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Introduccion

El término de CRM proviene de las siglas en inglés Customer Relationship Management, y compone las
funciones que permiten la administrar y gestionar las relaciones con nuestros clientes. Para la gestién de
relacién se manejan tres conceptos esenciales:

OPORTUNIDAD

e ENTIDAD: seran aquellos agentes con los que tengamos relacion alguna. Aqui se engloban clientes
(aquellos que ya tenemos un historial en nuestro ERP) con prospectos (leads, clientes potenciales...)
a los que vamos a ofrecerles nuestros servicios.

e OPORTUNIDAD: es un interés determinado que tiene una entidad en realizar un negocio con
nosotros. Este sera el comienzo del proceso de ventas, que ira pasando por diferentes etapas o
status hasta que se gane o pierde.

e TAREA: son las diferentes acciones que realizara el equipo comercial para conseguir la resoluciéon
de un caso o finalizacién de la oportunidad.

El concepto de CRM combina las herramientas de organizacion, asi como la estrategia que defina la
empresa en este ambito. LIBRA ofrece de forma estandar una serie de etapas de la oportunidad y tipos de
tarea, pero estos factores dependen del tipo de estrategia que quiera seguir el cliente de la instalacion y se
personalizan a su gusto.
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Implementacion en Libra

LIBRA integra el proceso de CRM en los siguientes maestros:

ENTIDAD Maestro de Entidades (CRMEMPRESAS)
OPORTUNIDAD Cabecera de Expediente (CRMEXPEDIENTES CAB)
TAREA Linea de Expediente (CRMEXPEDIENTES_LIN)

Para ello, con la version de LIBRA, se ofrece un fichero XML que se puede importar en el Maestro de
Procesos de BPM y cargar con un tipo de expediente de preventa.

Cuando se carga ese fichero por primera vez, se asigna el Tipo de Expediente de Preventa en los
Parametros de CRM (CRMPARAM), asi como las secuencias de cada tipo de tarea:

M Parametros generales

Parametros CRMI = Parametros CRMII Plantillas de Campos de Pantalla de Gestion de Procesos Filtros BPM Notificaciones Parametros por Usuario  Personalizar Campos RGPD
Plantilla para ion atica de empr 001 Entidades
Plantilla para numeracion automética de sedes 001 SEDES 001
Plantilla para i6 ica de
Prefijo de Numeracion de Expedientes Longitud Nimero de Expediente
Cadigo Plantilla de Pantalla de Procesos por Defecto
Tipo de Filtro en Pantalla de Procesos por Defecto P1 P1
[ Mostrar Tareas Equipo [ Permitir botones en més acciones del meni del gestor de procesos
| Permitir b. para pr en meni de procesos
v Aplicar permisos por Centro Contabl v Aplicar permisos por Organizacién CRM

Situacion de cierre de expediente por defecto

I Tipo de Expediente para gestion de Pre-Venta STD_PREVTA PREVENTA ESTANDAR I
de tarea de Pre-Venta

v Pedir al io la sigui accion a reali do la oportunidad se queda sin tareas abiertas.
Cédigo de secuencia de Llamada FO1 LLAMADA
Cédigo de secuencia de eMail F02 EMAIL
Codigo de secuencia de Visita FO3 VISITA
Cédigo de secuencia de Encuesta FO4 ENCUESTA
Mostrar Tareas Equipo (En Ficha de Entidad en Pre-Venta) No v
Mostrar Tareas Finalizad:
Cadigo Plantilla de Pantalla de Procesos STD_PREVTA PREVENTA
Cadigo Plantilla de Pantalla de Procesos para Hoy STD_PREVTA_PC PREVENTA PANEL DE CONTROL
Cédigo Plantilla de Pantalla de Procesos Acciones Previstas STD_PREVTA_PC PREVENTA PANEL DE CONTROL
Cadigo Plantilla de Pantalla de Procesos Caducadas STD_PREVTA_PC PREVENTA PANEL DE CONTROL
Situacién Tarea Cancelada STD_CAN CANCELADA
Situacién Cierre Tareas Email Desatendidos STD_FIN FINALIZADA

Si se desea usar otro Tipo de Expediente para la preventa sera necesario indicarlo en este mantenimiento.
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En el Maestro de Procesos (CRMPROCESOS) tendremos cargado el tipo de expediente estandar:

M Maestro de procesos

Tipos de Expediente Autorizacién Variables Detalles de Variable  Detalles de Expediente Detalles de Tarea Més Acciones Macros
Cédigo Descripcién  PREVENTA ESTANDAR Descripci6n Reducida  PREVENTA
Situacién Inicial  STD_01 ANALISIS Continiia expediente  No v
Situacién Cierre Secuencia Tareas Si - Gestién por PL/SQL v
Secuencia Padre Tipo Ejecucion Secuencial v
Secuencia  Descripcién Reducida Orden Tipo Tarea Situacién Inicial
FO1 LLAMADA LLAMADA 1STD_LL LLAMADA STD_PTE  PENDIENTE -
FO2 EMAIL EMAIL 2STD_EM EMAIL STD_PTE  PENDIENTE
FO3 VISITA VISITA 3STD_VI VISITA STD_PTE  PENDIENTE
v
Perfiles que pueden asumir la tarea Duracién Hares v Permitir como Secuencia Inicial .. [ Manual
- v Permitir como Secuencia Inicial en Web
- Retardo Horas v Desactivar Secuencia Tipo Sincronizacién Sincrona v
Usuarios que pueden asumir la tarea Secuencla Destino
. Grupo Asignacion Permitir Liberar
¥ Situacién Cierre  STD_FIN FINALIZADA si ¥
Equipos que pueden asumir la tarea Expediente Desglose Manual
STD_PREVENTA PREVENTA - ., Tipo Sincronizacién
v . Asincrona v

Asi como las etapas que podran tener las oportunidades (CRMESTADOS PROYECTOS):

MM Estados de expedientes
Estados de Expedientes

Descartado

Descripciéon Reducida Orden Color Cerrado (Preventa) Permitir Borrar

ANALISIS ANALISIS [ O v -
STD_02 CONTACTO COMERCIAL CONTACTO [ v
STD_03 PRESENTACION PRODUCTO PRESENTACION \ v
STD_04 PROPUESTA ECONOMICA PROUPESTA ] O v
STD_05 NEGOCIACION / DECISION NEGOCIACION \ v
STD_06 NO INTERES NO INTERES v v v
STD_07 GESTION POSTVENTA PUESTPUESTA [ v
STD_08 GANADA GANADA v [ v
STD_09 PERDIDA PERDIDA v v v

Ademas de un equipo (CRMEQUIPOS) de tipo preventa al que habra que asignarles los usuarios de LIBRA
que forman parte:
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Equipos

Cédigo Descripcién Tipo
Bro_pmeventa [ - reventa .

Hay que tener en cuenta que para las Oportunidades y Tareas, aunque sean cabeceras y lineas de
expediente, no se usan plantillas. En el CRM tienen unos campos definidos por defecto.

Otros conceptos que también podremos utilizar son:

e Contactos: para gestionar las personas fisicas con las que se relaciona en cada entidad
(CRMCONTACTOS).

e Departamentos: para poder categorizar entidades y contactos, asignarles etiquetas
(CRMDEPARTAMENTOS).

e Sedes: para gestionar diferentes organizaciones o ubicaciones dentro de la misma entidad
(CRMSEDES).

e Origenes: para poder definir los conceptos por los que nacen las oportunidades; eventos, ferias, e-
mail, llamada, web... (CRMORIGENES).

e Motivos de Descarte: para definir los motivos por los que una tarea de una oportunidad ha
finalizado en ganada o perdida (CRMMOTIVDESC).

e Claves Estadisticas: para asociar valores estadisticos a las entidades (CRMCLAV_EST).
e Notas: para registrar notas contra una entidad (CRMEMPRESAS_NOTAS).

e Competencias: para registrar informacion sobre las competencias (CRMCOMPENTECIAS), su
vinculo con nuestros clientes (CRMCOMPENTENCIAS_ENTIDADES) y el detalle de cada vinculo
(CRMCOMPENTENCIAS_ENTIDAD_DET).

Ademas, en LIBRA tendremos integrados otros mddulos del ERP para dar una funcionalidad mayor al CRM:

Generador de Informes
Vista 360°

Gestor Documental
Campanas

Encuestas
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Cabe recordar que para trabajar con ENTIDADES en LIBRA disponemos del paquete estandar
PKCRMENTIDADES, donde tenemos la posibilidad de generar o actualizar registros desde clientes y
proveedores. Lo recomendado es generar una alerta que llame a estos procedimientos.

En CRMEMPRESAS los clientes se relacionan con el campo CODIGO_CLIENTE_APLICACION y los
proveedores con CODIGO_PROVEEDOR_APLICACION.

CLIENTES PROVEEDORES
S
| gl
b
=
L)

|

|
ENTIDADES \ o*

S
| ey -

LEADS / POTENCIALES

De este modo se puede trabajar en el CRM con clientes potenciales / leads que todavia no tienen la ficha de
cliente o proveedor generada en LIBRA.

En caso de los potenciales sera necesario analizar posteriormente el proceso que se seguira en la
instalacion para convertir un cliente potencial en cliente/proveedor final.

Organizaciones de CRM

El CRM basa su funcionamiento en la gestién de las entidades que tiene a su haber, motivo por el cual debe
contener un listado con todas las posibles entidades de la organizacion.

Para el caso particular es importante contar con las entidades basicas de gestion que son los CLIENTES y
los PROVEEDORES, para el efecto de clientes el CRM contempla una escala similar que debe ser coincidente
con su creacion a fin de respetar la claridad de los datos.

Asi como a nivel de cliente existe CLIENTE / DOMICILIO / AGENDA.
A nivel de CRM existe ENTIDAD / SEDE / CONTACTO.

Es especialmente util en grupos empresariales que comparten la misma empresa de instalacion y se separan
por centros contables, para que dentro de la misma empresa se puedan generar agrupaciones de separacion
para permisos y asignacion.
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En caso de no requerirse llega con configurar una Unica organizacion o incluso ninguna, si no se configura
ninguna no se deben administrar los permisos, si se configura alguna, deben configurarse rigurosamente los
permisos. Es importante tener esto en cuenta dentro del desarrollo de la implementacion.

De este modo, los parametros que encontramos en CRMPARAM a nivel general se pueden redefinir para
cada Organizacion de CRM que asignemos en Libra en el programa CRMORGAN:

N Organizaciones de CRM
Organizaciones de CRM Autorizacién Parametros de CRM

Organizacién oco1 ORG. CRM 01

Tipo de Expediente para gestion de Pre-Venta
v Pedir estado de oportunidad en cada finalizacién de tarea de Pre-Venta

v Pedir al usuario la sigui accién a reali do la oportunidad se queda sin tareas abiertas.
Cédigo de secuendia de Llamada
Cédigo de secuendia de eMail
Cadigo de secuendia de Visita
Cadigo de secuencia de Encuesta
Mostrar Tareas Equipo (En Ficha de Entidad en Pre-Venta) Si - Tareas por Supervisores del Equipo de Preventa -

Mostrar las Tareas Finalizadas v .

