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RESUMEN

En la actualidad muchas grandes empresas estan utilizando CRM para
mejorar la relacién con sus clientes pero no basta sélo la utilizacion del
mismo, ya que con la nueva era tecnoldgica aparecieron las redes sociales y
Su uso masivo por los usuarios conectados en la red, hicieron que las
organizaciones adoptaran nuevas estrategias de negocio con la utilizacién de
estas redes y es asi como se hace necesaria la integracion del CRM vy las

redes sociales.

El CRM VTiger y la integracién de las redes sociales hacen que juntos
se convierta en un sistema robusto para la atencion al cliente, s6lo que en
nuestro pais no es muy todavia utilizada esta funcionalidad, el objetivo es
llegar a mas organizaciones del estado para que asi este se convierta un
medio mas para el incremento econémico, ya que una mejor atencién al
cliente hace que se llegue a la fidelizacion del mismo y eso significaria

grandes ingresos para las companias.

Esta proyecto consiste en la integracion de dos herramientas como

son CRM VTiger un software libre y Hootsuite un administrador de redes



sociales de licencia pagada, pero que juntos hacen que el llegar a fidelizar al
cliente en estos tiempos, llegue a grandes niveles de satisfaccion para estos

y para las organizaciones.
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GLOSARIO

Automatizados: Aplicar procedimientos automaticos a un aparato, proceso o

sistema

Base de datos: es una coleccién de informacién organizada de forma que un
programa de ordenador pueda seleccionar rapidamente los fragmentos de

datos que necesite.

Experticia: es el resultado de la experiencia mas el conocimiento.
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Geomarketing: permite analizar la situacién de un negocio mediante la
localizacion exacta de los clientes, puntos de venta, sucursales,
competencia, etc.; localizandolos sobre un mapa digital o impreso a través de

simbolos y colores personalizados.

Homogéneo: El adjetivo hace referencia a aquello poseedor de caracteres

iguales.

Incidencia: Circunstancia o suceso que ocurre con respecto a los productos,
servicios 0 negocios de la empresa y que los clientes notifican por medio de

redes sociales, correo, etc.

Intermediarios: Se aplica a la persona u organismo que media entre dos o

mas partes para que lleguen a un acuerdo en un negocio o problema.

Infraestructura: Conjunto de elementos o servicios que se consideran
necesarios para el funcionamiento de una organizacién o para el desarrollo

de una actividad
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ISP: Un proveedor de servicios de Internet es una empresa dedicada a
conectar a Internet a los usuarios o las distintas redes que tengan, y dar el

mantenimiento necesario para que el acceso funcione correctamente.

Lenguaje de programacidon: es unlenguaje formaldisefiado para
expresar procesos que pueden ser llevados a cabo por maquinas como las

computadoras.

Licenciamiento: contrato mediante el cual una persona recibe de otra
el derecho de uso, de copia, de distribucién, de estudio y de modificacion (en
el caso del Software Libre) de varios de sus bienes, normalmente de caracter
no tangible o intelectual, pudiendo darse a cambio del pago de un monto

determinado por el uso de los mismos.

Mailing: Es la abreviacién de Mailing list, que es un banco de datos, para ser

utilizados en marketing directo.
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Metodologia: plan de investigacién que permite cumplir ciertos objetivos en

el marco de una ciencia.

Moddulo: forma parte de un sistema y suele estar conectado de alguna

manera con el resto de los componentes.

Multidimensional: Que involucra varios aspectos.

Navegadores: es un software que permite el acceso a Internet, interpretando

la informacién de archivos y sitios web para que éstos puedan ser leidos.

Open Source: o cbdigo abierto su significado en espafol, es el término con

el que se conoce al software distribuido y desarrollado libremente.

Online: palabra inglesa que significa “en linea”. El concepto se utiliza en el
ambito de la informatica para nombrar a algo que esta conectado o a alguien

que esta haciendo uso de una red (generalmente, Internet).



XIX

Paginas estaticas: son aquellos sitios enfocados principalmente a mostrar
una informaciéon permanente, donde el navegante se limita a obtener dicha
informacién, sin que pueda interactuar con la pagina Web visitada, las Web

estaticas estan construidas principalmente con hipervinculos o enlaces

Perfil: designar aquellos rasgos particulares que caracterizan a una persona

y por supuesto le sirven para diferenciarse de otras.

Persona juridica: es un sujeto de derechos y obligaciones que existe, pero
no como individuo, sino como institucion y que es creada por una o
mas personas fisicas para cumplir un objetivo social que puede ser con o sin

animo de lucro.

Privilegios: es el honor o el permiso para realizar una actividad garantizada

por otra persona o gobierno.

Registro: Se trata del accionar y de las consecuencias de registrar,

un verbo que refiere a observar o inspeccionar algo con atencién. Registrar
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también es anotar o consignar un cierto dato en un documento o papel.

Servicio en la nube: hacemos referencia a servicios que se utilizan a través

de Internet.

Servidor web: es un programa informatico que procesa una aplicacién del
lado del servidor realizando conexiones bidireccionales y/o unidireccionales
y sincronas o asincronas con el cliente generando o cediendo una respuesta

en cualquier lenguaje o Aplicacion del lado del cliente.

Spam: a los mensajes no solicitados, no deseados o0 de remitente no
conocido (correo anénimo), habitualmente de tipo publicitario, generalmente
enviados en grandes cantidades (incluso masivas) que perjudican de alguna

0 varias maneras al receptor.

Telemarketing: es una forma de marketing directo en la que un asesor utiliza
el teléfono o cualquier otro medio de comunicacion para contactar

con clientes potenciales y comercializar los productos y servicios.
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Tendencias: es una corriente o preferencia hacia determinados fines.

Usuario: hace mencién a la persona que utiliza algun tipo de objeto o que es

destinataria de un servicio, ya sea privado o publico.
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ABREVIATURAS

BSC: Balanced Scorecard (Cuadro de Mando Integral)

CRM: Customer Relationship Management (Administracién de la relaciéon con

el cliente).

HTTP: Hypertext Transfer Protocol (Protocolo de Transferencia de

Hipertexto)
IP: Internet Protocol (Protocolo de Internet)
ISP: Internet Service Provider (Proveedor de Servicios de Internet)

IVR: Interactive Voice Response (Respuesta de voz interactiva)
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INTRODUCCION

La forma en la que las empresas se relacionan con sus clientes ha
cambiado o al menos esa deberia ser la tendencia si se quiere lograr la

fidelizacion del cliente.

Anteriormente las empresas se enfocaban en las ventas de una forma
generalizada, viendo a todos los clientes como un mercado global en el que
no habia diferenciacion, haciendo que el cliente se sienta obligado a comprar
algo que no satisfacia sus propios gustos y preferencias. EI mercado
revolucioné y las empresas fueron comprendiendo que era necesario
mantener una buena relacién con el cliente, y mantenerlo satisfecho es el

principal objetivo la planificacién estratégica.

Y asi, aparecié una estrategia, enfocada en uno de los elementos mas
importantes para mantener en el mercado econémico a las empresas, el
cliente, llamada CRM, la cual integra un conjunto de herramientas

tecnologicas, redes de comunicacién, redes sociales, programas de
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computador, etc., que ofrecen las funcionalidades necesarias para mejorar la

relacién con el cliente.

Entre las herramientas tecnoldgicas que existe hoy en dia para la
implementacion de CRM, se ha escogido a VTiger para la realizacion del
proyecto, este software ofrece una ventaja al poder integrarse con otras
herramientas como Outlook necesarias para mantenerse en contacto con los
clientes, con el envio de promociones, nuevos productos O servicios,

receptando quejas y sugerencias.



CAPITULO 1

GENERALIDADES

1.1 ANTECEDENTES

Komoly travels es una corporacion turistica ecuatoriana, su destino

principal es Cuba, con casa matriz en Guayaquil y Sucursal en Quito.

Ofrece paquetes turisticos con alojamiento en cualquier Hotel de
Cuba, y precios especiales, combinando siempre a Cuba con otros paises de
Latinoamérica y el Caribe, dirigidos a familias, parejas, grupos de estudiantes

y corporativos de empresas.

La empresa da a conocer sus paquetes turisticos a través de visitas
personalizadas a agencias turisticas, y publicaciones en su sitio web dirigidas

a personas naturales/juridicas.



Actualmente no tiene un sistema de administracién de la relacién con
el cliente ni maneja redes sociales, que permitan conocer las inquietudes y
consultas de los interesados, es decir, no brinda una atencién individualizada

que logre fidelizarlos, de esta forma obtener mayores beneficios y utilidades.

1.2JUSTIFICACION

Aunque ésta empresa tenga una demanda considerable creemos que
un sistema de gestion de la relacion con el cliente apoyaria su estrategia
empresarial, optimizando el proceso de compras, apoyando la gestién de
ventas y generando una confianza en el cliente. Lo cual permitiria que la

empresa crezca, se consolide ain mas y obtenga una mejor rentabilidad.

Para “Komoly travels” sus clientes directos son las agencias de viajes
sin embargo es importante conocer las tendencias de los clientes finales,
para mejorar los productos. Con la gestion actual de las ventas no hay un
mayor acercamiento con el cliente directo (agencias minoristas) ni con el final

(compradores de paquetes turisticos).

Por lo expuesto anteriormente es necesario integrar un CRM que le
permita administrar la relacion con ambos clientes y una herramienta como

HootSuite que ayude en el manejo de las redes sociales.



1.3 SITUACION ACTUAL

La industria del turismo al igual que otras industrias se ha visto
comprometida a renovarse con los avances tecnolégicos y las
comunicaciones que se ofrecen actualmente, esto ha permitido que se
cambie la forma y el acercamiento con el cliente. Para el desarrollo de esta

tesina se eligié una empresa del sector turistico llamada “Komoly travels”.

“Komoly travels” es una mayorista de turismo ecuatoriana,
especializada en el Destino Cuba y en especial en el Turismo Médico. Con

casa matriz en Guayaquil y Sucursal en Quito.

Una mayorista de turismo es aquella que se dedica a armar los
paquetes turisticos, contratar transporte, hospedaje y organizar los tours a
diversos lugares del destino, luego los vende a las agencias de turismo

minoristas por lo general, aunque también ofrecen paquetes en forma directa.

Actualmente cuenta con una pagina web que permite conocer sus
diversas ofertas de paquetes a diferentes destinos especialmente a Cuba,

permite suscribirse a la pagina para contactarse con la empresa.



Para “Komoly travels” sus clientes directos son las agencias de viajes
minoristas, pero también ofrecen una forma de venta a clientes sin

intermediarios pero dejando al cliente la eleccién de la compania aérea.

1.4 ESTRATEGIA

La empresa tiene su propio sistema de gestion de compras y un
sistema de ventas, promociona sus paquetes por medio de la pagina web,
envian boletines semanales y en ocasiones especiales a las agencias de
viajes, detallando ofertas, productos estrellas entre otras propuestas.
También se realizan visitas a agencias o a instituciones (personas juridicas)

para promover eventos o dar a conocer los programas en Cuba.

Esta estrategia se la reforzard implementando tecnologias vy
comunicaciones con las que se cuenta en la actualidad, el cual ayudara a
incrementar la cartera de clientes, identificar clientes potenciales, fidelizar a
los nuevos y reforzar la relacidbn con los clientes frecuentes, con ello se

aumentaria la rentabilidad de la empresa.

1.5 ALCANCE

Se ha definido el siguiente alcance:



Recepcion, almacenamiento y gestion de menciones/comentarios en
redes sociales desde el CRM Vtiger.

Administracién y creacion de usuarios para las areas designadas al
manejo del CRM.

El sistema permite realizar seguimiento de sus productos (paquetes
turisticos): desde que se hace el ingreso del paquete en el sistema,
que consiste en la contratacion o acuerdos de servicios de transporte,
hoteleria y lugares a visitar.

Ingreso y Modificacion de datos de pre-contacto, contactos y/o
cuentas.

Envio y Respuesta de emails de nuestros clientes potenciales y de
nuestra cartera de clientes.

El sistema CRM permitira generar reportes personalizados de pre-
contractos, contactos, tipo de pre-contacto, etc.

A través de VTiger se podra administrar también un inventario de los
paquetes turisticos.

Asignacién de presupuesto para cada campana de marketing.
Integracibn de mdébdulos, para que todos los usuarios tengan

informacion real y exacta.



e La herramienta HootSuite permitira programar publicaciones en las
redes sociales Facebook y Twitter. También permitird generar reportes

personalizados.

1.6 OBJETIVOS DEL PROYECTO

A continuacién se detallaran los objetivos generales y especificos del

proyecto.

1.6.1 OBJETIVOS GENERALES

El objetivo principal del proyecto es que mediante la implementacién
de un CRM, permita ayudar, mejorar y reforzar la atencién al cliente y asi

conseguir la fidelizacion de este.

1.6.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Demostrar que al implementar un CRM, “Komoly travels” apoyara su
estrategia empresarial de incrementar sus ventas y mantener a sus
clientes satisfechos.

e Demostrar la importancia de las redes sociales en una empresa.

e Mostrar indicadores estadisticos mediante graficos.



Extraer la informacién de las redes sociales e integrarla al CRM de la
empresa.

e Aplicar conceptos de CRM y marketing 1x1.

e Receptar y responder rapidamente a las consultas y quejas de los
clientes.

e Tener un listado de posibles pre-contactos, con los cuales se
mantendra acercamientos para identificarlos como clientes
potenciales.

e Mantener informado por medio de correos y las redes sociales, a los
clientes de las promociones disponibles.

e Asignar a un responsable para hacer seguimiento a cada una de las

consultas.



CAPITULO 2

MARCO TEORICO

2.1EMPRESA

Es una organizacion, institucion o industria, dedicada a actividades o
persecucion de fines econdmicos 0 comerciales, para satisfacer las
necesidades de bienes y/o servicios de los demandantes, a la par de
asegurar la continuidad de la estructura productivo-comercial asi como sus

inversiones necesarias [1].

Es toda asociaciéon industrial o de otra indole, creada con el fin de

realizar obras materiales, negocios o proyectos de importancia [2].

Entidad que mediante la organizacién de elementos humanos, materiales,
técnicos y financieros proporciona bienes o servicios a cambio de un precio
que le permite la reposicién de los recursos empleados y la consecucion de

unos objetivos determinados [3].



2.2 ADMINISTRACION

La administracién considerada como ciencia, puede definirse como el
conjunto de conocimientos aplicables a cada una de las actividades humanas

del proceso administrativo.

La administracién considerada como practica, es una actividad
humana por medio de la cual se procura obtener unos resultados. Esa
actividad humana se desarrolla al ejecutar los procesos de planear,

organizar, dirigir coordinar y controlar [4].

Se define como el proceso de crear, disefiar y mantener un ambiente
en el que las personas, laborar o trabajando en grupos, alcancen con

eficiencia metas seleccionadas [5].

2.3ESTRATEGIA EMPRESARIAL

Explicita los objetivos generales de la empresa y los cursos de accién
fundamentales, de acuerdo con los medios actuales y potenciales de la

empresa, a fin de lograr la insercién de ésta en el medio socio econémico [6].
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Es la compleja red de pensamientos, ideas, experiencias, objetivos,
experticia, memorias, percepciones y expectativas que proveen una guia
general para tomar acciones especificas en la busqueda de fines particulares

[7].

2.4MODELO DE GESTION

Representan una nueva concepcion sistematica que sirve como
impulso para la busqueda de diferentes modelos conceptuales, mediante los
cuales se pueda desarrollar la gestion empresarial, optimizando en gran

medida los resultados de la misma [10].

Persigue el objetivo de focalizar la gerencia publica en el control en los
resultados y no sélo en los procedimientos. En este marco, los indicadores
de resultado se convierten en un insumo central porque permitiran mensurar

el logro de los objetivos, metas y resultados alcanzados [11].

2.5SOFTWARE INFORMATICO

Son todos los componentes intangibles de una computadora, el

conjunto de programas y procedimientos necesarios para hacer posible la

realizacion de una tarea especifica [12].
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Comprende el conjunto de los componentes l6gicos necesarios que

hacen posible la realizacién de tareas especificas. [13]

2.5.1 DATA WAREHOUSE

Su significado en espafol “almacén de datos”, es una coleccion
de datos orientada a un determinado ambito (empresa, organizacion, etc.),
integrado, no volatil y variable en el tiempo, que ayuda a la toma de

decisiones en la entidad en la que se utiliza [14].

Es un almacenamiento separado y homogéneo donde son cargados

datos transformados provenientes de diferentes bases de datos [15].

2.6 SISTEMA DE GESTION

Sistema de gestién es el conjunto de procesos y procedimientos
usados en una organizacién para cumplir eficiente y eficazmente las tareas

requeridas para lograr sus objetivos [23].

Este sistema permite a la empresa involucrarse en un proceso de
mejora continua para incorporar nuevas estrategias que beneficien al modelo

de negocio [24].
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2.6.1 AUTOMATIZADO

Un sistema de gestién automatizado es el conjunto de procesos y
procedimientos mejorados y estandarizados mediante el uso de la

tecnologia, telecomunicaciones, etc.

Los procesos automatizados tienen como objetivo optimizar el uso de
recursos y agilitar la obtencién de resultados. Las empresas buscan
automatizar todos sus procesos, sin embargo no todos pueden ser

automatizados.

2.6.2 SEMIAUTOMATIZADO

Un sistema de gestion semiautomatizado consiste en procesos
manuales y automatizados que forman parte del mismo sistema. Algunos de
los factores por los que no se pueden automatizar puede ser: la economia de

la empresa, leyes, etc.

2.7CUADRO DE MANDO INTEGRAL - BSC

El BSC es una herramienta revolucionaria para movilizar a la gente

hacia el pleno cumplimiento de la misién a través de canalizar las energias,
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habilidades y conocimientos especificos de la gente en la organizaciéon hacia

el logro de metas estratégicas de largo plazo.

Permite tanto guiar el desempefio actual como apuntar al desempeno
futuro. Usa medidas en cuatro categorias -desempefo financiero,
conocimiento del cliente, procesos internos de negocios y, aprendizaje y
crecimiento- para alinear iniciativas individuales, organizacionales y trans-
departamentales e identifica procesos enteramente nuevos para cumplir con

objetivos del cliente y accionistas.

El BSC es un robusto sistema de aprendizaje para probar, obtener
realimentacién y actualizar la estrategia de la organizacion. Provee el sistema
gerencial para que las companias inviertan en el largo plazo -en clientes,
empleados, desarrollo de nuevos productos y sistemas. Cambia la manera

en que se mide y maneja un negocio [25].

2.8CRM

De la sigla del término en inglés “Customer Relationship
Management”, su significado en espafol “La administracion basada en la
relacion con los clientes”, se esta frente a un modelo de negocios cuya

estrategia esta destinada a lograr identificar y administrar las relaciones en
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aquellas cuentas mas valiosas para una empresa, trabajando diferentemente
en cada una de ellas de forma tal de poder mejorar la efectividad sobre los

clientes [8].

Es una estrategia de negocio qué ubica al cliente como el centro
principal de las actividades empresariales, se basa en un conocimiento
altamente estructurado del comportamiento del cliente, un disefio muy bien
elaborado de experiencias altamente satisfactorias para el cliente en cada

punto de interaccion [9].

2.9 METODOLOGIA DE UN CRM

La metodologia CRM ayuda a las empresas equilibrar el ideal de CRM
con las realidades de los negocios, departamentos o sistemas orientados al
cliente. La siguiente metodologia CRM es un enfoque general, de cuatro

fases, que rapidamente se traduce en un plan de trabajo [26].

1. Visién creacion y confirmacion
2. evaluacién empresarial
3. El analisis de brechas

4. Hoja de ruta para el cambio.
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2.10 FRONT OFFICE

Conjunto de las estructuras de una organizacion que gestionan la

interaccion con el cliente.

