asi como para crear su propio propdsito.

El proyecto se ha dividido en 2 fases:
Primera fase:
- Creacion de los moédulos necesarios.
- Personalizacion de los médulos por defecto asi como de los creados.

- Creacion de las relaciones entre modulos adicionales.

Segunda fase:

- Rediseno del estilo y tipografia del CRM adaptado al de la empresa.

- Desarrollo de importadores de datos adaptados y personalizados capaces de
trasladar sus datos en hojas de célculo a la BBDD de SuiteCRM.

- Desarrollo del importador de correos desde IMAP a SuiteCRM.

- Desarrollo de la vista personalizada para la gestién de los Viajes Comerciales.

- Creacion de tablas adicionales (Articulos de Costes, Contactos de Empresa de
Clientes, Direcciones adicionales de Clientes, Contactos Y Leads).

- Desarrollo funcionalidad Registros Horarios y Reporte que los cuantifica.
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- Restriccidon de acceso por IP.

- Segmentacion de Clientes por facturacion.

Durante ambos procesos, se han mantenido reuniones para exponer al cliente las
personalizaciones y de esta forma obtener su validacion. Ademas, se le entregara a la
empresa un manual con todas las personalizaciones. De esta forma en un futuro podran

realizar rectificaciones y/o cambios.

1.7. Estructura de la memoria

En el punto de Definicion de personalizaciones se detallaran las personalizaciones
realizadas, explicando qué mddulos y /o vistas componen la personalizacion y una breve
explicacién de los cambios que se han realizado y los despliegues externos incluidos. Se
definiran de la siguiente manera por cada médulo o personalizacion:

e Informacion del modulo/personalizacion, qué funcionalidad realizara y como.

e Definicion de los campos, tipologia y funciones adicionales afiadidas.

e Relaciones con otros médulos.

e Resultado final.

2. Definicidn de personalizaciones

2.1. Leads, Clientes y Contactos

En este bloque, se encontraran principalmente todos los modulos que contienen tanto a las
empresas como a las personas, es decir, estos moédulos son el nucleo del resto de

funcionalidades, por eso mismo, son los médulos que mas informacion tienen recogida.

En primera instancia tendremos Leads, el cual recoge todos aquellos clientes potenciales
que aun no han presupuestado nada. Una vez un Lead pida un presupuesto,
automaticamente se convierte en Cliente (esta no es la forma mas habitual de trabajar, pero
en este caso la empresa pidié que se siguiera este formato). Por otra parte, existe el modulo
de Contactos que recoge todos los registros de tipo persona, y que vendra relacionado tanto

con Leads como con Clientes.

15



2.1.1. Mobdulo Leads

2.1.11. Informacion

Este mddulo es desde donde se empieza todo el flujo. Aqui se registran todos aquellos
clientes que se encuentran dentro de los valores marcados por la empresa y que los

convierte en Lead.

2.1.1.2. Definicién de Campos y funcionalidades

Los campos que han sido necesarios para conformar este modulo han sido los siguientes:

Tabla 1. Campos del médulo Leads

Nombre campo | Requerido | Tipo de | Visible | Contenido
Campo
ID Si Texto No Identificador Unico
Razon Social Si Texto Si Nombre de la Empresa
Correo No Email Si Email(s) de la Empresa
Teléfono No Numeérico Si Teléfono de la oficina.
Principal
Descripcion No Area de | Si Anotaciones sobre la Empresa
Texto
Sitio Web No URL Si Pagina web de la empresa
Direccién No Texto Si Direccién autocompletada con API

de Google Maps

Mapa No Iframe Si Mapa de la direccion

Observaciones No Area de | Si Anotaciones sobre la Direccién
Direccion Texto

Latitud No Decimal No Latitud de la direccioén

autocompletada

Longitud No Decimal No Longitud de la direccion
autocompletada

JSON No JSON No JSON que contiene un array de
Direcciones objetos los cuales contienen cada
adicionales una de las direcciones adicionales

JSON contactos | No JSON No JSON que contiene un array de
de empresa objetos los cuales contienen cada

una de los contactos de empresa

Asignado a No Campo Si Representa el usuario asignado al
relacionado registro

16



2.1.1.21. Conversion Leads

Por defecto, el CRM es capaz de convertir un Lead a Cliente, pero no se incluyen todos los
campos y no te da la posibilidad de mantener los Contactos del Lead. Es por esto, que se
ha creado un flujo completamente nuevo de conversion a Clientes. Mediante un botén en el

panel de acciones, se ha sustituido la funcion anterior de Convertir clientes por la actual.

Introduces un CIF (Si lo sabes) y conviertes a Cliente
?

Convertir Lead

Se creara un nuevo Cliente y se vinculara a los contactos
del Lead

Introduce el CIF del cliente (Si lo sabes) CI iente Conve rt—ido

Se abrira en una nueva pestana

Si, conviertelo n

Al pulsar en OK, nos trasladara a la vista de Cliente en una nueva pestana.

2.1.1.3. Relaciones con otros modulos

El médulo Leads tiene las siguientes relaciones:

- Actividades: Contiene Reuniones, Tareas, Llamadas y Correos A ACTIVIDADES
con fecha futura. _
- Historial: Contiene Reuniones, Tareas, Llamadas y Correos con
fecha pasada.

- Historial de Contactos: Contiene los contactos anteriores a la

empresa.

- Eventos y Viajes Comerciales: Contiene todos los viajes comerciales realizados a
este Lead.

- Visitas: Contiene todos las visitas realizadas a este Lead.

- Campainas: Contiene las campafias lanzadas sobre este Lead.

- Grupos de Seguridad: Contiene los grupos de Seguridad a los que pertenece el
Lead.

17



2.1.1.4. Resultado Final

ACTIVALINK S.L. %

Cuenta Convertida: Activalink

Razdn Social: Activalink
Correo electrénico: info@activalink.com (Principal) Teléfono Principal: FB7 564879
Descripeion: Empresa encargada de la realizacién del CRM Sitio Weh: http:/activalink.com
Asignado a: usuario
DIRECCIONES
Direccién principal: Avinguda Tirant lo Blanc 2 -
Alcai Comunidad Valenciana 03804 Av. Tirant lo Blane, 2 7 LAl 3“”59
Espana Ay Tirart lo Blane, 2,03804 Alcoi, Géme llsgar .
Alacant Lid 9 9
Ampliar el mapa 2 7
- [ -340}
alcoill) -~ B X
Estacién de | Av: Tirant lo Blanc, Supermercado C
GLS Alcoy Servicio Repsol ~2,03804 Alcoi... y
L d
e y . £ T
’ ™ Tasca Hispanidad Ca Pio
. -
et = /
> 3 ¥
EUROFIRMS Alcoy () .4 QCo\egm Joseé Amauda s
- Trabajaternporal y.. ’ '\ —
. ’ “Hospital P (
S || Googe| - Verge daiE IS
fetazias Inst. Geogr Maciral | Términos de uso NmrﬁcarunpmblemaﬂeMaps
Observaciones Direceion: Es una oficina de planta baja

N N N N R N

Plaga Ferrandiz i Carbonell s / n Alcoi Comunidad Valenciana 03801 Espaiia @
Cami de Vera s/n Valéncia Comunidad Valencizna 46022 Espaiia G
CONTACTOS

Afadir Coni 5
S S N

Héctor Malld Pérez Informatico 789456654 hectormolla@activalink.com ‘Otro/Por determinar 2021-05-06

o~ ACTIVIDADES

) HISTORIAL

HISTORIAL CONTACTOS

- CAMPARAS
EVENTOS Y VIAJES COMERCIALES
VISITAS

@ GRUPOS DE SEGURIDAD
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2.1.2.
21.21.

Modulo Clientes

Informacion

Los Clientes son el siguiente paso después de los Leads. Aqui se registran todas las

empresas que mantienen o han mantenido negocios con nuestra empresa. Se podria decir

que es un punto de inflexion desde el que practicamente todas las personalizaciones parten.

Un gran porcentaje de los nuevos Clientes vendran a partir de Leads convertidos, por lo que

los campos son semejantes a excepcidn de algunos especificos de clientes.

2.1.2.2.

Definicién de Campos y funcionalidades

Los campos que han sido necesarios para conformar este modulo han sido los siguientes:

Tabla 2. Campos del médulo Clientes

Nombre campo | Requerido | Tipo de | Visible | Contenido
Campo
ID Si Texto No Identificador Unico
Cadigo Cliente Si Numeérico Si Numero autoincremental para la
organizacion de Clientes.
CIF No Texto Si Cadigo CIF de la Empresa
Razon Social Si Texto Si Nombre de la Empresa
Nombre No Texto Si Nombre Comercial de la Empresa
Comercial
Estado No Desplegable | Si Estado de la Empresa, puede ser
Activo o Baja
Correo No Email Si Email(s) de la Empresa
Electronico
Teléfono No Numérico Si Teléfono de la oficina.
Principal
Teléfono No Numérico Si Teléfono Alternativo de la oficina.
Alternativo
CNAE No Relacionado | Si CNAE de la empresa, se puede
acceder al registro CNAE desde aqui
Descripcion No Area de | Si Anotaciones sobre la Empresa
Texto
Sitio Web No URL Si Pagina web de la empresa
Direccién No Texto Si Direccién autocompletada con API

de Google Maps
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Mapa No Iframe Si Mapa de la direccion

Observaciones No Area de | Si Anotaciones sobre la Direccion

Direccién Texto

Latitud No Decimal No Latitud de la direccion
autocompletada

Longitud No Decimal No Longitud de la direccion
autocompletada

JSON No JSON No JSON que contiene un array de

Direcciones objetos los cuales contienen cada

adicionales una de las direcciones adicionales

JSON contactos | No JSON No JSON que contiene un array de

de empresa objetos los cuales contienen cada
una de los contactos de empresa

Asignado a No Campo Si Representa el usuario asignado al

relacionado registro

Clasificacion No Decimal Si Puntuacion final de la clasificacion

Cliente del cliente.

Clasificacion No Decimal Si Puntuacion que define lo bueno que

Comercial es el Cliente en términos comerciales
a rasgos generales

Comercial No Decimal Si Puntuacion que define lo bueno que
es el Cliente en términos comerciales

Potencial No Decimal Si Puntuacién que define lo bueno que
es el Cliente de cara a futuras
interacciones

Pagos No Decimal Si Puntuacion que define lo rapido que
es el Cliente pagando las facturas

Clasificacion No Decimal Si Puntuacion que define el volumen de

Facturacion facturacion del Cliente

Facturacion Afo | No Numeérico Si Cantidad Facturada por el Cliente el

anterior Afo anterior.

Observaciones No Decimal Si Observaciones para el panel de

Puntuacién clasificacion del Cliente

Método de Pago | Si Desplegable | Si Desplegable en el cual puedes
seleccionar el método de pago:
Transferencia, Domiciliacién, Al
Contado o Bizum

Moroso No CheckBox Si Indica si el Cliente tiene deudas
pendientes

IBAN No Texto Si IBAN de la empresa
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2.1.2.21. Validar IBAN

El campo IBAN ha sido customizado para que se valide automaticamente la veracidad de

los digitos introducidos. De esta forma, existen 2 posibles respuestas al introducir el IBAN:

- EI' IBAN es incorrecto, por lo que se limpia el campo y se muestra un mensaje de
error:

IBAN: El IBAM es incorrecto.

- EI'IBAN es correcto y por lo tanto se puede guardar este IBAN:

IBAN: ES0121000418450200051332 El IBAN es comrecto

2.1.2.2.2. Validar CIF

Dentro del propio campo personalizado CIF también se ha realizado un validador, el cual no
te permite guardar el campo si este no cumple con la normativa establecida. Ademas de

esto, si el CIF ya pertenece a un Cliente existente nos lo indicara también.

e En el caso de que el CIF sea correcto, el

. . . Q2826000H CIF vilido.
mensaje mostrado es el siguiente:
e En el caso de que el CIF no cumpla la
nomenclatura estandar, el campo se limpia S y
no valao.

el mensaje mostrado es el siguiente:

e En el caso de que el CIF esté duplicado, el

CIF existente

mensaje mostrado es el siguiente:

21.2.2.3. Segmentacion

Sobre la pestafna de segmentacion se ha realizado una customizacién completa. En total

hay 7 campos calculados.