Cédigo Plantilla de Pantalla de Procesos
Cédigo Plantilla de Pantalla de Procesos para Hoy
Cdédigo Plantilla de Pantalla de Procesos Acciones Previstas
Cédigo Plantilla de Pantalla de Procesos Caducadas
Situacién Tarea Cancelada
Situacion Cierre Tareas Email Desatendidos
Dias Botdn 1 Dias Botdn 2 Dias Botdn 3
Reservado Check 1 Reservado Check 2 [ Reservado Check 3
Reasignar Oportunidad de |a Tarea si - Crear Tarea de Llamada Automética Preguntar —

Tipo de Expediente para Televenta
Incluir email CCO Editar Tareas Finalizadas
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Interfaz Tactil

El uso general del CRM es a través de la MOVILIDAD de LIBRA (MWL.CRM). Desde aqui se realizara la
gestion completa de las ENTIDADES, OPORTUNIDADES y TAREAS.

o
Tareas del CRM ) m a +
Amplar Twess  Agripackn  Buscwr  Crear
AL |
1.7 Hoy o
By = I 13 Ene 03:00
PUBLICIDAD CREATIVA S.L. Reunimme para presentar el producto
@ VISITA 13 Ene 08:00
SOLUCIONES FINANCIERAS S.L. Hablar sobre LIBRA (demo) y ensenarles el siemplo
g Lamana 13 Ene 08:30
DEMO LOCAL
INGIDENGIA [detalle] 13 Ene 13:00
4§ CLINICA VETERINARIA RAMOS TAREA CON EXPEDIENTE DE BPM ASOCIADO ®
) Lauaon 13 Ene 13:30
EDUCACION INTEGRAL S.A. Establecer contacto inicial P'RUEBA ®
(© Asignadas © A\ Pendientes (5]
o) ENVIOMUESTRAS 14 Ene 00:00 o ENVIOMUESTRAS 31 Dic 12:00
SOLUCIONES FINANCIERAS S.L. Envio de muestras de los nuevos productos y recopilacion de informacion SOLUCIONES FINANCIERAS S.L. Organizar planning de trabajo
g LLuaoa I 14 Ene 01:00 ) Lsmsna 27 Feb 13:00
SOLUCIONES FINANCIERAS S.L. Analizar circuito de CRM [ DEMO LOCAL
Ly Lamaoa 14 Ene 03:00 S ENVIO MUESTRAS 01 Ene 10:00
CLIENTE PATRON ORO DEMO LOCAL Esta tarea no la puedo finalizar porque se para debido a un control L]
LLAMADA 14 Ene 06:42 [y 'MPLANTACION [no borrable] 19 Dic 14:00
% LORENZO MIRON PABLO DEMOLICIONES FERNANDEZ GORDILLO Presentar el producto y oblener toma de datos [}
ENVIO MUESTRAS 19 Dic 12:00
& AEROPUERTO DE TOKIO
LLAMADA 14 0ct 00:00
§ CLINICA VETERINARIA RAMOS
i LLAMADA ™ 26 Feb 14:00
PELUQUERIA CANINA EL AMIGO FIEL Tarea del Supervisor
LLAMADA I 26 Feb 11:00
§ PELUQUERIA CANINA EL AMIGO FIEL Establecer fechas para las proximas actualizaciones ]

Al acceder al programa lo primero que visualizara el usuario es un panel dividido en varios bloques
mostrando las tareas a modo de planificador. De forma estandar se separan en tareas para HOY, tareas
ASIGNADAS a fechas futuras, tareas PENDIENTES o caducadas y tareas SIN FECHA ASIGNADA.

Cada elemento indica el tipo de tarea que es, su fecha, la entidad y oportunidad a la que pertenecen y las
observaciones.

Tareas del usuario actual.

Tareas libres, sin usuario asignado. Es necesario asumir previamente para realizar.

Tareas de otros usuarios, solo visibles cuando el usuario es supervisor y tiene activada la opcion
de ver las tareas del equipo.
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En la barra superior tenemos la posibilidad de abrir un formulario para realizar una busqueda sobre las
tareas en curso.

. ® VISITA I 13 Ene 03:00
PUBLICIDAD CREATIVAS.L. Reunirme para presentar el producto

5) VISITA 13 Ene 08:00

SALIAIANES EIMANRIERAS < 1 Hahiar enhea | IRRA dame) v ancafarlac af siamnle -

Tipo Tarea
—
Buscar en Finalizadas.
Desde Fecha Hasta Fecha
Valor Clave
Supervisor
Mostrar Tareas Equipo
Seleccionar Equipo
Seleccione... =
selecciona Usuaso a

Consultar

La seccion de “Supervisor” dependera de la parametrizacion. Ver el apartado “Visualizacién de
Tareas” de este documento para mas informacion.

Pulsando en cada elemento nos apareceran las acciones que podemos realizar con esa tarea:
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Amplar Tareas  Agrupackin  Buscar  Creas,

o) VISITA I 13 Ene 03:00
PUBLIGIDAD GREATIVA S.L. Reunirme para presentar el producto

® VISITA 13 Ene 08:00
SOLUGIONES FINANGIERAS S.L. Hablar sobre LIBRA (demo) y ensefiarles el ejemplo [ ]

[ o LamaDa 13 Ene 08:30

e Ejecutar: Opcional. Se muestra si la tarea tiene la ejecucion de un programa asociado en el maestro
de procesos. Se puede indicar un programa a ejecutar cuando estamos en el cliente de LIBRA y otro
para cuando nos encontramos en ejecucion por navegador web (o desactivar que se pueda
ejecutar).

e Finalizar: Marca la tarea como finalizada. Si solamente hay un estado de finalizacién pregunta para
confirmar y finalizar directamente; en caso contrario muestra el bloque para registrar la finalizacién
de la tarea indicando con qué estado de los permitidos.

Dependiendo del parametro FINALIZACION_RAPIDA_TAREA se muestra una ventana flotante con
los campos minimos para finalizar o lleva a la seccion de edicion de la tarea por si hemos
personalizado mas campos de la linea que queramos registras. Si solo hay un estado de finalizacion
disponible se podra finalizar automaticamente sin pasar por esa ventana flotante.

e Editar: Muestra el bloque de edicion de la tarea en una ventana flotante.

e Liberar: Deja la tarea libre para que otro usuario del equipo pueda asumirla y realizarla.

e Reasignar: Permite cambiar una tarea a otra oportunidad. Esta opcidén se muestra si esta activo el
parametro REASIGNAR_OPORTUNIDAD_TAREA de CRMPARAM.

e Eliminar: Marca una tarea como eliminada.
e Oportunidad: Accede a la ficha de la oportunidad a la que pertenece esa tarea.
¢ Entidad: Accede a la ficha de la entidad a la que pertenece esa tarea.

e Campana: Opcional. Si la tarea pertenece a una campana se habilita este botén para acceder a la
ficha de esa campafia.

A no ser que hayamos activado el parametro ENTRAR_DIRECTO_ENTIDAD (por defecto a N), que en ese
caso nos llevara automaticamente a la ficha de la entidad cuando pulsemos una tarea.
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Con el botén “Crear...” de la barra superior tendremos la posibilidad de dar de alta alguno de los conceptos
(estas opciones se pueden activar o desactivar por parametro de llamada al programa):

0 =

Contacto Oportunidad

PUEDE_CREAR_ENTIDADES: (S/N, por defecto S)

PUEDE_CREAR_SEDES: (S/N/ E: visible solo desde la ficha de la entidad, por defecto S)
PUEDE_CREAR_CONTACTOS: (S/N/ E: visible solo desde la ficha de la entidad, por defecto S)
PUEDE_CREAR_OPORTUNIDADES: (S/N, por defecto S)

PUEDE_CREAR_COMPETENCIAS: (S/N, por defecto S)

PUEDE_CREAR_CAMPANAS: (S/N, por defecto S)

PUEDE_CREAR_TAREAS: (S/N, por defecto S)

En el caso del alta de una nueva Entidad, el programa llamara al mantenimiento de entidades
(MWL.CRMEMPRESAS). Existe el parametro PLANTILLA_ENTIDAD para indicar la plantilla a utilizar en
este caso. Si este parametro esta en blanco se recupera el valor de Parametros del CRM.

EI CRM solo puede trabajar con UNA UNICA PLANTILLA para las entidades.

La seccion de botones para crear tareas es personalizable, se pueden configurar los botones que se
necesiten con los tipos de tarea en cada caso. Para ello hay que personalizar el campo “Parametros Web”

del bloque V_TAREAS_ENTIDAD, que por defecto tendra:

Evitar los saltos de linea al escribir este cddigo. Aqui se ha aplicado un formateo para mejorar la lectura.

"botones": [

{

"id":"tarea_ llamada",

"clase":"btngris",

"texto":"<span class=\"icon icon-phone\"></span>",
"secuencia":":parametros.secuencia_llamada"

"id":"tarea_email",

"clase":"btngris",

"texto":"<span class=\"icon icon-envelope\"></span>",
"secuencia":":parametros.secuencia_email"

"id":"tarea_visita",
"clase":"btngris",

"texto":"<span class=\"icon icon-map-marker\"></span>",
"secuencia":":parametros.secuencia_visita"

"id":"tarea encuesta",
"clase":"btngris",
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"texto":"<span class=\"icon icon-sliders\"></span>",
"secuencia":":parametros.secuencia_encuesta"

s

{
"id":"tarea_generica",
"clase":"btngris",
"texto":"<span class=\"icon icon-plus\"></span>",
"secuencia":""

Hay que tener en cuenta que no se podra dar de alta una tarea sin antes tener una oportunidad abierta
en la entidad.
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Oportunidades

En una oportunidad definimos el interés de la entidad en un servicio en concreto. Podremos tener tantas
oportunidades abiertas contra una entidad como queramos, pero siempre es obligatorio que exista al menos
una abierta.

Desde LIBRA podemos dar de alta diferentes Tipos de Oportunidades (CRMPRODUCTOS) que sera
necesario indicar al crear una nueva oportunidad:

M Tipos de producto

Tipos de Oportunidad

Caodigo Descripcion

CAPTACION DE CLIENTES
02 SEGUIMIENTO

03 INCREMENTO DE VENTAS
04 FERIAS

05 OFERTA

Se puede marcar un tipo de oportunidad como OPORTUNIDAD GENERICA_PREVTA; de modo que el
CRM no permita eliminarla y se pueda controlar que no existan varias del mismo tipo para una entidad o que
se modifique el status.

En los parametros generales, existe la check “Tipo Oportunidad Unico” que nos permite controlar que no se
pueda crear mas de una oportunidad para la entidad con el mismo tipo.

El proceso estandar nos dara de alta una serie de status para las oportunidades en
CRMESTADOS_PROYECTOS:

STD_01: ANALISIS

STD_02: CONTACTO COMERCIAL
STD_03: PRESENTACION PRODUCTO
STD_04: PROPUESTA ECONOMICA
STD_05: NEGOCIACION / DECISION
STD_06: NO INTERES

STD_07: GESTION PROPUESTA
STD_08: GANADA

STD_09: PERDIDA

Estas etapas se pueden configurar en funcidn de los pasos que quiera registrar el cliente en su estrategia
comercial.
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Si se ahaden nuevas etapas hay que tener en cuenta de registrarlas en las Situaciones Permitidas (por Tipo
de Expediente) en el Maestro de Procesos para nuestro expediente de preventa.

¥ Tipo de Oportunidad Situaciones Permitidas (por Tipo de Oportunidad)
Situaciones Permitidas (por Tipo de Expediente) -
STD_O1  ANALISIS -
STD_02 CONTACTO COMERCIAL
STD_03 PRESENTACION PRODUCTO - -

A mayores también se puede utilizar el bloque de Situaciones Permitidas por Tipo de Oportunidad.