En la Administracion Publica el front office es la oficina para las
relaciones con el publico, pero también una pagina Web puede ser
considerada una forma de front office, incluso si sélo hay un contacto virtual

entre el trabajador y el cliente.

En la informética empresarial, el Front Office es considerado como el
conjunto de los elementos tecnoldgicos para la consultoria externa, aquellos
servicios que giran en torno al cliente, a través de los cuales la empresa
interactia con él. A través del Front office la empresa puede suministrar las
propias prestaciones de trabajo complementario, pero también unos servicios
de asistencia relativa a las actividades primarias, objeto del propio trabajo

[16].

2.10.1 MODULO DE VENTAS

El modelo de ventas del CRM permite revisar y optimizar On-Line los

objetivos comerciales marcados. Permite el acceso instantdneo a la
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informacion actualizada de cada cliente y obtener una visién global e integral

de la relacion con el cliente [25].

2.10.2MODULO DE MARKETING

Los sistemas de CRM aportan a las estrategias de marketing y
campafnas a través de mudltiples canales, tales como correo electrénico,
bdsqueda en la web, medios de comunicacién social, teléfono y correo

directo [27].

2.10.3MODULO DE ATENCION AL CLIENTE

También llamados primera linea, se refieren a la parte frontal de la

empresa, visible para los clientes y en contacto directo con ellos, por ejemplo

los equipos de marketing, de soporte al usuario o de servicio posventa [17].

2.10.4 CRM SOCIAL

Sintetizando, el concepto del Social CRM nace de la union de:

Cliente social + Redes Sociales + CRM = Social CRM [18]
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Es una forma de pensar y de actuar de una empresa hacia los
clientes/consumidores. A partir de la formacion de grandes corporaciones, el
contacto 1 a 1 se va perdiendo y se despersonaliza cualquier transaccion,

dejando de lado la relacion de los clientes con la marca.

Nace de la necesidad de recuperar los vinculos personales con los
clientes, especialmente en las Redes Sociales, mediante la conexién
constante y el registro de la informacién de la actividad, la empresa lleva un
seguimiento de cada uno de sus contactos. Se les provee de informacion y
soporte, se les avisa de nuevas activaciones y propuestas, y se les

recompensa por producir contenido positivo [19].

2.11 BACK OFFICE

Las aplicaciones de “front office” estan soportadas por una base de
datos y una solucién tecnoldgica que ayuda a integrar y analizar los datos, es
decir, las aplicaciones de “back office”. Las aplicaciones del “back office”
tienen como funcién recoger y ordenar las informaciones de los clientes de

todos los puntos de contacto, y en combinacion con otros datos relevantes,

desarrollar una mejor comprension de los clientes (Payne y Frow, 2006).
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A partir del uso de esa herramienta cargada de datos, se extrae
informaciones de los consumidores y se realizan cambios en la estrategia y
en la toma de decisiones de marketing; pues el propdésito final es aumentar la
calidad de las interacciones con los clientes y su satisfaccion y fidelizacion a

los productos y servicios de la empresa [29].

2.11.1 RECOGIDA Y ALMACENAMIENTO DE DATOS

La recogida de datos realizada por la solucién suele ocurrir en nivel
interno, aprovechando buena parte de los datos que son dispuestos en
formato legible por el ordenador generados por medio de las actividades
desarrolladas en distintas areas y unidades de negocio de la empresa. Pero
muchos datos externos son convertidos al formato legible por el ordenador
por medio de empleados que registran la entrada de datos, como por

ejemplo las informaciones registradas por un operador de 34 telemarketing.

Los datos también son ingresados en el sistema por las interacciones
iniciadas por los clientes, como es el caso de una visita al sitio Web de la
empresa por medio del n® de usuario y contrasena, y el software ayuda en
esa recogida en los varios canales de comunicacion manejados por las

empresas.
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El sistema central de almacenamiento de datos del CRM esta
compuesto por los datos almacenados, un mecanismo que los mantiene
actualizados y otro mecanismo que gestiona y controla los datos. Ese
sistema tiene por objetivo garantizar que sean generadas bases de datos de
todos los sectores de la empresa, y que esos datos estén ordenados para
que sean analizables y aprovechados segun el nivel de acceso designado a

cada persona de la empresa, desde cualquier punto de acceso [30].

2.11.2ANALISIS Y ENTREGA DE INFORMACION A LOS

USUARIOS

El sistema de andlisis y entrega de informacion esta basado en las
conexiones légicas, analisis descriptivo y cruces de los datos solicitados por
los usuarios, segun su puesto en la empresa y nivel de acceso a las bases
de datos en su estacién de trabajo. En ese proceso, la solucién dispone de
mecanismos que auxilian en la extraccion de informacion de los datos, como
por ejemplo, generacién de informes, consultas a datos, graficos con algunos
datos estadisticos descriptivos, y también tablas interrelacionados con los
respectivos cruces de datos que permite al usuario hacer su busqueda en
cadena, en creciente grado de complejidad y hacer un analisis en nivel

multidimensional.



20

El CRM puede poseer una herramienta de “data mining” para realizar
la mineria de datos, en esa mineria el software auxilia al usuario con
informaciones no buscadas por el usuario y ayudale a verificar eventuales
hipotesis. También puede llevar una herramienta de analisis geografico de
marketing, el “geomarketing” que auxilia la empresa principalmente en la

segmentacion geografica de sus clientes.

De forma mas practica y con enfoque mas aplicado a la estrategia el
CRM ayuda a detectar los mejores clientes actuales y los potenciales,
posibilita la captacién y evaluacion del comportamiento y desempefio de los
servicios y productos de la empresa, permite a la empresa crear y
efectivamente usar nuevos canales de comunicacién, ayuda a desarrollar
nuevos modelos para el establecimiento de precios y 35 también captar el
nivel de retencion, satisfaccion de los clientes de la empresa (Rigby,

Reichheld y Schefter, 2002) [30].

2.12 ASPECTOS DEL CRM

2.12.1 CRM OPERACIONAL
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Permite generar una vision unificada del cliente hacia la empresa y
viceversa, a través de todos los canales de contacto ofrecidos por la empresa

[20].

Trata la automatizaciéon de cara al cliente, o los procesos "front office".
Estos procesos incluyen ventas, marketing y servicio al cliente. Dado que el
CRM operacional consiste en la automatizacion de los procesos de cara al
cliente, depende en gran medida del uso de la tecnologia informatica para

alcanzar sus objetivos [21].

2.12.2CRM ANALITICO

Permite a la empresa analizar informaciéon con objetivo de aprender

del comportamiento del cliente [20].

El analisis de los datos de un cliente para mudltiples propésitos,
especialmente el andlisis predictivo. Los propdsitos pueden ser: diseno y
ejecucién de campanas de marketing a determinados nichos, disefo y
ejecucibn de campanas para clientes especificos, andlisis del
comportamiento de clientes para ayudar en las decisiones sobre productos y

servicios, deteccion de fraudes, etc. [22].
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2.12.3CRM COLABORATIVO

Facilita el despliegue de procesos transversales entre departamentos
que permitan el trabajo en equipo entre los profesionales de marketing,
ventas y atencion al cliente. También puede facilitar el desarrollo de procesos

colaborativos con los clientes que permitan la innovacion de producto [20].

Comunicacion directa con los clientes que no incluye representantes
de ventas o servicios. Esta comunicacion puede ser por internet, email, VR,

etc. CRM Colaborativo permite reducir costos y mejoras de servicios [22].

2.13 OTROS CONCEPTOS

2.13.1 CLIENTING

Una visibn amplia del concepto indica que el clienting comprende
todas las acciones que las empresas desarrolla en el proceso de venta:
antes, durante y tras la venta de su producto o servicio. Antes de la venta,
para segmentar al cliente y conocerlo mejor. En el momento en el que se
realiza la venta propiamente dicha, para personalizar y humanizar el proceso.

Asi como, tras la venta cuando se pone en marcha el servicio post-venta con
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miras a satisfacer al cliente y ganar la fidelizacién futura de los mejores

clientes.

No hay duda de que la capacidad de crecer de una empresa esta en
relacion directa tanto con su habilidad para captar nuevos clientes como en
su destreza para conservar a los que capta. Asi una estrategia de alto
crecimiento se basa en una estrategia de alta captacién y de alta retencion,
en la que ambos aspectos son igualmente importantes. La madurez del
mercado determinara en cual de ellas se hara mas énfasis. En mercados
mas maduros, mas retencion. En mercados de rapido crecimiento, mas
captacion. Es por eso que los conocedores de la materia aseguran que la

formula

marketing + clienting = crecimiento sostenible [31].

2.13.2MARKETING 1 * 1

El Modelo 1x1 es el modelo de marketing individualizado o

personalizado, desarrollado por Martha Rogers y Don Peppers.

En lo principal indican cuatro pasos a realizar con los clientes para

llegar a tener una estrategia individualizada o personalizada:
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. Identificar, se refiere a confeccionar una lista con los clientes o
potenciales clientes, que formaran con el tiempo la base de datos
de clientes.

. Diferenciar, se refiere a incorporar a la lista anterior informacion,
que permita segmentar a los clientes y prospectos.

. Interactuar, iniciar un dialogo (ofertas encuestas etc.)con los
integrantes de la lista, de manera de incrementar el conocimiento
de cada uno de nuestros clientes en términos individuales,
especialmente en cuanto a sus necesidades, deseos vy
comportamiento.

. Personalizar, iniciar un dialogo personalizado, ofertas
personalizadas, a medida con las necesidades, deseos vy

comportamiento con cada uno de nuestros clientes.

El Marketing 1x1 implica un cambio en la filosofia, ya que la empresa

debe dejar de estar orientada al producto y centrarse en el cliente [32].

2.13.3 MARKETING DIRECTO

El marketing directo es un sistema interactivo que utiliza uno o mas

medios de comunicacién para obtener una respuesta medible en un publico

objetivo.
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La forma mas practica comun de marketing directo es el mailing o su
version electrénica denominada e-mailing por el que los responsables de
marketing envian sus mensajes a los consumidores de una determinada
area, generalmente, extraidos de una base de datos. Una variedad del
mailing lo constituiria el buzoneo que consiste en la introduccién de folletos y
otros elementos publicitarios directamente en los buzones de los edificios.

El segundo método mas comun de marketing directo es el
telemarketing por el que las companias llaman a niumeros de teléfono que
han sido previamente seleccionados o bien al azar. También es posible
realizar envios de marketing directo a través de Internet -e-mailings-, que,
cuando se desarrolla de manera maliciosa, es comunmente conocido como
spam. Por dltimo, existe un cuarto método que consistiria en el envio masivo

de faxes, si bien es menos comun.

El marketing directo difiere de los métodos habituales de publicidad en
qgue no utiliza un medio de comunicacion intermedio o0 se expone en publico,
como por ejemplo, en el punto de venta. Por el contrario, se envia
directamente al consumidor. Algunas de las ventajas que se predican del

marketing directo son:

. Es un método rapido y econdmico de llegar al consumidor.
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. Tedricamente, se dirige directamente a los potenciales clientes de
un producto o servicio por lo que su efectividad es mayor que otros

medios masivos.

La mayor parte del marketing directo es realizado por companias cuya
Unica funcion es disefar y ejecutar este tipo de publicidad. Generalmente,
utilizan bases de datos de consumidores y muy a menudo manejan criterios

muy sofisticados para incluirlos o eliminarlos de sus listas de marketing [33].



CAPITULO 3

PROPUESTA

3.1SOLUCIONES ALTERNATIVAS
3.1.1 ALTERNATIVA 1
La implementacién del call center, el cual se encargue de receptar
reclamos, consultas, sugerencias y reservaciones, los encargados de recibir
y realizar llamadas sera el personal designado de marketing y ventas.
3.1.2 ALTERNATIVA 2
La modificacién del sitio web, mejorando la distribucion de la

informacién, haciendo la pagina mas interactiva y dindmica, permitiendo

hacer reservaciones online y suscripciones a la pagina.
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El sitio web deberia ser creado en un administrador de contenido

como joomla, para facilitar el ingreso y la actualizacion de la informacién.

3.1.3 ALTERNATIVA3

Implementar el CRM VTiger para integrar la informaciéon de cada uno
de los clientes, realizar el seguimiento de sus solicitudes, manejar los
contactos y clientes potenciales que sera administrado por un equipo de

CRM.

Este equipo también se encargara de promocionar a la empresa
mediante las Redes Sociales como Facebook y Twitter, utilizando la
herramienta HootSuite, en donde se subiran las promociones, se programara
los mensajes que se enviaran a los contactos, se receptara las quejas,

sugerencias y consultas, etc.

3.2SOLUCION PROPUESTA

Después de evaluar la situacién de la empresa mayorista en turismo
“Komoly Travels” se decidié escoger la soluciéon alternativa nimero 3, en
donde se implementara el CRM VTiger y la herramienta para el manejo de

redes sociales como Facebook y Twitter, HootSuite.
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El cual sera desarrollado por las personas que han creado este
documento, el mismo que tendra como requerimientos las funcionalidades

necesarias de la empresa.

Con esto se reforzara la estrategia de negocios con la que se habia
estado trabajando, con la utilizacién de un CRM funcionando a la vez como

Administrador de Redes Sociales (Integracion de CRM Vtiger con HootSuite).

Dicha integracién servira para que cada una de las consultas,
comentarios, etc., que sean hechos en las redes sociales se atiendan por los
usuarios que seran creados en el CRM Vtiger y asi se les asignara estas
incidencias segun el perfil que estos tengan, como por ejemplo Administrador
de Redes Sociales, de tal forma, que toda comunicacién con los clientes sea

atendida inmediatamente.

Como se mencion6é anteriormente, se necesita de recursos que se
encarguen de dar seguimiento a los clientes tanto en las redes sociales,
como por email, llamadas telefonicas, etc., asi también se debe designar

administradores para el manejo del CRM.

Se deberd crear dentro de la estructura de la empresa, un
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departamento de CRM y Redes Sociales, con su respectivo jefe para llevar

de forma ordenada y organizada esta nueva estrategia.

3.2.1 CRM VTIGER

3.2.1.1 PRE-CONTACTO, CONTACTO Y CUENTA

El proceso del CRM comenzara desde el pre-contacto con el cliente, es
decir se obtiene algun dato del cliente como un teléfono o la direccion de
correo electrdénico, ya sea mediante:

1. Llamada telefénica autogenerada

2. Por difusiéon de los trabajadores de la empresa

3. Relaciones publicas

4. Mailing

5. Boca a boca

6. Suscripciones a la pagina

Una vez que se obtiene la informacién, comienza el proceso para
establecer una relacion con el cliente apoyandose en el software CRM

VTiger.
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Un usuario administrador ingresa estos datos al CRM VTiger y asigna un
agente de ventas a este pre-contacto para que se encargue de realizar el
seguimiento. El agente de ventas se comunica con el posible cliente para
darle a conocer los paquetes turisticos que la empresa ofrece. Si se tiene
mas informacién de pre-contacto se ofreceran principalmente los servicios
acorde al perfil. Si se concreta la venta, el pre-contacto pasara a ser un

contacto o cuenta.

3.2.1.2 CONTACTO

Es la informacidon de persona natural que muestra interés y ha

realizado algun pedido, en ventas al por menor.

3.2.1.3 CUENTA

Es la informaciéon de persona juridica (empresa o instituciones) que

muestra interés y ha realizado algun pedido, en ventas al por mayor.

Una vez el cliente esté entre la denominacion de contacto o cuenta, se
le hara una evaluacion de la satisfaccion, para tener en cuenta sus

necesidades y/o corregir los errores de los servicios ofrecidos.
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Con la informacién almacenada en pre-contacto, contacto y cuenta se
hara andlisis del mercado para el envio de promociones, descuentos y

demas servicios de forma personalizada.

3.2.1.4 CAMPANAS

Es el conjunto de estrategias de marketing o ventas para incrementar
las ventas a partir de contactos ya existentes para su evaluaciéon y

seguimiento en cada fase.

3.2.1.5 PRODUCTOS

Es el detalle del producto o servicio, que ofrece la empresa, en este

caso sera la informacién de los paquetes turisticos a los diversos destinos.

3.2.1.6 EMAILS

En esta opcién se administra el correo electrénico como el envio de
promociones, descuentos y demas productos o servicios a pre-contactos,
contactos y cuentas, y la recepcion de quejas, sugerencias y consultas sobre

nuestros productos y servicios.
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3.2.1.7 INCIDENCIAS

Permite realizar un seguimiento de las quejas, reclamos, felicitaciones
y sugerencias procedentes de las redes sociales con respecto a los paquetes
turisticos. Para esto un administrador se encargara de designar a un usuario

con perfil de redes sociales para la mejora o solucidén del servicio.

3.2.1.8 INFORMES

Permite la generacién de informacion en forma de reporte de todos los

méddulos y con la opcidén de escoger los campos que se presentaran en este.

3.2.2 ADMINISTRACION DE REDES SOCIALES

HOOTSUITE

Esta herramienta nos permite integrar varias cuentas de diversas
redes sociales, facilitando su manejo mediante la programacion de las
publicaciones de promociones, descuentos, nuevos productos y/o servicios,
generando informes de actividad en ellas como vista general de perfil de
Twitter, Seguidores de Twitter, Menciones de Twitter, Likes en Facebook,

Menciones en Facebook, etc.



CAPITULO 4

CONFIGURACION Y FUNCIONALIDADES

41 CONFIGURACION DE VTIGER

Para el correcto funcionamiento del CRM VTIGER es necesario cumplir
con ciertos requerimientos de hardware y software imprescindibles, los

cuales se indicaran a continuacion:

4.1.1 REQUERIMIENTOS DE HARDWARE

Las siguientes caracteristicas  proporcionaran el  correcto
funcionamiento del software, sin embargo es recomendable instalar

versiones mas actuales para mejorar el desemperio.

e Intel X86 or X64
e 2GB RAM

e 5 GB free disk space(Minimum).[34]
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4.1.2 REQUERIMIENTOS DE SOFTWARE

Navegadores.- Vtiger es soportado en los siguientes
navegadores: Internet Explorer 7, 8, 9; Firefox 3.6, 5.0, 7.0;
Google Chrome 15; Opera 11

Base de datos.- Vtiger no especifica una versién de mysql, sin
embargo es recomendable usar la que incluye el servicio de
instalacién que ofrece el equipo técnico de vtiger, que es la
version Mysqgl 5.0.0. También se debera editar en el archivo

my.cf las siguientes lineas:

SQL_MODE Should not have STRICT_TRANS_TABLE

ENGINE=InnoDB | Should be available. (Turn off --skip-innodb)

Tabla 4.1.1 Lineas a modificar en el archive my.cf

Servidor web.- se recomienda el que ofrece el equipo técnico de
vtiger, Apache 2.0.40.

Lenguaje de programacién.- se recomienda el que ofrece el
equipo técnico de vtiger, PHP 5.2.0. [35]

Se debera editar en el archivo php.ini, las siguientes lineas:
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Variable

Value

allow_call_time_pass_refer

ence

On

error_reporting

E_WARNING & ~E_NOTICE & ~E_DEPRECATED

safe_mode Off
display_errors On
file_uploads On
max_execution_time 600
memory_limit 32M
log_errors Off
output_buffering On
register_globals Off
short_open_tag On

Tabla 4.1.2 Lineas a modificar en el archive php.ini

4.1.3 GUIA DE INSTALACION DE VTIGER

Luego de que haber instalado los componentes necesarios para el

funcionamiento de VTiger version 5.4.0, procedemos con el proceso de

instalacién.
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e Damos doble clic sobre el instalador del CRM VTiger 5.4.0, nos
aparecera la ventana de inicio de instalacion y damos clic en el botén

“Next”.