Los calculos de los campos son los siguientes:

Comercial + Potencial + Pagos
3

- Clasificacion Comercial =
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- Clasificacion Facturacion =

Tabla 3. Puntuacién Facturacion por rangos

Rangos Facturacion del | Puntuaciéon Clasificacion

Ano Anterior (En €) Facturacion
0-9999 1
2
10.000 - 50.000
3
50.000 o mas 4

Clasificacién Comercial + Clasificacion Facturacion
2

- Clasificacion Cliente =

Una vez se ha obtenido la Clasificacion WETVALINK

Cliente tenemos una puntuacion del 0 al oo contoete

4, la cual se representa en la vista c
principal de la ficha Cliente con Estrellas.
De esta forma, aunque el panel de Segmentacion esté en un plano mas secundario,

siempre podemos tener una primera visual de la importancia que cobra este Cliente.

2.1.2.3. Relaciones con otros Moédulos

El médulo Clientes tiene las siguientes relaciones:
- Actividades: Contiene Reuniones, Tareas, Llamadas y Correos con fecha futura.
- Historial: Contiene Reuniones, Tareas, Llamadas y Correos con fecha pasada.
- Historial de Contactos: Contiene los contactos anteriores a la empresa.
- Eventos y Viajes Comerciales: Contiene todos los viajes comerciales realizados a
este Cliente.
- Visitas: Contiene todos las visitas realizadas a este Cliente.
- Documentos: Contiene los documentos relacionados al Cliente.
- Presupuestos: Presupuestos lanzados a los Clientes.
- Clientes Potenciales: Todos los Leads que se han convertido a Clientes.
- Campainas: Contiene las campafias lanzadas sobre este Cliente.
- Grupos de Seguridad: Contiene los grupos de Seguridad a los que pertenece el

Cliente.
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2.1.2.4.

ACTIVALINK 7.

Datos Contacto

Codigo Cliente:
Razén Social:

Estado:
Asignado a:

Correo electrénico:

Web:

Direccion de facturacidn:

Segmenta

Activalink

Activa

usuario

info@activalink.com (Principal)

http:/

Roma Lacio 00153
Italia

Resultado

ACCIONES -

CIF: Q2826000H
Nombre Comercial: Activalink
CMNAE: 6201
Teléfono Principal: 987564879
Teléfono Alternative: 968739434
" TN =T RIUNE T MUNTT
N,
COPIAR... | 00153 Roma | Romano
I Roma, Italia I £
" Colosseo e :
Ampliar el mapa ‘ Q Basilici

IONTEVERDE 4
&F

1a Ettore Rolf

8]
Wi

RIONE XX %
TESTACCIO %

CircolMassim e Basilica di
Giovanni in Late
RIPA
[}
%
% (
L Terme di Calacallae
SAN SABA

Google
[ | Datos de mapas ©2022 Google | Téminos de uso | Notificar un problema de Maps

vra C

T S e S o

Avinguda Tirant lo Blanc 2

Observaciones Direccidn:

Descripcién:

~4 ACTIVIDADES

O HISTORIAL

HISTORIAL CONTACTOS

Alcoi

Es una oficina de planta baja

Comunidad Valenciana 03804

Empresa encargada de la realizacion del CRM

EVENTOS Y VIAJES COMERCIALES

VISITAS

DOCUMENTOS
PRESUPUESTOS

£¥ CLIENTES POTENCIALES
- CAMPANAS

& GRUPOS DE SEGURIDAD

Espafa

o
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2.1.3.
2.1.31.

Moédulo CNAE*

Informacion

Este modulo recoge todos los CNAEs existentes. El objetivo es posteriormente poder

clasificar a los Clientes en funcion de estos CNAEs. El CNAE se guardara tanto en formato

texto como en numérico, de esta forma se podran aplicar operaciones matematicas en los

informes, como por ejemplo, obtener todos los Clientes que pertenezcan a los CNAEs

comprendidos entre 100 110.

2.1.3.2.

Definicién de Campos y funcionalidades

Los campos que han sido necesarios para conformar este modulo han sido los siguientes:

Tabla 4. Campos del médulo CNAE

Nombre campo | Requerido | Tipo de | Visible | Contenido
Campo
ID Si Texto No Identificador unico
Nombre Si Texto Si En este caso el nombre
corresponde al CNAE
Asignado a No Relacionado | Si Usuario asignado al CNAE
Descripcion No Area de | Si Anotaciones sobre el CNAE
Texto
CNAE Numérico | Si Numérico No CNAE pero en numérico de cara a
realizar operaciones matematicas
2.1.3.3. Relaciones con otros Médulos

El médulo CNAES tan solo esta relacionado con Clientes.

SuiteCRM guarda asi la relacion entre médulos, ya que ademas de guardar los ids de los

registros contrarios guarda la fecha en la que se han realizado y si estan o no eliminados.

v id
name
date_entered
date_modified
modified_user_id
created_by: <!
description: t=x

.

M id

deleted

act_cnae_accounts_c

date_modified

act_cnae_accountsact_cna...
act_cnae_accountsaccoun.?

7 id: <l
name: va
date_entered
date_modified

created_by cha
description

modified_user_id: |
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2.1.3.4.

6201

Nombre:

Descripcion:

¥ CLIENTES

214,

ACCIONES hd

6201

Programacion Informatica

Modulo Contactos
2.1.4.1.

Resultado

Informacion

Asignado a:

admin

(T RSN [
987564879

Este modulo recoge todos aquellos trabajadores de Clientes y Personas directamente

relacionadas a la Empresa.

21.4.2.

Definicién de Campos y funcionalidades

Los campos que han sido necesarios para conformar este modulo han sido los siguientes:

Tabla 5. Campos del médulo Contactos

Nombre campo | Requerido | Tipo de | Visible | Contenido

Campo
ID Si Texto No Identificador unico
Nombre Si Texto Si Nombre del Contacto
Apellidos Si Texto Si Apellidos del Contacto
Correo No Email Si Correo(s) del Contacto
Electronico
Movil No Numeérico Si Movil personal del Contacto
Puesto de | No Texto Si Puesto de Trabajo que ocupa
Trabajo
Direccion No Texto Si Direccion principal del Contacto
Principal
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Direccion No Texto Si Direccion alternativa del Contacto

Alternativa

Mapa Principal No Iframe Si Mapa de la direccion Principal del
Contacto

Mapa Alternativo | No Iframe Si Mapa de la direccion Alternativa
del Contacto

Latitud No Decimal No Latitud de la direccién Principal

Longitud No Decimal No Longitud de la direccion Principal

Descripcion No Area de Texto Si Anotaciones sobre el Contacto

2.1.4.3. Relaciones con otros Médulos

El médulo Contactos tiene las siguientes relaciones:

- Actividades: Contiene Reuniones, Tareas, Llamadas y Correos con fecha futura.

- Historial: Contiene Reuniones, Tareas, Llamadas y Correos con fecha pasada.

- Eventos y Viajes Comerciales: Contiene todos los viajes comerciales realizados a

este Contacto.

-  Documentos: Contiene los documentos relacionados al Contacto.

- Presupuestos: Presupuestos lanzados a los Contacto.

- Campanas: Contiene las campafias lanzadas sobre este Contacto.

- Grupos de Seguridad: Contiene los grupos de Seguridad a los que pertenece el

Contacto.
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2144,

HECTOR MOLLA PEREZ

IONES -

Hector

Resultado

WVisian Global

Nombre:

Correo electrénico: hectormella@activalink.com (Principal)

Tel. Oficina: F65448561

Puesto de trabajo: Programador

Placa Ferrandiz i Carbonell s / n
Alcoi Comunidad Valenciana 03801

Direccion principal:

Apellidos: Molla Pérez
Movil: 654456445
Asignado a: usuario

Cami de Vera s/n
Walencia Comunidad Valenciana 46022

Direccion alternativa:

Espaiia Espana
Fcilal i+ 7 X Avuntamiento de Alcoy § N
Plaga Ferrandiz i Carbonell A Cam. de Vera
03801 Alcoy, Alicame e treuls Indus1rial° 46022 Valencia Cap, . /
* Ampliar &l mapa " Ampliar el mapa e ., m“;\&“
. o A \ - - _~——Ermita de Vera@
1 Parque de Cervantes " . : i _~
\ \ x " ea antiguafabrica .
‘ 2 & uctos lacteos.. estaurant Q
. Universitat Ivarn Cada Alocy [ [ — M Casa El Famos
& ‘I:EFH i Politécnica Parque Tormo \ . e 5
e J de\’aléngia, ’ + y " ergy
Campus de... ¢Par ue la Glorieta ’
/ P _ q UPV - Facultad dee QBenes Arts Politécnic ' - 4o vera
Lalcoia® I 9 s A Bellas Artes BBAA Q
I it > 3 f ¥
/ o Aparcament Public¢ 4 ) —
9 ,//'// [ = ) aranimf UF‘.V% ETSII .
4 y ‘ :f\ g )
- Ve, o 5 ~_/ 4
Ititud Trabajos 9 & ‘g‘ & + | Q i
Verticales g & " N PV | t
= A 2 ok = phv Eaculiy )
& Tanatorio de Alcoy 9 - Administracic
& Google™ '« G&&@lggrsidad ' EM.. —-

= [ ' Datos demapa;EZEIZZ Inst. Geogr. Nacional Téminos de uso | Metificar un problema de Maps

Descripeion: Responde a llamadas de 8:00a 19:00

~¢ ACTIVIDADES

0 HISTORIAL

4% CLIENTES POTENCIALES
PRESUPUESTOS
DOCUMENTOS

- CAMPANAS

8 GRUPOS DE SEGURIDAD

o Tt EI
i [EF ' Datos de mapas ©2022 Inst. Geagr. Macional | Términes deuso | Notificar un problema de Maps
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2.1.5. Personalizacién Direcciones contra APl Google

Maps [21./5]
Sobre los Mddulos que contienen campos de tipo direccion (Leads, Clientes y Contactos) se

ha realizado una personalizacion completa de este campo.

Sobre la vista de edicidn, en el input se ha insertado por

Introduce una ubicacion

cédigo un listener directamente conectado con la APl de y

Google Maps.

En cuanto escribimos la direccién deseada, nos aparecera un |uev

desplegable con las mejores coincidencias ordenadas. Se UPV Camino de Vera Valoncie, E<pafie

pueden buscar tanto direcciones como nombres de UPV Leioa Lejona. Espaii=

UPV - Escuela Técnica Superior de Ingenieri

empresas, sitios emblematicos, establecimientos, etc...

Una vez veamos la direccion deseada, la seleccionamos y se nos
UPV Alcoy

auto completaran todos los campos. Ademas, se guardaran la

Universitat Politécnica de Valéncia. Camp...

Latitud y Longitud para ubicar sobre el mapa de forma mas powered by Gaagle

sencilla en futuros despliegues.

Calle: L )
Flaga Ferrandiz i Carbonell s/ n

Ciudad: Alcoi

Estado o region: Comunidad Valenciana
Cédigo postal: 03801

Pais: Espafa

Ademas, para Clientes y Leads, la empresa necesitaba mas de 2 direcciones que es lo que
permite el estandar, por lo que se cre6 una tabla dinamica adicional que contenga los
mismos campos que vemos en la parte superior. Esta personalizacion ha sido realizada con

Vue.

O o N R o e
Avinguda Tirant lo Blanc 2 Alcoi Comunidad Valenciana 03804 Esparia @ n
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El funcionamiento es el mismo, pero esta vez para afadir una nueva direccién lo haremos

desde el botén de la parte superior que
NTRODUCE EL NOMBRE D

nos abrira un modal.

Direccion

Escribimos arriba la direccion y nos

autocompleta todos los campos. Una I,
Postal
vez tenemos la direccion deseada,

Pais Espafia

guardamos con el botdén y se afadira

automaticamente la el nuevo registro

Calle Carrer del Parznimf 1

Introduce una ubicacidn

UPV Campus de Gandia - Escuela Politecnica Superior, Carrer del

Ciudad Gandia

Comunidad
Autonoma

Comunidad Valenciana

URL a maps

google.comimaps/

oo ] e

en la tabla.

2.2. Presupuestos y Productos

Este bloque incluye los Presupuestos, los cuales estan compuestos por diversos modulos

organizados en forma de cascada.