ACTIVIDAD COMERCIAL Situacién importe TR
E SOLUCIONES FINANCIERAS S.L. PROPUESTA ECONOMICA | 120.000,00 )

ANAULISIS 'CONTACTO COMERCIAL PRESENTACION PRODUCTO PROPUESTA ECONOMICA NEGOCIACION / DECISION GESTION PROPUESTA

Tareas

( Entidad

| ooz SOLUCIONES FINANCIERAS S L Q| TAREAS JI Q)+
Tio
LIBRA <
ENVIO MUESTRAS 1410172026
s Envio de muestras de los nuevos productos y recopilacién de informacion
ACTIVIDAD COMERCIAL |
Status
ViSITA 130172026
PROPUESTA ECONOMICA <
Hablar sobre LIBRA (demo) y ensedaries el ejemplo
Tipo Origen

FER acta de reunion 281 KB

Origen
CNX Q FE—._Una foto 1,002 K8
Importe % Probabidad
120000 N — 70 m 2/9-2021-01
Focha Inicio
16/08/2014 Fecha Fin Prevista
ENVIO MUESTRAS 31/12/2025
Gestor AW Oganizar planning de trabaio
EDISA Q  eisA

- Revisar los datos del Gltimo trimestre
- Recibir feedback de pedidos

m DOCUMENTO DE PRUEBA 208

S5 2/14-2017-01

La pantalla de la oportunidad se divide en tres secciones:

e CABECERA: Se genera mediante un CLOB en base de datos. Se puede personalizar modificando la
llamada en el mantenimiento de programas (OPORTUNIDAD_INFO > CABECERA).

e OPORTUNIDAD: Ficha con los campos de la oportunidad, bloque OPORTUNIDAD del
mantenimiento de programas.

e SECCION DE DETALLE: Se muestran diferentes pestafias con informacion relacionada de la
oportunidad:
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TAREAS: Listado de V_TAREAS_ ENTIDAD filtrando por la oportunidad.

DOCUMENTOS: Listado de V_NOTAS_TAREA filtrando por la oportunidad.

NOTAS: Notas ampliadas para la oportunidad.

CONTACTOS: Contactos de la entidad asociados a esa oportunidad.

DETALLE: Se muestra el mantenimiento de CRMEXPEDIENTES_DES. Se pueden asignar
los pardmetros PLANTILLA_DETALLE_OPORTUNIDAD y
ID_PERS_DETALLE_OPORTUNIDAD.

o CLAVES ESTADISTICAS: Listado de V_CLAVES_ESTADISTICAS filtrando por la
oportunidad.

ENTIDADES: Listado de V_ENTIDADES_OPORTUNIDAD.

CONVERSACION: Listado de observaciones de la oportunidad entre usuarios internos.
OPORTUNIDAD_EXTRA: Blogue del mantenimiento de programas, por defecto oculto, por si
se quiere ofrecer mas informacion personalizada.

o O O O O

Algunos campos disponibles en la gestién de la oportunidad son:

e Tipo Origen: aqui codificamos los diferentes métodos para localizar clientes; por ejemplo: feria,
networking, llamada, puerta fria, publicidad, telemarketing... (CRMORIGENES)

e Origen: definimos los eventos concretos (la feria X, el evento Y...)

e Importe: cubriremos este dato cuando tengamos una aproximacion del valor de esa oportunidad de
negocio. Esto permitira mostrar indicadores de importes por etapas.

e Porcentaje de probabilidad: un indicador manual donde establecemos la probabilidad de éxito que
le atribuimos a la oportunidad en base a nuestras sensaciones con el cliente.

Al grabar una nueva oportunidad tenemos la posibilidad de indicar la accién que queremos que realice el
programa con el parametro ACCION_TRAS_CREAR_OPORTUNIDAD: (O: editar oportunidad, T: panel de
acciones, E: ficha de entidad, B: buscador de oportunidades, por defecto O)

En la barra de secciones tenemos el Buscador de Oportunidades que nos muestra un listado de los
intereses actuales agrupando por entidad:



DEMO LOCAL

1 GAMPARIA OFERTAS XX 09/08/2023

LBRA 14/07/2016

OFERTA 20/01/2021

7\ GENERICA 29/08/2022

REVISION EQUIPO OPORTUNIDAD 31/01/2020

DEMOLIGIONES FERNANDEZ GORDILLO

DISERO GRAFICO AVANZADO S.A.

LIBRA

DISTRIBUCIONES MONTALBAN, S.L

ERP LIBRA 1071172014
EDUGAGION INTEGRAL S.A.

PROYECTO BLABLA
ESPARIS GUNSAR

PRESENTAGION NUEVAS FUNGIONALIDADES 2014 17/08/2014

Si se activa el parametro OPORTUNIDADES_POR_ETAPAS a ‘S’ el buscador mostrara los resultados
agrupados por el estado de la oportunidad:

CONTAGTO GOMERGIAL PRESENTACION PRODUGTO

630.000,00 56 4,000,00 06 156.500,00 0€ 177.500,00 0€ 75.000,00 o€

INSTALACION RED LOCAL SISTEMAS. CONSULTORIA
'LORENZO MARON PABLO ‘CUNIGA VETERNARIA RAMOS. INDUSTFIAS VERDES 5.
09072014 4.000,00 0% 24052016 0% 31102016 5000000 0%
LIBRA CRM ACTIVIDAD COMERGIAL
DEMOLICIONES FERNANDEZ GORORLO SOLUTIONES FINANCIERAS §.1
0% 1an22024 0%  ou4R0s 120000,00 0%

PRESENTAGION NUEVAS FUNCIONALIDADES 2014
ESPARIS GUNSAR
0% 102014 250000 %
LBRA VENTA DEL ERP
(GONSULTORIA ESTRATEGICA S A ESPARIS GUNSAR
0% 600000 %%
CAMPAIIA GFERTAS XX LiBRA GRIM
PELLGUERiA CANAA EL AMIGO FIEL
0% 20672021 0%
PREVENTA ESTANDAR
PUBLIGIOND GREATIVA S..

18072015

Tenemos disponible un campo superior para realizar una busqueda rapida por texto en las oportunidades.

queremos aplicar filtros mas detallados, pulsaremos sobre el icono de la barra superior:

19

uBRA IMPLANTACION ALMACEN ROBOTIZADO ERP LIBRA CONSULTORIA
DEMD LOGAL ‘CLIMICA VETERIARMA RAMOS DISTRIBUCIONES MONTALBAN, 5.L. MAANUELANOVALGA.
10% 140772016 0% 10032018 150.000,00 B0% 10112014 750000 T0% 7500000 0%

Si



= a)

Buscar el texto,

Tipo Oportunidad

Entidad

Status

Centro Contable

Prioridad
Seleccione..

Tipo Origen
Seleccione..

Origen

Desde Importe Hasta

Desde % Prob Hasta

Filtrar Abiertas

© Aiertas

O Cerradas

O Todas

Consultar

e Los status de las oportunidades pueden tener colores especificos.

e Si una oportunidad no tiene actualmente tareas pendientes de realizar, se muestra un icono a modo
de alerta delante del titulo de la oportunidad.

20
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Directorio

En la barra de secciones tenemos el Directorio, que es un buscador de entidades y contactos en una misma
pantalla:

Todas Entidades Contactos.

PRUEBA NUEVO POTENCIAL

(ICAPTACION)) (OFERTA NUEVO SERVICIO 2024)

lﬂﬁl PUBLICIDAD CREATIVA S.L. )
L)

(PREVENTAESTANDAR)
SERVICIOS DE LIMPIEZA TOTAL S.L.

| JOSE ANTONIO MIGUELEZ PEREZ

v

SOAGERO

(UBRACEM)

% SOLUGIONES FINANGIERAS S.L.
oF 986822324 o 086822324 & info@jmgeastro.com

((ACTIVIDAD COMERCIAL ) (VENTAS / DISTRIBUCION ) ((CONSULTORIA )

‘a JOSE FERNANDEZ
of 988345678 o 666778899 B3 josef@puertasanton.com

§ | JOSE LUIS MARTINEZ

I E: LUIS GONZALEZ PEREZ

J 666778899 B2 luisgonzalez@puertasanton.com

Los registros potenciales (todavia no clientes en LIBRA) se identificaran con un icono en la parte derecha.
Bajo la cabecera de la entidad tendremos la lista de oportunidades activas.

Al igual que en el buscador de oportunidades, tenemos un campo superior para realizar una busqueda rapida
por texto, que filtra por varios campos de la entidad o el contacto.

Si queremos aplicar un filtro mas detallado, pulsaremos sobre el botén de la barra superior:



Dependiendo de si se trata de un registro de tipo entidad o uno de tipo contacto, al pulsarlo nos llevara a la
pantalla correspondiente con la ficha del registro.

Si pulsamos sobre una de las etiquetas de las oportunidades activas, nos llevara a la pantalla de esa
oportunidad.

Se puede personalizar cual es el tipo de registro a buscar por defecto editando el valor “tipo_por_defecto” en
el campo “Parametros Web” del bloque V_CONTACTOS: ('E', 'C' 0 en blanco para todos).
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Contacto

Cuando pulsemos sobre un registro de contacto (en el buscador o en la ficha de la entidad) el programa nos
mostrara la ficha correspondiente.

Esta pantalla esta dividida en tres secciones:

SOLUCIONES FINANCIERAS S.L

JOSE FERNANDEZ &

8 B 8899

m

TAREAS J © +
, Nombre \ Apeliidos
JOSE v | FERNANDEZ VISITA 25/05/2021
Sede @ ACTIVIDAD COMERCIAL
0001201 EDE PRINCIPAL Q Reunion de seguimiento con el responsable del proyecto
Direcion m ohfoiwefoiwehiofew 5KB
AVDA. DE MADRID, 32
Localidad m 2/38-2016-01
VIGO
Cod. Postal Municipio LLAMADA
300672016
32001 VIGO
J ACTIVIDAD COMERCIAL
Estado Tarea de la demo
ESPA
Presupuesto 29KB
Provincia
36

Teléfono

988345678

LLAMADA 03/02/2016
J ACTIVIDAD COMERCIAL

CAMPANA GENERAL

L% [O] (L

LLAMADA 03/02/2016

ACTIVIDAD COMERCIAL

e CABECERA: Se genera mediante un CLOB en base de datos. Se puede personalizar modificando la
llamada en el mantenimiento de programas (CONTACTO_INFO > CABECERA).

- Pulsando sobre la zona de la foto del contacto nos permitira subir una imagen.
- Pulsando sobre el icono de la parte derecha, nos permitira subir la imagen de la tarjeta.

- A la derecha del nombre del contacto se muestra un icono que nos permite descargar la
informacion del registro en un archivo vCard (VCF).

e CONTACTO: Bloque con los campos del contacto (CONTACTO).
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e SECCIONES DE DETALLE: Se muestran diferentes pestafias con informacion relacionada del

contacto:

o TAREAS: Listado de V_TAREAS_ENTIDAD filtrando por el contacto.
o DEPARTAMENTOS: Listado de V_DEPARTAMENTOS_CONTACTO.

En la barra superior tenemos los plugins para Eliminar el Contacto, acceder a la Entidad, gestionar las

Sedes y cargar la informacion del contacto leyendo un cédigo QR de una vCard.