- - -
1 viigerem-5.407 ™ R = . s =

Welcome to the vtigercrm-5.4.0 Setup Wizard

Figura 4.1 Ventana de instalacion del CRM VTiger 5.4.0

¢ En la ventana de License Agreement, seleccionamos la opcién “l accept
the terms of the License Agreement” para aceptar los términos de la

licencia.
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a v!igercrm-SA.O:’Lice:se A'gve?ment‘

-

]

(Copyright (c) 2004-2005 www.vtiger.com All rights reserved.

PLEASE READ THE FOLLOWING LICENSE AGREEMENT CAREFULLY. ANY USE OF
ISOFTWARE DOWNLOADED OR ORDERED FROM VTIGER IS PERMITTED ONLY UNDER
LICENSE WITH VTIGER. BY DOWNLOADING THIS SOFTWARE YOU AGREE TO BE BOUND
[BY THE TERMS OF THIS LICENSE AGREEMENT.

1. Definitions.

1.0.1. "Commerdial Use™ means distribution or otherwise making the Covered Code
available to a third party.

1.1. "Contributor” means each entity that creates or contributes to the creation of
[Modifications.

Figura 4.2 Acuerdo de Licenciamiento

e La ventana de configuracion de los parametros de Apache y MySQL
dejamos los datos que estan ingresados por defecto, sélo colocamos
la contrasefa que digitamos durante la instalacién de MySQL en el

Appserv y damos clic en “Next”.
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. _
@ viigerem-5.407 ™ R = — - P

Apache and MySQL Configuration Parameters

Importent Note

Please choose the port numbers on which Apache and MySQL should
run. If you are not sure what port numbers are available, please
leave the default numbers as they are. Please pick a password you
would like to set for the MySQL database administrator.

Enter the Apache web server port number
Apache Port 8388

Enter the MySQL database connection parameters
User Name root

Password root

MySQL Port 33307

Figura 4.3 Configuracion de los parametros de Apache y MySQL

La ventana de VTigerCRM Configuration Parameters, colocaremos los
datos para el ingreso a VTiger como el usuario que por defecto es
“admin”, ingresamos una contrasefia y el correo electrénico del
administrador de VTiger, por ultimo seleccionamos la moneda con la
que trabajaremos en nuestro caso “USA, Dollars” que es la
denominacion de “Délares Americanos” en espafol, damos clic en

“Next”.
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r —
avtigercvm-S.d.O‘ Tem > » — — — e=nren

vtigerCRM Configuration Parameters

User and Cumrency Configuration Parameters

admin

&
‘& Select N:: default Currency for fm

[ Populate Database with Demo data

Figura 4.4 Configuracion de los parametros para VTiger CRM

La ventana de seleccidén del directorio donde se instalara VTiger, lo
podemos dejar en la direccibn que por defecto sale “C:\Program
Files\vtigercrm-5.4.0" o0 escoger otra dando clic en el boton “Browse”
(para esta instalacion escogimos otro directorio de instalacién) y luego

de haber seleccionado el directorio damos clic en “Next”.



41

{@ vtigercrm-5.4.0: Select Installation Folder ™ — - - e

Choose Install Location

e folder in which to install vtigercrm-5.4.0

C:\temp\vtigerarm-5.4.0

Figura 4.5 Ubicacion del directorio de instalacion de VTiger CRM

e En la siguiente ventana, seleccionamos donde queremos que la
carpeta de VTiger aparezca en el menu Inicio, lo dejamos por defecto
el que nos sugiere el instalador y damos clic en “Install” para empezar

la instalacion.
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= - . N
1% Vvtigercrm-5.4.0: Start Menu Folder [ﬂ_&

Select Start Menu Folder
Select the folder in which to create Start Menu shortcuts to vtigercm-5.4.0:

Select the Start Menu folder in which to create shortcuts to vtigeram-5.4.0:

DAEMON Tools Lite
Dimm

Dimm-Anexos

EA GAN

Free FLV Converter

Haali Media Splitter
HP
K-Lite Codec Pack

Maintenance

Figura 4.6 Seleccidn del directorio en el menu Inicio

¢ Nos saldran las siguientes ventanas donde comprobara la instalacion
de Apache y MySQL, para luego iniciar el servicio de VTiger, cerramos

la ventana de instalacién de VTiger dando clic en “Close”.

[Tue May 28 19:12:04 20131 [error] <(0S 2>El sistema no puede encontrar el archiv
cificado. : No installed vice named “vtigercrmApache5408".
ay 28 19:12:04 20131 [error] (0SS 2)El sistema no puede encontrar el archiv
o especificado. : No installed service named “vtigercrmApache540".

talling vtigercrmApache54@ APACHE service after sleeping for 5 seconds"
“Starting vtigercrmApache548 apache service"
C:\temp\vtigercrn-5.4.0\nysql\bin

"Checking whether the MySQL server is already running"’

ERROR 20083 (HY@ABB>: Can’t connect to MySQL server on ’localhost’ <(18861)

"Starting MySQL on port specified by the user"

Service succ fully installed.
El servicio de vtigercrmMysql540 estd inicidndose.
ervicio de vtigercrmMysql548 se ha iniciado correctamente.

Figura 4.7 Inicio del servicio de VTigerCRM
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e Luego se nos abrira el navegador que tengamos por defecto (en
nuestro caso Internet Explorer 9) con los modulos opcionales a
instalar, desmarcamos las opciones de los lenguajes que no vayamos
a necesitar, sélo dejaremos “Spanish” seleccionado (como se muestra

en la imagen), y damos clic en “Next”.

e (Cuando la configuracion esté completa nos aparecera en el navegador
Configuration Completed, y daremos clic en el boton “Finish” para

finalizar.

=y
3

m@ http://localhost:8388/install.php 0~ B¢ X || @ AppServ Open Project 2510 | @ vtiger CRM S - Configuratio... X

T Configuration \)//4z | ¢/ vtiger CRM 5 -

Configuration Completed

Veigercm-S.4.0 s a setto go!

Getting Started:
You can start using your GRM now:

+ Yourlogin page: htp:iocalnost 8385,
+ Please log in using the “admin” user name and the password you entered i step 34,

+ To add more users, please visit the Settings page.

Recommended Steps:
Itis important that you complete the following steps

server (et Setings->Outgoing Server)

!+ Setup Backup Server so that your CRM data and fles are archived to another location on 2 daly basis

More Information

Documentation And Tutorial

se at hitp vk viger com

+ Video Tutorials are avaiable at htp:/iyoutube com/viigercrm

We aim to be - simply the best. We welcome your feedback.

Talk to us at forums
Discuss with us at blogs
Drop us an emailto feedback@vtiger.com

+ Yourinstall php file has been renamed to 319305154d1e235471.07787358install php ot
* Your installfolder t00 has been renamed to 3103951a5441e235471.07787358install.

Finish

Figura 4.8 Configuracion completada
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e Luego de finalizar la instalaciébn nos aparecera en el navegador la

interfaz inicial de CRM VTiger para el inicio de sesion.

Connect with us.
AIRIMIEY I

Figura 4.9 Pantalla de inicio de sesion de CRM VTiger.

4.2 CONFIGURACION DE HOOTSUITE

4.2.1 REQUERIMIENTOS DE HOOTSUITE (ADMINISTRADOR DE LAS

REDES SOCIALES)

Hootsuite es un servicio en la nube, es decir que su servicio esta
alojado en un servidor web al que se accede desde un navegador a través de
Internet. Por lo tanto para ésta herramienta no hay requerimientos de

software, pero se debe considerar el suficiente espacio para almacenar la
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cookie del servicio web. Este espacio no es necesario configurarlo, el
navegador automaticamente lo asigna siempre y cuando haya espacio

disponible en el disco local.

La cookie una minima cantidad de informacién que incluye

identificacion de la sesion, del usuario, etc. [36]

4.3 FUNCIONALIDADES DE VTIGER

4.3.1 ACCESO AL CRM VTIGER

Al acceder a la pagina de inicio de sesidén se debe ingresar el usuario y

contrasefna y luego presionar en “Login”.

57 Outlook J Exchange User Name
L Plugin €2 Connector [admin ‘

Password

Read License | Prvacy Policy | ©2004- 2013

Connect with us
Goneaac

Figura 4.10 Pantalla de inicio de sesion con el ingreso de usuario y
contrasena.
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m L 8 s i P~ B O & Admi - Portada - vt.. " Al 3 |
‘)))iltigel’ |Buscar v m Administrator & (@) £

oty yE

Portada - =

Nuevos PreContactos o & Medidas Clave & Cuentas Importantes m o =

Elemento Modulo Cantidad
[ Prospect Accounts
( Administrator

No se encontraron datos No se encontraron datos

Cuentas 0

Lead Name Company
[ Open Tickets ( Administrator Incidencias 0
Desplazar Mas 3 Desplazar
" [ Hot Leads ( Administator) Pra 0 :
Contactos

Desplazar

©2004-2013 vtiger.com | Leer Licencia | Politca de Privacidad

Figura 4.11 Portal de Vtiger CRM.

4.3.2 CREACION DE PERFILES, ROLES Y USUARIOS

Para la implementacién del CRM seran necesarios tres perfiles:

e Administrador; en este perfil se pueden ingresar usuarios, asignar
responsables e ingresar registros en todos los médulos.
e Ventas; en este perfil se pueden crear campafas e ingresar
registros en todos los médulos pre-contactos, contactos, cuentas.
e Redes sociales; en este perfil se pueden responder las incidencias
de las redes sociales en el médulo incidencias e ingresar registros

en los médulos pre-contactos, contactos, cuentas
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Ingresaremos a “Configuracion CRM” haciendo clic en el boton &*

que se encuentra en el extremo superior derecho de la interfaz de VTiger.

35J‘vtiger Buscar v\ Q l Administratgfl Q| 1@ £

Configuracién CRM
! 1 i '
Pre-Contactos | Cuentas @ Contactos ‘ Productos | Emails | Incidencias ‘ Mas v (=] |

| |

e

Portada * @ | JRICI =
Nuevos PreContactos m & Cuentas Importantes mo§
No se encontraron datos No se encontraron datos
Pre-Contactos Empresa
Desplazar Méas Desplazar

Figura 4.12 Opcidén “Configuracion CRM”

Luego nos aparecera el panel de configuracién en el que daremos clic en

“Perfiles”, en la seccion de “Administrar Usuarios”.



48

27

“wtiger

Buscar. v@ Administrator & @' £

Configuracion Qe =

Administrar Usuarios

Usuarios g Roles Perfiles Grupos
© ¢ )
Gestionar Usuarios que o & Definir Jerarquia de Definir Perfiles para & Definir Grupos basados
acceden al CRM Roles y Asignar a asignar derechos de €n roles, usuarios,
Usuarios acceso a cada Rol perfiles.
Privilegios de P Visibilidad de (/ Auditoria de Historico de
@ Acceso v Campos Usuarios Accesos
=
Definir y Personalizar Mostrar u Ocultar Mostrar Configuracion Muestra el Historico de
Niveles de Acceso en la Campos en cada de Auditoria Accesos de todos los
Organizacion Mbdulo del CRM Usuarios

Estudio
;t?ministrador de Editor de Listas Conﬁguraci-()n Editor de Menu
e odulos El % Desplegables EA 4 F)»e;‘;endenclas entre g% Persinalizar SacueE

Figura 4.13 Administrar Usuarios — Opcion: Perfiles

En la pantalla que aparece presionamos el boton “Nuevo perfil” que se
encuentra en la parte posterior y luego aparecera la pantalla “Creador de
perfiles de privilegios”, seleccionar la opcién “Elegir los privilegios desde

cero” y luego presionar siguiente.

& Configuracion > Privilegios del Perfil

Definir Perfiles para asignar derechos de acceso a cada Rol

() Paso 1 de 2: Bienvenido al Creador de Perfiles de Privilegios
Seleccione la Opcion crear nuevo Perfile

* Nombre del Perfil :  [Redes sociales

Descripcion :  [Los usuarios con este perfil pueden responder a las incidencias de las redes sociales.

O Quiero definir un perf bisico y editar sus priviegios (Recomendado)

perisase
(0)

@  Elegié los Privilegios desde cero (Usuarios Advanzados)

| siguiente, [ Cancelar |

Figura 4.14 Privilegios de Perfil de “Redes sociales”
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En la configuracion de privilegios en la seccion de “Establecer
Privilegios para cada mddulo” quitamos el visto en la columna de “Borrar” en
todos los médulos ya que todas esas funciones son responsabilidad del perfil
de Administrador, para el perfil “Ventas” se quitara el visto del méddulo
incidencias y para el perfil “Redes sociales” se quitara el visto en el modulo

campanas y se da clic en Guardar.

Una vez creados los perfiles se deberan crear los roles, para esto se

accede nuevamente a la configuracién y seleccionamos roles.

Calendario | PreContactos | Cuentas = Contactos | Productos | Emails | Incidencias | Indicadores = Mas ~

Configuracién SIS

Administrar Usuarios

Usuarios ° Perfiles Grupos
5
& Gestionar Usuarios que acceden al o Definir Jerarquia de Roles y Asignar Definir Perfles para asignar derechos Definir Grupos basados en roles,
CRM 2 Usuarios de acceso a cada Rol usuarios, perfiles.
Privilegios de Acceso === Visibilidad de Campos ¢ Auditoria de Usuarios q Historico de Accesos
@ Definiry Personalizar Niveles de ‘,% Mostrar u Ocultar Campos en cada Q Mostrar Configuracion de Auditoria Q Muestra el Histérico de Accesos de
Acceso en la Organizacion Médulo del CRM todos los Usuarios
Estudio
Administrador de Modulos === Editor de Listas =% LBL_PICKLIST_DEPENDENCY_SETUP LBL_MENU_EDITOR
Ex{ Desplegables ﬂ;‘f
Administrar el comportamiento del 5 A% LBL_PICKLIST_DEPENDENCY_DESCRIPTION LBL_MENU_DESC
il deniso’de vigor CRAM Gestionar Listados de los
Médulos del CRM
Plantillas de comunicacion
Mailings o) de 3 de Inventario Plantillas de Email
% Gestionar Plantillas para Mailings Administre las nofificaciones que le (ﬁ Cambiar Configuracién de las Alertas @ Gestionar Plantillas de Email
alertarén en caso de eventos relacionadas con el Inventario

a
importantes

: Informacion de la Empresa

Gestionar informacion de su Empresa

Figura 4.15 Configuracion de roles
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Los roles que se sugieren para el uso del sistema CRM son los
siguientes: CEQO, Vice-presidente, Administrador o Gerente, Vendedor vy

agente de redes sociales.

0 Calendario | Pre-Contactos | Cuentas = Contactos | Productos | Emails | Incidencias | Indicadores | Mas v | [IXQ

Administrar Usuarios .
Usuarios s Configuraciéon > Roles
Roles o 8 Definir Jerarquia de Roles y Asignar a Usuarios
Perfile
Grupos : 5
o m— Arbol de Roles y Jerarquia
Visibilidad de Campos
Auditoria de Usuarios £ Organisation
Histérico de Accesos B o
Estudio © Vice President
Administrador de Médulos = Administrador
Editor de Listas Desplegables = Vendedor
LBL_PICKLIST_DEPENDENCY_SETUP Agente de redes sociales
LBL_MENU_EDITOR
Plantillas de comunicacion [Amiba)

Figura 4.16 Jerarquia de Roles

Una vez creados los roles se podran crear usuarios (acceder desde

configuracion) y asignarles roles.

| Calendario | Pre-Contactos | Cuentas | Contactos = Productos Emails | Incidencias = Indicadores | Mas v

Administrar Usuarios 2
Usuarios & Configuracién > Usuarios > Crear usuario
Roles Crear usuario
Perfiles

Gupos |~ Guargar | Cancelar |

Privilegios de Acceso

Visibilidad de Campos 1. Usuario Login y Rol

Auditoria de Usuarios *Usuario tibaidal Admin O
EMMCo) 0o Aodeece “Contraseia | sesses *Email | taniabaidal@komolytravels.com.ec
Estudio
*Confirmar Contrasefia | eseses Estatus  [Actvo v
Administrador de Médulos
Nombre | Tania “Apelidos [ Baidal Briones

Editor de Listas Desplegables

LBL_PICKLIST_DEPENDENCY_SETUP Vista de Pre-Contactos predeterminada <'Rol [Agente de redes sociales DI

LBL_MENU_EDITOR
. — Vista de Calendario predeterminada
Plantillas de comunicacion

Figura 4.17 Creacion de un usuario al que se le asigna un rol
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4.3.3 NOTIFICACION DE LAS INCIDENCIAS EN LAS REDES SOCIALES

Al ingresar en el portal del crm vtiger, en la parte inferior derecha se

encontrara un acceso directo a los ultimos(as) comentarios/menciones.

Al hacer clic en el acceso directo se expandira la ventana que

mostrara las incidencias pendientes de solucionar y la red social de la cual se

originé.

P ~ 8¢ X || & Administrator - Portada - ... X

Administrator &, @' & I

Indicadores =~ Mas v Crear

Incidencias

Pre-Contactos | Cuentas | Contactos = Productos Emails

Portada L RSIREIN URIT I —
Nuevos PreContactos n 8 = Cuentas Importantes m & =
No se encontraron datos No se encontraron datos
Pre-Contactos Empresa
Desplazar Mas Desplazar

Incidencias Pendientes (3)
Karina Benavides Cordova
Komoly Travels" Excelente seraciooo D

0'me gusts” O comentarcs

- Luciazul90
KomolyTravelsEC Cuales son los paquetes

aisponidles para Cuba”?

* TaniaBaidal

@KomolyTravelsEC gracias

c@es

Figura 4.18 Ventana que muestra las incidencias pendientes.
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4.3.4 GESTION DE RESPUESTAS A CLIENTES QUE INTERACTUAN EN

LAS REDES SOCIALES

Al dar clic en una de las menciones/comentarios de la ventana incidencias

pendientes, se abrird el modulo de incidencias para ingresar los datos

correspondientes a esta novedad y su solucién.

Los campos a guardar son:

Nombre del Tipo de dato Descripcion Auto -
campo generad
o
Referenc e Texto Nombre de usuario referente a la Si
ia incidencia proveniente de la Red
social.
Asignad e Botén de Persona responsable de dar No
oa opcién solucién.
e Lista
desplegabl
e
Prioridad e Lista Nivel de importancia de la No

incidencia.
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desplegabl
e
Categori Lista Clasificacién de la incidencia de No
a desplegabl acuerdo a su contenido.
e
Num. Numero Identificador de la incidencia. Si
Incidencia
Contacto Lista Contacto o cuenta del usuario al No
desplegabl que pertenece la incidencia
e
Blusqueda
Producto Busqueda Paquete turistico al que se No
menciona. Es opcional.
Estado Lista Etapa en la que se encuentra la No
desplegabl incidencia
e
Horas Numero Numero de horas estimadas para No
dar solucién a la incidencia.
Dias NUmero Numero de dias estimados para No
dar solucién a la incidencia.
Red Lista Nombre de la red social de la que Si
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social desplegabl proviene la incidencia

e

Incidenci e Texto Contenido del comentario o Si

a mencion

Tabla 4.3.1 Campos a guardar en el modulo de Incidencias

~ .
‘))J‘Vtiger Isuscav v@ Administrator (8] (@) & A

o ‘ Calendario | Pre-Contactos | Cuentas ‘ Contactos | Productos | Emails | INCIDENCIAS | Indicadores | Mas -~ |
Incidencias - I 88 = KX

- Mencion / Comentario Ticket Informacién
ﬁ Karma Benavides Cordova
Komoly Travels!! Excelente serviciooo :D

Informacic
Tania Jessenia Baidal Briones
Karina Benavides Cérdova
Publlquen las fechas de los viajes para este

* Referencia * 2
Luciazul90
Grupo 5
@KomolyTravelsEC Excelente informacién
fisponibic e Priorkdad * Estado
| TaniaBaidal Urgencia Horas\H | [0
! i @Komo\yTva»elsEC gracias Cuigarts oiasW | 10
Mostrar ersacion NGm. Incidencia GEN-AUTO AL GUARDAR Red Social
m Tania Jessenia Baidal Briones Incidencia a Resolver
. Cudles son los hoteles que promocionan para Komoly Travels!! Excelente serviciooo :D

Argentina?