Presupuestos

N

N

Productos

1

IN||\|

[N Ny

Materiales Proceso Costes

N

Empezaremos desde abajo con los moédulos que acaban en Productos, estos son

Materiales, Procesos y Costes. Posteriormente veremos Productos y por ultimo los

Presupuestos. Este bloque satisface el total de las necesidades de la Empresa para expedir

Presupuestos a los Clientes.

El objetivo principal era que los Productos contasen con el abanico completo de informacién

necesaria que la Empresa necesitaba.
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2.21.
2.211.

Modulo Materiales™

Informacion

El médulo Materiales recoge todos y cada uno de los materiales que componen un

Producto. De esta forma, podemos agrupar facilmente todos los productos que utilicen un

mismo Material.

2.21.2.

Definicién de Campos y funcionalidades

Los campos que han sido necesarios para conformar este médulo han sido los siguientes:

Tabla 6. Campos del médulo Materiales

Nombre campo | Requerido | Tipo de | Visible | Contenido
Campo
ID Si Texto No Identificador unico
Nombre Si Texto Si Nombre del Material
TARIC Si Texto Si Contiene el TARIC del material de
cara a aduanas
Descripcion Si Area de | Si Descripcion basica del Material
Texto
Asignado a Si Relacionado | Si Usuario asignado a este Material
2.2.1.3. Relaciones con otros Médulos

El médulo Materiales tiene una unica relacion con Productos.
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2.2.1.4. Resultado
CHAPA
Nombre: Chapa TARIC: 2147483647
Descripcion: Chapa de aluminio basica Reciclado:
Asignado a: usuario
1l PRODUCTOS
Nombre Producto Fecha de Modificacién
= 08 - 8o
Producta 30-09-2021 09:44 m
z *
2.2.2. Mobdulo Proceso

2.2.21.

Proceso es un médulo encargado de recoger los procesos que se utilizan en la creacion de

Informacion

un Producto. De esta forma, podemos agrupar facilmente todos los productos que utilicen

un mismo Proceso.

2.2.2.2.

Los campos que han sido necesarios para conformar este modulo han sido los siguientes:

Definicién de Campos y funcionalidades

Tabla 7. Campos del médulo Proceso

Nombre campo | Requerido | Tipo de | Visible | Contenido
Campo

ID Si Texto No Identificador unico

Nombre Si Texto Si Nombre del Proceso

Descripcion No Area de | Si Descripcion basica del Proceso
Texto

Asignado a No Relacionado | Si Usuario asignado a este Proceso

2.2.2.3. Relaciones con otros Médulos

El médulo Procesos tiene una unica relacion con Productos.

31




2224,

LASER

Bisica ACCIONES ~

Nombre: Laser

Descripeién:

ul PRODUCTOS

Nombre Producto

Producto

2.23.
2.2.31.

Resultado

Todos los procesos realizados con cualguier tipo de Laser

Fecha de Modific

Costes*

Informacion

Asignado a:

admin

.. (1-1del) ..
[Ze

Este moddulo contiene los costes de creacion de un Producto en concreto.

2.2.3.2.

Definicién de Campos y funcionalidades

Los campos que han sido necesarios para conformar este modulo han sido los siguientes:

Tabla 8. Campos del médulo Costes

Nombre campo | Requerido | Tipo de | Visible | Contenido
Campo
ID Si Texto No Identificador unico
Nombre Si Texto Si Nombre del registro Costes
Precio Base Si Decimal Si Precio base calculado a partir de la
tabla
Precio Base | Si Decimal Si Precio Base Final establecido por el
Final usuario, este es el que se llevara al
Producto.
Descripcion No Area de | Si Descripcion basica de los Costes
Texto
Asignado a No Relacionado | Si Usuario asignado a este registro de
Costes
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2.2.3.2.1. Tabla personalizada costes

Se ha tenido que desplegar una tabla completamente customizada fuera del estandar para
satisfacer las necesidades de la Empresa, ya que con las herramientas por defecto

SuiteCRM no era capaz de satisfacerlas.

En ella se afaden Procesos y Materiales, con sus respectivos Proveedores y una breve
descripcion de los mismos, ademas, se definen los precios unitarios y los porcentajes que
se pierden en intermediarios y/o en aranceles. El precio Final de A y B se calcula a partir del

precio unitario multiplicado por los porcentajes perdidos.

Al final se calcula la suma de todos los precios B y da como resultado el Precio Base en €.
Posteriormente el usuario, podra expresar la cantidad final que quiere que se importe al

Producto.

Para el %A y el %B indicar el valor en decimal (p.e. 0,2 = incremento del 20%)

Descripicisn Tipo UD Minimo  Precio UD Precio A %B

Cortadora Froceso

" Cortadora horss | | 100 2,000 1 2000 | 07 2200 | 01 2,420 n
Remachadors Proceso - Remachadars hares 100 4,000 1 4,000 0z 4,500 01 5,198 n
Laser Procesa T Leser horss | 100 5,000 1 5000 | |01 5550 | 01 6216 n
Susles Materisl " Sues Unidsz 150 12000 | 1 12000 02 13800 | 00 13,800 n
Cordones Proceso " Cordones Unidzz | 130 1000 | 1 1000 | 01 77 | o 13,182 n

2.2.3.3. Relaciones con otros Modulos

El mdédulo Costes contiene una Unica relacion con Productos.
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2.2

3.4.

ACCIONES -

Nombre: Costes

Para el %A y el %B indicar el valor en decimal

I (p.e. 0.2 = incred

mento del 20%)

Resultado

Asignado a

Precio Base (€): 4082

Precio Base Final (€): 45,00

Deseripcién:

224,
2.2

4.1.

0 2,000
ar; 0 4,0
0 5,000
idad 0

Modulo Productos

Informacion

El médulo Productos es el antecesor de los Presupuestos. Recoge informacion de los 3

modulos anteriores.

2.2

4.2.

Definicion de Campos y funcionalidades

Los campos que han sido necesarios para conformar este médulo han sido los siguientes:

Tabla 9. Campos del médulo Productos

Nombre campo | Requerido | Tipo de | Visible | Contenido
Campo

ID Si Texto No Identificador unico

Nombre Si Texto Si Nombre del Producto

Tipo de | No Desplegable | Si Desplegable para diferenciar si el

Producto producto es procesado o0 es
importado directamente.

TARIC Si Texto Si Contiene el TARIC del Producto de
cara a aduanas
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Imagen de [ No Imagen Si Una visual del producto

producto

Costes Si Relacionado | Si Los costes del producto

Descripcion No Area de | Si Descripcion basica del Producto
Texto

Asignado a No Relacionado | Si Usuario asignado a este Producto

2.243.

Relaciones con otros Modulos

El médulo Productos tiene las siguientes relaciones:

- Materiales: Todos los materiales que son necesarios para la fabricacion del

producto

- Proceso: Puede albergar multiples procesos.

- Presupuestos: Todos los Presupuestos que han incluido este Producto.

- Costes: Los costes del Producto.

aos_products

® id: char(3
name
date_entered a
date_modified
modified_user_id
created_by char
description: tex

15 more columns

aos_products_act_materiales_1 ¢

Id 1 a 3

date_modified: dat

deleted: tinyi
aos_products_act_materiales_laos_product...
aos_products_act_materiales_lact_material...

&

aos_products_act_proceso_1_¢
id: varchar(36
date_modified: datetime(0)
deleted: tinyint(1
aos_products_act_proceso_laos_products_i...
aos_products_act_proceso_lact_proceso_idb

act_materiales

2 id: cha

name: varch
date_entered datetime
date_modified: dat
modified_user_id !
created_by: char
description: text

2 more columns

»

act_costes_aos_products_1 ¢
id: varchar(36
date_modified: datetime(0)
deleted: tinyint(1

act_costes_aos_products_lact_costes_ida

act_costes_aos_products laos products idb..

act_proceso

P id: char(36)

name: varchar(255)
date_entered datetime0)
date_modified: datet
modified_user_id
created_by

description

2 more columns

act_costes

® id: char(36)

name: varchar(255)
date_entered datetimell
date_modified: datetime(0
modified_user_id char(26)
created_by: char(26
description et

2 more columns.
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2.2.44. Resultado

PRODUCTO ¥

o J_m

Nombre Producto: Producto Tipo de Producto: Proceso
TARIC: 2147483647 Imagen de producto:
Costes: Costes Asignado a: usuario
Descripcion: El producto esti completo y listo para afiadirlo a los Presupuestos
PROCESO
Nombre £ Asignado a L

Estampacion admin

MATERIALES
Nombre < Asignadoa A4 TARIC & Reciclado
Hierro |

Chapa usuario 2147483647 O m

PRESUPUESTOS
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2.2.5. Modulo Presupuestos®

2.2.51. Informacion

Este es el ultimo mdédulo de este bloque y el mas importante. Presupuestos es el encargado
de recoger toda la informacion del resto de modulos.
Aqui veremos multitud de personalizaciones, ya que se han de importar todos los datos de

los 4 moédulos anteriores.

2.2.5.2. Definicién de Campos y funcionalidades

Los campos que han sido necesarios para conformar este médulo han sido los siguientes:

Tabla 10. Campos del médulo Presupuestos

Nombre campo | Requerido | Tipo de | Visible | Contenido
Campo
ID Si Texto No Identificador unico
Nombre Si Texto Si Nombre del Presupuesto
Descripcion No Area de | Si Descripcion basica del Presupuesto
Texto
Fecha de [ No Fecha Si Ultima modificacién del registro
Modificacion
Clientes Si Relacionado | Si A qué Cliente va dirigido el
Presupuesto
Contactos Si Relacionado | Si A qué Contacto va dirigido el
Presupuesto
JSON Articulos | No JSON No Guarda la informacion de la tabla
de Articulos
Asignado a No Relacionado | Si Usuario asignado a este
Presupuesto
Precio Final | No Entero Si Se calcula a partir de todos los
Base Productos relacionados
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2.2.5.2.1. Tabla Articulos

La tabla de Articulos es una customizacion fuera del estandar de SuiteCRM. En ella se
afaden manualmente todos los articulos que seran visibles en el Presupuesto.

Su funcionamiento es el siguiente:

ARTICULOS

Arfiadir articulos X -> ELIMINAR
D -> DUPLICAR
— nidades m
Plancha para impresion del producto  Unidades - n
Etiquetas segun muestra Importe Unitario 20 0.15 n
Etiquetas segun muestra Importe Unitario 200 0.12 n
Etiquetas segun muestra Importe Unitario 500 0.10 n

- Desde la vista de edicion, podemos tanto afiadir una linea nueva como duplicar una
existente, desde un modal que se nos muestra por encima:

ANADIR ARTICULOS

Descripcion

Tipo Unidad

Unidades

Importe € ()
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- Una vez tengamos los Articulos deseados, simplemente guardamos el registro y lo

tendremos actualizado:

ARTICULOS
X -> ELIMINAR
D -> DUPLICAR
Plancha para impresion del producto Unidades 1 100
Etiquetas segun muestra Importe Unitario 20 0.15
Etiquetas segun muestra Importe Unitario 200 0.12
Etiquetas segun muestra Importe Unitario 500 0.10

2.2.5.2.2. Imprimir PDF

La Empresa nos proporcion6 una plantilla PDF de como debia ser el presupuesto, para que
una vez se ha realizado todo el proceso de generacion de Presupuesto, a partir de todos los

datos introducidos por el Usuario, se pudiese generar tal PDF.

El resultado final presenta un formato como el que se puede observar a continuacion:
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Datos Gestor

Gestor de cuenta: Héctor Molla Pérez
Mowil: 654456445
Email: heclormolla@activalink.com

Eiche a 04/07/2022 19:17

Datos Cliente

Activalink

Avinguda Tirant lo Blanc 2, Alcod, Comunidad Valenciana
Ezpafia

Ala: Haclor Molla Péraz

Codigo Postal: 03804

ARTICULOS

Plancha para impresion del producto Unidades
Etiguetas segun muesfira Importe Unitario
Eliguetas segun muesira Imparte Unitario
Eliguetas segun muesira Imparte Unitario
TOTAL

1 100
20 0.15
200 0.12
500 0.10
177 €

CONDICIONES GENERALES DE VENTA

Los términos ¥ condiciones de uso 5on un conjunio de reglas y declaraciones que los usuarios de |a pagina web, lisnda online o servicio deben
aceplar y seguir para poder utilizar dicha web, tienda o servicio. Es decir, son los elementos que regulan la relacion con el usuario respecto al

acceso de los contenidos y semvicios de |a pagina wab.