Tareas

En el Maestro de Procesos podremos definir tantos tipos de tarea como necesitemos. El proceso crea los
tipos LLAMADA, EMAIL y VISITA y existen otros estandares como pueden ser ENCUESTA y OBJETIVOS.

Se pueden parametrizar nuevos Tipos de Tarea, desde el programa CRMTIPOS_TAREA de LIBRA y que
luego asociaremos al proceso parametrizado para el circuito de CRM y equipo de usuarios en

CRMPROCESOS:

M Tipos de tarea

Tipos de Tarea

Tipo Tarea Descripcién

STD_EM EMAIL

STD_LL LLAMADA

STD_VI VISITA

Descripcion Reducida

LLAMADA
VISITA

Estado Inicial

PENDIENTE
PENDIENTE
PENDIENTE

El nombre del icono usado para el Médulo Web sera “icon-"y un nombre de la lista de iconos de la
Movilidad (p.e: icon-phone, icon-envelope, icon-map-marker...)

M Maestro de procesos

Tipos de Expediente

Coadigo ISTD_PREVTA!
Situacion Inicial  STD_01

Situacién Cierre

Secuencia Padre

Secuencia Descripcion

FO1 LLAMADA

F02 EMAIL

FO3 VISITA

BO1 VENCIMIENTO

Variables

PREVENTA ESTANDAR

Reducida
LLAMADA
EMAIL

VISITA
VENCIMIENTO

Detalles de Variable

Orden Tipo Tarea
1STD_LL
25TD_EM
3S5TD_VI

407

Detalles de Expediente

LLAMADA
EMAIL

VISITA
VENCIMIENTO

Detalles de Tarea Més Acciones

Descripcion Reducida |
Continia expediente |

Secuencia Tareas

Tipo Ejecucion
Situacioén Inicial
STD_PTE PENDIENTE
STD_PTE PENDIENTE
STD_PTE  PENDIENTE
STD_PTE PENDIENTE

En el bloque V_TAREAS_ENTIDAD, en los Parametros Web, se puede personalizar el array de botones que
se muestran para la creacion de una nueva entidad, cambiando los tipos por defecto por los personalizados:
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"botones": [{"id":"tarea llamada","clase":"btngris","texto":"<span class=\"icon
icon-
phone\"></span>", "secuencia":":parametros.secuencia llamada"}, {"id":"tarea vencimi

ento","clase":"btngris", "texto":"<span class=\"icon icon-
sliders\"></span>", "secuencia":"B01"}, {"id":"tarea generica","clase":"btngris", "te
xto":"<span class=\"icon icon-plus\"></span>","secuencia":""}]

En el programa MWL.CRM, la creacién de una nueva tarea se realiza desde una ventana modal:

Entidaa }
Oportunidad
o
Contacto
©
Tipo
LLAMADA v
Usuario Realizacién
(AoMinisTRADOR (EDISA) ) Q
Fecha
13/01/2026 fd o800 (O]
Fecha Fin [T ®
Todo & Dia
Observaciones
P
Expedientes Q
Situacion Tarea
Seleccione... -4
Gancelar

Aqui se piden los datos minimos para crear la tarea. Si queremos se puede acceder a la pantalla de edicion
de la tarea una vez se grabe, con el parametro EDITAR_TAREA_AL_CREAR.

La lista de valores de Entidad filtra por aquellas que tengan una oportunidad abierta.
Si el usuario es responsable del equipo, en el gestor le podra asignar la tarea a otro usuario.

Es posible indicar si la tarea tiene una fecha fin, o si dura todo el dia, opciones que se utilizaran en el modo
de visualizacion de calendario de las tareas.

Dependiendo desde donde llamemos a esta ventana de creacion de la tarea, los campos de Entidad y
Oportunidad pueden venir ya cubiertos y se ocultan automaticamente.

La pantalla de edicion de una tarea nos permite anadir mas informacion y detalle:



Enidac

ACTIVIDAD COMERCIAL Stuacién o
PROPUESTA ECONOMICA | 120.000,00 {4

< ADMINISTRADOR (EDISA) NOTAS
Stuacin Teea
PENDIENTE ¥ Realicé una visita al cliente ABC Solutions con el objetivo de fortalecer nuestra relacion comercial y discutir las posibilidades de colaboracion
S futura. Durante la reunion, tuve la oportunidad de encontrarme con el Sr. Martinez, gerente de compras, y la Sra. Gémez, gerente de
13/01/2026 @ 0800 %
Durante la visita, se abordaron los siguientes temas:
. « Presentacion de nuevos productos: Presents al cliente una serie de nuevos productos y soluciones que nuestra empresa ha desarrollado
Sa en respuesta a las necesidades del mercado. Dest i y los beneficios drian aportar a ABC
Solutions.
« Andlisis de necesi Realicé i6 las necesidades y desafios actuales de ABC Solutions. EI Sr. Martinez
Observaciones expresd su interés en mejorar la eficiencia del proceso de produccin y reducir los costos operativos.
- : Pk’ Aol o duncracki ) i do it pocicion e i pas ABC Soliond ot
CONTACTOS 6
‘CURRO CAMPOS
Q PELUQUERIA CANINA EL AMIGO FIEL
Q
Ik
S luisgo
DOCUMENTOS =4
CONVERSACION
Una foto 15/02/2019 1,002 KB
—
‘ ADMINISTRADOR (EDISA) 27/0: 11:48

e CABECERA: Se genera mediante un CLOB en base de datos. Se puede personalizar modificando la
llamada en el mantenimiento de programas (TAREA_INFO > CABECERA).

- Pulsando sobre el titulo de la oportunidad nos lleva a la ficha.
e TAREA: Bloque con los campos de la tarea (TAREA).

- Podemos obligar a geolocalizar cuando se finalice una tarea. Para ello existe una check en el
maestro de procesos para cada tipo de secuencia.

e SECCIONES DE DETALLE: Se muestran diferentes pestanas con informacién relacionada del
contacto:
NOTAS: Notas ampliadas con formato para la tarea.
CONTACTOS: Listado de V_TAREAS_ENTIDAD filtrando por la tarea.

o DOCUMENTOS: Listado de V_NOTAS_TAREA.
o CONVERSACION: Listado de observaciones entre los usuarios.
o CLAVES ESTADISTICAS: Listado de V_CLAVES ESTADISTICAS
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Documentos de la Tarea

El listado de documentos dentro de la tarea se compone de dos origenes:

1.- Los documentos subidos directamente a la tarea, que se almacenan en la tabla
CRMEXPEDIENTES _LIN_NOTAS.

2.- Los documentos de gestion (presupuestos, pedidos, albaranes o facturas) que estan asociados a

la tarea a través del ID_CRM. Estos documentos son de solo consulta, y sera necesario tener
definidos los formatos a usar en cada uno para poder generar la previsualizacion del PDF.

Tipos de Documento

Los tipos de documento se configuran desde el programa CRM_MCOESA.:

M Cod. estadisticos expedientes

Cddigos Estadisticos de CRM

Tipo Numero Descripcion
3 DOCUMENTO 1TIPOS DOCUMENTO -~

Grupo estadistico de valores permitidos

6digo Descripcion Ponderacion Padre Ultimo Nivel
GENERICO
DOCUMENTOS
PRESUPUESTOS
OTROS
MAIL

W= OMN
CC<CC <

Reasignar la Oportunidad de una Tarea

A nivel de Parametros del CRM tenemos la opcién de permitir al usuario cambiar una tarea a otra
oportunidad:

Si
Reasignar Oportunidad de la Tarea Si, pero solo del mismo tipo -

Al seleccionar una tarea aparecera el botén de accién “Reasignar”, y se abrira una ventana modal con la
lista de oportunidades de la entidad.

Si se ha seleccionado “Si, pero solo del mismo tipo” se filtrara el listado por las oportunidades que coincidan
con el tipo de la oportunidad (CRMPRODUCTO) en la que se encuentra la tarea en ese momento.
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Tras seleccionar una oportunidad del listado se lanzara el proceso de reasignacién. Este proceso duplica la
linea actual de CRMEXPEDIENTES_LIN de la tarea y mueve el detalle de la linea (documentos, contactos
asociados, claves...) y anula la linea anterior.

Eliminar una Tarea

La opcion de eliminar una tarea del CRM depende de dos permisos:
1.- El parametro PUEDE_ELIMINAR_TAREAS del programa.
2.- La opcion “Permitir Borrar” de la secuencia asociada a la tarea en el maestro de procesos.

A la hora de permitir borrar una tarea desde la secuencia, podemos parametrizar la opcién “Si, Pedir Motivo”

Permitir Borrar Si, Pedir Motivo (Preventa) -

Si la secuencia tiene marcada esta opcion, a la hora de borrar una tarea se abrira una ventana modal al
usuario para indicar el motivo.

Para registrar el motivo sera necesario tener codificados una serie de valores en el maestro de Motivos de
Descarte (CRMMOTIVDESC), bien cuyo campo aplicacion esté a nulo o sea “LINEA DE EXPEDIENTE”

«| Eliminar Tarea

Motivo No Interés

Observaciones

A nivel interno las tareas de CRM no se eliminan como tal de la base de datos, sino que se marcan como
descartadas haciendo uso del valor de “Situacion Tarea Cancelada” de Parametros de CRM:

g+ s e =t 3 2 S ——— —— e~ e —— s e

Situacién Tarea Cancelada STD_CAN| CANCELADA

Registrar Tareas al lanzar la Llamada

A nivel de Parametros de CRM tenemos una opcién para crear tareas de llamada automatica:



Crear Tarea de Llamada Automética -
Si
Preguntar

Cuando activamos esa opcidn, si el usuario pulsa sobre uno de los enlaces de teléfono (de la entidad o de
un contacto) podremos crear la tarea automaticamente.

Si nos encontramos en una oportunidad, se asignara automaticamente. En caso contrario, se mostrara la
ventana modal de seleccion de la oportunidad.

Si el teléfono es el de un contacto, quedara asociado de forma automatica a la tarea.

Tras la creacion se navegara de forma directa a la tarea recién creada.

Entidad

Cuando pulsamos el acceder a una entidad el CRM nos muestra una pantalla totalmente personalizable con
informacion detallada del registro. La pantalla se compone de dos secciones:

e CABECERA: Se genera mediante un CLOB en base de datos. Se puede personalizar modificando la
llamada en el mantenimiento de programas (ENTIDAD_INFO > CABECERA).