Luciazul90

! j @KomolyTravelsEC Cuales son los paquetes | Cancelar

disponibles para Cuba?

Figura 4.19 Ingreso/actualizacion de los registros en el Médulo de
Incidencias

4.3.5 CREACION DE CAMPANAS Y ASIGNACION DE PRESUPUESTO

Ingresaremos por la barra de menu al moédulo Camparias, desde la

opcién “Mas”.



Pre-Contactos | Cuentas = Contactos

Productos

Emails | Incidencias | Indicadores | Mas v

CE——
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Administrator | S| (@) &

Portada .« O 2

Nuevos PreContactos

No se encontraron datos
Pre-Contactos Empresa

Desplazar

Papelera de Recursos

Cuentas Important Reciclaje

No

Administrador
Correo
Mas Desplazar Integracion

Webs Favoritas

Campaiias

Analisis

Informes

Powered by viiger CRM 5.4.0

©2004-2013 vtiger.com | Leer Licencia | Politica de Privacidad

Figura 4.20 Ingreso al Modulo Campaiias

Luego aparecera la pantalla principal del médulo Campanas, donde

haremos clic en el boton s y ahi llenaremos los campos como se muestra

en a continuacién:

Campaiia Informacién

Informacion de Campaiia
“Nombre de Campafia
*Asignado a
Tipo de Campafia
*Fecha Estimada de Fin
Cantidad Objetivo
Expectativa y Real
Coste Estimado: ()
Respuesta Estimada

Estimacion de Ventas

Retomo de Inversién: ($)

Descripcion de la Informacion

Descripcién

Habana y Varadero - 31/10 al 03/11
@ Usuario @ Grupo

Elena Valera []

Emailing [~]

=
2013-10-30 it
(vyyy-mm-dd)

30

750
Excelente [+]
3

20000

DdOS POLOS TURISTICOS UNA SOLA EMOCION
Incluye:
Boleto aéreo Guayaquil /Habana/Guayaquil via COPA AIRLINES.

NGm. Campafia
Situacién de Campafia
Publico Objetivo

Patrocinador

Coste Real: ()
Beneficio Estimado: (5)

Ventas

ion y Asistencia en el Aeropuerto Internacional *José Marti” en La Habana.

ecepci \
Traslados Aeropuerto Intemacional — Hotel Habana.

I

GEN-AUTO AL GUARDAR
Activa [~]

Publico en General
COPAAIRLINES

855

25650

10

Figura 4.21 Ingreso de datos en Modulo Campanas

T
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Al dar clic en el botén de Guardar, luego de haber terminado de

ingresar los datos necesarios en el mddulo, nos aparecera la siguiente

pantalla:

ggrtiger

0° Pre-Contactos | Cuentas

Contactos

Administrator 8| (@ &

Productos | Emails | Incidencias | Indicadores | CAMPANAS | Mas v

CE—r

Campanias B

[ CAM1 ] Habana y Varadero - 31/10 al 03/11 - C:

Campaiia Informacion

V" Informacién de Campaiia
Nombre de Campafia
Asignado a
Tipo de Campafia
Fecha Estimada de Fin
Cantidad Objetivo
Modificado

v Expectativa y Real
Coste Estimado ($)
Respuesta Estimada
Estimacién de Ventas

Retorno de Inversion ($)

v Expectativa y Real
Coste Estimado ($)
Respuesta Estimada
Estimacion de Ventas

Retorno de Inversion ($)

Mas Informacion

v & { A

Infor

hoy (13 Sep 2013) Por Administrator

Acciones
[f@ Adiadir Evento

Habana y Varadero - 31/10 al

03/11 Num. Campafia CAM1
Elena Valera Situacién de Campafia = Activo
Email Piblico Objetivo Publico en General
2013-10-30 Patrocinador  COPAAIRLINES
0 Creado = 2013-09-13 02:29:05
2013-09-13 02:29:05
o CosteReal (5) = 899
Excelente Beneficio Estimado () =~ 25650
30 Ventas 1
20,000
o CosteReal (5) = 859
Excelente Beneficio Estimado (§) 25650
& Ventas 10
20,000

v Descripcién de la Informacién

Descripcién

Campaiia Informacion

Mas Informacién

DOS POLOS TURISTICOS UNA SOLA EMOCION"

Bolelo aereo Guayaqull /HabanaIGuayaqu via COPA AIRLINES
“José Marti” en La Habana.

Traslados Aeropuer\o lnlemaclonal Hotel Habana.

01 noche de Alojamiento en la Habana.

Desayunos Tipo Buffet en la Habana.

City Tours por la Ciudad Habana (Habana Vieja y Modema).

Traslado Hotel Habana-Hotel Varadero

02 noches de Alojamiento en Varadero

Sistema Alimenticio PLAN TODO INCLUIDO en Varadero ( Desayunos, Almuerzos y Cenas tipo Buffet )
Snack y Bebidas ilimitadas en Varadero

Deportes acuaticos no motorizados. Actividades diurnas y nocturnas en Varadero.
Traslados Hotel Varadero-Aeropuerto Internacional “José Marti” en La Habana
Tarjeta de Turismo a Cuba ( Visa de Turismo)

Asistencia por los representantes de la Mayorista en ambos hoteles

Impuestos hoteleros

PAQUETE, TURISTICO 01 NOCHE HABANA/ 02 NOCHES VARADERO
CUPOS AEREOS LIMITADOS Y CONFIRMADOS

) =

Figura 4.22 Visualizacion del Registro Guardado, Campanas
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4.3.6 INGRESO DE REGISTROS

4.3.6.1 MODULO PRE-CONTACTOS

Ingresaremos por la barra de menu al médulo Pre-Contacto, luego

aparecerd la pantalla principal del médulo, donde haremos clic =+ en el

botén y ahi llenaremos los campos como se muestra en a continuacion:

&) http://localhost 8888 index.php £~ B¢ X |l Administrator - Pre-Contac... X
Pre-Contacto Informacion

Infomacién del Pre-Contacto

Nombre | [Sr. [i][ Luis Num. Pre-Contacto | | LEA1
*Apellidos San Andres Teléfono 2980348 F
*Empresa FADESA Tel Movil 0998544112
Fax Origen del Pre-Contacto | Otros [+]
Email | luisgsan@hotmail.com Actividad | Tecnologia E]
Pagina Web Ingresos Mensuales: ($) 600
Valoracién | Activo [~] Estado del Pre-Contacto | Contactado [+]
Mg | il :

Informacion de la Direccion
La 32 entre garcia goyena y bolivia

Direccion Provincia Guayas

Ciudad Guayaquil

Informacién Adicional

Pais Preferencia Observaciones

Figura 4.23 Ingreso de datos en Médulo Pre-Contactos
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Al dar clic en el botén de Guardar, luego de haber terminado de
ingresar los datos necesarios en el mddulo, nos aparecera la siguiente

pantalla:

’oou tiger |M—'m Administrator |8 (@] &

0 PRE-CONTACTOS | Cuentas | Contactos  Productos | Emails

Pre-Contactos - O @2 e & e | SIS X/
[ LEA1] San Andres Luis - Pre-Contacto Infor i6 i hoy (12 Sep 2013) Por Administrator

Acciones

“v Infomacién del Pre-Contacto . ;
4 Enviar Email

Sr. Luis i
Nombre Nam. Pre-Contacto LEA1 @ Afiadic Evento
Apelidos | SanAndres Telgfono | 2980348 )
3 Convertir Pre-Contacto
Empresa FADESA Tel Mévil 0998544112
[ Afiadir Nota
Fax Origen del Pre-Contacto Otros
Email luisgsan@hotmail.com Actividad Tecnologia Seleccione una plantilla para
500 enviar el Mailing:
Pagina Web Ingresos Mensuales ($) r T
Crear plantillas de combinacién de
Valoracién ~ Activo Estado del Pre-Contacto ~ Contactado Coups
Ultima Modificacion 2013-09-12 14:36:04 Asignado a Elena Valera

Fecha de Creacion 2013-09-12 14:32:42

V" Informacién de la Direccién

Direccién bLoaIi\?iz entre garcia goyena y Provincia Guayas
Ciudad Guayaquil
V" Informacién Adicional
Pais Preferencia Argentina Observaciones
7 Informacién de Comentario Mostrar : [ Todas [ ~]

Afiadir Comentario
i:—‘ io Limpiar
Pre-Contacto i6 Mas i6 m

Figura 4.24 Visualizaciéon del Registro Guardado, Pre-Contactos
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4.3.6.2 MODULO CONTACTOS

Ingresaremos por la barra de menu al médulo Contactos, luego aparecera
la pantalla principal del moédulo, donde haremos clic en el botdn

y ahi llenaremos los campos como se muestra en a continuacion:

Contacto Informacién

Datos Personales.

Nombre ~ [Sra_v]|[Mayra Id Contacto | GEN-AUTO AL GUARDAR
*Apelidos | Briones Leon Tel Empresa | 0425004040
Cuenta  |Conecel S.A * 2 Tel. Movil 0981764845
Origen de Pre-Contacto [Conferencia V] 042896839
Cargo | Vendedor Ventas
Email | mayra briones21@hotmail com to  [1964-10-21
(ryy-mm-da)
dary Email a
- @ Usuario Grup
Referenci ™ “Asignad

Vencimiento de Soporte 2014-09-16
(yyyy-mm-do)

Informacién de Copiar Otra a Envio Copiar Envio a Otra
Provincia Guayas Ciudad | Guayaquil
Direccién | Cdla. Orquideas mz. 67 v. 46
Informacién Adicional
|
Descrip

Informacién de Foto del Contacto:

Imagen del Contacto Examinar.

casrusr | Cancelar |

Figura 4.25 Ingreso de datos en Modulo Contactos

Al dar clic en el botén de Guardar, luego de haber terminado de
ingresar los datos necesarios en el mddulo, nos aparecera la siguiente

pantalla:
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Contacto Informacién Mas Informacion : m

Acciones

' Datos Personales
Enviar Email

Sra. Mayra
Nombre 1d Contacto ~ CON1 ) Afad Evento
Briones Len 0425004040 )
Apeliidos Tel. Empresa \—& Afadir Tareas Pendientes
Cuenta = Conecel S.A Tel Movil | 0981764845 .
[ Afiadir Nota
042896839
Origen de Pre-Contacto | Conferencia Tel. Particular —
Cargo | Vendedor Departamento = Ventas
Email = mayra briones21@hotmail.com Fecha de Nacimiento 1964-10-21 ;z':;cg'f’“e una plantilia pora envier el
Secoudasy Ema RoFsvaEnewll ™ Crear plantillas de combinacién de correo
Referencias  yes Asignadoa | Elena Valera
Fechade Alta  2013-09-16 16:24:58 Fecha de Modificacion  2013-09-16 16:24:58

| Informacién del Cliente
< Informacién de la Direccién

Provincia ~ GUayas Ciudad = Guayaqui

Direccién | Cdla. Orquideas mz. 67 v. 46
| Informacién Adicional
| Informacién de Foto del Contacto:
| Informacién de Comentario Mostrar : [Todas v/|

Contacto Informacion Mas Informacion l:l m

Figura 4.26 Visualizacion del Registro Guardado, Contactos

4.3.6.3 MODULO CUENTAS

Ingresaremos por la barra de menu al médulo Cuentas, luego aparecera
la pantalla principal del médulo, donde haremos clic en el w4 botén

y ahi llenaremos los campos como se muestra en a continuacion:
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<o © ~ B & X || & Administrator - Cuentas - v... x |

Cuenta Informacién

Informacién de la Cuenta
Razén Social
Pégina Web
Fax
Email (Alternativo)
Importancia
No Enviar Emails
*Asignado a
RUC

Cuenta Facebook

Informacién de la Direccion

Direccién
Ciudad

Descripcion Adicional
Observaciones

Conecel SA.

vww.claro.com.ec

Activo =]
a8

@ Usuario ©) Grupo
Elena Valera [zl
1792218098001

vww.facebook.com/claroec

Av. Francisco de Orellana y Alberto Borges

Guayaquil

Horarios de atencion: Lunes a Viernes de
09h00 a 18h00

*Nombre de la Cuenta
Nam. Cuenta
Teléfono

Email

Actividad

Tipo

Teléfono Movil

Cuenta Twitter

Provincia

Ciarda

==

CLARO

GEN-AUTO AL GUARDAR
045004040
conecel@claro.com.ec
Comunicaciones [~]

Cliente =

@claroec =

Guayas

Figura 4.27 Ingreso de datos en Modulo Cuentas

Al dar clic en el botén de Guardar, luego de haber terminado de

ingresar los datos necesarios en el mdédulo, nos aparecera la siguiente

pantalla:



CUENTAS

Contactos = Productos

Buscar.

Q)

Emails  Incidencias

Indicadores

Mas ~

Cra—r
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Administrator &' @/ &

Pre-Contactos

=

Cuentas L

O 8w = s

18 &

[ACC2] CLARO - Cuenta Informacion Actualizado hoy (12 Sep 2013) Por Administrator

Cuenta Mas

V" Informacién de la Cuenta
Razén Social
Pagina Web
Fax
Email (Alternativo)
Importancia
No Enviar Emails
Fecha de Modificacion
Fecha de Creacion
RUC

Cuenta Facebook

" Informacién de la Direccién

Direccion

Ciudad

"~ Descripcién Adicional

" Informacién de Comentario

Adiadir Comentario

Conecel SA

http:/Awww claro.com.ec

Activo

no
2013-09-1216:53:35
2013-09-12 16:53:35
1792218098001

hitp:/www facebook com/claroec

Av. Francisco de Orellana y
Alberto Borges
Guayaquil

Observaciones

ﬁ o Limpiar

Mas

Nombre de la Cuenta
Num. Cuenta
Teléfono

Email

Actividad

Tipo

Asignado a

Teléfono Mévil

Cuenta Twitter

Provincia

CLARO

ACC2
045004040

conecel@claro.com.ec

Comunicaciones Fote

Cliente

Elena Valera

http //@claroec

Guayas

Horarios de atencién: Lunes a Viemes de 09h00 a 18h00

Mostrar : | Todas

=

Acciones
Enviar Email
[ Afiadir Evento
[ Afiadir Nota
Mostrar Jerarqui nt;

Seleccione una plantilla para enviar
el Mailing:

Crear plantillas de combinacion de

[P ) oupicar ] oo |

Figura 4.28 Visualizacion del Registro Guardado, Cuentas

4.3.6.4

MODULO PRODUCTOS

Ingresaremos por la barra de menu al médulo Productos, desde la opcion

liMésii.
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Producto Informacién

Informacion del Producto

*Nombre de Producto CUBA VERANO 2013 Nam. Producto GEN-AUTO AL GUARDAR

Producto Activo ] Categoria de Producto

Informacion de Precios:

Precio Unitario: ($) 350 mas monedas » Comision (%) (%) 20

Informacion del Stock:

@ Usuario () Grupo

Elena Valera v

Cantidad en Stock 50 *Responsable

Informacion personalizada

-
Destino Fechadesalida  [2013-09-20
(ryyy-mm-da)
=
Fechaderetomo  2013-09-28 Hotel  [Sol Melia Cuba v
(vyyy-mm-0d)
Traslado ] Noches de alojamiento 7

Desayunos |7 Almuerzos | [7

Mariendas 7
Informacion de la Imagen del Producto:

Imagen del Producto Maéximo 8 srchivos Examinar...

Descripcion

Salida del hotel hacia la Habana Colonial, recorrido a pie por el casco historico, con sus plazas, fortalezas y edificios construidos por los espafioles entre los siglos
XV1y XIXy entrada al Palacio de la Artesania. Visita en transito a la Bodeguita del Medio, el Floridita, el Capitolio y principales calles y avenidas de la Habana Vieja
Descripcion | Continuacion de Ia visita por a Habana modema, Ia Plaza de la Revolucion y en transito por la Universidad, La Rampa y el Malecon. Regreso al lugar de origen.

 rcssren | = cacoir|

Figura 4.29 Ingreso de datos en Médulo Productos

Al dar clic en el botén de Guardar, luego de haber terminado de
ingresar los datos necesarios en el modulo, nos aparecera la siguiente

pantalla:
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Producto nformacién s Informcitn = =

7 Informacién del Producto Acciones
Nombre de Producto ~~ CUBA VERANO 2013 Nm. Producto ~ PRO1 @ Crear Presupuesto
Producto Activo ~ yes Categoria de Producto ~ Turismo en general @ oot Facturas
Fechade Creacién | 2013-08-17 04:18:48 Uttima Modificacién |~ 2013-08-17 04:18:48
EJ Crear Pedidos
 Informacién de Precios: B8] crearOrsens e comors
Precio Unitario (5) | 35000 Comisién (%) (%) | 20000
< Informacién del Stock:
Cantidad en Stock ~ 50.000 Responsable ~ Elena Valera
 Informacién personalizada
Destino = Cuba Fechadesaida  2013.09-20
Fechaderetomo 2013-09-28 Hotel  Sol Melid Cuba
Traslado no Noches de alojamiento 7
Desayunos | Amuerzos | 7
Mariendas |
v i6n de la Imagen del

Imagen del Producto

* Descripeién

Salida del hotel hacia la Habana Colonial, recorrido a pie por el casco histérico, con sus plazas, fortalezas y edificios
construidos por los espaiioles entre los siglos XV1 y XIX y entrada al Palacio e a Artesania. Visita en transito a la

Descripcion ~ Bodeguita del Medio, el Floridita, el Capitolio y principales calles y avenidas de Ia Habana Vieja. Continuacién de la visita
por Ia Habana modema, la Plaza de la Revolucion y en transito por la Universidad, La Rampa y el Malecon. Regreso al lugar
de origen

Figura 4.30 Visualizacion del Registro Guardado, Productos

4.3.6.5 MODULO EMAILS

Ingresaremos por la barra de menu al médulo Emails, luego aparecera la
pantalla principal del médulo, donde haremos clic en el enlace “Mis correos” y

llenaremos los campos como se muestra en a continuacion:

);irtiger Buscar v@ Administrator (8] (@] & A

I I I " " "
Calendario I Pre-Contactos I Cuentas | Contactos & Productos = EMAILS | Incidencias [ Indicadores | Mas v
Emails ceEe =
[f Redactar F} | Configuracién Webmail Vtiger
Carpetas de Email Todos los Correos
£ Bandeja de Entrada
Buscar| [en Asunto v W dety) »
= asificados por Contacto m ﬁ
O Asunto Para: Fecha de Envio ¥

A Mis Correos -
= i No hay registros en esta carpeta

25 Emails Enviados
&3 Todos los Comeos
&3 Acontactos

&3 Acuentas
&3 APre-Contactos

Figura 4.31 Pantalla principal del médulo “Emails”
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Administrator (8| (@] (& A