Los términos y condiciones uso son redactados de manera unilateral por el propietario de la web o tienda online, de manera que no exisle ningdn

lipo de negociacion posible a disposicion de los usuarios, o los aceptan como tal o no. Son, por tanto, un contralo de adhesidn.

Para tu ienda online, los lérminos y condiciones de uso sirven para establecer

las reglas contracluales que permiten al usuario conocer cuales

son las responsabilidades que asumes coma titular de la wab respecto al servicio que presta. Al mismo tiempo que ponen en conocimiento del

usuario sus derechos y obligaciones para poder acceder a los contenidos y senvicios que ofertas.

Forma de pago: Transferencia Plazo de Entrega: 13/108/2021

En la parte superior se muestran tanto el logo como los datos de facturacion de la empresa.

Han sido ocultados por razones de privacidad.

40



2.2.5.3. Relaciones con otros Moédulos

El médulo Presupuestos tiene las siguientes relaciones:
- Clientes: Para importar la informacion deseada del Cliente al PDF.
- Contactos: Para importar la informacién deseada del Contacto al PDF.
- Productos: Se afiaden todos los productos del presupuesto para tener constancia

de los mismos.

2.2.5.4. Resultado

Rid lI?LbI[‘.LEILIL”
Nombre: Presupuesto Descripcion:
Estado: Borrador
Fecha de 04-07-2022 18:25 por admin
Moedificacion:
Clientes: Activalink
Contactos: Héctor Molla Pérez
ARTICULOS

X -> ELIMINAR
D -> DUPLICAR

Plancha para impresién del producto Unidades

Etiquetas segln muestra Importe Unitario 1- 100 0.15

Etiquetas segln muestra Importe Unitario 101- 500 0.12

Etiquetas seglin muestra Importe Unitario 501- 1000 0.10
PRODUCTO

Precio Base Final: 45

ul PRODUCTOS
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2.3. Eventos y Viajes Comerciales

Los Eventos y Viajes Comerciales representan el bloque mas grueso y personalizado de
este despliegue.

Leads N & Clientes
N 1 N |1
N [N IN|N

Eventos y viajes 1

: Visitas
comerciales

Su objetivo es agrupar a Clientes y Contactos en Eventos o Viajes Comerciales que se van
a realizar. Para el caso de Viajes Comerciales, también se podran organizar Visitas
mediante un moédulo intermedio entre Eventos y Viajes Comerciales y Clientes/Leads.

La estructura a nivel de base de datos esta formada por un total de 2 médulos, los cuales
vamos a ver a continuacion.

2.3.1. Médulo Eventos y Viajes Comerciales*

2.3.1.1. Informacion

Este modulo conforma el nucleo de este bloque. En él recogemos los datos de localizacion
del Evento y los Clientes/Leads que van a asistir.
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2.3.1.2.

Definicion de Campos y funcionalidades

Los campos que han sido necesarios para conformar este modulo han sido los siguientes:

Tabla 11. Campos del médulo Eventos y Viajes Comerciales

Nombre campo | Requerido | Tipo de | Visible | Contenido
Campo
ID Si Texto No Identificador unico
Nombre Si Texto Si Nombre del Contacto
Direccién No Texto Si Direccién principal del Evento
Principal
Tipo Si Desplegable | Si Diferencia los Eventos de los Viajes
Comerciales
Asignado a No Relacionado | Si Usuario asignado al Evento
Identificaciéon Si Numérico Si Numero autoincremental
Fecha Inicio Si Fecha Si Fecha de inicio del Evento
Fecha Fin Si Fecha Si Fecha de Fin del Evento
Mapa Principal No Iframe Si Mapa de la direccion Principal del
Evento
Descripcion No Area de | Si Anotaciones sobre el Contacto
Texto
2.3.1.3. Relaciones con otros Médulos

El médulo Eventos y Viajes Comerciales tiene las siguientes relaciones:

Clientes: Clientes que han sido invitados al Evento o bien se van a visitar en el Viaje
Comercial.

Leads: Leads que han sido invitados al Evento o bien se van a visitar en el Viaje
Comercial.

Contactos: Contactos que asistiran al Evento.

Invitados: Clientes o Leads a los que se les visitara en el Viaje Comercial.
Documentos: Documentos relacionados con el Evento.

Actividades: Notas, Llamadas o Reuniones generadas a partir del Evento o Viaje
Comercial.

Historial: Notas, Llamadas o Reuniones generadas a partir del Evento o Viaje

Comercial que ya han ocurrido.
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accounts_act_visitas 1 ¢ accounts
i varchar(36) /2 id: chart? B I varchar(3)
date_modified: detatirre 0 al date_modified
diebeted: tinyintiL 0 deleted: tinyint(1)
© accounts_scl_vsitas_lace... date_modified. - nell) act_eventos_ve_accounts_..
o accounts_act_visitas_lact_.. modifiad_user. )
creatad_by

description

o st eventos ve_accourts

26 & calur

act_visita*

I warch
date_madified: datatimail
deleted: timyint(1)

act_svertos e leads lact.
o act_eventos_ve_Jeads_llea...

J id. cher36
nama varch,
dte_enterad: datet meil)
date_modified: -

J2 id: chari36)
date_entared: datatirne
date_modfisd Ao
modified_user
created_by.

date_medified o
modified_user.

creatad by

.« lmads_act visitas_Lact visit..

description |
o deleted

47 mare colurnns

2 more colurmns...

C_contacts_...

date modified

deleted. trmyint(1)
modified_user_jd: chario) » act_evertos vo_contacts 17
created_by char25) act_sventos_ve_contacts 1.
deserigtion: tet
& deleted b

8 colun

act_events _act_visita...

B id varcharl
date_modified: datetime(l)
deleted: tiryint[1)

v .' act_eventos ve_act_vsitas... v

» ot _eventos wo_act vsitas...
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2.3.1.4. Resultado

ALCOY Y ALREDEDORES 77

gaormagion de ACCIONES =

MNombre: Alcoy y Alrededores Tipo: Viaje Comercial
Asignado a: admin Identificacion: 323
Fecha Inicio: 09-02-2022 Fecha Fin: 15-02-2022
Localizacion:

Alcoy Comunidad Valenciana

Espafa
Descripcion: Sera un Viaje Comercial por Alcoy y alrededores.

El objetivo es visitar a Clientes Activos y a Leads.

@ CLIENTES

¥ CLIENTES POTENCIALES
& CONTACTOS

2% INVITADOS

VISITAS

DOCUMENTOS

~« ACTIVIDADES

‘5 HISTORIAL



2.3.2.
2.3.21.

Modulo Visitas*

Informacion

El mdédulo Visitas es el encargado de conectar los Clientes/Leads con los Viajes

Comerciales. Estas estan pensadas para ser creadas desde la vista personalizada de

Rutas, la cual esta pensada especificamente para organizar Viajes Comerciales

2.3.2.2.

Definicion de Campos y funcionalidades

Los campos que han sido necesarios para conformar este modulo han sido los siguientes:

Tabla 12. Campos del médulo Visitas

Nombre campo | Requerido | Tipo de | Visible | Contenido
Campo
ID Si Texto No Identificador unico
Nombre Si Texto Si Nombre que contiene el
Cliente/Lead y el Viaje Comercial
Tipo Visita Si Desplegable | Si Diferencia las Visitas de Clientes de
las de Leads
Asignado a No Relacionado | Si Usuario asignado al Evento
Viaje Comercial | Si Relacionado | Si Viaje Comercial relacionado
Fecha Inicio Si Fecha Si Fecha de inicio de la visita
Fecha Fin Si Fecha Si Fecha de Fin de la visita
Observaciones No Area de Si Anotaciones sobre la visita, se
Texto importa automaticamente del Viaje
Comercial
Estado Visita Si Desplegable | Si Se utiliza para saber el estado de la
visita: Borrador, Planificada,
Realizada o Descartada
Resultado Visita | No Area de Si Anotaciones para después de la
Texto Visita.
2.3.2.3. Relaciones con otros Médulos

El médulo Visitas tiene las siguientes relaciones:
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- Viaje Comercial: Hace referencia al Viaje Comercial al que pertenece la Visita.

- Cliente: Hace referencia al Cliente al que pertenece la Visita.

2.3.2.4. Resultado

"VISITA DE ACTIVALINK PARA ALCOY Y ALREDEDORES

Basica ACCIONES =2

Nombre: Visita de Activalink para Alcoy y Alrededores Tipo Visita: Cliente
Viaje Comercial: Alcoy y Alrededores
Cliente: Activalink
Observaciones: La sala de reuniones esta en el segundo piso
FECHAS
Fecha inicio: 09-02-2022 16:30
Fecha Fin: 09-02-2022 19:00
VISITA
Estado Visita: Borrador Resultado Visita:

Asignado a: usuario



2.4. \Vista Personalizada Rutas APl Maps [31./4]./8]

24.1. Informacion

Este es el despliegue mas grande de todo el proyecto con esta Empresa. En esta
personalizacion, el usuario sera capaz de crear, organizar, modificar y eliminar Viajes
Comerciales a Clientes y Leads Mediante Visitas.

Leads N4 Clientes
IN 1 N 1
Vista viajes
comerciales
IN [N NN
Event iaj 1 .
entos 3{V|a;es Visitas
comerciales

2.4.2. Objetivos

Uno de los mayores retos era crear un panel imbuido dentro del propio CRM con el cual

gestionar todos los Viajes Comerciales sin necesidad de recurrir a las vistas de SuiteCRM.

Para cumplir esto, la vista tiene que ser capaz de:

- Crear, Modificar y Eliminar Viajes Comerciales.

- Buscar Clientes y Leads en un mismo desplegable y anadirlos o quitarlos del Viaje
Comercial.

- Crear, Modificar y Eliminar Visitas sobre un Viaje Comercial asociadas a un
Cliente/Lead.

- Buscar por cercania a Clientes/Leads otros Clientes/Leads ,mostrarlos sobre el
mapa y afadirlos al Viaje Comercial haciendo click sobre el Mapa.

- Establecer una ruta en el mapa entre las ubicaciones de los Clientes/Leads en el
orden en el que se han organizado las Visitas.

- Cuantificar el esfuerzo de la ruta en Km y tiempo.
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2.4.3. Primera visual

| + ‘ Alcoy y Alrededores. - Buscar Clientes/Leads en el Evento... B &2 - g a

Nombre Telefono Email Médulo Ver en el CRM Estado Visita Acciones

UPV EPSA 63478825 info@upv.es Clientes @ Borrader & () =B
Activalink 987564879 info@activalink.com Clisntes @ Borrador @ [0 =JBa
Pascual ¥ Bernabeu 654312145 info@pascualybernabeu.com Clientes Patenciales @ No Programada 2 =82

Buscar Clientes

Busca Clientes/Leads... - | Afiadir

‘ Sin Circulo | 25Km l 50 Km (| Buscar en el Mapa

- .
. Google, Inst. Geagr Naciaral, Mapa GiSreel  Términos de uso

2.4.4. Funcionalidad

La funcionalidad de la vista cumple al 100% con los objetivos propuestos por el cliente.

24.41. Crear o Seleccionar Viajes Comerciales

Lo primero de todo es crear o seleccionar un Viaje Comercial. Para crear un Nuevo Viaje

Comercial usaremos el botdn de la esquina Superior Izquierda.