- Si se trata de una entidad asociada a cliente final se activa el botdn de acceso a la Vista 360°.
e DETALLE: Compuesto por multiples bloques:
o INDICADORES: Bloque ENTIDAD_EXTRAS.
o OPORTUNIDADES: Lista de V_OPORTUNIDADES_ENTIDAD.
o CONTACTOS: Lista de V_CONTACTOS_ENTIDAD.
o TAREAS: Lista de V_TAREAS_ENTIDAD.
o DEPARTAMENTOS: Lista de V_DEPARTAMENTOS_ENTIDAD.
o DATOS DE LA ENTIDAD: Bloque DATOS_ENTIDAD.
o NOTAS: Bloque DETALLE_NOTA.

o MAPA
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o CLAVES ESTADISTICAS: Lista de V_CLAVES_ESTADISTICAS.
o COMPETENCIAS: Lista de V_COMPETENCIAS_ENTIDAD.

o INFORMES: Bloque ENTIDAD_INFORMES

La forma en la que se representan estos bloques en pantalla es totalmente personalizable. Para ello hay que
modificar el valor “plantilla” del campo “Parametros Web” del bloque DATOS_ENTIDAD:

"plantilla": {
"direction": "row",
"wrap" . "wrap" ,
"columnas": [

{

"id": "c1l",
"flex": "1 100%",
"order": "1",
"bloques": [
{"id": "extras", "icono": "dashboard", "etiqueta": "Extras", "fixed": "S"}
1
}!
{
"id": "c2",
"flex": "0 1 40%",
"order": "2",
"bloques": [
{"id": "oportunidades", "icono": "briefcase", "etiqueta": "Oportunidades", "fixed": "N"},
"id": "contactos", "icono": "phone", "etiqueta": "Contactos", "fixed": "N"},
{"id": "sedes", "icono": "sitemap", "etiqueta": "Sedes", "fixed": "N"},
{"id": "departamentos", "icono": "tags", "etiqueta": "Departamentos", "fixed": "N"}
1
}I
{
"id": "c3",
"flex": "0 1 60%",
"order": "3",
"bloques": [
"id": "tareas", "icono": "check", "etiqueta": "Tareas", "fixed": "N", "scrollable": "50rem"}
1
}7
{
"id": "c4",
"flex": "1 100%",
"order": "4",
"bloques": [

"id": "datos", "icono": "user", "etiqueta": "Datos", "fixed": "S", "style": "flex: 0 1 40%"},
{"id": "notas", "icono": "sticky-note", "etiqueta": "Notas", "fixed": "N", "style": "flex: 0 1 60%"},
{"id": "mapa", "icono": "map-marker", "etiqueta": "Mapa", "fixed": "N", "style": "flex: 0 1 40%"},

"id": "claves_estadisticas", "icono": "star", "etiqueta": "Claves Estadisticas", "fixed": "N",

"style": "flex: 0 1 60%"},
"id": "informes", "icono": "list", "etiqueta": "Informes", "fixed": "S"}
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Si no queremos modificar la plantilla, tenemos parametros para indicar bloques que queramos ocultar en
esta pantalla:

MOSTRAR_OPORTUNIDADES_ENTIDAD
MOSTRAR_COMPETENCIAS
MOSTRAR_CONTACTOS_ENTIDAD
MOSTRAR_TAREAS_ENTIDAD
MOSTRAR_DEPARTAMENTOS
MOSTRAR_NOTAS
MOSTRAR_CLAVES_ESTADISTICAS

Visualizacion de Tareas

Tanto a nivel de CRMPARAM como de CRMORGAN (Organizacion CRM) tenemos la posibilidad de
parametrizar qué tareas ven los usuarios del CRM en base a equipos:

Mostrar Tareas Equipo (En Ficha de Entidad en Pre-Venta) v
Si - Tareas por Supervisores del Equipo de Preventa
Si - Tareas de Usuarios del Equipo Responsable de la Entidad
Cadigo Plantilla de Pantalla de Procesos Si - Todas

® No: Solamente veran sus propias tareas, ninguna del equipo (independientemente de si el usuario es
supervisor o no)

® Si - Tareas por Supervisores del Equipo de Preventa: podran visualizar (y gestionar) las tareas de
los usuarios del que es supervisor en base a la parametrizacidon del equipo indicado como preventa.
Desde el boton de “Buscar’ de la seccidén de tareas del programa se podra activar o desactivar el
mostrar las tareas del equipo.

® Sj- Tareas de Usuarios del Equipo Responsable de la Entidad: podran visualizar las tareas de los
usuarios que pertenezcan al equipo indicado como equipo responsable en la entidad si el usuario
actual también pertenece a ese equipo responsable. Las podra gestionar si son supervisores a nivel
del equipo de preventa. No se puede desactivar desde el boton de “Buscar’.

® Si-Todas: podran visualizar las tareas de todos los usuarios. Las podréa gestionar si son supervisores
a nivel del equipo de preventa. No se puede desactivar desde el botén de “Buscar”.

A mayores de esta parametrizacion, esta disponible la casilla “Mostrar las Tareas Finalizadas”:
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Mostrar Tareas Equipo (En Ficha de Entidad en Pre-Venta) Si - Tareas por Supervisores del Equipo de Preventa -
# Mostrar las Tareas Finalzadas ¥
Cédigo Plantilla de Pantalla de Procesos

Esa opcion nos permite mostrar las tareas de cualquier usuario en la ficha de la entidad siempre y cuando
estén finalizadas (util para que un usuario pueda ver el historial completo de lo realizado en ese cliente).




@M EDISA

Conversaciones en Tareas

Desde la version 6.4.5 esta disponible la opcién de mostrar una conversacion interna de los usuarios del CRM
para cada tarea:

TRAMACO
” 655
LIBRA
Tipo LLAMADA = Arealizar por JUDITH BECKER ~
Situacion Tarea PENDIENTE -
Fecha Prevista 26/02/2024 11:00
Fecha Fin Prev.
Todo el Dia
Observaciones Establecer fechas para las préximas actualizaciones
7
Campo Personalizado Q
Expedientes Q
“
.
CONVERSACION
@ MARCOS ESPERON (EDISA) 27/02/2024 14:19:53

£Cémo llevas este tema?

ﬂ JUDITH BECKER 27/02/2024 15:52:40

Todavia no he preparado nada, a ver si para la semana...

?\ ANTONIO RECIO 27/02/2024 15:54:53

Judith, esto corre mucha prisa... dale prioridad

Ejemplo de Envio de Notificacion de Observacion por Correo Electronico

Desde el Mantenimiento de Tipos de Notificacion [CRMTIPOS_NOTIFICACIONES] se puede configurar una
notificacion que se enviara cuando un usuario registre una observacién en la tarea:
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67 Tipos de notificaciones

Tipos de Notificacién
Incluir adjuntos de la tarea
o | = Tipos de documentos a adjuntar
s area
Cédigo Descripcién Enviar Mail
CRMOBS CRM - Observaciones en Trea de CRM v a | | TioDocumento -
-
=
Incluir adjuntos del expediente No ~ Tipo Adjunto Todos -
Servidor SMTP
Texto ‘ 5 (cF ia. ipcion) - EMPRESA:
Texto Asunto Mensaje Mend
Texto Cuerpo Mensaje Correo Electrénico Texto Cu ectrén Texto Cuerpo Mensaje Meni
a <p>{omepedientes_lin.observacones) -~ -~
/o o 2 -
w:'ﬂ' width="100%" dass="mce-item-table"
><tbody> <tr> <td width="20%"><strong>Empresa:
l oy et
widkh="20%"
g 3 b,
descripdon_expedientel}</td> </tr> <tr> <td width="20%"
i g i "40%">
fentes_in_obs.usuario
10%"> <strong>Fecha: </strong> </td> <td width="30%">
{cmespedientes_lin_obs.fecha_grabacion_datetime)
P> <t Widkh="20%"
g 3 _lin_obs.
v observaciones: TYPE|HTML)} v v

Asunto:

[CRM] [OBSERVACION] {crmsecuencia tareas.descripcion} - EMPRESA: {crmempresas.nombre}

Cuerpo:

<p>{crmexpedientes lin.observaciones}</p>
<table cellpadding="2" cellspacing="8" border="0" width="100%">
<tr>
<td width="20%"><b>Empresa:</b></td>
<td colspan="3">{crmempresas.nombre}</td>
</tr><tr>
<td width="20%"><b>Oportunidad:</b></td>
<td colspan="3">{crmexpedientes cab.descripcion expedientel}</td>
</tr><tr>
<td width="20%"><b>Usuario:</b></td>
<td width="40%">{crmexpedientes lin obs.usuario grabacion}</td>
<td width="10%"><b>Fecha:</b></td>
<td width="30%">{crmexpedientes lin obs.fecha grabacion datetime}</td>
</tr><tr>
<td width="20%"><b>Observaciones:</b></td>
<td colspan="3">{crmexpedientes lin obs.observaciones:TYPE|HTML}</td>
</tr>
</table>
<br />
<a
href="{menu param.url servidor movilidad}/crm?entidad={crmempresas.codigo}é&oportunidad={crmexpedientes cab.num
ero_expediente}é&tarea={crmexpedientes lin.numero linea}" style="background-color:#426bb9;border-
radius:3px;color:#ffffff;display:inline-block; font-family:Arial;font-size:13px;height:30px;line-
height:30px;min-width:54px;padding:1px 20px;text-align:center;text-decoration:none;white-space:nowrap"
target="_blank">Ver Tarea</a>

En el Maestro de Procesos definimos un codigo PLSQL post-observacion a nivel del Detalle de Expediente:
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M Maestro de procesos
Tipos Expediente  Autorizacién Varisbles  Detalles Variable | Detalles Expediente I Detalles Expediente [I  Detalles Tareal Detolles Tarea Il Més Acciones
Chdige STD_PREVTA Descripcién PREVENTA ESTANDAR
Tipo de Expediente Plantilla
Producto Editor PL/SQL

Programa Asodiado 1 BEGIN
Pantilla 2 pkcrmnotificaciones. inicializar_destinatarios;

Plantilla Consulta Cabecera
Plantilla Consulta Linea

Equipo Asignado

Usuario Asignado

Fichero para Impresidn
Programa Asociada (Médulo Web)
Plantilla (Médulo Web)

-~ destinatario por usuario
pkcrmnotificaciones.add_destinatariol'USUARTO', 'ADMIN');

-- destinatario por equipe
pkcrmnotificaciones.add_destinatario('EQUIPO_AT', 'EQUIPD_PREVENTA');

- destinatario por email

pkermnotificaciones.add_destinatario'EMAIL', 'administrador@edisa.com');

3
4
5
6

pkermnotificaciones.enviar(p_empresa => :global.codige_empresa,
p_numero_expediente => :p_numero_expediente,
p_nunero_linea == :p_numero_linea,
p_tipo_notificacion => 'CRMOBS',
p_nunero_linea_obs => :p_numero_linea_obs);

phpantallas log{'Se inicla una oportunided de CRJ

16 END;
Cédigo PL/SQL de Finalizacién

phpantallas log(Se finaliza una oportunidad de CH

(Cédigo PL/SQL de Cambio de Prioridad

(Cédigo PL/SQL post-obsenvacién
DECLARE
v_enwiar BOOLEAN := FALSE;
BEGIN
‘Stuaciones Permitidas (por Tipo de Expedi
STD_01  ANAUSIS
STD_02 CONTACTO COMERCIAL
STD_03  PRESENTACIGN PRODUCTO

BEGIN
pkcrmnotificaciones.inicializar destinatarios;

-- destinatario por usuario

pkcrmnotificaciones.add destinatario ('USUARIO', 'ADMIN');

-- destinatario por equipo

pkcrmnotificaciones.add destinatario ('EQUIPO', 'EQUIPO_ PREVENTA');

-- destinatario por equipo, solo usuarios que pueden asumir tareas
pkcrmnotificaciones.add destinatario ('EQUIPO_AT', 'EQUIPO PREVENTA 2');
-- destinatario por email

pkcrmnotificaciones.add destinatario('EMAIL', 'administrador@edisa.com');

pkcrmnotificaciones.enviar (p_empresa => :global.codigo empresa,
p_numero_expediente => :p numero_expediente,
p_numero_linea => :p_numero_linea,
p_tipo _notificacion => 'CRMOBS',
p_numero linea obs => :p numero linea obs);
END;

25 Externo  [CRM][OBSERVACION]VISITA - EMPRESA: 1", illd ™

“ s o

O sistemas @yt il g3 Dl e com> Hoy a las 11:51
Para Baing, P r

PSR L] L S S T e [

Empresa: el "= T T

Oportunidad: m =g .= =

Usuario: EDISA Fecha: 22/03/202411:52:01
Observaciones: Estas son unas observaciones en la tarea

Powered By LIBRA ERP



Reasignar Oportunidades / Tareas

N EDISA

Tenemos disponible un programa MWL.CRMREASIGNAR permita cambiar de forma masiva al usuario

asignado de las tareas abiertas (y oportunidades) de una entidad.