1 . I —_— —
o Calendario ‘ Pre-Contactos | Cuentas | Contactos [ Productos | Emails | Incidencias | Indicadores | ADMINISTRADOR CORREO | Mas v |
Administrador Correo SIINC IR
Buzén INBOX
Ef Redactar
& Actualizar 1-200f42( »
#¢ Configuracion
Movera. v Buscar en [SuBJECT
G Boradores - 2| —|
5 Correos Enviados [ Twitter CNN_en_Espal_Ecuavisa, y_otros_4_tienen_Tweets_para_ti 2013-09-12
& Todos los Comeos ] Twitter OEcuavisa_retwitte"_tweet_de_Ecuavisa_Deportes_en_Twitter! 2013-09-11
& Acontactos [] Facebook OConoces_a_Sici_Suarez,_Malketh_Beatrice_Guerrero_Arias_y_4_personas_mx 2013.09-09
& Acuentas ; . - ] R ]
[ Twitter CCNN_en_EspaDha_retwitteado_un_enlace_de_Carmen_Aristegui_en_Twitter! 2013-09-06
&3 APreContactos
= [] Facebook Tania_Jessenia_Baidal_Briones_y_Karina_Benavides_Cordova_estIsiguiendo_pZnas_en_Facebook 2013-09-01
A Usuarios
[ Twitter OEcuavisa_retwitteD_tweet_de_Ecuavisa_Noticias_en_Twitter! 2013.09-01
[] Facebook Demo, tienes notificaciones pendientes 2013-08-31
Carpetas
[] Facebook Noticias de Facebook 2013-08-30
[ Twitter Tweets from Angel Bustamante, LIGA DE PORTOVIEJO, and 6 others 2013.08-30
[] Facebook Demo, tienes notificaciones pendientes 2013-08-29
[ Twitter OEcuavisa_retwitteD_tweet_de_Ecuavisa_Deportes_en_Twitter! 2013-08-27
[] Facebook OConoces_a_Roberto_MadinyDastro,_Javier_Benites_Barreiro_y_Omar_Palma? 2013-08-26
[] Facebook Tania_Jessenia_Baidal_Briones_actualiz]_estado_"Dicen_que_despulde_los_20, los_aD.." 2013-08-24
[ Twitter TCNN_en_EspaDmarcTmo_favorito_un_tweet_de_Laura_Chinchilla_M_en_Twitter! 2013-08-23
[] Twitter Twitter, CNN_en_Espal_y_otros_4_tienen_Tweets_para_ti 2013.08-22
[] Facebook OConoces_a_Roberto_MadinyDastro,_Unidad_Educativa_Santa_MarJGoretti_y_Lenin_Montes? 2013.08-20
[] Facebook Demo, tienes notificaciones pendientes 2013.08-18 N

Figura 4.32 Visualizacion de los correos del médulo “Emails”

4.3.6.6 MODULO INFORMES

En este modulo generaremos informes de los otros como se muestra a

continuacién:

Para seleccionar los informes, primero iremos a la barra de menu

pasaremos el mouse por la opcidén de “Mas” y se desplegara un submenu en

donde haremos clic en “Informes”.
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%iger IBuscar... v @
{Y | PreContactos | Cuentas | Contactos  Productos | Emails Incidencias = Mais~ = [EISENE)
o ol
Portada 02w e Herramientas  Inventario Marketing
‘ Papelera de Recursos Campaiias
Nuevos PreContactos R Recicde :
Senvicios
No se encontraron datos Administrador
Pre-Contactos Empresa Careo
Desplazar Mas D| Integracion
Webs Favorias

alisis

formes

Administrator &/ @) £

Powered by vtiger CRM 5.4.0

©2004-2013 viiger.com | Leer Licencia | Politica de Privacidad

Figura 4.33 Menu opcion “Mas”, submenu opcion “Informes”

Luego nos apareceran las opciones de informes que vienen por

defecto en el sistema para cada modulo.
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Stiger = g bl
@ PreContactos | Cuentas Contactos = Productos = Emails Incidencias  INFORM Mas v

Informes O X + (@ € (=

Informes de Cuentas y Contactos Pulse Aqui para afiadir un nuevo grupo

# Nombre del Informe Descripcion Herramientas

1 Contactos por Cuenta Contactos relacionados con Cuentas Ed

2 Contactos sin Cuentas Contactos sin Cuenta -

3 Contactos por Of i Contactos i con Oy ]

Informes de Pre-Contactos

# Nombre del Informe Descripcion Herramientas

1 Pre-Contactos por Origen Pre-Contactos por Origen -
Informes de Estado de los Pre- .

2, et Informes de Estado de los Pre-Contactos )

Informes de Oportunidades

# Nombre del Informe Descripcion Herramientas

1 Gréfica de Oportunidades Gréfica de Oportunidades L]

2 Oportunidades Cerradas Oportunidades Exitosas -]

Informes de Tareas

# Nombre del Informe Descripcion Herramientas

1 Tareas del Mes Pasado Tareas del Mes Pasado ]

2 Tareas de este Mes Tareas de este Mes £

Informes de Incidencias

# Nombre del Informe Descripcion Herramientas

1 Partes por Producto Partes relacionados con Productos -

2 Partes por Prioridad Partes por Prioridad -

3 Partes Abiertos. Partes Abiertos -

Informes de Productos

# Nombre del Informe Descripcion Herramientas

1 Detalles de Productos Informes detallado de Productos “

2 Productos por Contacto Productos relacionados con Contactos 4

Informes de Presupuestos

# Nombre del Informe Descripcion Herramientas

1 i Pendientes ]

5 Informes de Presupuestos nk de Prasuptieatos Datallidos =
Detallados eSUput [

Informes de Pedidos de Compra

# Nombre del Informe Descripcion Herramientas
Ordenes de a i 2

1 Contactos Compra por Ordenes de Compra relacionadas con Contactos Ed

2 (lormes detalado de Ordenes 6 informes detallado de Ordenes de Compra :v.

Informes de Pedidos de Compra

# Nombre del Informe Descripcion Herramientas
Ordenes de a

) Sxenee de:Comers pos Ordenes de Compra relacionadas con Contactos -

2 l(?")m:s detallado de Ordenes do Informes detallado de Ordenes de Compra Ed

Informes de Facturacion

# Nombre del Informe Descripcion Herramientas

1 Informes detallado de Facturas Informes detallado de Facturas Ed

Informes de Ordenes de Venta

# Nombre del Informe Descripcion Herramientas

1 \plomes detallado de Ordenes 62 1ntormes detallado de Ordenes de Venta “

Informes de Campaiia

# Nombre del Informe Descripcion Herramientas

i Realidad d .
1 m}a"“ Ly Expectativas y Realidad de Campafia -

Figura 4.34 Menu opcion “Mas”, submenu opcion “Informes”
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Los informes disponibles para el médulo Pre-Contactos estan los

siguientes:

¢ Pre-Contactos Por Origen

avltiger |Buscar v Sa I Administrator | ] (@] &
iAs Pre-Contactos | Cuentas | Contactos | Productos | Emails | Incidencias | INFORMES | Mas v | ESENE

Pre-Contactos por Origen [ ey : Seleccione otro Informe :
<Volver a los Informes : | Pre-Contactos por Origen =]

Filtros avanzados

®
Ninguno [=] | P L

OdmTe

Pre-Contactos por Origen Total : 2 Registros
Pre-Contactos Nombre  Pre-Contactos Apellidos  Pre-Contactos Empresa Pre-Contactos Email Pre-Contactos Origen del Pre-Contacto ACTION
Viviana Benavides Hunter vivibenavi@hotmail.com Mailing Ver Detalles
Luis San Andres FADESA luisgsan@hotmail.com  Otros Ver Detalles

Other

Direct Mail

05

Figura 4.35 Informe Pre-Contactos Por Origen

¢ Informe de Estado de los Pre-Contacto
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%iger e v g I Administrator ‘E /6| i

@ Pre-Contactos | Cuentas | Contactos | Productos | Emails | Incidencias | INFORMES | Mas v [XSlES

Informes de Estado de los Pre-C :  seleccione otro Informe :
<Volver a los Informes Informes de Estado de los Pre-Contactos E
Filtros avanzados
®
Ninguno =] L & 8

| Generar [~ Guardar |
D ==&

Total : 2 Registros

Informes de Estado de los Pre-Contactos

Pre-Contactos Nombre  Pre-Contactos Apellidos ~ Pre-Contactos Empresa  Pre-Contactos Email  Pre-Contactos Origen del Pre-Contacto Pre-Contactos Estado del Pre-Contacto ~ ACTION
Viviana Benavides Hunter vivibenavi@hotmail.com Mailing Contactado Ver Detalles
Luis San Andres FADESA luisgsan@hotmail.com  Otros Contactado Ver Detalles

=

25|

Afiadir Grafico a Portada

Figura 4.36 Informe de Estado de los Pre-Contacto

4.3.7 CARACTERISTICAS FUNCIONALES

A continuacion se indica las caracteristicas funcionales de cada moédulo:

4.3.6.1 MODULO PERFILES DE USUARIO

En este médulo podremos hacer:



70

e Crear nuevos perfiles para asignar derechos de acceso

e Editar los derechos de acceso de los perfiles creados

e Eliminar los perfiles creados

e Definir privilegios globales en cada perfil ( opciones: Ver todo
y/o Usar todo )

e Definir los privilegios para cada médulo en el perfil (opciones:
crear/editar, Ver y borrar)

e Configuracion de acceso de campos de cada mdodulo en el perfil

(Accesos: Solo-Lectura y Lectura-Escritura)

4.3.6.2 MODULO PRE-CONTACTOS

Este modulo tiene las siguientes caracteristicas funcionales:

e Crear nuevos pre-contactos

e Editar los datos de un pre-contacto

e Borrar un pre-contacto

e Enviar un Email a uno o varios pre-contactos al mismo tiempo
e Hacer busqueda de pre-contactos basica o avanzada.

e Importar pre-contactos

e Exportar pre-contactos
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e Configurar o Personalizar el médulo con sus campos

4.3.6.3 MODULO DE CONTACTOS

Este modulo tiene las siguientes caracteristicas funcionales:

e Cambiar la clasificacion de una persona de pre-contacto a
contacto.

e Ingresar y consultar informacion individual del cada cliente
como nombre, direccién, teléfono, empresa, actividad, etc.

¢ Permite ingresar el origen del pre-contacto.

e Permite asignar a un usuario responsable para el seguimiento al

usuario.

4.3.6.4 MODULO DE CUENTAS

Este modulo tiene las siguientes caracteristicas funcionales:

e Crear nuevas cuentas

e Editar los datos de una cuenta

e Borrar una cuenta
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e Enviar un Email a uno o varios cuentas al mismo tiempo
e Hacer busqueda de cuentas basica o avanzada.

e Importar cuentas

e Exportar cuentas

e Configurar o Personalizar el médulo con sus campos

4.3.6.5 MODULO DE CAMPANAS

Este mddulo tiene las siguientes caracteristicas funcionales:

e Ingresar las campanas a realizarse y su situacion.

e Ingresar el presupuesto y una estimacion del retorno para

comparar si es viable la campana.

4.3.6.6 MODULO DE PRODUCTOS

Este modulo tiene las siguientes caracteristicas funcionales:

e Ingresar informacion de los paquetes turisticos, su cantidad

disponible (stock), el destino y los servicios que se ofreceran.
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e Asignar responsables, para la administracion y supervisién de

un determinado paquete turistico.

4.3.6.7 MODULO DE EMAIL

Este modulo tiene las siguientes caracteristicas funcionales:

e Administrar la cuenta de correo electronica a la que el cliente se
puede contactar, debe ser la cuenta de contacto de la empresa.

¢ Mostrar los mensajes de la bandeja de entrada.

¢ Redactar de mensajes.

e Consultar correos enviados a contactos, cuentas, pre-contactos

y usuarios.

4.3.6.8 MODULO DE INCIDENCIAS

Este modulo tiene las siguientes caracteristicas funcionales:

e Editar la incidencia

e (Cambiar el estado de la incidencia

e (Categorizar la incidencia
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e Monitorear las interacciones con nuestras paginas en redes
sociales.

e Responder las inquietudes, observaciones y reclamos de los
clientes con las redes sociales.

e Asignar un usuario responsable para la supervisién y

seguimiento de las incidencias.

4.3.6.9 MODULO DE INFORMES

Este modulo tiene las siguientes caracteristicas funcionales:
Generar reportes tabulados y graficos que muestran informacién
resumida y clasificada de uno o varios mddulos para su respectivo

andlisis e interpretacion.

4.4FUNCIONALIDADES DE HOOTSUITE

Para la revision del funcionamiento y las pruebas de hootsuite se cre6

una cuenta gratuita en la pagina www.hootsuite.com.

4.4.1 ACCESO A HOOTSUITE
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Para acceder al sistema se debera ingresar a la pagina:

www.hootsuite.com e ingresar el usuario y contrasena.

Usuario: komolytravelsec

Contrasena: komolybb

B https://hootsuite.com/loggedout

egistro  Acceder a

Rhootsuite  caracteritcas

f  Inicar sesién usando

Correo electronico:
komolytravelsec@gmai.com
Ingresar o Registrarse con Open] Contrasefia:

lecciona una de estas cuentas exterrRg: | | eesoeece

Google Yaroo! my@pend mixi

OpeniD

Figura 4.37 Acceso a la cuenta de hootsuite

4.41.1 AGREGAR REDES SOCIALES

Al iniciar sesion con las credenciales anteriormente mencionadas,
Hootsuite nos permite manejar las cuentas que se tenga en las diversas

redes sociales, en este caso se agregara de las siguientes:

e Facebook

o Twitter
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Pasos:

1)

En la barra de menu que encontramos del lado izquierdo,
ingresaremos a la opcién de Editor.

En el centro de la pantalla nos aparecera que aun no hemos
anadido redes sociales, y un boton de “Anadir red social” en el
cual daremos clic.

Primero agregaremos una cuenta de twitter, damos clic en el
boton de “Conectar con Twitter’, en la ventana que aparece
luego, ingresaremos las credenciales de la cuenta de Twitter.
Pasando el puntero del mouse por el combo que aparece en la
parte superior, se despliega un submenu en el cual daremos
clic en el “+” para agregar otra red social.

Nos volvera a aparecer la pantalla de “Anadir Red Social”, en el
que del lado izquierdo de la ventana escogeremos “Facebook” y
luego damos clic en “Conectar con Facebook”.

Ingresar las credenciales para autenticarse en la cuenta de
Facebook y dar clic en el boton de “Entrar”.

En la ventana de “Importar de facebook” damos clic en el botén
de “Importacién Finalizada”.

Al ingresar en la opcion del mend “Komoly Travels”

encontraremos las redes que se han anadido.



sB9a> 2 T s

Cov o
fr ﬁ !oly Travels N ?
¢ Editor yPavelsec@gmail.com

o Anélisis

[ Asignaciones

A Contactos s que formo parte:

% Directorio de Apps *
£¥ Austes
A, Herramientas

? Ayuda

START YOUR
PRO TRIAL

Dhootsuite
Pro

= Salir»

Figura 4.38 Menu de Hootsuite — Opcion: Editor

Escribir mensaje SE9 8 » IJ_ : S = Qm

Programar en lote

0-s

M Programados =
@]  Necesitan aprobacion

Programados ya publicados
i

Fuentes RSS
&
Ee3
£
2

@© Oct4 10:40 pm
(GMT-5) America/Guayaquil

Figura 4.39 Opcién del Menu: Editor — Ahadir Red Social
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Anadir red social

Twitt i B
il Afadir perfil de Twitter
Para que HootSuite pueda tener acceso a tu cuenta de
Twitter, primero debes autorizarlo desde Twitter.com

[ Conectar con Twitter

[v Seguir a HootSuite en Twitter para recibir
actualizaciones y noticias

Figura 4.40 Anhadir red social — Conecta con Twitter

W https://api.twitter.com/oauth/authorize?oauth_token=5SEvZhS4Mjil 0Qx51 kMI e_login=true a

¢Autorizas a HootSuite para
que utilice tu cuenta?

HootSuite
Por HootSuite
www.hootsuite.com

Esta aplicacion sera capaz de:
« Leer Tweets de tu cronologia.
« Ver a quién sigues y seguir a nuevas personas. The social media dashboard which

« Actualizar tu perfil. allows teams to broadcast, monitor and
« Publicar Tweets por ti. track results

« Acceder a tus mensajes directos.

komolytravelsec@gmail.com

‘ .'.-o.col

Recordar mis datos - ;Olvidaste tu
contrasefia?

Autorizar la aplicacion Cancelar

Esta aplicacion no tendra capacidad para:
« Ver tu contrasefia de Twitter.

En cualquier momento, puedes revocar el acceso a cualquier aplicacion desde la lista de aplicaciones de tu
pagina de configuracion.

Figura 4.41 Credenciales de Twitter
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QR

. w ‘ ¢ m Dia
Anadlrredsoml

Semana |~ Mes

Borar || 4\ Mostr lodosE]

Figura 4.42 Anadir red social con boton “+”

Anadir red social

Afadir perfil de Facebook

f Facebook Para que HootSuite pueda tener acceso a tu cuenta de
Facebook, primero debes autorizarlo desde su web.

Cuando Facebook te pida permisos, por favor haz clic
en "Permitir” para conectarlo a tu cuenta HootSuite.

Tras conectar tu cuenta, podras afiadir:

3 Perfil de Facebook

7 Paginas de Facebook

(1) Grupos de Facebook

|
Conectar con Facebook

Figura 4.43 Anadir red social — Conectar con Facebook



Inicia sesién para utilizar tu cuenta de Facebook con HootSuite.

Correo komolytravelsec@gmail.com
electrénico o

teléfono:

Contraseiia:  seessse o

No cerrar sesion

¢éHas olvidado tu contrasefia?

e e racsaanr B concer|

Figura 4.44 Credenciales de Facebook

Importar de Facebook

Demo, estds conectado a las siguientes redes, que puedes importar a HootSuite
Demo Komoly Travels
ks 2

7 Paginas de Facebook:

) Demo Komoly Travels +
“womo 5 n° de "me gusta”

Importacion finalizada

Figura 4.45 Ventana de Importar de Facebook

80



81

(€ O [ T Ty Y[ [rwem | ———————— (. ¢; (3]

BE B9 @ Q=

Komoly Travels N

komolytravelsec@gmail.com

KR =X >»

Organizaciones de las que formo parte:

Komoly Y

Ver Equipos »

NPT e

Ver miembros »

Ver Redes Sociales »

Mis Redes Sociales

KomolyTravelsEC - Demo Komoly Travels

Y

Figura 4.46 Opcion del menu: Komoly Travels — Redes Sociales ahadidas

4.41.2 PROGRAMACION PUBLICACIONES

Hootsuite ofrece la funcionalidad de programar la publicacién de
contenido en las redes sociales, se puede programar para una o varias redes

sociales y en cualquier horario.

Pasos:

1) Seleccionar las redes sociales donde publicaremos el
contenido
2) Escoger el horario de publicacion

3) Programar
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C @ https;//hootsuite.com/dashboard

Escribir mensaje & e ar
DemoKomolyTrave (Twitter) X
[N 4
v Ultimas Noticias | y Menciones %, Demo Komoly Travels A

&4 H

Q; KomolyTravelsEC

\», Demo Komoly Travels | £}

+ Afadir columna

Y

+ Afiadir red social

teleamazonasec Luciazul90 Todos || Borrar | | | 4 Mostrar todos | v |

@KomolyTravelsEC Excelente informacio
disponible en su pagina :D

13 1 retuits . Luciazul90
ecuavisa Py )

@KomolyTravelsEC Cuales son los paquetes

”
Muy pronto Ia #MeGustaAvenidaBrasil se R ESEEES
transformara en la #AvenidaDelTerror. TaniaBaidal
youtu.be/YJHZTRIgyng Aug 04, 4.23¢

CNNEE @KomolyTravelsEC gracias

Cristiano Ronaldo aboga un indulto para hincha
que lo abrazé bitly/160g96M

~w YRR PR

Mostrar conversacion

Cuando viste quién estaba detras de 13 voz de

Figura 4.47 Seleccion de las redes sociales donde se publicara contenido

/8 Hoatsuite T

C' | @ https://hootsuite.com/dashboard

Los mejores hoteles de Cuba son parte de nuestros paquetes turisticos, disfruta tus
vacaciones aqui

% Alladirun eniace & @ a
Programacion automatica (@ iuevo! :Ioesmm = X

Programa automaticamente tu mensaje para conseguir un mayor
impacto

(<] Octubre 2013 [ ] 2013-10-04
Do Lu Ma Mi Ju Vi Sa

1 2 3 4 B 9 E]35B AME

¥ Enviame un correo cuando el mensaje
sea enviado

0S paquetes

6 7 8 9 10 11 12
13 14 15 16 17 18 19
20 21 22 23 24 25 26

7
2 28] 829 | S0l | S ¢Quieres ahorrar tiempo? Prueba la subida eg

240 [ 1900 H ~

E hootsuite
* K

Got skills? We got jobs. Attend #HootHire and find
out if you've got what it takes to be an Owl:
ow.ly/ptKFm

Figura 4.48 Seleccion del horario de publicacion

4.4.2 CARACTERISTICAS FUNCIONALES
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Visualizar las publicaciones que los usuarios hacen acerca de
nuestros productos o servicios.