Nos generara un modal con los datos principales del médulo Viaje Comercial:

Selecciona un Viaje -
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Crear Evento Comercial

Nombre:

Identificacion:

Fecha Inicic: dd/mm/aaaa B
Fecha Fin: dd/mm/aaaa B
Descripcion: #~

Si por el contrario queremos seleccionar uno existente iremos al desplegable y elegiremos

el deseado:

| + | Selecciona un Viaje -

Alcoy y Alrededores Press enter to select

<
o

3

T

]

Elche y Elche Playa
Villena y alrededores
Muro de Alcoy

Alicante y San Juan

2.4.4.2. Anadir y quitar Clientes/Leads a los Viajes

Comerciales

Una vez seleccionado, nos mostrara todos los Clientes/Leads que se hayan relacionado

previamente en la tabla inferior.

| + ‘ Alcoy y Alrededores - Buscar Clientes/Leads en el Evento. | Clear -] n =
Nombre Telefono Email Médulo Ver en el CRM Estado Visita Acciones
UPV EPSA 65478825 info@upv.es Clientes @ Borrador @ () =B84
Activalink 987564879 info@activalink.com Clientes (o) Borrador @ ) =B84
Pascual Y Bernabeu 654312145 info@pascualybernabeu.com Clientes Potenciales @ No Programada 2% =JBa

Se ordenan automaticamente en orden de insercion. Para afiadir un Cliente/Lead, lo
buscaremos sobre el desplegable del panel inferior, en el cual nos apareceran todos los
Clientes/Leads disponibles sin tener en cuenta los ya afadidos al Viaje Comercial

seleccionado.
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Buscar Clientes

Busca Clientes/Leads...

Sin Circulo | 25Km [ 50 Km ” Buscar en el Mapa

Una vez lo seleccionamos,

Buscar Clientes

Plasticos Reig

25 Km I 50 Km H Buscar en el Mapa

- | Z‘.Faslr|

 Google, s Geoge Nacioral, Mapa Gliel Térie

nos aparece la ubicacién en el mapa:

Py o, Eunn run ue e reua

@ e (Y
eA\cw@ : ]
cv0s
[

%
cerp Munlcabrera % h
- me Nature, S e =
Mobacotex, 5L ﬁupa@ Ve /
Usada Al por Mayor -

Alquer Finca el Caaeﬂo
deAzl.
Palacio-Arpella Pape\em de la Alqueria
-t
Paraje Matural ElMas de la Casa Blancae
Alqueria de Aznar

l‘.' i a

e

08183 Pl

2 PREFORVIC/SL
S - Prefabricados de...
L R
¥ Flor 4 f
/7 }
rizrngle . Combimaciones deseias  Datos i mapas 2022 ns, g Nasionsl | Térmies de s Nt un bl e Vg

Si es la ubicacion deseada, con el boton Anadir se afiadira al Viaje Comercial:

‘f‘ Alcoy y Alrededores
Nombre Telefono
UPV EPSA 65478825
Activalink 987564879
Pascual Y Bernabeu 654312145
Plasticos Reig 665899854

- Buscar Clientes/Leads en el Evento... ﬂ H ﬂ

Email Médulo Ver en el CRM Estado Visita Acciones

info@upves Clientes @ Borrador & () =B
info@activalink.com Clientes @ Borrador & (0 =B
info@pascualybernabeu.com Clientes Potenciales @ No Programada 3 =B
andrea@plasticosreig.com Clientes Potenciales @ Mo Programada 2 =B

Por otra parte, también podemos afadir Clientes/Leads mediante el buscador por cercania.
Las opciones son 25 y 50km, pero es facilmente reconfigurable a cualquieras otros rangos.
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Plasticos Reig -
[ Sin Circulo 50 Km H Buscar en el Mapa
Busca Clientes/Leads en el Radio... -

h » Tib R0 gy >
PR+ S — W e

Con el click derecho sobre el mapa mostramos el nombre del cliente, mientras que con el
click izquierdo los anadimos a un multiselect y cambian de color sobre el mapa:

Buscar Clientes
Plésticos Reig -

[ Sin Circulo I 25Km I 50 Km ][ Buscar en €l Mapa ]

ATALAC Soluciones Integrales en Vestuarios VIMSA Rotatex 5.L. - o
Afiadir

Cuando tenemos todos Clientes/Leads seleccionados, presionamos el botén de Anadir y se
nos afiadiran en masa al Viaje Comercial:

Alcoy y Alrededores - | Buscar Clientes/teads en el evento.. [ Clear =
Nombre Telefono Email Médulo Ver en el CRM Estado Visita Acciones
Activalink 987564879 info@activalink.com Clientes @ No Programada 2 =JBa
ATALAC Scluciones Integrales en Vestuarios VIMSA 987445478 teresa@vimsa.com Clientes Potenciales @ Mo Programada 27 =82
Pascual ¥ Bernabeu 654312145 info@pascualybernabeu.com Clientes Fotenciales @ No Programada 2 =oBa
Rotatex S.L. 987774566 alberto@rotatex.com Clientes Potenciales @ No Programada 2 =82
UPV EPSA 65478825 info@upv.es Clientes @ No Programada 2 =JBa

En la pestafia de Ve en el CRM, tenemos un link que nos lleva directamente al registro del
Cliente/Lead.
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En el panel de Acciones, podemos:
- Enviar un Email al correo electrénico del Cliente/Lead.
- Realizar una llamada al teléfono asignado al Cliente/Lead.
- Asignar una tarea al Cliente/Lead.

- Eliminar del Viaje Comercial al Cliente/Lead.

2.4.4.3. Crear, modificar y eliminar Visitas

Una vez tenemos a todos los Clientes Leads, pasamos a organizar las visitas a

Clientes/Leads.

Mientras no haya una Visita programada, en el registro nos aparecera como No

programada Mo Programada 2%

Para programarla pulsaremos en el botdn de la derecha y se nos mostrara este modal:

Crear Visita para el Cliente Activalink
Nombre: Visita de Activalink para A
Observaciones: Visita ordinaria
Fecha Inicio: 09/02/2022 10:00 o
Fecha Fin: 09/02/2022 10:00 |

Estado Visita: Planificada v

e o]

Una vez la hayamos afiadido nos aparecera como Planificada; *'=""<#= &0

Con el primer botén podemos eliminar la Visita y con el segundo editarla con el mismo
modal.
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2.4.44. Programar Ruta

En cuanto tenemos 2 o mas Visitas programadas, podremos ir al apartado de Ruta:

— — N 5 B rubatos .
Buscar Clientes ‘ ‘ futs | D.ma“c'a Total: 17.9 Km Qﬂru:l‘ es Finestres Alcocer Baparcels lSEncH ‘“*@ |
— Tiempo Total: 20m o 4 P
Orden Nombre Estado Visita Fecha Visita Distancia  Tiempo v ':v om Margar
Agres. Muro de o7 Planes
A Activalink Planificada @& ()  09/2 10:00 | 09/2 10:00 0.0 Km — S plfafara 9 L J Benimarfull (G
Cava Gran delAgres " CH4
B Pascual Y Bernabeu Planificada & 1072 19:00 | 10/2 02:00 6.5 Km 9 min LaPlana Gy _f Torre a rmm"Q
aNDig
- a Ll Eﬂb
[ Rotatex S.L. Planificada & ()  11/210:00] 1121200  24Km 3 min O el Caval Y Benillup -
Pinatell Eorentnl v
D ATALAC Soluciones Integrales  Planificada @[] 12/210:00 [ 12/215:00 9.1 Km 18 min \
Carrefour LAIt Io I Balones %
r 4 Millena
4 cv0s.
I~ Cuatretondeta
/ Gorga
# Aigars.
i m% pueblo | Els Molins @)
Vi s Llir Ni d
Verge dels Lliri% (husvolc e
Benilloba
e8] Alcoy
om e - Ln
G 8ATO Benasau
vigotesol, w770
et 6202 . G Nl Tt Redoarnproenadete
Alicante - Valencia Buscar Clientes/Leads en el Evento | cear | B B 2 =
Nombre Telefono Email Médulo Ver en el CRM Estado Visita Acciones
Excavaciones Alginet S.L. 988745563 fernando@excavacienesalginet.com Clientes Potenciales ® Borrador & (4 =JB2
S/E Xativa 988452541 sexativa@sexativa.com Clientes Potenciales @ Borrador & () =JBa
Rotatex S.L. 987774566 alberto@rotatex.com Clientes Potenciales ® Planificada i O =82
Vinya Alforf S.L. 98887554 info@vinyaflori.com Clientes Potenciales ® Planificada & () =oBs
Brevia Sa 665899354 andrea@breviasa.com Clientes Potenciales ® Borrador & () =oBas
—_— Reaere rey Valencia
tentes | [ Rute | Distancia Total: 162.0 Km s
— Tiempo Total: 2h 43m 3 L
Villamalea
Orden  Nombre Estado Visita Fecha Visita Distancia  Tiempo
A Activalink Borrador &) 09/2 10:00 | 09/2 10:00 0.0 Km
B Rotatex S.L. Planificada @ 11/210:00 11/21200 84 Km 11 min
c Brevia Sa Borrador () 11/215:0011/21500  209Km 23 min
D EDAR Onteniente Borrador & 11/217:00[11/21900  103Km 13 min
E Vinya Alforf s.L. Planificada @9 12/211:0012/21200  200Km  25min
F COIM, S.C.V. Planificada B (] 12/218:0012/220:00  293Km 26 min
G cotoblaus.a. Planificada @] 13/210:00]13/213:00  109Km 11 min
H S/E Xativa Borrador & () 14/210:00 | 14/21100  240Km 20 min
1 LAVANTIA NATURE Planificada @ 14/21500]14/21600  262Km 20 min

Se ha establecido una ruta ordenada gracias a la edicién de las Visitas, con la cual
podemos reordenar las paradas que queremos realizar haciendo de esta una ruta mucho

mas eficiente.

2.4.5. Conclusiones

En conclusion, esta vista se ha realizado de la forma mas genérica para de esta manera

poder realizarla sobre otros Clientes que asi lo deseen.
Como extra, se ha creado un paquete instalable mediante el importador de modulos de

SuiteCRM. Esto nos permite exportar con facilidad el conjunto entero (Eventos y Viajes

Comerciales, Visitas y Vista Personalizada Rutas APl Maps).
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2.5. Vista Personalizada Importar Mails [6]./s

2.5.1. Informacion

Este despliegue fue desarrollado en consecuencia a una peticién explicita de la Empresa.
Su necesidad era administrar el correo desde una plataforma externa, pero a la vez poder

insertar Correos en los registros de Suitecrm, ya sea a Clientes, Leads o Contactos.

Usuarios RRHH
IN—_
N
_ Cuentas mail
Vista
Importar

correos

También se hizo énfasis en que estos correos fuesen imbuidos en el estandar de SuiteCRM,

para poder trabajar en un futuro con el estandar.

2.5.2. Objetivos

Para obtener una funcionalidad completa, esta personalizacion tenia que lograr desde
recoger cuentas de correo mediante un modulo de SuiteCRM hasta archivar correos en

registros.

Estos son los objetivos ordenados por fases tal y como se planteé la personalizacion:
Fase 1: Modulos y relaciones con Usuarios.
- Crear modulo Cuentas Mail donde guardar las configuraciones de los Usuarios.
- Relacionarlo con Usuarios.
- Mediante los Grupos de Seguridad y Roles del estandar de SuiteCRM restringir el

acceso de las configuraciones a los Usuarios propietarios.

Fase 2: Gestion del correo IMAP
- Comprobar la conexién mediante la Extension IMAP de PHP desde la vista de
edicion del médulo.
- Crear una conexion IMAP vy listar todas las bandejas de correo.

- Adaptar los correos a un formato facilmente manipulable.
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Fase 3: Vista de gestidén de correo e importacion
- Creacion vista modular para listar y buscar los correos de las carpetas IMAP y poder
visualizarlos uno a uno.
- Agrupar los correos seleccionados y recoger los Clientes/Leads/Contactos del CRM
para listarlos.
- Insertar los correos en el CRM vy relacionarlos con el Cliente/Lead/Contacto

seleccionado.

2.5.3. Funcionalidad

La funcionalidad de la personalizaciéon cumple al 100% con los objetivos propuestos por el

cliente.

Vamos a ver el flujo natural que seguiria el usuario para importar correos desde su conexion
IMAP al CRM.

Si intentamos entrar directamente a la vista de importar correos, nos saltara un aviso de que

debemos crearla primero.

No hay ninguna cuenta de correo
asociada

I
[s]

El botén de Asociar nos dirigira a un nuevo registro del médulo Cuentas Mail

automaticamente:

NUEVO

GUARDAR CANCELAR

BASICA

Nombre:* Asignado a n n
admin

Email; Contrasefia: s
Puerto: Host:
Seguridad: TS A Validar Certificade:

Cuenta Office:

GUARDAR CANCELAR
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2.5.3.1.
2.5.311.