El programa se denomina “Reasignar Oportunidad / Tareas” y se localiza en la rama CRM de la

MOVILIDAD:

Nivel 1

1

Cuarto Nivel
2VB00800312

Tercer Nivel = Cuarto Nivel

19/03/2024 17:15:17

Reasignar Oportunidad / Tareas

Madulo WEB

Mddulo Web Libra

i .crmreasignar

Al acceder al programa se muestran los filtros para consultar las oportunidades/tareas a reasignar:

M Reasignar Oportunidad / Tareas
Reasi i6nde O S
Usuario Actual
Nuevo Usuario

Entidad

Oportunidades
easignai
Tipo Oportunidad
Status Oportunidad
Solo con Tareas Activas

Oportunidad

Tareas

Reasignar Tareas @
Desde Fecha Realizar

Tipo Tarea

Asignar Tareas Libres

Nueva Fecha Realizar

Limpiar

Hasta Fecha Realizar

HEH

0

Hora
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Los campos disponibles son:

e USUARIO ACTUAL: Obligatorio, para indicar el usuario que actualmente es responsable de las
tareas (y oportunidades).

¢ NUEVO USUARIO: Opcional, para indicar el usuario al que se le asignaran los cambios. Si no se
indica ningun usuario las tareas quedaran liberadas para que las puedan visualizar los usuarios del
equipo correspondiente.

o ENTIDAD: Opcional, filtro para seleccionar las tareas de una entidad en concreto. Si no se indica
ninguna entidad se buscaran todas las tareas (y oportunidades) asignadas al USUARIO ACTUAL.

o REASIGNAR OPORTUNIDADES: Casilla, por defecto a S si se indica un NUEVO USUARIO. Indica
si se van a procesar las oportunidades para reasignar el usuario.

o TIPO OPORTUNIDAD: Opcional, filtro para seleccionar las oportunidades y tareas de un tipo de
oportunidad en concreto.

o STATUS OPORTUNIDAD: Opcional, filtro para seleccionar las oportunidades y tareas de un estado
en concreto.

o SOLO CON TAREAS ACTIVAS: Opcional, filtro para seleccionar solo oportunidades que tienen
tareas activas.

e OPORTUNIDAD: Opcional, filtro para seleccionar las tareas de una oportunidad en concreto
(requiere indicar una ENTIDAD en el filtro anterior). Si no se indica ninguna oportunidad se buscaran
todas las tareas asignadas al USUARIO ACTUAL y ENTIDAD.

¢ REASIGNAR TAREAS: Casilla, por defecto a S. Indica si se van a procesar las tareas para reasignar
el usuario.

e DESDE /HASTA FECHA A REALIZAR: Opcional, filtros para seleccionar las tareas con Fecha a
Realizar entre estos valores.

o TIPO TAREA: Opcional, filtro para seleccionar las tareas de un tipo concreto.
e ASIGNAR TAREAS LIBRES: Opcional, por defecto N. Si se activa se procesaran también las tareas
que cumplan los filtros anteriores y que no tengan un usuario a realizarla. Estara deshabilitado si el

NUEVO USUARIO no tiene valor.

o NUEVA FECHA REALIZAR: Opcional. Permite indicar una nueva fecha (y hora) de realizacion de las
tareas que se procesen en la reasignacion.
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Tras aplicar los filtros correspondientes y pulsar sobre CONSULTAR, se mostrara un listado de las
oportunidades y/o tareas que cumplen las condiciones:

Reasignacion de Oportunidades y Tareas

Se procesaran 42 Oportunidades y 42 Tareas

K

Entidades  Regresar

BALADOSA
PREVENTA ESTANDAR

CAMP VELL, S.L.

CLIENTE PATRON ORO

CONTACTO COMERCIAL

CONTACTO COMERCIAL

TEST CAMPANA LIBRA CRM
(ANALISIS) /ANALISIS| ANALISIS
a CLIENTE PATRON ORO J CLIENTE PATRON ORO J CLIENTE PATRON ORO
LIBRA CRM LIBRA CRM LIBRA CRM
ANAUISIS| (ANALISIS| /ANALISIS.
ENVIO MUESTRAS 09/03/2021 16:00 LLAMADA 12/05/2021 00:00 LLAMADA 24/05/2024 03:30
@ CLIENTE PATRON ORO COMERCIAL SANEMO @ DEMO LOCAL
LIBRA CRM LIBRA CAMPANA OFERTAS XX
ANAUISIS. ANALISIS. ANALISIS
VISITA 23/11/2022 12:00
DEMO LOCAL DEMO LOCAL @ DEMO LOCAL
GENERICA LIBRA LIBRA
|ANAUISIS| CONTACTO COMERCIAL CONTACTO COMERCIAL
VISITA 22/02/2021 00:00
J DEMO LOCAL J DEMO LOCAL M DEMO LOCAL
LIBRA LIBRA LIBRA

CONTACTO COMERCIAL

LLAMADA 10/11/2021 13:00 LLAMADA 02/06/2022 09:00 IMPLANTACION 09/02/2023 10:00
) DEMO LOCAL DEMO LOCAL DEMO LOCAL

LIBRA OFERTA REVISION EQUIPO OPORTUNIDAD

CONTACTO COMERCIAL 'ANALISIS| ANALISIS

ENVIO MUESTRAS 13/12/2023 17:00

Cada ficha muestra:

e INDICADOR

o Las oportunidades se visualizan con el icono en color oscuro.
o Las tareas se visualizan con el icono del tipo de tarea en color gris claro.

e ENTIDAD
e OPORTUNIDAD

e ESTADO DE LA OPORTUNIDAD

e TIPO TAREA / FECHA REALIZACION

Si hemos indicado un NUEVO USUARIO en el campo de filtros, visualizaremos un botén inferior de
CONFIRMAR. Si no hemos indicado NUEVO USUARIO, el botén mostrara LIBERAR.
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En la barra superior tenemos la opcion de visualizar las “Entidades” de las Oportunidades y Tareas que se
han obtenido en la consulta:

BALADOSA
PREVENTA ESTANDAR

CLIENTE PATRON ORO
LIBRA CRM

CLIENTE PATRON OR(

CAMP VELL, S.L.
N LIBRA CRM

TEST CAMPANA

(ANASIS (anAus'S. (AnAusis (aNAUSIS!
ENVIO MUESTRAS
) J CLIENTE PATRON ORO J CLIENTE PATRON ORO @ CLIENTE PATRON ORO 'COMERCIAL SANEMO
) LIBRA CRM LIBRA CRM LIBRA CRM LIBRA
ANAUSIS. ANAUSIS ANAUISIS. (ANALISIS|
LLAMADA 12/05/2021 00:00 LLAMADA 24/05/2024 03:30 VISITA 231112022 12:00
NTALBAN, S.L. -
DEMO LOCAL DEMO LOCAL DEMO LOCAL @ DEMO LOCAL
CAMPANA OFERTAS XX GENERICA LIBRA LIBRA
ANALISS ANAUSS CONTACTO COMERCIAL
VISITA 2210272021 00:00
DEMO LOCAL . DEMOLOCAL [~ DEMOLOCAL = DEMOLOCAL
LIBRA LIBRA LBRA LIBRA
LLAMADA 101172021 13:00 LLAMADA 02/06/2022 09:00 IMPLANTACION 08/02/2023 10:00 ENVIO MUESTRAS 13/12/2023 17.00
DEMO LOCAL DEMO LOCAL J DEMO LOCAL A DEMO LOCAL
OFERTA REVISION EQUIPO OPORTUNIDAD REVISION EQUIPO OPORTUNIDAD REVISION EQUIPO OPORTUNIDAD
(ANAUSIS. (AnAUSIS ANAUSIS. ‘ANAUSIS!
LLAMADA INCIDENGIA 24/01/2023 00:00
DEMO LOCAL DISTRIBUCIONES MONTALBAN, DISTRIBUCIONES MONTALBAN, ESPARIS GUNSAR
REVISION EQUIPO OPORTUNIDAD SL. SL. PRESENTACION NUEVAS
CAMPARIA JULIO 2015 ERP LIBRA FUNCIONALIDADES 2014
(ANALISIS.
PROPUESTA ECONOMICA
OBJETVOS 16/01/2024 10:00
AJ ESPARIS GUNSAR EUROCOLAR ) EUROCOLAR FELIPE GUTIERREZ MELLADO
VENTA DEL ERP PROYECTO PROYECTO CCONSULTORIA

e
Por defecto aparecen todas las entidades marcadas para procesar. Pulsando sobre cada una de ellas
podremos desmarcarla para que no procese sus oportunidades y/o tareas:

il
JOSE MANUEL GONZALEZ CASTRO

JOSE MANUEL GONZALEZ CASTRO J JOSE MANUEL GONZALEZ CASTRO Q JOSE MANUEL GONZALEZ CASTRO @
ACTIVIDAD COMERCIAL ACTIVIDAD COMERCIAL ACTIVIDAD COMERCIAL ACTIVIDAD COMERCIAL
G MERCIAL CONTAGTO COMERGIAL CONTAGTO COMERC
LLAMADA 30062016 1200 0BUETVOS 2200072021 0000 s 1200172017 1900
@ JOSE MANUEL GONZALEZ CASTRO a JOSE MANUEL GONZALEZ CASTRO @ JOSE MANUEL GONZALEZ CASTRO | sz  JOSE MANUEL GONZALEZ CASTRO
ACTIVIDAD COMERCIAL ACTIVIDAD COMERCIAL = ACTIVIDAD COMERCIAL
[CONTACTO COMERCIAL CONTAGTO COMERCIAL CONTAGTO COMERCIAL
021082017 1700 ENVIO MUESTRAS 11272026 1200 visTA 230872024 1630 ENCUESTA 11/02/2021 10:00
% JOSE MANUEL GONZALEZ CASTRO J JOSE MANUEL GONZALEZ CASTRO| | oz JOSE MANUEL GONZALEZ CASTRO JOSE MANUEL GONZALEZ CASTRO
ACTIVIDAD COMERCIAL ACTIVIDAD COMERCIAL = ACTIVIDAD COMERCIAL CONSULTORIA
CONTAG ERCIAL CONTAGTO COMERGIAL ANALISIS
ENVIO MUESTRAS 24/05/2024 00:00 LLAMADA 09/08/2021 16:30 ENCUESTA 24/03/2023 11:00
J JOSE MANUEL GONZALEZ CASTRO JOSE MANUEL GONZALEZ CASTRO LANDIN, S.A. LANDIN, S.A.
CONSULTORIA VENTAS / DISTRIBUCION ACTIVIDAD COMERCIAL IMPLANTACION ALMACEN ROBOTIZADO
ANAUISIS ANAUISIS| 310
LAMADA 241052024 0101
=5 LANDIN, S.A. | MI POTENCIAL DE LA FORMACION
*= IMPLANTACION ALMACEN ROBOTIZADO S,

ENCUESTA

LIBRA ERP

Al pulsar sobre el botdn, se lanzara el proceso que reasignara todas las oportunidades y/o tareas.
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Calendario

El modo calendario nos permite visualizar las tareas (del usuario y equipo) en formato mes, semana, dia...
al pulsar sobre un evento se mostrara la informacion extendida de la tarea con las opciones disponibles:

Vista Semanal Vista Mensual

Mo <> Marzs De 2021 Somana Wy <> Marzo De 2021 Nos

Vo0 8 DO oo

Es posible arrastrar y soltar para modificar las fechas de los eventos.