Permite agregar columnas que estan clasificadas por el tipo de
publicacion: Ultimas noticias, Menciones, Mensajes directos, etc.
Consultar los contactos que han interactuado con las paginas de la
empresa en las redes sociales.

Programar publicaciones en una o més redes sociales.

Agregar cuentas de las redes sociales mas populares en la actualidad.
Hace reportes estadisticos de la actividad de cada una de las cuentas
de redes sociales que se tenga agregada.

Crea informes basados en los parametros de medicidén de la empresa,
como posts enviados, resueltos.

Programar actualizaciones diarias, semanales o mensuales para que

todos en la empresa esté informado.



CAPITULO 5

ANALISIS FINANCIERO, LEGAL Y TECNICO

5.1 ANALISIS FINANCIERO

En el andlisis financiero se revisardn los costos, utilidad y la
rentabilidad de este proyecto, es decir se analizara la factibilidad de
comercializar la implementacién de sistemas CRM en un horizonte de 5 afos

y con enfoque a las empresas de turismo.

5.1.1 PROYECCION DE LA DEMANDA

La proyeccion de la demanda se la realiz6 en base a una meta con
una cantidad conservadora de ventas del CRM como producto y un
crecimiento del 15%, dato proveido por la pagina de turismo del Ecuador

[60].
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Estimacion de la demanda

ARfo 1 2 3 4 5
Demanda 4 5 5 6 7

Tabla 5.1.1 Estimacion de la demanda

5.1.2 COSTOS VARIABLES

Los costos que se estimaran para este proyecto son variables, ya que
depende del tiempo promedio de desarrollo del proyecto y el numero de

personas promedio que lo realizan.

Etapa del Tiempo
sistema (semanas)
Analisis 4
Eleccion del
CRM !
Personalizacion 4
Pruebas y
N 2
correccion
Implementacion 1
12

Tabla 5.1.2 Tiempo del proyecto en semanas



Tiempo | Personal Sueldo Total
(meses) mensual
3 2 $ $
450,00 2.700,00

Tabla 5.1.3 Total costo por sueldo
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Este es el personal y el tiempo necesario para la implementaciéon del CRM.

5.1.2.1 PROYECCION ANUAL DE LOS COSTOS VARIABLES

Proyeccion de costos anuales

Ano

1

2

3

4

5

Demanda

$ 12.000,00

$ 13.800,00

$ 15.870,00

$ 18.250,50

$ 20.988,08

Tabla 5.1.4 Proyeccion de costos anuales

5.1.3 COSTOS FIJOS

5.1.3 PRECIO

Costos fijos

Publicidad

$ 200,00

Transporte

$ 300,00

Varios

$ 300,00

$ 800,00

Tabla 5.1.5 Costos fijos

El precio se establecera de acuerdo a los siguientes valores:
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Costo $ 2.700,00
Margen de 25%
Ut.

Precio $ 3.375,00

Tabla 5.1.6 Estimacion del precio

5.1.4 INVERSION

Para iniciar el negocio se cuenta con 2 equipos para el desarrollo, por
lo tanto se realizaran las inversiones de capital de trabajo (capacitaciones,
licencias y sueldo de los 3 primeros meses) las cuales se amortizan en el

horizonte del proyecto que son 5.

Inversion de activos en el afio 1
Descripcion Precio

Licencias de software $ 800,00
Capacitacion $ 500,00
sueldos de desarrollo $ 2.700,00
de los 3 primeros
meses

$ 1.300,00

Tabla 5.1.7 Inversioén en el afio 1

Los equipos estaran depreciados en el ano 2, por lo tanto se realizara

una inversién en el ano 3.



Inversion en el afio 3

Descripcion Precio Depreciacion
anual
Pc de $ 1.000,00 | $ 333,30
escritorio
Laptop $ 850,00 $ 283,31
$ 1.850,00 | $ 616,61

Tabla 5.1.8 Inversion en el ano 3
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5.1.5 FLUJO DE EFECTIVO

0 1 2 3 4 5
Ingreso por ventas $13.500,00 | $5.525,00 $17.853,75 $20.531,81 | $23.611,58
Costo variable $10.800,00 | $12.420,00 $14.283,00 $16.425,45 | $18.889,27
Costo fijo $ 800,00 |$ 800,00 $ 800,00 $ 800,00 | $ 800,00
Utilidad bruta $ 2.700,00 $ 3.105,00 $ 3.570,75 $4.106,36 | $4.722,32
Depreciacion $ (499,95) | $ (499,95) $ (616,61) |$ (616,61) | $ (616,61)
Utilidad antes de participacion de
trabajadores $2.200,05 |$ 2.605,05 $ 2.954,15 $ 3.489,76 | $4.105,71
zasrcf/:,‘)"pac'°“a'°s Ul Fe $ (330,01) |$ (390,76) |$ (44312) |$(52346) | $ (615,86)
Utilidad antes de impuestos $1.870,04 |$ 2.214,29 $ 2.511,02 $2.966,29 | $ 3.489,86
Impuesto a la renta (22%) $ (411,41) |$ (487,14) $ (552,43) $ (652,58) | $ (767,77)
Utilidad después de impuestos $1.458,63 |$ 1.727,15 $ 1.958,60 $2.313,71 | $2.722,09
Depreciacion $ 499,95 $ 499,95 $ 616,61 $ 61661 |$ 616,61
Inversién en capital de trabajo $(1.300,00) $(1.850,00)
Amortizacion $ 260,00 |$ 260,00 $ 260,00 $ 260,00 |$ 260,00
Flujo de efectivo neto $(1.300,00) | $2.218,58 | $ 2.487,10 $ 985,20 $3.190,31 | $ 3.598,69

Tabla 5.1.9 Flujo de efectivo

68



90

5.1 ANALISIS LEGAL

Si se hace posible la implementacion del CRM VTiger y las Redes
Sociales, se deberan cumplir con los siguientes lineamientos necesarios para

la proteccién de los derechos de autoras de esta tesina.

5.1.6 LICENCIA

La utilizacion del CRM VTiger es de licenciamiento gratuito, es asi
como le resultara beneficioso a la agencia “Komoly Travels” ya que no tendra
gastos adicionales a la personalizacion del CRM VTiger y las Redes

Sociales.

5.2.2 PROPIEDAD INTELECTUAL

La copia de la personalizacién del sistema que se realizara a la

agencia de viajes “Komoly Travels”, no debe ser duplicada para uso de otras

empresas y cualquier otro tipo de copia a este producto esta prohibida.

5.3 ANALISIS TECNICO
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Para la implementacién del CRM VTiger y el manejo de las redes

sociales se requerira lo siguiente para su funcionamiento.

5.3.1 TECNOLOGIA

e Computadores personales
e |Infraestructura de red

e Contrato con el proveedor de Internet (ISP)

5.3.2 RECURSOS

e Programadores ( 2 personas responsables de la elaboracion de
esta tesina)

e 1 Administrador del CRM

e 1 Manejador de Redes Sociales

e Vendedores (es posible utilizar los que ya se encuentren

laborando actualmente en la agencia Komoly Travels)

5.3.3 Localizacién del proyecto

Baquerizo Moreno 922 y Victor M. Renddn (Oficinas de la agencia

“Komoly Travels”) = Centro de la ciudad de Guayaquil.



5.3.4 Mano de obra especializada

e Analistas de Sistemas

e Gestor de Redes Sociales
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

1)

El CRM permite personalizar la atencién al cliente, asi se logra la
fidelizacién del cliente.

Con la fidelizacion de los clientes se pueden generar mas ingresos.
Existen herramientas de software gratuitas como Vtiger crm que
permite administrar informacién de los clientes y posibles clientes.
Social media se convierte en una forma de hacer comunidad ya
que permite a los clientes intercambiar informacion entre ellos y
compartir experiencias, de esta manera se puede mejorar la
calidad del servicio.

Las Redes sociales son una parte de social media que contribuye
al crm ya que también brindar atencién personalizada a los clientes
a través de lo que publican.

Las Redes sociales son también una forma de hacer publicidad.

A través de herramientas como hootsuite se puede administrar de

una manera centralizada todas las redes sociales de la empresa.
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RECOMENDACIONES

Revisar la calidad de los datos, validar su ingreso y actualizar los datos

cuando sea necesario.

1) Responder a todas las menciones en las redes sociales con
respecto a la empresa con respeto y ética hacia todas las
personas.

2) Antes de publicar algun contenido en redes sociales, este debe ser

analizado y revisado.
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CONFIGURACION Y PERSONALIZACION DEL
CRM VTIGER PARA LA MAYORISTA DE
TURISMO KOMOLY S.A

Después de culminar la instalacion del CRM VTiger, comprobaremos al
ingresar en el aplicativo que sus modulos viene con una personalizacién de
campos por defecto, por ello se hara los debidos cambios para que el CRM se
adapte al modelo de negocio de la Mayorista en Turismo, como lo veremos a

continuacion.

En la interfaz principal del médulo, veremos que el menu tiene varias
opciones, pero para la implementacién de la estrategia de negocio CRM, tan s6lo

utilizaremos los siguientes:

Pre-Contactos

e (Contactos

e (Cuentas

e Productos

e Emails

e |ncidencias

¢ [ndicadores

e [nformes




Potada 4 = & * p g B

FAQ3 Retientes B G o Actvidades Pendientes iy Qrden Compra Importantzy %9 k Nuevos PreContactos o d
No se encontraron datos No se encontraron datos No se encontraron datos
Pregunin  Nombre ool Pradueta (i No se encontraron datos Subject Vendor Name Lead Hame Company
Desplazys M8 Desura Mg Desplazar Wis Desplazar [
Facturas Importentes LA Orden Venta inportantes B Y e Asigazcién d2 Gripo Bow Prozivas Actiidades I
No se encontraron datos No se encontraron datos No se encontraron datos
Subject Sales Orcor 1 Nose encontraron datos
Desplazas Was Dasplazar Desplarar Despiarar Wit

Menu Principal del CRM VTiger

1._MODULO PRE-CONTACTOS

Al ingresar en la opcién del menu principal de Pre-Contactos,
verificaremos que al dar clic en el botén de « Para el ingreso de datos en
el moédulo, encontraremos los campos que vienen por defecto en el aplicativo,
que luego de un andlisis de los campos que requiere la mayorista en turismo, se

concluyé que necesita los siguientes:




Nombre

Apellidos

Empresa

Origen del Pre-Contacto
Actividad

Ingresos Mensuales
Ndm. Pre-Contacto
Teléfono

Teléfono Mévil

Fax

Email

Pagina Web

Estado del Pre-Contacto
Valoracion
Asignado a
Direccion

Provincia

Ciudad

Pais de Preferencia
Observaciones
Fecha de creacion

Ultima Modificacion
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1
No Pre-Contacto Encontrados |

CrearunPre-Gonlacia Adora Puise el erdace mlerior
- Crearun Pre-Contacta
- impartar Pre Contacton

Email

Asigradoa

Botdn de agregar datos en el Médulo Pre-Contactos

Administrator £ () £

Aceion

.
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Pre-Contactos - BEwE v s % I
Crasnda Nugvo Pre-Cantacto (
S - — —— e e -t ety -t e e o b 1
{
Pri-Conlasta Infommacién
Bl
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tertr —[4] Wnteloe S0 GUROR |
“hgwiidey T
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e $ 3 Bkl — Il
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Campos por defecto del Médulo de Pre-Contactos
1.1 CREACION Y ELIMINACION DE CAMPOS
Para realizar los cambios en los campos del modulo, haremos clic al botén

de herramientas «%, aparecera el Administrador de Modulos de Pre-

Contactos con sus respectivas opciones, ingresaremos a “Editor de Disposicion”.




Pre-Contactos ¥+, @
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Filiros: Teess 3] Cenfbnico 0
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No Pre-Contacto Encontrados !
Ceaar un Pre-Confacta Ahora Pulse ol eiace infsior

o=y
% - Crear un PreConlacts

- mpertar Pre-Contactes

Botén de Herramientas en el Mddulo de Pre-Contactos
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Editor de Disposicién en el Administrador de M6dulos de Pre-Contactos

1.1.1. ELIMINACION DE CAMPOS

En la seccién de Informacién del Pre-Contacto en el Editor de Disposicion

eliminaremos los campos que no vamos a utilizar, que son los siguientes:

e Facturacion Anual; para eliminar este campo, damos clic en el Editor de

Propiedades ! | donde se desplegara un menu, y quitaremos el

visto de las opciones de Edicién Masiva y Activo.
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-é Administrador de Modulos > Pre-Contaclos > Editor de Disposicidn

&= Diselary modiicara isposidin en ida una e s s

[Pashar T} tomasion e PreContcte e 4
Nortre 402 N Py 2@ §
Apeligos® 2t ¥ T ERCE B
Engrst’ 28 b9 TeuM aedd
fa 248 % 2 OendePeCorihy 22§ b
Emal 2§ ¥ Al 2= 4}
Pigia Veh 248 @ D
Estada 2 Pra-Contacky 2 & % 2 limends Empleadss 4 Popsiads
Vdoracin 44 2 SemizEnl a;zi;il
Asgaco* 24 8 = g Nodicadin # =g
Fecha de Creaodn 7 ¢

st ¥] Wit et s

Editor de Disposicion, campo a eliminar de Facturacion Anual

Facturacidn Anual =

[:] Campo Obligatorio
¥ Active

] Creacion Répida
Edicién Masiva

1 “alor por Defecio

Menu desplegable del campo de Facturacién Anual

* Numero de Empleados; para eliminar este campo, damos clic en el Editor
de Propiedades " | donde se desplegard un menu, y quitaremos el

visto de las opciones de Edicion Masiva y Activo.
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X

i

Wiy mofeara dipnsiinan ada o o s midelos

Mostar [+ | Infomacitn el Pre-Contacta

Wombye £ 4
Roglios” RN
Enpresa’ 144
far 'ER
Emal it d
Pagra Wb 144

e Administrador de Médulos > Pre-Contactos > Editor de Disposicién

@ Nim Pre-Losiacho
@ Teéfm

= Td Mod

= Orgen cel Pre oty
= Keibddad

 Estady g2 Pre-Contay

Nimero de Empleats b‘faﬁﬁd&ﬂ

SecmndanyEmal L0y

ina Modeacén 4%

= Fethads Creackin

Editor de Disposicion, campo a eliminar de Numero de Empleados

Nimero de Empleados

7 Campo Obligatorio

73l Activo

i Creacidén Rapida

[ Edicién Masiva

] Valor por Defecto

|

Menu desplegable del ¢ampo de Numero de Empleados

Secondary Email; para eliminar este campo, damos clic en el Editor de

Propiedades @, donde se desplegara un menu, y quitaremos el

visto de las opciones de Edicién Masiva y Activo.
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¢, Administrador de Mddulos > Pre-Contactos > Editor de Disposicion

= Disetar y movkFica la isposicion en cada una oz os moduios  Orania Lista Reecionada | Afdi Bl
{Yostar [+] omacinde PreContaco Gie 4
Hombre ! oo Wm Prelontach 7 §
hpelins* ¢t d o Tdm R
Enprss” b TaNd TEE
Far £ % s (rigendelFreContacy AL
Emal b i 'LER.
Fégna Wed ? % 4 9 EdadoddiPeConado tm g b
Aeipaso’ f &b o (mablagan LR
Fecha 2 Creacin X

Editor de Disposicién, campo a eliminar de Secondary Email

Secondary Email =
Campo Obligatorio
& Activo
F Creacidn Rapida
[ Edicion Masiva

o Valor por Defecto

. Guardar J Cancetar |

Menu desplegable del campo de Secondary Email

En la seccién de Informacion de la Direccién en el Editor de Disposicion,

eliminaremos los campos que no vamos a utilizar, que son los siguientes:

e (Codigo Postal; para eliminar este campo, damos clic en el Editor de

Propiedades * donde se desplegara un mend, y quitaremos el visto
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de las opciones de Edicion Masiva y Activo.

R ;
Dl b ol (s

@ ARE»
Pis 11 # Popce

Editor de Disposicién, campo a eliminar de Cédigo Postal

Cadigo Postal &=

£

7]

Campo Obligatorio
Activo

Creacion Répida
Edicion Masiva

Valor por Defecto

_J Cancelar |

Menu desplegable del campo de Cédigo Postal

» Poblacion; para eliminar este campo, damos clic en el Editor de

Propiedades # donde se desplegara un menu, y quitaremos el visto

de las opciones de Edicion Masiva y Activo.

14




m

b | ) nfomactn de D

ey ¥
i foob o s ta }
% DES 1w 4
Fiofinia 74

Editor de Disposicion, campo a eliminar de Poblacion

Poblacién =
& Campo Obfigatorio
] Aclivo
P Creacitn Répida
& Edicion Masiva

B8
2

Valor por Defecto

gar Y J

Menu desplegable del campo de Poblacion

Apdo. Correos; para eliminar este campo, damos clic en el Editor de
Propiedades :# donde se desplegara un menu, Y quitaremos el visto

de las opciones de Edicion Masiva y Activo.

e T e Qirt:
D ¢ 1 __ LI
2 T o

Editor de Disposicion, campo a eliminar de Apdo. Correos
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Apdo. Correos
2] Campo Obligatorio

@] Ao
B Creacion Rapida
@ Edicion Masiva

7] Valor por Defecto

I Covsie

Menu desplegable del campo de Apdo. Correos

e Pais; para eliminar este campo, damos clic en el Editor de Propiedades

donde se desplegara un mend, Yy quitaremos el visto de las opciones de

Ediciéon Masiva y Activo.

st [o] Womaiinde B NIEE
i 4

Editor de Disposicion, campo a eliminar de Pais

Pais =
0 Campo Obligatorio
73] Activo
3 Creacion Rapida
)] Edicion Masiva
7l Valor por Defecto

§ Cancelar |

Menu desplegable del campo de Pais




En la seccion de Informacion Adicional en el Editor de Disposicién,

eliminamos el campo que no se va a utilizar, que es el siguiente:

e Descripcion; para eliminar este campo, damos clic en el Editor de

Propiedades # donde se desplegard un menu, y quitaremos el visto

de las opciones de Edicion Masiva y Activo.

Editor de Disposicion, campo a eliminar de Descripcion

&

Descripcion ®
(7] Campo Obgatoric
[¥) Active
i ] Creacion Répida

@ Edicion Masiva

| Valor por Defecto

J |

Menu desplegable del campo de Descripcion

1.1.2 CREACION DE CAMPOS

fi

En la seccion de Informacion del Pre-Contacto en el Editor de Disposicién,

Crearemos el campo que se va a utilizar, que es el siguiente:

17




* Ingresos Mensuales; para crear este campo, damos clic en el botén de Afiadir
campo personalizado = , donde se abrird una ventana en el que
especificaremos el tipo de dato a ingresar en el campo, el nombre del campo,
el nimero de caracteres a ingresar en él y el nimero de decimales (en este
caso porque se escoge el tipo de dato Moneda, aparece esta propiedad),

finalizamos dando clic en Guardar.