Este mddulo es el encargado de contener la configuracion de las cuentas de correo. Su

Fase 1: Modulo Cuentas Mail*

Informacion

acceso estara restringido a los propietarios para los Usuarios normales. Ademas, contara

con una validacién instantanea de la configuracion.

2.5.3.1.2. Definicion de Campos y

funcionalidades

Los campos que han sido necesarios para conformar este modulo han sido los siguientes:

Tabla 13. Campos del médulo Cuentas Mail

Nombre campo | Requerido | Tipo de | Visible | Contenido
Campo

ID Si Texto No Identificador unico

Nombre Si Texto Si Nombre interno del registro

Asignado a Si Relacionado | Si Usuario asignado a la Cuenta Mail

Email Si Email Si Email del usuario, es el usuario que
se utiliza para iniciar sesién en la
cuenta IMAP

Contrasena Si Contrasefa | Si Contrasena encriptada

Puerto Si Numeérico Si Puerto de la conexion
(normalmente 25, 143 o 993
dependiendo de la encriptacion)

Host Si Texto Si Host sobre el que se realizara el
intento de conexién

Seguridad Si Desplegable | Si Va de la mano del Puerto, las
opciones son TLS, SSL o SIN
seguridad

Validar No Checkbox Si Se utiliza para validar un certificado

Certificado en el caso de que lo haya

Cuenta Office No Checkbox Si Deberas marcarlo si tu cuenta es
office por razones de autenticacion
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Mediante el botdon Comprobar Conexiéon podemos verificar si la conexion es correcta tal que

asi:

MARKETING SOPORTE ACTIVIDADES IREL EI RG]

Nuevo ~ O, @ @ admi

ACTIVALINK » EDITAR

GUARDAR CANCELAR VER REGISTRO DE CAMEIOS

BASICA
Nombre:* Activalink Asignado a: ) nn
admin
Emal hecoer@aczvalink com Contrasefia:
Puerto: 143 Host: activalink.com
Seguridad: SIN v Validar Certificado:

Cuenta Office:

Comprobar Conexién

GUARDAR CANCELAR VER REGISTRO DE CAMEIOS

2.5.3.1.3. Relaciones con otros Moédulos

El moédulo Cuentas Mail tiene una Unica relacion con Usuarios

2.5.3.1.4. Resultado

ACCIONES -

Nombre: Activalink Asignado a: usuario

Fecha de Creacion: por admin Fecha de Medificacién: 05-07-2022 16:26 por admin

Descripcién:

2 USUARIO
Nombre Nombre de Usuario Correc Teléfono
= o8 - 88

Usuario de Prusba usuario ﬁ

2.5.3.2. Fase 2: Gestion del correo IMAP

Para esta fase, se ha creado una légica de back-end que es capaz de recoger el correo por
las carpetas de la conexién y ordenarlo de una forma sencilla.

También se encarga de comprobar la conexién de la vista de Cuentas Mail.
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25.3.3. Fase 3: Vista de gestion de correo e
importacion
Esta es la ultima fase de la personalizacion. La gran parte de trabajo de esta fase fue

comunicarse con el back-end que gestiona el correo ademas de crear la légica que importa

el contenido del correo a SuiteCRM.

Cuando entramos a la vista y tenemos mas de una cuenta vinculada, nos aparecera el

siguiente modal para elegir qué cuenta queremos relacionar.

Tienes mas de una cuenta de correo
vinculada

Info Activalink

Info Activalink
Hecper

2.5.3.3.1. Listary visualizar correos

Una vez estamos dentro de la vista, la primera visual que obtenemos es la siguiente:

[=]
gandeja de Seleccionar todo 8 menszjes (3 O
entrada
] Activalink RV: CRM LN | Doc seguimiento 05/07/2022 - 17:05
Papelera
o) Activalink RV: Actualizacién CRM osyo172022 - 17:05
Spam
Favoritos
Activalink RV: Antigledad 05072022 - 17:04
¥ Activalink SL <
Enviados
Activalink RV: Academia Imagenes Tiny 0s/07/2022 - 17:04
Borrad R
Activalink RV: Flujos alta y baja titulares os/o/2022 - 1708
Activalink RV: RV: Actualizacion BBBDD Corportativa 0570772022 - 17:04
Activalink RV: Paquete maps 05/07/2022 - 17:03
Activalink RV: Fwd: Proyecto SuiteCRM DRV osfor/2022 - 1703
Activalink ® 2022, All rights reserved. Coded with @

A la izquierda podemos elegir entre las carpetas que tengamos en nuestro correo.
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Si hacemos click en un correo en concreto, pasaremos a la vista especifica para poder
visualizar el contenido completo del correo:
B VENTAS  MARKETING  SOPORTE  ACTIMIDADES  COLARORACIGN  CUSTOM  TODD  INFORMES Nuewo = Bisquecs Q, @@m,

& € Bandeja de entrada @

De: Activalink <hectormolla@activalink.com>
Asunto: e—————

o Para: "hecper@activalink.com” <hecper@activalink.com>
Papelera 05/07/2022 - 17:05

0]

Spam
£ Activalink L <
Enviados
De: Pable Navarro
® Envia. s, 17 de junio de 2022 1159

B —

Asunto: RE: CRM LN | Doc

¥ un contacto desds el subpanal de otro modulo esta ralacién se guarda en otra subpanel dentro del contacto. £l campo *Nombra Entidad” s un campo qus creamos para relacionar los

& ha sliminado el campo industria ds los subpansles ds tipo Institucions!

Activalik © 2022, Al rights ressrved Coded with @

2.5.3.3.2. Archivar correos

Para archivar correos, seleccionamos tantos correos como deseemos archivar.

Estos seran volcados sobre el Cliente/Lead/Contacto que seleccionemos mas adelante:
= Activalink RV: CRM LN | Doc seguimiento

= Activalink RV: Actualizacion CRM

Ahora pulsamos el botén de archivar en la esquina superior izquierda y se nos mostrara el

siguiente modal:

Elige los Médulos en los que buscar y luego realiza tu
busqueda.

Buscar E]

NOMEBRE MéDULD ANADIR

No se han encontrado resultados

Para buscar registros, podemos seleccionar 1, 2 o bien los 3 mddulos si no sabemos con

certeza dénde se encuentra el registro deseado.
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Posteriormente, escribimos el nombre/apellidos del Cliente/Lead/Contacto.

Elige los Modulos en los que buscar y luego realiza tu

X
busqueda.
Contactos link
- Activalin
C tenciales
Clientes
NOMEBRE MODULD ANADIR
Activalink Clientes Potenciales o
Activalink Clientes o

En este caso, importamos el correo al Cliente con el boton Archivar.

Elige los Mddulos en los que buscar y luego realiza tu ®
busqueda.
@ al [o]
Activalink
NOMERE MADULO AHADIR
Activalink Clientes Potenciales [m]
Activalink Clientes

' se ha archivado correctamente

Ahora nos vamos al registro a comprobar que efectivamente se ha relacionado el correo
correctamente al Cliente:

9 HISTORIAL

Nueva Nota o Adjunts w

TERIT

Archivado 26-06-2022 17:33 26062022 17:33 admin m
L2E] e Archivad 26-06-2022 17:33 26:06-2022 1733 admin m
B v actslizconcam Archivado

26-06-2022 17:33 26-06-2022 17:33
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Finalmente, ya tenemos el registro importado en el CRM:

RV: FLUJOS ALTA Y BAJA TITULARES

ACCIONES -

Autorizar:

Fecha de Enviado/Recibido:

De: hectormolla@activalink.com
Para hecper@activalink.com

cc

cco:

Asunto: RV: Flujos altay baja titulares
Cuerpo:

[Fcidimage001 png@01DB4828 C1FDBAZD

De: Infor ica
Enviado: rcoles, 29 de junio de 2022 10:05

s alla y baja titulares
Importancia: Alta

Hola Héctor:

He revisado el Flujo de alta y baja.
He pueste unos comentarios.

En cuanto tenga los campos del Excel te aviso.

Un salude,

2.6. Registro Horario

El objetivo de este mddulo es crear una herramienta para el Usuario con la que poder fichar
las entradas y salidas de forma muy sencilla.

Los usuarios tan solo podran ver sus fichajes y no podran modificar los ya finalizados, tan
solo podran crear nuevos registros y editar los que estén pendientes de finalizar.

Esta personalizacion esta formada por un médulo creado de 0 llamado RRHH el cual

veremos a continuacion.

2.6.1. Moddulo RRHH* 51761

2.6.1.1. Informacion

El Médulo RRHH es el encargado de llevar el registro de horas. Cada registro representara

una jornada ininterrumpida de trabajo.
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2.6.1.2. Definicién de Campos y funcionalidades

Los campos que han sido necesarios para conformar este médulo han sido los siguientes:

Tabla 14. Campos del médulo RRHH

Nombre campo | Requerido | Tipo de | Visible | Contenido
Campo
ID Si Texto No Identificador unico
Tipo Registro Si Desplegable | Si Indica el tipo de registro, puede ser

Entrada o Salida

Asignado a Si Relacionado | Si Usuario asignado al registro
Fecha Entrada No Fecha Si Fecha de Entrada de la jornada
Fecha Salida No Fecha Si Fecha de Salida de la jornada
Hora Entrada No Texto Si Hora de Entrada de la jornada
Hora Salida No Texto Si Hora de Salida de la jornada
Horas No Decimal Si Horas en formato decimal de la

duracién de la jornada

Minutos No Numeérico Si Minutos en formato entero de la
duracién de la jornada

Descripcion No Area de Si Anotaciones del Usuario en caso
Texto de discordia en el horario
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2.6.1.2.1. Guardado Personalizado de registros

Para poder registrar correctamente las jornadas y que no hayan malentendidos, se ha
establecido una logica customizada de la vista.

El flujo a seguir seria el siguiente:

- Crear un nuevo registro nada mas empezar la jornada de trabajo:

NUEVO

GUARDAR CANCELAR

BASICA

Tipo Registro: Entrada v

Descripcién:

GUARDAR CANCELAR

Tan solo podremos crear registros de Tipo Entrada y dejar alguna anotacién necesaria.

El registro quedara guardado tal que asi:

o
Tipo Registro: Entrada Asignado a: admin
Fecha Entrada: 24-06-2022 Fecha Salida:
Hora Entrada: 08:00 Hora Salida:

Horas: Minutos:

Descripcion:

64



- Posteriormente, cuando la jornada de trabajo haya acabado, editaremos el mismo
registro y obtendremos la siguiente visual:
24-06-2022 » EDITAR
BASICA

Tipo Registro: Salida v

Descripcion:

GUARDAR CANCELAR GUARDAR Y CONTINUAR VER REGISTRO DE CAMBIOS

De nuevo, tan solo podemos editar el registro y cambiarlo a Tipo Salida.

Cuando esto ocurre, se registra la hora de salida:

24-06-2022
Tipo Registro: Salida Asignado a: admin
Fecha Entrada: 24-06-2022 Fecha Salida: 24-06-2022
Hora Entrada: 08:00 Hora Salida: 14:30
Horas: 6,50 Minutos: 390
Descripcion:

Como podemos comprobar, se ha calculado la duracion de la jornada automaticamente,

tanto en horas en formato decimal como en minutos como nlimero entero.

2.6.1.3. Relaciones con otros Moédulos

El mddulo RRGG tiene una Unica relaciéon con Usuarios.
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2.6.1.4.

Resultado

Como Usuario, la visual que tendremos de todos los registros desde la vista de lista sera la

siguiente:
RRHH

Nombre

e- 1. Tv]=]

Tipo Registro

/ 28-06-2022 Salida 28-06-2022
S 27-06-2022 Salida 27-06-2022
/S 26-06-2022 Salida

/  25-06-2022 Salida 25-06-2022

# 24-06-2022 Salida

o- 1. I+ =]

Fecha Entrada

Hora Entrada

Fecha Salida

28-06-2022

27-06-2022

26-06-2022

25-06-2022

24-06-2022

Hora Salida

15:00

14:30

15:00

14:30

Horas Minutos Asignado a
(1-5de5)

7,08 425 admin

717 430 admin

642 385 admin

7.00 420 admin

650 390 admin
(1-5de5)

Ademas, los usuarios administradores podran gestionar este registro de horas facilmente
desde un reporte creado en SuiteCRM:

Entre el 24-06-2022 y el 28-06-2022 el usuario Admin ha realizado un total de 34.17 horas o

2050 minutos

# Parametros

Médulo Campo Operador Tipo Velor

1 RRHH : Asignado a Usuario  Nombre Contiene v Valor v Admin
2 RRHH Fecha Entrada Mayor o igual a v Valor M 24-06-2022 E
3 RRHH Fecha Entrada Menor o igual a v Valor M 28-06-2022 ﬂ
ACTUALIZAR

INFORME

Fecha Horas Minutos

{1-50f5)

24-06-2022 650 390

25-06-2022 7,00 420

26-06-2022 642 3k

27-06-2022 717 e

28-06-2022 7,08 “E

34,17 2ol
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2.7. Restriccion de Acceso por IP [g

Desde el Panel de los ajustes de Usuario, encontramos el siguiente multiselect.