Exportar un calendario en iCal

En algunos clientes se ha solicitado la opcion de visualizar las tareas del CRM en su calendario externo.
Sera necesario que el cliente de calendario que se vaya a utilizar (Outlook/Google/IOS) acepte la posibilidad
de cargar eventos desde una URL.

Con esta opcion, ofreceremos un método de exportar las tareas siguiendo el estandar iCalendar v.2.0 para
el intercambio de informacién de calendarios.

Por cada usuario habra que generar una URL con un token asociado que identifica a ese usuario y
empresa de forma Unica, para que se puedan devolver los eventos correspondientes.

SELECT pkencripta.generar token acceso externo (:usuario, :empresa, 'S'")
FROM DUAL;

Cada vez que se genera un token permanente a un usuario se anula el previo que tuviera registrado, por lo
que las URLs con ese token dejaran de funcionar.

En el servidor de MOVILIDAD se implementara el recurso necesario para publicar este calendario. La URL
sera algo similar a:
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https://movilidad.xxxxxx.com/utils/ics/crm/?t=<TOKEN>

Reemplazando el parametro <TOKEN> por el correspondiente para cada usuario. Esta URL sera la que se
introduzca al afiadir un nuevo calendario desde URL en la aplicacién externa. Por ejemplo, en Google
Calendar:

General Desde URL

Anadir calendario ~ URL del calendario
https:/movilidad.xxxxxx.com/utils/ics/crm/?t=XXXXX

Suscribirse a un calendario
[C] Hacer el calendario accesible publicamente

Crear un calendario Puedes afadir un calendario con el formato de iCal por su direccion.

Explorar recursos Anadir calendario

Explorar calendarios de
intereses

| Desde URL

Esta URL devuelve las tareas del usuario en tiempo real cada vez que se consulta. Estas tareas no se
pueden modificar, toda la gestion de las tareas se realiza desde el CRM de LIBRA.

IMPORTANTE

El formato ICS necesario puede variar para las diferentes versiones de Outlook. Nosotros generamos el
recurso siguiendo las especificaciones estandar del protocolo.

Ademas, no podemos garantizar el funcionamiento con un certificado digital no valido en el servidor de
MOVILIDAD.

El tiempo de refresco dependera del servicio de calendario usado. Por ejemplo, para Outlook segun su nota
oficial la actualizacion puede llevar mas de 24 horas, pero normalmente se deberia ver los cambios
aproximadamente cada 3 horas:



MM EDISA

Suscribirse a un calendario en linea se conecta a su calendario. Cada vez que el propietario de un
calendario al que se haya suscrito realiza cambios en los eventos, Outlook.com actualiza el calendario.
Esta es una buena manera de realizar el seguimiento de eventos que cambian frecuentemente, como la
cartelera o el horario escolar.

Nota: Esta actualizacion puede tardar mas de 24 horas, pero las actualizaciones normalmente deberian
realizarse aproximadamente cada 3 horas.

https://support.microsoft.com/es-es/office/importar-o-suscribirse-a-un-calendario-en-el-outlook-com-cff1429c-5af6-4 1ec-a5b4-74f2c278e98c?ui=es-
es&rs=es-es&ad=es

Si se encuentran problemas al registrar la URL en la importacién del calendario, comprobar que la MOVILIDAD
no tiene algun tipo de limitacion de acceso con:

https://www.ssllabs.com/ssltest/analyze.html?d=movilidad.xxxxxx.com


https://support.microsoft.com/es-es/office/importar-o-suscribirse-a-un-calendario-en-el-outlook-com-cff1429c-5af6-41ec-a5b4-74f2c278e98c?ui=es-es&rs=es-es&ad=es
https://support.microsoft.com/es-es/office/importar-o-suscribirse-a-un-calendario-en-el-outlook-com-cff1429c-5af6-41ec-a5b4-74f2c278e98c?ui=es-es&rs=es-es&ad=es
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Indicadores

La seccién de indicadores esta pensada para ofrecer al usuario una serie de graficos e informes relevantes
para su trabajo.

Esta seccion se ha deshabilitado por defecto, ya que existe un panel de widgets estandar del CRM, que se
puede activar para cualquier usuario/perfil.

De todos modos, se puede activar la seccion con el parametro MOSTRAR _INDICADORES a ‘S'.

La seccidn viene con una serie de informes predefinidos, pero se pueden personalizar en el bloque
INDICADORES del mantenimiento de programas:

OPORTUNIDADES POR TIPO ORIGEN OPORTUNIDADES POR ETAPAS

ANALISIS (925.000)

-— CONTACTO COMERCIAL (124.000)
T NEGOCIACION / DECISION (75.000)
9) PRESENTACION PRODUCTO (158.500)
[an} ® Feria @ Llamada en Frio @ Partner Recomendacién L PROPUESTA ECONGMICA (57.500)
TAREAS ABIERTAS POR PRODUCTO RANKING DE PRODUCTOS DEL ULTIMO MES
~ 250
200
150
Lt 100

50

CAMPANA GENERICA LIBRA OFERTA PROYECTO SISTEMAS

PORCENTAJE E IMPORTES DE OPORTUNIDADES RANKING MENSUAL DE ALTAS DE USUARIO
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Informacién ampliada

Los accesos a las diferentes secciones de la barra lateral (o inferior si estamos en una pantalla reducida) se
pueden personalizar.

Para ello tenemos que indicar el orden a seguir en el parametro:

e ORDEN_BOTONES_NAVEGACION: por defecto: T, O,D,C,|

Se puede personalizar cual es la primera seccion a la que accede el usuario al entrar en el programa de
CRM:

e REGION_INICIO: (T: Tareas, O: Oportunidades, D: Directorio, I: Indicadores; por defecto T)

Se puede personalizar cual es el modo de calendario por defecto al entrar en la seccion:

e MODO_CALENDARIO: (por defecto month; disponible: month, agendaWeek, agendaDay, listMonth)

El programa de CRM controla las tareas que tienen ejecucion automatica en el maestro de proceso:

Tipas de Expediente | Autorizacian | Variables | Detalles de Variable I Detalles de Expediente | Detalles de Tarea | Mas Accones I Macros |

Cédigo ETD PREVTA  Descripcion PREVENTA ESTANDAR
Tarea P01 Descripcion [CAPTURA DATOS
Cédigo PL/SQL inidalizacidn Color en Men
J Plantilla Programa | |
» Control de Ejecucién -
J Control de Finalizacién |La tarea debe ser ejecutada previamente j
Cddigo PL/SOL ejecudidn Cédign PL/SQL post-asignadién =R | |
J [~ Permitir Borrar ™ Modificar Fecha Prevista ™ Geolocalizar al Finalizar
EJECUCION Ejecucién en Madula Web |
Programa Externo | |

Cuando se crea una tarea de este tipo a un usuario, al entrar en el programa se lanza la ejecucion
automaticamente hasta que se finaliza.

Hay que tener cuidado con esta parametrizacion porque se puede caer en un bucle que no permita el
acceso al programa.
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Campanas

A partir de la version 6.3.9 esta integrado dentro del programa de CRM el uso de campafias para generar
oportunidades y tareas de forma masiva a una seleccién de entidades.

Entidades

Informacion Documentos

Progreso actual:

G s » [
Descripcion TEST CAMPANA Perdidas: 1 Ganadas: 2 Abiertas: 3
Fecha Inicio Fecha Fin
CAMP VELL, S.L.
) £ TEST CAMPANA
o Observaciones
(am] ANALISIS
VISITA
4
3 Reunién de presentacion
Coste Presupuestado Coste Real
N Ingresos Previstos

rida COMERCIAL SANEMO

£ TEST CAMPANA
PERDIDA

No esta interesado actualmente

VISITA

Reunién de presentacion

Ll

PUTXET, S.L.
£3 TEST CAMPANA

GANADA

El funcionamiento se basa en la seleccién de las entidades contra las que lanzar la generacion de eventos.

Primero se genera un cdédigo unico de la campafia, con una descripcion, unas fechas de inicio y fin
(opcionales), observaciones y la posibilidad de indicarle costes e ingresos previstos.

La camparia pasara por los siguientes estados:

Pendiente de Filtros
Pendiente de Seleccién
Seleccionada
Confirmada
Descartada

Lanzada

L
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Una vez introducida la cabecera de la campana, tenemos la pantalla para filtrar las entidades. Se nos
muestran los diferentes campos (en base a la plantilla) de CRMEMPRESAS, CRMCONTACTOS y
CRMSEDES, y podemos ir definiendo el filtro que aplicaremos a cada campo.

bana CRM - Nuevo Servicio X

Tipo Filtro Entidad Kok
ombre

Contacto COMO %JOSE%
Sede

Filtro Entidad NOMBRE

COMO v %JOSE%

Con esos filtros parametrizados, se ejecuta la consulta y se pasa a la pantalla de seleccién. Aqui se
visualizan todas las entidades que cumplen los filtros requeridos.

Esta pantalla nos sirve como un nuevo paso de segmentacion. Aqui, de las entidades que cumplen los
filtros, marcaremos las que si queremos que finalmente entren en la campafna:

D (]

Anular Seleccién Desmarcar Todas Marcar Todas Generar Campafa

Campana CRM - Nuevo Se ) 2/4

# 02 Entidades

Yl Q 4
Cédigo ~ Nombre s
0000003 JOSE ANTONIO MIGUELEZ PEREZ

0000004 MARIA JOSE GONZALEZ CID A
00012 JOSE MANUEL GONZALEZ CASTRO A
01002061 PEREZ GONZALEZ MARIA JOSE

Una vez seleccionados los registros, se realiza la generacién de la campana, que es establecer en firme las
entidades que van a participar en ella.

Con la campafia realizada ya podemos realizar el paso de lanzar la generacion de oportunidades/tareas en
el CRM a cada una de las empresas:



2

Entidades

Datos de la Oportunidad

Tipo Oportunidad CAPTACION
Usar Oportunidad Abierta

Usuario

Usuario de la Entidad

Tipo Origen Seleccione...
Origen

Importe

Datos de la Tarea

Tarea PO1 CAPTURA DATOS
Fecha
Observaciones Analizar la situacion del cliente y enviar posible presentacién y oferta del nuevo servicio X|

Cancelar

p!