.. Administrador de Médulos > Pre-Contactos > Editor de Dispgsicis
Disedar y modificar 1a dispasicion en cada o de los madulos

{Mostar | -_] Infomacién del Pre-Contacto

5 3
Aftadir Campo
Nombre - - ¥
wdas 2 ¢ 2 | s . 3
" ib| Texto ¢ Efiqueta: | |
Empresa z 4 T— e Extension: ’__,j N
Fax s % | *
(5 Porcentaje "
Email & £
Pagina Web » & &%
Valoracion ] [ Fecna
Uitima Modticaciin *

[Mostrar |« | Informacién Especifica

{Mostar [+ | Informacién de la Direccion

Diseccion ¢ = Provintia

{Mesirar_[7] Informaein Adicional i L

[Ambaj

Editor de Disposicion, ventana de Afiadir Campo

Afadir Campo &
) .
Py E ta: |Mensuales
ab]  Texto ot tiqueta: |Mensua
b Ext: i6n:
39 Numero ] e CH p——
& Posiciones decimales: 2 N

[%] Porcentaje

Y woceca
Tl Fecha

v Email
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Ventana de Afadir Campo de Ingresos Mensuales

En la seccién de Informacién de la Direccién en el Editor de Disposicion,

crearemos el campo que se va a utilizar, que es el siguiente:

e Ciudad; para crear este campo, damos clic en el botén de Afiadir campo
personalizado = , donde se abrird una ventana en el que especificaremos
el tipo de dato a ingresar en el campo, el nombre del campo y el nimero de

caracteres a ingresar en él, finalizamos dando clic en Guardar.

Afadir Campo [E34
o e Etigueta: [Cludad
‘ : [30
D of Extensién: |
[%] Porcentaje
4  Moneda
7] Fecha
-« Fmail i

Ventana de Afiadir Campo de Ciudad

En la seccion de Informacién Adicional en el Editor de Disposicion, crearemos

los campos que se van a utilizar, que son los siguientes:

e Pais Preferencia; para crear este campo, damos clic en el botén de Afadir
campo  personalizado = , donde se abrira una ventana en el que

especificaremos el tipo de dato a ingresar en el campo, el nombre del campo

19




y valores de la lista (en este caso como S€ escogio el tipo de dato Lista de
Multi-Seleccion, aparece esta propiedad para el ingreso de varios valores),

finalizamos dando clic en Guardar,

Afadir Campo 63
[ UKL o Etigueta: Preferencia
M4 Checkbox

abl  Area de Texto

e Lista de Muiti-Seleccion

[ Valores de Ia lista: |2
iCosta
G skype s Rica
|Cuba
[Guate

i

5 Tiempo

Ventana de Anadir Campo de Pais Preferencia

Observaciones; para crear este campo, damos clic en el boton de AdAadir
campo personalizado | , donde se abrira una ventana en el que
especificaremos el tipo de dato a ingresar en el campo y el nombre del

campo, finalizamos dando clic en Guardar.

Afiadir Campo =
B UKL ph Etiqueta:
B4 checkbox

Ll Area de Texto

F§  Lista de Multi-Sefeccion )
G Skype 1=

L5 Tiempo

Ventana de Afadir Campo de Observaciones
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Y asi queda los campos a utilizar en el Modulo de Pre-Contactos en el

editor de Disposicion:

.. Administrador de Modulos > Pre-Contactos > Editor de Disposicion
g@ Disefiar y modifcar la dhsonsicién 21 cada uno de kos médubos

[Mosirar_Tw] Intomacién dal Pre.Contacts

Newmbre 4 = NimPre-Comsato
Apalbdas 7@ % = Todone

Empresa * 2 & & = TeMm

Fax ¢ ® & = Ongendel Fre-Contach
Emsi R F = ptivded

Pégina Wab * % F = noresos Mensuass
Valoracn # % & e Ectado dal Pre-Contacio
Uima Modzacien ¢ b 5 = asgradear

Fecha de Creacién ¢ %
@E‘E}‘ Informacon Especifica
[Mesirar =] informacion de ha Direccioa

Dreccion ] & = Provnca

Ciudad L 2
ﬁ-l_e{TEI Informacion Adicional

Pels Preferencia ’ #  Dbservaciones

LT T I T Y

-
& & b e = B s &

[Amiba]

Editor de Disposicién, campos personalizados Médulo Pre-Contactos

2. MODULO CONTACTOS

Luego de un analisis de los campos que requiere el médulo contactos, se

concluyd que necesita los siguientes:

Datos personales

Nombre
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Apellidos

Cuenta

Origen de Pre-Contacto
Cargo

Departamento

Email

No Enviar Emails
Referencias

Id Contacto

Tel. Empresa

Tel. Movil

Tel. Particular

Tel. Directo

Fecha de Nacimiento
Email secundario

Asignado a

Informacién de la direccion

Direccion (Factura)
Provincia (Factura)
Pais (Factura)

Direccién (Envio)
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Provincia (Envio)

Pais (Envio)

Contactos

Buscar [
IraAvnzags .
A a8 o o E F

K L u n o P

Filtros:{Todea ) Homen [ Ecar | Berar

Carga Cusntn Emaa

Ted. Empross

Na Contacts Encontrados |
CrRar bn Comacn Abora, Puss ol eriacs inferinr
- Grear un Contseta
- Impactas Contactcs

Administiator 8 @ '3 A

Asignada s Aceidn

Comas pranttag ds conbinacin vy cones

Boton de agregar datos en el Médulo Contactos
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Centacto informacion

) R
Datos Peraonaies
d Coatacts CEM-AUTO AL GUARDAR
Tel Ermpresy
+ 2 Tol dtg
e | Tel Rackeun
Tel Divecty
Fas
Ermal Fachade Hacminte
rrmm-ze
teforms 3 * 2 Seconcay Edal
HoCdsartmas ] Hosmarper Tedtnz  [7]
s @ Usasio  Gupe
Referoncas [ “hagrads ot S
efwncar [ e | 2eministioter 7}
Sacrstiey Teétong o4 Ia Eremtans
Wolfiow m Progistars. (]
tnformacion del Clianta
Ustana o Pocty 18] Inis Se Sopads 2013-09-15
[y}
vencipty de Sopicts  2044.09.15
[E——
Informacién de! Chante
UrusiodePera [ inicio de Sopoide 2013-D9-15
g
Vencmiertode Sepoe  2014-09-15
Urrysmencil)
tnformacion de ta Direccion 7\ Copiar Otra s Emda. Copiar Envio s Otra.
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Pogicén (Fagiu
Proviacia iFachor
Tadigo Poatal Ticky
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Ao ce Careds Fackuins Apda de Correon Eavia)
Informacion Adicional
Dagripidn
Informacion de Foto det Contecto:
ragen cu Contaih Examinar,

Campos por defecto del médulo Contactos

2.1 CREACION Y ELIMINACION DE CAMPOS

Para realizar los cambios en los campos del modulo, haremos clic
al botébn de herramientas @4, aparecera el Administrador de Médulos
de Contactos con sus respectivas opciones, ingresaremos a “Editor de

Disposicion”.
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%Mrtiger Buscan v G adminisirotor |8, 18 &
ET—

Cancanc | PreContacios  Cuentas Productos | Emalls | Incidencias Indicadores | Mas v

Contactos i 0 e 3§ 3R
Creando Nueveo Contacto
Contactoinformacién
Datos Personales
Homre -] @Contacte  GEN-AUTO AL GUARDAR
"Ageliios Tek Emress
Coenmz * 2 Te M
Crigen exPreCantacte  |— | Tal Padticular
Cago Tl Bvck
Owpartamenic Fax
P
Erai Fecha g8 Hagrmlanto
{rpmem-2a)
infona 3 - 2 Secoudary Dol
HoEnvwEmss ] K3 Lamar poe Tesétono [
_. ® Usuado Capa
Referencias asgnatie
2 T T )
Sacroling Teitfama da 1z Secrstada

beclificar al Fropletaris. 7]

Boton de Herramientas en el Médulo de Contactos

Administator &, @ & A

Catsaderic © Pro.Contation: | Coswias | Confacton | Produetos | Ermoils  mckienciss | mdicadores.  Mds -

Adrinistrar lisuanios =
-~ 7] Administrador de Médulos > Cont
Hales @ Admirishiar of compodantiern del midubs deviia de viger CRI
vesn
Gaos

Prrviogus o8 Ascese o -
4 e £1TE “y
Vbiiad de Campos Ediitor de Disposicion ;?}% Campos ¢ hdas = Adminisiracida de Ayudas
i " Disallary modtica a dimpasiciin en L= Afiatir acuacianes 3 campos. . .
Sudioniy dn Unuarias ozt ok Admirisifa oz mEnsajad de ayuds nqul

Hiskonca de Accesos

Evys Fiuos de Trabajo
Addmisistrador da Mcdoion
Fiufos die Trabsjo Daponsies
Edioe 09 Listas Caspogation AL

LBL_FICKLIST DEPEMDENCY SETUP

LBL_MEHU_EDITOR
Plantillas de eominicacidn

Maings

Progiamados de Kabizaciones

Nalfeaciones de invantang

Plaobias ca Emaa

Informacida de a Empena
Ofras Conbiguracicnes

Lonfguracion de Moneda

Contguracin de lapuestos

Confaprazion dol Serades Frory

Editor de Disposicién en el Administrador de Modulos de Contactos
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|

2.1.1 ELIMINACION DE CAMPOS

En la secciéon de Informacién del Producto en el Editor de Disposicion,

eliminaremos los campos que no vamos a utilizar, que son los siguientes:

Fax

Informa a

No Llamar por Teléfono
Teléfono de la secretaria
Notificar al propietario
Secretaria

Fecha de alta

Usuario de portal
Vencimiento del soporte
Inicio de soporte
Teléfono directo
Poblacién (Factura)
Poblacién (Envio)
Codigo Postal (Factura)
Cadigo Postal (Envio)
Direccién (Envio)
Provincia (Envio)

Pais (Envio)

Direccién (Factura)

CIB - koL,




Provincia (Factura)

Pais (Factura)

Descripcion

Imagen del contacto

Para eliminar estos campos, cada uno de estos Campos dar clic en el Editor de
Propiedades, # donde se desplegara un menu, y quitaremos el visto de las

opciones de Edicién Masiva y Activo.

Facturacién Anual =
D Campo Obligatorio

[ Activo

1

& Edicion Masiva

Creacion Rapida

1 Walor por Defecto

Menu desplegable para eliminar un campo del médulo Contactos

2.1.2 CREACION DE CAMPOS

En la seccion de Informacion de Contactos en e Editor de

Disposicion.
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PR
:-‘)J_vtiger ‘m v ; l Administrator B, @] & L

Calendario ' ‘PreContacios  Cuentes | Contacton Produclos  Emails Incidencias Idicadores  Mas v CI—]

!.:ﬁ A de Mo > Cont. > Editor de Disposicion
mi;yummrummm:mnuumm m:m m

[FSHGT TS Daton Parsonaies. Gee u
Mamive £ & = i Contacly * = ]
Apebags * % # ¥ = TeLEmpraa g &
Cuzala 4 ® 8 = Tei Mo B - B
Origen oo Pre-Cantacts LR I ) Paricus o= &
Cargo 2% & o Tol Disets LR O
Deoartamenia * & B o Emw o
Fecha do Nacimirio = P - Secondary Emall ® - g &
Mo Envier Emais R e Retarenzag M e o &
Asigradp 3 2 # B =t Fachade s @ =g
Fecha oo Modificacsdn * ¥

Editor de Disposicién

Los campos que se van a utilizar, que son los siguientes:

* Provincia; para crear este campo, damos clic en el botén de Afadir campo
personalizado ' en la seccién Informacion de la direccién, donde se abrira
una ventana en el que especificaremos la etiqueta (nombre del campo):

Provincia, el tipo de campo: Texto, y en extension 100.

Anadir Campo ®
R i S N
= Eriuet:
o] -
|29 Numero Ftension:
Porcentaje
¥ Moneda
[f] Fecha »
ia Fmail

Ventana Anadir campo “Provincia”
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e Ciudad; para crear este campo, damos clic en el botén de Afadir campo
personalizado ' en la seccién Informacion de la direccion, donde se abrira
una ventana en el que especificaremos |a etiqueta (nombre del campo):

Ciudad, el tipo de campo: Texto, y en extension 100

Anadir Campo
abl Etiqueta: |Ciudad
A -
[59) Numero I
Porcentaje
% Moneda
[{] recha -
£ Fmail

Ventana Afiadir campo “Ciudad”

e Direccién; para crear este campo, damos clic en el botén de Afiadir campo
personalizado © en la seccion Informacion de la direccién, donde se abrira
una ventana en el que especificaremos | etiqueta (nombre del campo):

Direccién, el tipo de campo: Texto, y en extensién 200.

Afadir Campo =
5 Stquet:
~ T
e — Extension: |200
(%] Porcentaje
¥  Moneda
1] Fecna K
i Fmail

Ventana Afiadir campo “Direccién”
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3.MODULO CUENTAS

Al ingresar en la opcion del menu principal de Cuentas, verificaremos que
al dar clic en el boton # de para el ingreso de datos en el mddulo,
encontraremos los campos que vienen por defecto en el aplicativo, que luego de
un analisis de los campos que requiere la mayorista en turismo, se concluyo que

necesita los siguientes:

e Razdn Social

e RUC

e Nombre de la cuenta
e Tipo

e Pagina Web

e Email

e Email(Alternativo)
e Cuenta Twitter

e Cuenta Facebook
e Num. Cuenta

e Telefono

e Teléfono Movil

o Fax
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e |mportancia

e No Enviar Emails
e Direccion

e Asignado a

e Direccion

e Provincia

e Ciudad

e Observaciones

e Fecha de creacién

¢ Ultima Modificacién

Fllwos: Toes T} comrme) g 1 Wi
b e F | ot | e T | o S|
i Kim. Cuenta Nombee s la Cuenta Foblacion (Factura) Pégina Wely Teléfono fsignedoa Accién
No Cuenta Encontrados !
B Creat un Cuanta Abora Puica el sniacs inferior
i % - Crvar un Cuenta
{ ~Importar Cuentas
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Botén de agregar datos en el Médulo Cuentas

m--!grr lahod! ot )« on%gummm-mm-m. g
Cusala Informacsin o
ot | l
Informachan e la Cupnta
Hartrede 3 s Vm Tann CENAUTOALGUARDAR
Sigraive L)
Tisksr 38 dozs Fat
o A i Alarateg
el
Emat (hdinates Mezenizas
Sstvidns ﬁ s E
& — = =
whes [ E R
o ® Usubro " Bape " 2
Akgratea = Sk & Frogap
Atrinsiraior[¥]
Infamackin ds I3 Dirszcidn Coplar Envia a Faclura Caplar Fachas a Envip
ok Facei)

Bermpedn

Campos por defecto del Moédulo de Cuentas

3.1 CREACION Y ELIMINACION DE CAMPOS

Para realizar los cambios en los campos del modulo, haremos clic aj botén

de herramientas <4, MNOS aparecera el Administrador de Médulos de Cuentas

Con sus respectivas opciones, ingresaremos a “Editor de Disposicién”,
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ProContactos &, " & *e § | & .

| Busear I : I
| Busearpor | En  [WimPreoslscs | f Buscar Aoty |
f;f“,lymp i

Filtos: Toazs ] CreaFibo £

[T Mim. PreContacto Apelides Nombre Empresa Teléfano Pigina Web Emai Asignados Accitn

No PreContacto Encontrados !

{5 o Crear un Pre-Contacto Ahora. Puise el aplace infetior
ﬁ - Cresrun Pre-Contack
- Importar Pre-Contactos

Botdén de Herramientas en el Médulo de Cuentas
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“rtiger [t e bRl
n ._

Pre Contactos ~ Cuentas | Contactos

Administrar Usuarios M
Usustica T Administrador de Modulos > ¢
Reies mmﬂwmmsdﬂmw:mhndethm
Pafias
Grupoa

Pracingics de Acces

Visbiidad ds Campos o, Campos calculados

Pt
"f‘ff Aadic eedacionss a tampos
persinaizados

I': ™ Administracion de Ayudas
Audoria de Usianas

A M s mensales g 2w
nE
Hslares de Accesor

Estudio

Adminisirador de Modulas

Editor g8 Listas Despiegaties
Configusacien Dependencias nbe Listsy
Exdilor de Meny
Plantillas de comunicacion
Maiings
Prograradc de Notficacines
Kelifcaciones de kventang
Plantias de Ermag
taformacion de la Emgreaa
Otras Configuraciones
Configuracién de Manada

Configuracien de Impucatas

Editor de Disposicién en el Administrador de Médulos de Pre-Contactos

3.1.1 ELIMINACION DE CAMPOS

En la seccion de Informacion del Pre-Contacto en el Editor de Disposicion

E

eliminaremos los campos que no vamos a utilizar, que son los siguientes:

» Ticker de bolsa; para eliminar este campo, damos clic en el Editor de

Propiedades p# , donde se desplegara un menu, y quitaremos el visto

de las opciones de Edicién Masiva y Activo.
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gJJ iger i a ‘\, Administrator &, @ o4

f}  PreComtactos Cuentas ' Contactos | Productos Emails | Incidencias  Indicadores | Mas v fCrear [+

= .. Administrador de Modulos > Cuentas > Editor de Disposicion

S5 Diselary modificar a isoosicion en cada un e Jos méduios Organizar Lista Relaclonada

[Mostrar (7] mmtormacién de la Cusnta id 8w kd
Nombre de 1a Cuenta * * # = Nom Cuenta 4 = #
Pégina Web 4 & % = TeEmng 2w B
@ 2 % & :='>Fax # = § 3
Miembro de 4 % % = Tel Ateralivo LIEE I I ]
Empieados 7% @ Emay # =g B
Emall (Altemalivo) * & % = Actionistas 2= g 8
Acthvidad * & & Importancia L T T
Tipo £ % % = cF =4 B
No Enviar Emaits 4% % = Facracén Angal L K
Asignads 4 * ¢k F = nowncaral Propietano AR A
Fecha de Moditicacdn * & = Fecha ce Creacin v s f

Editor de Disposicion, campo a eliminar de Ticker de bolsa

Ticker de bolsa (53]
Campo Obligatorio

=
A

@ Activo
Creacién Rapida
il Edicion Masiva

0 Valor por Defecto

. Gudrdsr ¥ ¢ ar |

Ment desplegable del campo de Ticker de bolsa

e Miembro de; para eliminar este campo, damos clic en el Editor de
Propiedades @  donde se desplegara un menu, y quitaremos el visto

de las opcién de Activo.
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7. Administrador de Médulos > Cuentas > Editor de Disposicién

Y
\g Diseﬁarymodmrladﬁposk:énenmnaumdehsmﬁdu!ns
[besiar 7] intormacién de fa Cusnta LE A
Hombre de fa Cyenta * ¢ ¥ = Nom Cuenta # = 2
Pagina Web 2% % = Tewon i =g @
Fax e B 0 G2 * - § §
Tel Altemativo 7 & & = Empeados s = § F
Eimai 2 & F 9 Emai(Atematvo) # =g 8
Actionisias 4% 3 2 A ¢ = B
Imporanca t R 4 = p (A B
CIF Y8 % % NoEmviarEmais * =g B
Faciuracién Anual 4 % ¥ = Aggnageas + = 4 #
Nolificar al Propietario 2 % & = Fecha de Modificacién ¢ m 4
Fecha de Creacion LA

Editor de Disposicién, ¢ampo a eliminar de Miembro de

Miembro de (B
] Campo Cbligatorie

[+ Activo
[ Creacion Rapida
Edicién Masiva

Valor por Defecta

¥ cancelar |

Menu desplegable del campo de Miembro de

e Empleados; para eliminar este campo, damos clic en el Editor de
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Propiedades

visto de las opciones de Edicién Masiva y Activo.