IPs de Acceso: Cualquier ip

OFICINA
CASA

Sobre él, anteriormente tenemos que haber configurado las IPs que queremos permitir.
Por defecto no viene marcada ninguna de las opciones, por lo que el Usuario Administrador

al crear el usuario tendra que indicar desde qué IPs tendra permitido conectarse.

Si la opcion Cualquier IP estda marcada ademas de alguna otra, siempre tendra prioridad la
opcion de permitir Cualquier IP, es decir, la menos restrictiva.Si por el contrario no hay

ninguna marcada, el Usuario no podra de ninguna manera entrar al CRM.

La visual que obtendremos si la IP del Usuario no se corresponde con alguna de las

seleccionadas en la lista ocurrira lo siguiente al intentar Iniciar Sesion:

&« c @ hecper.activarunner.com,

IP de acceso NO PERMITIDA

Para habilitar alguna IP, debera contactar con un Administrador y que este le afiada la IP de

confianza.
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3. Resultado

La meta final del proyecto era crear un entorno de trabajo intuitivo, sencillo pero a la vez que

satisfaga las necesidades de la empresa.

Si damos un vistazo rapido a los apartados observamos que se han definido, editado y
creado todos los mddulos necesarios para el correcto funcionamiento del CRM. Cuando
entra un Lead se le pueden asignar todos los registros que sean necesarios de otros
modulos ademas de la ubicacion e informacién primordial. Al convertir el Lead en Cliente,
mantendra todos los registros que contenia el Lead para de esta forma no perder
informacion. A los clientes se les expedira presupuestos, los cuales estaran creados a partir
de productos con sus respectivos materiales, procesos y costes. Ademas podremos
clasificarlos por CNAEs. Los usuarios pueden fichar al entrar y salir, por lo que se

mantendra un registro de horas constante.

En los Clientes/Leads/Contactos se podra insertar una ubicacion autocompletada mediante
el Maps, por lo que todas las direcciones seran veridicas y reales. Ademas se podran crear
Viajes comerciales de una manera muy sencilla desde la vista de Viajes Comerciales, desde
la cual podremos organizar las Visitas a los Clientes y buscar nuevos Clientes cercanos a

los que visitar.

Ademas, cuentan con la posibilidad de trabajar con su gestor de correo interno a la vez que
registran tan solo aquellos correos en SuiteCRM que tienen especial relevancia con los

registros correspondientes.

Por otra parte, al SuiteCRM ser un despliegue sobre Web, el Registro Horario implementado
puede realizarse desde cualquier lugar con internet, incluso desde el Movil.
Esto facilita a la Empresa a controlar las jornadas de sus Usuarios a la vez que le permite

qgue los Usuarios remotos puedan también llevar un registro.
Por ultimo, para aportar la seguridad necesaria a la Empresa contamos con una restriccion

de Acceso por IP, la cual nos permite permitir cualquier conexién por defecto o bien

restringir el acceso a determinadas IPs por usuario.
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4. Conclusiones

Durante los meses de proceso de definicion y desarrollo del proyecto, ha sido todo un reto
personal encargarme del disefio, seguimiento y analisis del proyecto. Aunque uno de los
mayores placeres ha sido trabajar directamente con una Empresa real, la cual ha ido
definiendo las necesidades de sus Usuarios mientras que nosotros hemos analizado y

plasmado soluciones efectivas.

Algunas de las cosas mas importantes que he aprendido durante todo el proceso ha sido
darme cuenta que la creacion de los bloques funcionales tienen muchas mas etapas de las

esperadas.

Después de la fase de testeo en algunas ocasiones se han tenido que redisenar partes
vitales del funcionamiento ya que la Empresa habia pasado por alto algunos factores o bien
no habia tenido en cuenta errores en la légica. La gran mayoria de estos problemas se han
anticipado y solucionado en la fase de disefo y planificacién, pero aun asi en fase de testeo

se han tenido que redisefar estructuras de datos y funcionalidades.

A pesar de haber completado con satisfaccion las necesidades de la Empresa, en este
proyecto una de las clausulas es el compromiso de ampliar y extender funcionalidades, ya
sean existentes o nuevas, con el fin de hacer que el CRM evolucione a la vez que lo hace la

Empresa.

Como posible mejora para un futuro, se podria plantear la posibilidad de actualizar el CRM a
la version 8 (Actualmente esta en la uUltima version de Suitecrm 7, la 7.12.6).
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5. Anexos
5.1. SuiteCRM

5.1.1. Estructura de Médulos

SuiteCRM, al ser un Software Open Source esta pensado para poder personalizarlo a tu
gusto. Es por ello que separa de forma eficaz toda la parte Core del CRM de la parte

Custom.

Dandole énfasis a la estructura de datos de los médulos, el Core contiene la totalidad de los
modulos por defecto mientras que la parte Custom tan solo aquellos sobre los cuales se
hayan realizado modificaciones desde el estudio. Es por esto que los archivos de las

customizaciones es importante crearlos dentro de la carpeta Custom.

La carpeta Custom es una réplica de lo que incluye el Core, ya sea a nivel de modulos
como a nivel del resto del Core. De la forma en la que la légica del CRM trabaja, siempre
dara prioridad a los archivos alojados en Custom, por lo que si incluimos las
personalizaciones aqui siempre tendran prioridad, y en el caso de contener errores

podremos siempre restaurar a la version por defecto sin problemas.

Dentro de /Custom/Modules encontramos 2 principales carpetas:
- Metadata
- detailviewdefs.php
- editviewdefs.php
- listviewdefs.php
- searchviewdefs.php

- quickcreateviewdefs.php

- Language
- ES_ES.lang.php

Metadata contiene un array de arrays recursivos en donde se van incluyendo toda la l6gica

necesaria para que el constructor cree las vistas. Dependiendo de la vista, la estructura

varia enormemente.
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Vamos a ver las personalizaciones realizadas sobre la vista de edicion y detalle, las mas
modificadas en este proyecto:

- Incluir una variable oculta:

mport.js",

_d ireccion

Respecto a los archivos de Language, contienen las traducciones al idioma seleccionado.
En este caso, al utilizarse tan solo el espafiol la légica es bastante sencilla.

Mediante labels de los campos podremos traducir facilmente las etiquetas:

4l
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5.1.2.

Los Logic Hooks son archivos
que incluyen un listado de

acciones a ejecutar para

cualquier interaccién con un
registro.
En la documentacion de

SuiteCRM acerca de los Logic
Hooks, nos indica muy
explicitamente en qué
situaciones se ejecutan unos y

en cuales otros.

Logic Hooks

Module Hooks

Muodule Hooks are called on various record actions for a specific module.

after_delete [
Fired when a record is deleted.
after_relationship_add B2

Fired after a relationship is added between two records. Mote that this may be called
twice, once for each side of the relationship.

after_relationship delete [Fo
Fired after a relationship between two records is deleted.
after_restore ﬁ-
Fired after a record is undeleted.
after_retrieve ﬂ-
Fired after a record is retrieved from the DB.
after_save @-

Fired after a record is saved. Mote that due to some peculiarities some related maodules
may not be persisted to the database. The logic hook is fired within the SugarBean
classes save method. Seme implementing classes may save related beans after this
method returns. A notable example of this is the saving of email addresses in Company
modules.

before_delete ﬁ-
Fired before a record is deleted.
before_relationship_add [

Fired before a relationship is added between two records. Mote that this may be called
twice, once for each side of the relationship.

before_relationship_delete B

Fired before a relationship between two records is deleted. Note that this may be
called twice, once for each side of the relationship.

before_restore ﬁ-

Fired before a record is undeleted.

before_save ﬂ-

Fired before a record is saved.

handle_exception E

Fired when an exception occurs in a record.

process_record B

Fired when a record is processed ready to be displayed in list views or dashlets.
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Su estructura es la siguiente:

[ "before save'][] 7, 'Update Price’, 'custom/module ct_Presupuestos/funciones.php’,'Costes’, 'myFunction');

La posicion en donde insertamos el Array conforma cuando se ejecutara la funcién, en este

caso antes de guardar el registro.

Dentro del Array, encontramos la prioridad que tiene expresada en nimero, una pequena
anotacion de la funcionalidad, la ruta del archivo PHP a ejecutar, la clase y la funcién PHP.

La estructura del archivo es la siguiente:

ass Costes{

En este caso no es necesario indicarle al Bean que guarde el registro ya que estas

operaciones se realizan antes de guardar el registro.
Para el Baneo Por IP se ha utilizado el siguiente Logic Hooks, ejecutandose desde el

mddulo Usuarios en un after_login:

p*, "check_ip", °

OTE_ADDR' ],

t.php");
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5.1.3. Entry Points

Los Entry Points nos permiten
ejecutar archivos PHP de forma
muy sencilla, pudiendo crear de
esta forma accesos tanto internos
como externos al CRM trabajando
siempre dentro del entorno del
CRM.

En la propia definicion del
EntryPoint podemos indicar si
queremos que se pueda tener
acceso externo o exclusivamente
interno.

La documentacion del CRM sobre
los EntryPoints es simple, nos
indica cdmo generarlos y donde
ubicar el archivo.

Creating an entry point

Let's create a simple entry point to display the time. First we define this entry point in a new file

n:

Example 8.1: Entry point registry location

custom/Extension/application/Ext/EntryPointRegistry/

For our example we'll call our new file MyTimeEntryPoint.php

Example 8.2: Example entry point location

In this file we will add a new entry to the gentry_point_registry E& . We supply the file that
should be called. Here we are simply placing the file in custom if the entry point is related to a

custom/Extension/application/Ext/EntryPointRegistry/MyTimeEntryPoint.php

specific module it is usually a good idea to place this somewhere inside custom/<TheModules/ E

In addition we supply an “auth” parameter. If “auth” is true then anyone accessing the entry point

will need to be logged into SuiteCRM.

Example 8.3: Adding an entry point entry
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entryPoints

n/modules/Emails/

"custom/

utilizados

modul

este

proyecto son

. F_'hI:" ¥

stom_modal_email

0ller.php”,

los

siguientes:
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"file® => ; v ontroller.php”,

“auth”

[ “contact

tom/modules/Lea

['mail’'] =
pt

[ “checkmail” ]
"checkmail.pk
1

[ “Func

tom/modules

Alicante - Valencia en el Evento. a - > @ @m
Nombre Telefono Email Médulo Ver en el CRM Estado Visita Acciones
Activalink 987564879 info@activalink.com Clientes @ Borrador &[0 JBa
EDAR Onteniente 652335645 info@edaronteniente.com Clientes Potenciales @ Borrador &) =JB8a
cotoblau,sa. info@cotoblau.com Clientes Potenciales @ Planificada & 5 JBa
COIM, S.CV. 654312145 info@pascualybernabeu.com Clientes Potenciales @ Planificada &) =JBa
LAVANTIA NATURE 6552312225 maria@lavantianature.com Clientes Potenciales (o} Planificada & () JBa
. Teauena q
|[ e | Distancia Total: 162.0 Km 4 om b i palencl 0
— Tiempo Total: 2h 43m s ]
vilamalea
Orden Nombre Estado Visita Fecha Visita Distancia Tiempo 9
Casas thirez i
A Activalink Borrador i) 09/2 10:00 | 09/2 10:00 0.0 Km - Cofrentes v =n
Aicala B i Sueca
o ) del car - P S
B Rotatex S.L. Planificada &1  11/210:00] 11/212:00 84 Km 11 min { A s
Earcagente
C Brevia Sa Borrador G () 11/215:00] 11/215:00 209Km 23 min Ayora
D EDAR Onteniente Borrador (]  11/217:00[ 11/219:00 103Km 13 min Alpera’, T Gandia
ade
aiva
E Vinya Alfori S.L. Planificada (] 12/211:00] 12/21200 200Km  25min & bonate DRy ribrse
Denia
F COIM, 5.CV. Planificada & 12/2 18:00| 12/2 20:00 29.3Km 26 min ada "u‘:‘f“f;'sﬂl: [ £-15 NP
G cotoblau,s.a. Planificada @ (] 13/210:00] 13/213:00 109Km  11min B Moy
— ) \ ; Calp
H  S/Extive Borrador () 14/210:00| 14/211:00 240Km 20 min ontur Vecia LRSS = i
aifa PRa] o
1 LAVANTIA NATURE Planificada 8§ (] 14/2 15:00 14/216:00 262Km  20min b e
~ "Gopgle Jumilla Combinsciones desecias Dates o mages 22021 inat, Sesge Nasional e =

Aqui vemos como en la URL indicamos el parametro entryPoint=eventos y automaticamente
nos redirige al archivo que hayamos indicado, en este caso el index.php de la vista de
Viajes Comerciales.
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5.1.4. Uso de Beans

Los Beans forman parte del Modelo del patron MVC (Model-View-Controller) adoptado por
la arquitectura de SuiteCRM. Ellos nos habilitan a extraer datos desde las BBDD como

objetos, permitiéndonos editar o persistir registros.