En este ejemplo, una vez lanzada la campana veremos que se ha generado una oportunidad de tipo
CAPTACION para cada una de las entidades de la campana, junto con una tarea de CAPTURA DATOS:

Entidades

fi (B
Informacién Documentas
Cédigo 02 Progreso actual:
Descripcién Campana CRM - Nuevo Servicio X .
Perdidas: 0 Ganadas: 0 Abiertas: 2
Fecha Inicio Fecha Fin
JOSE MANUEL GONZALEZ CASTRO
QObservaciones Ofrecer el nuevo servicio X a los clientes actuales £ Campana CRM - Nuevo Servicio X
ANALISIS
r] CAPTURA DATOS
Coste Presupuestado Coste Real ‘ Analizar la situacion del cliente y enviar posible presentacién y oferta del nuevo servicio X

Ingresos Previstos

MARIA JOSE GONZALEZ CID

ANALISIS

CAPTURA DATOS




Podremos gestionar esas oportunidades como otras cualquiera de la entidad:

= & W

etalle  Entidad  Eliminar  Imprimir

CRM - N

1
JOSE MANUEL GONZALEZ CASTRO
CAPTACION

# 3305 @ Campaia CRM - Nuevo Servicio X

Tipo CAPTACION > B
TAREAS J 8 © T +
Descripcion Campana CRM - Nuevo Servicio X
Campana CRM - Nuevo Servicio X
Status ANALISIS e @ Analizar la situacion del cliente y enviar posible presentacion y oferta del nuevo servicio X
Tipo Origen Q
Origen Q
Importe % Probabilidad <@ 0
Fecha Inicio 11/03/2021 @  Fecha Fin Prevista

Cancelar ‘ Actualizar

Una campafia se puede lanzar todas las veces que se quiera. En caso de que ya esté asociada a una
oportunidad creada para la entidad, el proceso de lanzar solo nos permitira crear nuevas tareas:

2

Entidades

Usuario de la Entidad

Datos de la Tarea

Tarea Q
Fecha
Observaciones

Crear Tarea por Contacto

Cancelar “
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Competencias

A partir de la versién 6.3.9 se puede registrar informacion de la competencia y su vinculo con nuestras
entidades.

La funcionalidad de gestion de competencia permite llevar un control detallado de las empresas
competidoras de la organizacién, asi como analizar su relacion con los clientes. Esto proporciona
informacion valiosa para tomar decisiones estratégicas y comerciales mejor informadas.

Desde la seccion de Competencias se pueden gestionar registros de empresas competidoras. Esta
funcionalidad permite:

o Detectar oportunidades comerciales cuando un cliente esté insatisfecho con su proveedor actual.
o Mejorar la propuesta de valor adaptandola a las debilidades de la competencia.
o Facilitar reportes comparativos por region, segmento, o tipo de competencia.

Cada competencia puede tener varias caracteristicas, entre ellas:

e Denominacion de la empresa competidora.

e Tipo de Competencia:
o Genérica: Competidor general del sector.
o Primaria: Competidor principal en relacién con tu empresa.
o Secundaria: Competidor que influye de forma parcial o indirecta.

e Tipo de Estrategia:
o Bajo Coste: Compite principalmente por precios bajos.
o Diferenciacién: Se destaca por ofrecer productos o servicios Unicos.
o Especializacion: Esta enfocada en un nicho de mercado muy concreto.

Este catalogo sirve como base para vincular competencias a clientes especificos, permitiéndote realizar un
seguimiento a nivel micro.



COMPETENCIA 01

Gondrica

Bajo Coste .

3450000

En la ficha de cada cliente, se pueden registrar las competencias con las que trabaja o ha trabajado, asi como
detalles especificos que ayuden a evaluar la relacién entre el cliente y la competencia.

Datos para registrar por asociacion:

= Fecha: Fecha del registro o del inicio de la relacion entre el cliente y la competencia.
= Cuota de Mercado: Estimacién (porcentual) de cuanto representa la competencia en ese cliente.
= Observaciones: Comentarios libres que aporten contexto o detalles especificos.

= Percepcion General: Opinién global del cliente sobre esa competencia (puede ser cualitativa o seleccionada de
una lista).

= (Calidad: Evaluacion de la calidad percibida de los productos/servicios de la competencia.
= Servicio: Valoracion del servicio ofrecido por la competencia (postventa, soporte, etc.).
= Logistica: Valoracion sobre la capacidad logistica y tiempos de entrega.

= Precio: Valoracién del posicionamiento de precios frente al mercado.

Estos datos permiten construir una visién 360° del entorno competitivo en el que se mueve cada uno de los
clientes.

COMPETENCIAS
COMPETENCIA 01 COMPETENCIA 02
2%9\ TIPO Genérica ESTRATEGIA Bajo Coste %%Q TIPO Genérica ESTRATEGIA Bajo Coste

) - 3w% . 9%



COMPETENGIA 01
Focna sz =]

[omm— —_— B

.

Pocopcisn Genersd MUY BUENA

5
1
i

R P L L

Detalle de la Competencia +
GALAMAR ESTUCHADO 2010 @
p—

Buena caidad y pressctacisn

ANILLAS A LA ROMANA.

MATERIALES

OBSERVAGIONES.

52
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Encuestas

Podemos asociar tareas al moédulo de encuestas de LIBRA.

Esta es una opcidén muy interesante cuando el cliente nos solicita la posibilidad de capturar cierta
informacion en las visitas a los clientes.

La gestion de los tipos de encuesta, con sus preguntas, respuestas, articulos aosicados... se realiza a
través de mantenimiento ENCUESTASP de LIBRA:

Encuestas / Visitaz a Clientes | Encuestas [ Tipos Respuesta I Competendia para la encuesta I Encuestas Articulos | Grupos de Articulos por Entidad I

Borrar Respuestas al Finalizar Cargar preguntas al inicio Entidades seleccionadas
Entidad anénima Cargar automaticamente usuario y fecha %% a encuestar
‘ Limitar a registros seleccionados r% resultado deseado

Cadigo Descripcién | Responsable Fecha Inicio Fecha Fin e Yo
01 SATISFACCION DEL CLIENTE [~ T EDISA 29/09/2015 0 4 J
02 DESEMPERO DEL EMFLEADO [~ [ EDISA 24/05/2015 1] 0
E CALIFICACION DEL PRODUCTO [ "' EDisA 10/11/2015 0 2
04 INFORMACION DE COMPETENCIA [T Ep1sa 01/11/2015 0 1

Frrrr

rrrr

Frrrrr

[SOEED -
Tipo Encuesta Articulos ~| neTabla| 1|FAMILIAS ¥ SUBFAMILIAS Cédigo Entidad Andnima | |
Encuesta Competendia p‘l FNFORMACION DE COMPETEMCIA Package Fin Carga Encuesta Web |
URL Base [ Levantamiento Lineal v Permitir abrir encuestas cerradas en Web |
Texto inicio encuesta | La informacién a recoger serd, toda aguella que permitan conocer un poco mas acerca del diente final y poder ofrecer al Mercado |a mejor solucién posible para dierta J

casuistica, Ademas sera el mejor punto de observacidn de nuestra competendia, como se comperta contra nuestros productos, v en que puntos debemos mejorar, J

Texto fin encuesta Gradas por la valoraddn. J

=

Recuperar valor al duplicar Grupo Ancho % resultado deseado

Cédigo Pregunta Descripcién Tipo Respuesta | obligatorie Web | Ne 9%

P1 &Cudl e la posicidn del producto en el diente? a1 MALD f MUY BUENO v 1] 1] 5 24,00 J
P2 Mimero de unidades disponibles en |a estateria 02 MUMERICO rd 1] 1] 5

P3 La etiqueta indica la marca del producto a3 NO [ 5L v 0 0 5

P4 £Esta el producta en promocidn? a3 MO 5L i~ 1 0 5

P5 PVP 02 MUMERICO v 1 1] 5

P& Muestro espacio de ubicacidn respecto a la competendia es. .. 04 PECR [ MEJOR v 2 0 5 0,00
P7 Divisa del Predio a5 DIVISA PRECIO i~ 0 1] 5

P& Comentarios s COMENTARIOS v 0 1] 5 J
Explicacién Indique aqui como valora la situacién de nuestro producto en las J Cédigo Plsgl | IF :p1 ="3 THEN J
de la pregunta instalaciones del diente, validaddn :p1 := resultado_anterior;

J de Respuesta | END IF;

o

Cuando se ejecuta una tarea de tipo encuesta, se lanza el programa en Movilidad para registrar las
respuestas correspondientes:



= 1.-CALIFICACION DEL PRODUCTO s@ &«

patancias A Expandir  Eiminar  Finaizar  Reg

JOSE MANUEL GONZALEZ CASTRO

e p c e a mejor ible para ci sera el mejor
productos,

mporta contra

o1
TUNIDOS

ATUNOOY

ATUN
a8

Cuil es la posicion del producto en el cliente?

Indique aqui como valora la situacion de nuestro producte en las instalaciones del cliente.

Malo ® Regular Mormal Buenc Muy Bueno

Niimero de unidades disponibles en la estateria

Indique el nimero de unidades visibles por el publico.

5

La etiqueta indica la marca del producto

Hay alguna referencia a nuestra empresa enla etiqueta da la estateria

v

(Esta el producto en promocién?

PVP

Nuestro espacio de ubicacién respecto a la competencia es...

® PEOR IGUAL MEJOR

Divisa del Precio

BOLIVARES

Desde esta pantalla, tras grabar la encuesta, podemos finalizar directamente la tarea de CRM asociada con
el boton de la barra superior.
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Toma de Datos

1. IMPLANTACION CRM

1.1. CONSIDERACIONES PREVIAS

Para implantar el médulo de CRM de LIBRA es requisito obligatorio tener instalados las ultimas versiones de
Entorno y CRM de LIBRA, y la MOVILIDAD instalada a través de LibraUpdate.

1.2. ENTIDADES

¢, Qué tipos de entidades se van a usar? ;Son solamente clientes? ; Se pueden crear clientes potenciales?
¢, Se ha definido la plantilla de campos para el alta de clientes potenciales?
¢ Qué proceso se sigue para convertir un cliente potencial en cliente final?

Si actualmente no usan BPM tener en cuenta la necesidad de parametrizar la alerta que genera las
entidades en base a clientes/proveedores.

EQUIPO COMERCIAL

¢, Coémo es el equipo comercial? ;Qué usuarios, quienes son responsables de otros? Hay quien pueda
gestionar tareas de otros usuarios?

¢, Se aplican controles para visualizar las entidades entre los usuarios del equipo? ¢ Varios usuarios pueden
ver la misma entidad?

1.3. OPORTUNIDADES

TIPOS DE OPORTUNIDAD

¢, Qué se va a tratar como oportunidad? ¢ Son proyectos, presupuestos u ofertas? ; Cuantos tipos hay? ;Hay
oportunidades genéricas?

¢,Cuando nacen las oportunidades, de forma manual, desde procesos en Libra?

¢ Habra algun determinado concepto que sea un detalle por oportunidad?
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ESTADQOS
¢ Qué etapas tienen las oportunidades? ;,Como evolucionan? ¢ El usuario puede cambiar el estado, viene de

procesos de Libra?

1.4. TAREAS

TIPOS DE TAREA

¢ Qué tipos de tareas se van a definir? ;Quién las crea? ¢ Hay procesos automaticos?
¢, Habra algun determinado concepto que sea un detalle por tarea?

ESTADQOS

¢ Qué estados de finalizacion tienen las tareas? ; Como afectan al flujo de la oportunidad?

1.5. INDICADORES

¢, Qué datos se quieren visualizar en la ficha de la entidad?
¢, Qué indicadores se quieren ofrecer al usuario?
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