Con esto podemos crear un nuevo registro de un modulo de una forma muy sencilla o editar
uno existente. Algunos ejemplos de cédigo real son los siguientes:
- Crear Visita y relacionarla con el Viaje Comercial y el Cliente/Lead desde la vista de
Viajes Comerciales :

[*action®] == "cr

= BeanFactory

= BeanFactory

"id_participante”]);
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- Editar Visita desde la vista de Viajes Comerciales:

5.1.5. Accesos a las vistas Personalizadas

El front-end de las vistas personalizadas se despliega sobre un EntryPoint. Para hacerlo

visible de cara al usuario, se han utilizado 2 tipos de alternativas:

5.1.5.1. Dashlets

Se ubican en el Home, y son accesibles para todos los usuarios. Para anadirlos a tu vista
frontal debes hacerlo manualmente ya que la vista de Home es personalizable para cada
Usuario del CRM:
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AGREGAR DASHLETS

Buscar SuiteCRM Dashlet: BUSCAR LIMPIAR
B HERRAMIENTAS o

@ Analisis dindmico Dashlets Personalizados
Invasores! 2 MiFlujo de Actividad
& Notas Rapidas = Noticias sobre SuiteCRM

D VENTAS MARKETING SOPORTE ACTIVIDADES COLABORACION CUSTOM TODO  INFORMES

Recientes
SuiteCRM Dashboard ACCIONES
@ Activalink ra

Activalink
@ ACCESOS VISTAS VaEDR 3

Favoritos
¥ Activalink S.L.

Gestor de correo #

Nuevo ¥
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5.1.5.2. Informes en el Header

Desde el encabezado, también tendremos acceso a los informes.

@ VENTAS MARKETING S0OPORTE ACTIVIDADES COLABORACION CUSTOM TODO INFORMES

Recientes Rutas Comerciales

SuiteCRM Dashboard ACCIONES - mportar Correos

@ Activalink

Esta vez, imbuidos en la propia vista de SuiteCRM:

) VENTAS  MARKETING  SOPORTE  ACTIVIDADES  COLABORACION  CUSTOM  TODO  INFORMES Nuevo ¥ | Busqueda O,

Recientes Alicante - Valencia - Buscar Clientes/Leads en el Evento... [ <] . > @ a
@ Activalink
Nombre Telefono Email Médulo Ver en el CRM Estado Visita Acciones
Activalink
Activalink 987564879 info@activalink.com Clientes ©® Borrador & =oBa
Favoritos
EDAR Onteniente 652335645 info@edaronteniente.com Clientes Potenciales o] Borrador & =oBa
X Activalink S.L.
cotoblau,s.a. info@cotoblau.com Clientes Potenciales ©® Planificada £ (] =oBa
COIM, S.C.V. 654312145 info@pascualybernabeu.com Clientes Potenciales [ Planificada & (] =JB&
LAVANTIA NATURE 6552312225 i i m Clientes Potenciales ©® Planificada & =oBa

Distancia Total: 162.0 Km ¢ =n i Valencia 1 |
Tiempo Total: 2h 43m [ =
_ Vilemalea
Orden Nombre Estado Visita  Fecha Visita Distancia Tiempo
Casas-lbafiez
A Activalink Borrador (] 09/210:00]09/210:00 00Km - R
Jleae Jalance )
B Rotatex S.L. Planificada &[5 11/210:00 | 11/2 1200 8.4 Km 11 min Al Sl
é arcagente.
c Brevia Sa Borrador 59 11/21500] 11/21500 209Km 23 min i Ayora
D EDAR Onteniente Borrador (Y 11/217:00] 11/219:00 103Km 13 min Alpers™, T Gondia
1de w
e Olva
E Vinya Alfori S.L. Planificada (Y] 12/211:00] 12/212:00 200Km 25 min J Bonete B riansa
F COIM, S.CV. Planificada (] 12/218:00] 12/220:00 293Km 26 min sda Montealeqre i
el Castilo =m
T aina
G cotoblausa. Planificada (] 13/210:00] 13/213:00 109Km 11 min \ el T i
H S/E Xativa Borrador @ (] 14/210:00] 14/211:00 240Km 20 min s o Villena [27] Coes
fr g = Alea
. . y y Sierra,del 4
1 LAVANTIA NATURE Planificada &[] 14/215:00] 14/21600 262Km 20 min { A = /
. i Villaoyosa VA,
- "Google i, 7 comicasones de et Delos mapas €2022 na. Geog Nacional | Tminos e s Notficarnproblem de Mape

Lo que se hace es crear una vista customizada en la que se carga un /Frame que contiene

el EntryPoint.
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5.2. Vistas Personalizadas

Para las vistas personalizadas, se ha hecho uso de las funcionalidades proporcionadas por
SuiteCRM para el Back-End. Sin embargo, para todo el Front-End se han utilizado otros

frameworks que fuesen compatibles con SuiteCRM.

Para la parte visual, principalmente se ha hecho uso de Bootstrap 5. Este viene incluido con
el CRM pero no al completo. Es por ello que se ha importado de nuevo para contar con toda

la funcionalidad.

5.21. Vue

Para la logica en las vistas se ha utilizado Vue v3.2.37. Este es un Framework que ha

cobrado bastante relevancia en los Ultimos anos. Esta

ar mainvue = new Vue({

enfocado a hacer la construccion de las interfaces mas sencilla

de cara al usuario. Su estructura es muy sencilla. #urapper”,

{=1,
Los componentes que he utilizado son los siguientes:
- el: Es el elemento de Vue que se incluye en la vista
html/php.
- Componentes: Componentes adicionales que cargas
como librerias. Existen diversos, los explico mas

adelante.

- data: Aqui es donde se definen las variables. Desde
enteros, strings y booleanos hasta arrays y objetos de objetos.
- methods: En este caso funciones que se llamaran entre ellas asi como desde la

vista mediante:

pinput="selectedAccountsleads”

- watch: Actuan como on.change de JQuery, pero son capaces de actualizar otros

valores de forma dinamica.

Aqui por ejemplo se utilizan para actualizar el mapa cada vez que se selecciona un

nuevo circulo.
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computed: Son similares a las funciones, la diferencia es que el nombre de la
funcién que le indiques actia como una variable de Vue, la cual esta

constantemente actualizandose.

Si las variables de vue que incluyes en la funcion sufren algun cambio, la variable de

referencia del computed se actualizara al instante.

Un ejemplo practico es el Array de todos los Clientes/Leads, el cual segun la légica

de la vista no puede incluir:

? this.

.find(item => item.

5.2.1.1. Vue-Multiselect

Es un complemento que debemos anadir de Vue tal que asi.

Su estructura basica esta formada por:

v-model: Id del registro seleccionado.

:options: Array de Objetos con las opciones.

track-by: Atributo del Objeto con el que identificamos el seleccionado.
label: Atributo del Objeto que visualizamos.

:multiple: Para indicar si se pueden o no seleccionar multiples registros.
:close-on-select: El registro se cerrara o no al seleccionar una opcion.
placeholder: Etiqueta que se muestra mientras no haya nada seleccionado.

@input: funcién que se lanza cada vez que se modifica el v-model.
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Una vez afiadido, podremos crear selectores multiples como estos:

- Selector de Viajes Comerciales:

kelecciona un Viaje

Alicante - Valencia Press enter to remove

Elche y Elche Playa

3
Villena y alrededores
i ]
Mureo de Alcoy
, 0
Alicante y San Juan
054312143 INTO@Wpascu

Busca Clientes/Leads...

UPV EPSA Press enter to select

Activalink
ATALAC Soluciones Integrales

EDAR Onteniente

cotoblau,s.a.
ccoun ; COIM, 5.C.V.
sult™: LAVANTIA NATURE

5.2.1.2. Vue B-Tables

Las tablas b-Tables forman parte de los componentes por defecto de Vue. Es por esto que
estan completamente integradas con la estructura de Vue y su funcionamiento es simple e

intuitivo.

Esta por ejemplo es la tabla de Clientes/Leads relacionados al Viaje Comercial:

I Alicante - Valencia Buscar Clientes/Leads en el Evento.., |j‘ B B n > @ @
Nombre Telefono Email Médulo Ver en el CRM Estado Visita Accicnes
Activalink 987564879 info@activalink.com Clientes @ Borrador B[ =B84
EDAR Onteniente 652335645 info@edaronteniente.com Clientes Potenciales @ Borrador B[ =JBS
cotoblau,s.a. info@cotoblau.com Clientes Potenciales @ Planificada & () =JBA
COIM, 5.CV. 654212145 info@pascualybernabeu.com Clientes Patenciales @ Planificada & ) =JBa
LAVANTIA NATURE 6552312225 maria@lavantianature.com Clientes Potenciales @ Planificada & () JB &
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Su estructura estad estd contenida dentro de una tag llamada b-table. En esta vemos los

atributos de personalizacion de la tabla:

ref: Se utiliza para refrescar la tabla.

striped: Anade estilo de “cebra” a los registros

hover: Al pasar por encima de los registros, se sombrearan.

:items: Array de Objetos a listar.
:fields: Array de Nombres utilizados en la cabecera.
:per-page: Numero de registros por pagina.

:current-page: Numero de pagina de inicio.

*Clientes'})

e=" + data.itemmodule + ‘&a

* 4 data.item.id + "&m

+ da
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5.2.2. Jquery y Sweet Alert

Para la comunicacion con el Back-End se han utilizado peticiones Ajax de JQuery. En las

confirmaciones anteriores y posteriores a las peticiones, se ha utilizado un Framework muy

sencillo llamado Sweet Alert, el cual te permite personalizar tus alertas de confirmacion,

error y peticion de datos.

Este es un ejemplo de cdédigo JS capaz de lanzar una alerta mediante Sweet Alert que

recoge los datos y los agrupa en un objeto. Posteriormente se envian a un EntryPoint

mediante una peticién POST con Ajax.

Si la respuesta es satisfactoria, se mostrara una alerta de confirmacion. En caso contrario

se muestra una alerta de error de servidor:

Crear Evento Comercial
Nombre:
Identificacion:
Fecha Inicio: dd/mmj/aaaa [m]

Fecha Fin: dd/mm/aaaa O

Descripei6n:

Viaje creado correctamente

®

Error creando Viajes. Contacte con un Administrador
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fecha_inicio, fec

mainvue.

es. Contacte con un Administrador®,

5.2.3. API Maps

La API de Google Maps en formato JS se ha utilizado en este proyecto para el desplegable
integrado en los campos de tipo direccidon como para toda la Iégica de la vista Viajes
Comerciales.

Para la busqueda de direcciones en las vistas, la l6gica que se ha empleado es la siguiente:
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Se recoge un input mediante JQuery y posteriormente se crea un Autocomplete sobre él la
funcién google.maps.places.Autocomplete(). Después recojo los valores que me interesan y

los asigno a mis variables.

== "administrative
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