1} Pre-Contactos ' Cuentas Contactos ' Productos ~ Emails Incidencias

.. Administrador de Médulos > Cuentas > Edjtor de Disposicién
'.pt_z.:z Qiseftar y modificar fa uispusa‘csdr:enradaumdehsnmuios

Informacién de (2 Cusnta

Mombre de 1a Cuents * # # = Nim cuenta
Pagina Web * B ¥ Tegn
Fax

? & ¥ = T Aremaing

% i B>

Einail {Alernativo) 2 % V= Aconktas
Actividad 4% U5 mportanca

Tipa 28 4 = o

No Enviar Emails % ¥ 9 Factumcdn A
Asignadoa * A B Nolificar al Propietario
Fecha de Modificacian £ B

“*  Fecha de Creacidn

Editor de Disposicién, ¢ampo a eliminar de Empleados

Empleados
1 Campo Obligatorio

[ Activo
£ Creacién Rapida
7 Edicion Masiva

7 Valor por Defecto

var |

Menu desplegable del ¢ampo de Empleados

Administrator 8 @' £

, donde se desplegara un menu, y quitaremos el
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Emails * Incidencias Indicadores | Mas ~

E Administrador de Médulos > Cuentas > Editor de Disposicion

—_—
Nombre de fa Cyzpig «

. Organiaar Lista Relacionada
{Mostrar 159 Informacicn da 12 Cypnta G E e 3

4 ¥ S Nim Coemy
Pdgina Web ?F W e

R

Fax ¢ % @ ={Ennerna1ho
Emay|

Administrator £ @ gy

# o r'l
LiRadt 2 ]

# =G o

7 § 4 = Emawl(N:ematich
Accionistas 78 W g
Importanciz 2 % & = Tipe
ciF 3 B Y No Enviar Emails
Facturacion Anual 2% 4= Asignado a *
Noltificar al Propiatario 4 b= Fecha de Modificacisn
Ficha de Creacidn Ea

Editor de Disposicién, ¢ampo a eliminar ge Tel. Alternativo

Tel, Alternativo EJ
7 Campo Obligatorip
] Activp
I Creacion Réapiga

7 Edicién Masiva

Valor por Defecto

B

Menua desplegable dej campo de Tel, Alternativo

R
A A
# = 4 03
v a g @

4 sm
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o Accionistas; para eliminar este campo, damos clic en el Editor de
Propiedades :# , donde se desplegara un menu, y quitaremos el visto

de las opciones de Edicion Masiva y Activo.

R Q | Administrator B, €) £

Cuentas | Contactos | Productos ~ Emails = Incidencias  Indicadores

=~ Administrador de Médulos > Cuentas > Editor de Disposicion

\% Diseflar y modificar la disposicién en cada uno de los midulos
[Mostrar [ Informacion de la Cuenta e @
Nombre de la Cuenta ’ % = Nim Cuenta ¢t = &
Pagina Ve 2 % & = Tedon ¢ = & &
Fax ¢ % & = Emai S g B
Emai (Atemaio) EREE <y -
Aclividad # & % = imporancia 4 =g 8
Tipo 2% & = cF 2 @ § B
No Enviar Emalis ¢ & % = Facracitn Anual ¢ = g @
Asignadg a” ¢ & & = Notificar al Propietario t = ¢ @
Fecha de Modificaciin s & =+ Fechade Creacion L |

Editor de Disposicion, campo a eliminar de Accionistas

Accionistas =
& Campo Obligatorio
W Activo
] Creacion Rapida
7] Edicion Masiva
i Valor por Defecto

Menu desplegable del campo de Accionistas
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CIF; para eliminar este campo, damos clic en el Editor de Propiedades
= donde se desplegara un menu, y quitaremos el visto de las

opciones de Edicién Masiva y Activo.

i Pre-Contactos ' Cuentas | Contactos | Productos = Emails ' Incidencias  Indicadores = Mas~ | [d0

=~ Administrador de Madulos > Cuentas > Editor de Disposicion

I‘m Disefiary modificar la disposicidn en cada uno de los modulos
Hostiar | +1 Informacion de la Cusnta BEe 3
Nombre de fa Cuenta * ¢ F = Nim Cuenta ¢ = L ]
Pagina Web 2 & % o0 Teltono 7 = B
Faol 4 & & = Emal ¢ o oh B
Emall (Altermatrva) + & 4 = Actividad 2 m @
importancia ¢ & & = T p =g @

<E ¢ & SN Envr Emais TR
Facturacibn Anual * & & = Aggnadoa* Pl I B
Motficar gl Propietario # % % = Fechace Modficacin R |
Fecha de Creacion LR

Editor de Disposicion, campo a eliminar de CIF

CIF (B3]
55 Campe Obligatorio
%] Activo

£l Creacion Rapida
i Edicion Masiva

Valor por Defecto

- J Cancelar |

Menu desplegable del campo de CIF
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e Facturacién Anual; para eliminar este campo, damos clic en el Editor de
Propiedades , donde se desplegara un menu, y quitaremos el visto

de las opciones de Edicion Masiva y Activo.

Administrator &, € £

i By T o

i Pre-Contactos = Cuentas  Contactos  Productos = Emails  Incidencias  Indicadores | Mas =

== Administrador de Modulos > Cuentas > Editor de Disposicion

¥ Disehary modificar la disposicién en cada una de los mdulos Aadir Blogue
[Mostar [~ Informacion de Ja Cuenta pde &
Nombe de fa Cuenta ™ ’ ¥ =% Nim Cuenia ¢ o 4
Pdgina Web # & % =% Telslo * = £ @
Fax * # ¥ =¢ Emal » = & #
Email (Atemativo) # & % =+ Aclividad 4 = § @
Importancia ¢ % % = Tipo T I
Mo Enviar Emalls ¢ & & ~Cgguacin Anal =4 D
Asigrado a* 2 & % =t Nolificar al Propietario ¢ =4 &
Fecha de Modificacitn L = Fechade Creacka ¢ =

Editor de Disposicion, campo a eliminar de Facturacion Anual

Facturacién Anual
| Campo Obligatorio

] Activo
1 Creacion Rapida
7 Edicién Masiva

£l walor por Defecto




o Notificar al Propietario; para eliminar este campo, damos clic en el Editor
de Propiedades :# , donde se desplegara un menu, y quitaremos el

visto de las opciones de Edicién Masiva y Activo.

Administrator 2 € £

Pre-Contactos = Cuentas = Conlactos | Productos = Emails = Incidencias | Indicadores

=\ Administrador de Médulos > Cuentas > Editor de Disposicion

‘% Disefiary modiicar la disposkci6n en cada uno de los modulos Afiadir Bloque |
{Mosiar  ~ 1 Informacicn de la Cuenta HEe
Nombre de fa Cuenla * ¢’ & =& NOm Cuenta ¢ = #
Pagina Web * & & = Tekono ¢ o= § &
Fax £ % % = Email ¢ =g B
Email (Alienalivo) # % & = Actwidad 4 = 4 #
importancia + % & = T 2 = § &
No Enviar Emalis ¢ & & = Asgnadea’ T B
& oicar al Propearo 4§ 8 rechade Horfeatén tm
Fecha de Creacion 2

Editor de Disposicion, campo a eliminar de Notificar al Propietario

MNotificar al Propietario 53]
il Campo Obligatorio

@ Activo

0 Creacién Rapida

) Edicidon Masiva
Bl Valor por Defecto
)

Menu desplegable del campo de Notificar al Propietario
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En la seccion de Informacion de la Direccion en el Editor de Disposicion,

eliminaremos los campos que no vamos a utilizar, que son los siguientes:

e Apdo. de Correos(Factura); para eliminar este campo, damos clic en el
Editor de Propiedades i , donde se desplegara un menu, Yy

quitaremos el visto de las opciones de Edicion Masiva y Activo.

Wostr [« Informacién de a Direccién GEred
Direccin (Factura) ¢ 4 = Direccion (Envio) 1=
@s{mvm) £h b = do de Coneos (Emio) 1 =g
Pobiackn (Factura) # & & = Povacdn Envio) tm g §
Provincia {Fachia) ¢4 & & = Povica Envio) twm g &
Codigo Posta {Factura) 7 & & = CitigoPostal (Envio) t@ag b
Pals (Factura) 74 = pals(Emvio) ¢ @ §

Editor de Disposicion, campo a eliminar de Apdo. de Correos(Factura)

Apdo. de Correos (Factura) =
£l Campo Obligatorio

& Activo

£l Creacién Rapida
7] Edicion Masiva
0 Valor por Defecto

Menu desplegable del campo de Apdo. de Correos(Factura)

43




e Poblacion(Factura); para eliminar este campo, damos clic en el Editor de
Propiedades # |, donde se desplegara un mend, y quitaremos el visto

de las opciones de Edicion Masiva y Activo.

Hosi__+] Informacin de a Direccién BEr e d
Direccion {Factura) 4 & =  Direccidn (Envio) 4 e L
Apco. G Careos Envio) A 2@ t = ¢ b
Poblacion (Envio) 4 & % = Povincia (Factum) ¢t = § 4§
Provingia (Envio) 4 ¢ & = CodigoPostal (Fachura) t = § &
Codigo Postal (Emvio) ¢ & & = Pas(Facra) 7 @ §
Pals (Envio) 4

Editor de Disposicion, campo a eliminar de Poblacion (Factura)

Poblacion {Factura) (E3)

O Campo Obligatorio
] Activo

) Creacion Rapida
)] Edicion Masiva

] Valor por Defecto

’ '— T ] F RO ’1'

Menu desplegable del campo de Poblacion (Factura)

e (Codigo Postal(Factura); para eliminar este campo, damos clic en el Editor
de Propiedades :# , donde se desplegard un menu, y quitaremos el

visto de las opciones de Edicion Masiva y Activo.




{Mosrar |+ | Informacion de fa Direccion wEe e ¥

Direccion (Factura) ¢ & = Decoio Emvio) "I |
Apdo de Comeos {Envio) ¢ & & = Poblacitn (Envio) LR IR
Provnaa [Factura) 4% & = Provingia Envio) t =g ¥
@wm ¢4 ¥ =) CidgoPosl (Envo) t=p b
Pais (Factura) 4 % = Pais(Envio) ! @ ¢

Editor de Disposicion, campo a eliminar de Cédigo Postal (Factura)

Cédigo Postal (Factura) (£
0 Campo Obligatorio

e Activo

&) Creacion Rapida
] Edicion Masiva
i Valor por Defecto

Menu desplegable del campo de Cédigo Postal (Factura)

o Pais (Factura): para eliminar este campo, damos clic en el Editor de
Propiedades #% , donde se desplegara un menu, y quitaremos el visto

de las opciones de Edicion Masiva y Activo.
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[Waskar [~} Informacidn de a Direccion
Direccion (Factura)

Apdo. de Correos (Envio)

Provincia {Factura)

Cddigo Posta! (Envio}

Pals {Envio)

¢ & = Dieccdn (Emvio)
¢ & 4 = Poblacitn (Envio)

2 8 % = Provinci {Envip)

-~
o

¥ = pais (Fartura)

Editor de Disposicion, campo a eliminar de Pais (Factura)

Pais (Factura) =
£l Campo Obligatorio
1] Activo

Creacion Rapida
Edicién Masiva

Valer por Defecto

| |

Menu desplegable del campo de Pais (Factura)

Direccién(Envio); para eliminar este campo, damos clic en el Editor de

Propiedades "

de las opciones de Edicién Masiva y Activo.

{Wostrar [ ] Informacién de s Direcciin
Dieccion (Factura)

Apdo. de Correos (Envio)

Provincia {Faciure)

Codigo Postal {Envic)

Editor de Disposiciéon, campo a eliminar de Direccion (Envio)

7 & = Direccidn (Envio)

¢ & % = Pobicion {Em)
b F = Provindia Envio)

+ & = pais(Envig)

, donde se desplegara un mend, y quitaremos el visto
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Direccion (Envio) &=
i Campo Obligatorio

3l Activo
11 Creacién Rapida
v Edicion Masiva

™ Valor por Defecto

| J

Menu desplegable del campo de Direcciéon (Envio)

Apdo. de Correos(Envio) para eliminar este campo, damos clic en el Editor
de Propiedades #% , donde se desplegard un menu, y quitaremos el

visto de las opciones de Edicion Masiva y Activo.

[Hostrar [+ informacién de ta Direecién e e ¥

0. de Coreas (Envio) Dmm‘m{fmn) I T |
Provincia [Factura) 2 % % = Provincia (Envio) ¢ = g @
Codigo Postal (Envie} # & & = Pas(Envio) 2 = ¢
Direccion ¢ %

Editor de Disposicion, campo a eliminar de Apdo. de Correos (Envio)

Apdo. de Correos (Envio) &3
i Campao Obligatario
[ Activo
| Creacion Rapida

] Edicion Masiva

M Valor por Defecto

| J

Menu desplegable del campo de Apdo. de Correos (Envio)
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Provincia(Envio); para eliminar este campo, damos clic en el Editor de
Propiedades # , donde se desplegara un mendu, y quitaremos el visto
de las opciones de Edicion Masiva y Activo.
[+ emacin g ' Dvecin pieed
Pobacin Envi) : 4 4@ TR
Chdign Postl{Envio) d 4 4= P RN
Diecdn 48 @ Poice t =
Editor de Disposiciéon, campo a eliminar de Provincia (Envio)
Provincia (Envio) =
Fl Campo Obligatoric
@ Acliva
El Creacion Rapida
ol Edicién Masiva
El Valor par Defeclo
J canceiar |
Ment desplegable del campo de Provincia (Envio)
Coédigo Postal(Envio); para eliminar este campo, damos clic en el Editor de

Propiedades r# , donde se desplegara un menu, y quitaremos el visto

de las opciones de Edicion Masiva y Activo.
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Inmnacion de a Diresidn GER 4

Poblzcidn (Enio) t & = CChigoPostal Envi D

Pals Enic) 28 4@ Do 4@ ¢

Provincia 7§

Editor de Disposiciéon, campo a eliminar de Cédigo Postal (Envio)

Codigo Postal (Envio) =
Campo Cbligatorio

Activo

=

Creacibn Rapida
il Edicién Masiva

1 Valor por Defecto

- [ Cancelar |

Menu desplegable del campo de Cédigo Postal (Envio)

e Pais(Envio), para eliminar este campo, damos clic en el Editor de
Propiedades .« , donde se desplegard un menu, y quitaremos el visto

de las opciones de Edicion Masiva y Activo.

Mostar » Informacidn dea Dirceidn qietd
Rt o - 4@ D
Diceocicn t§ S Poica Al

Editor de Disposicion, campo a eliminar de Pais (Envio)
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Pais (Envio) =
3 Campo Obligatorio

) Activo
0 Creacion Répida
@ Edicién Masiva

0 Valor por Defecto

& 5 |

Menu desplegable del campo de Pais (Envio)

Poblacion(Envio); para eliminar este campo, damos clic en el Editor de
Propiedades # , donde se desplegara un mend, y quitaremos el visto

de las opciones de Edicion Masiva y Activo.

Hostrar :vE{niommiﬁdelaDimcién ETER
Pravincia 74

Editor de Disposicion, campo a eliminar de Poblacién (Envio)

Poblacién (Envio) =
{7 Campo Obligatoric
I Activo

0 Creacién Rapidz
2l Edicién Masiva

Valor por Defecto

¥ cancelar |

Menu desplegable del campo de Poblacion (Envio)
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En la seccion de Informacion Adicional en el Editor de Disposicion,

eliminamos el campo que no se va a utilizar, que es el siguiente:

e Descripcion; para eliminar este campo, damos clic en el Editor
de Propiedades ™ donde se desplegard un menu, y quitaremos el

visto de las opciones de Edicién Masiva y Activo.

st o] ik Adind ird

Editor de Disposiciéon, campo a eliminar de Descripcion

Descripcion

[

Fi Campo Oblgalorio
& Aclivo
Creacion Répida

@ Edicion Masiva

3 Yalor por Defecto

[ Guardar ~ § Casicelar |

Menu desplegable del campo de Descripcion

3.1.2 CREACION DE CAMPOS

En la seccion de Informacién de la Cuenta en el Editor de Disposicion,

crearemos el campo que se va a utilizar, que es el siguiente:

i |




Razon Social; para crear este campo, damos clic en el boton de Afiadir
campo  personalizado '~ , donde se abrira una ventana en el que
especificaremos el tipo de dato a ingresar en el campo, el nombre del

campo y el nimero de caracteres a ingresar en él, finalizamos dando clic

en Guardar.
Anadir Campo &
ab| - Etiquata:
| g
349  Numero E.E Extension:
(% porcentaje
% Moneda
] Fecha
oy Email X

Ventana de Aiadir Campo de Razén Social

RUC; para crear este campo, damos clic en el boton de Afadir campo
personalizado | , donde se abrira una ventana en el que
especificaremos el tipo de dato a ingresar en el campo, el nombre del
campo, el nimero de caracteres a ingresar en €l y la cantidad de

decimales permitidos, finalizamos dando clic en Guardar.
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Anadir Campo 7

Etiqueta:

¥

abl Texto
- I ]
[%] Porcentaje e Posici decimal D
¥ Moneda
m Fecha

t-1  Fmall

Ventana de Anadir Campo de RUC

Cuenta Twitter; para crear este campo, damos clic en el botén de Afiadir
campo personalizado |~ , donde se abrira una ventana en el que
especificaremos el tipo de dato a ingresar en el campo y el nombre del

campo, finalizamos dando clic en Guardar.

Aiadir Campo B3]

o . Etigueta:
B Checkbox

ab| Area de Texto

I Lista de Mult-Seleccion E

& skype %

Ventana de Afadir Campo de Cuenta Twitter

Cuenta Facebook; para crear este campo, damos clic en el boton de

Afiadir . campo personalizado , donde se abrira una
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ventana en el que especificaremos el tipo de dato a ingresar en el campo y

el nombre del campo, finalizamos dando clic en Guardar.

Afadir Campo o
L Emall - Etiqueta: 1 Facebook
=7 Teléfono
N Lista _
Checkbox
sbl  Area de Texto 2

Ventana de Aiadir Campo de Cuenta Facebook

e Teléfono Movil; para crear este campo, damos clic en el boton de Afiadir
campo personalizado = , donde se abrirda una ventana en el que
especificaremos el tipo de dato a ingresar en el campo y el nombre del

campo, finalizamos dando clic en Guardar.

Anadir Campo

(€3]

f1] Fecha i Etiqueta: [Teiéfono M|
L) Email
|
|
= st -
(H uRL
4 Checkbex -

Ventana de Afadir Campo de Teléfono Movil
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En la seccion de Informacion de la Direccion en el Editor de Disposicién,

crearemos el campo que se va a utilizar, que es el siguiente:

e (Ciudad, para crear este campo, damos clic en el boton de Afiadir campo
personalizado ° , donde se abrird una ventana en el que especificaremos
el tipo de dato a ingresar en el campo, el nombre del campo y el nimero de

caracteres a ingresar en él, finalizamos dando clic en Guardar.

Anadir Campo ®
bl = Etiqueta: |Ciudad
3 [Cugad ]
[ : |3
93 Numero - Extensién

[%] Porcentaje
% Moneda

i} Fecha

-

! § Cancelar

s Fmail

Ventana de Aiadir Campo de Ciudad

En la secciéon de Informacién Adicional en el Editor de Disposicién, crearemos

los campos que se van a utilizar, que son los siguientes:

e Observaciones; para crear este campo, damos clic en el botén de Afadir
campo personalizado = , donde se abrira una ventana en el que
especificaremos el tipo de dato a ingresar en el campo y el nombre del

campo, finalizamos dando clic en Guardar.
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Anadir Campo ®

() UL

- Etiqueta:

[ Checkbox

abj

=7 Lista de Multi-Seleccién )
E4 Skype =
i Tiempo

suardar | =

1Ventana de Afiadir Campo de Observaciones

Y asi queda los campos a utilizar en el Modulo de Cuentas en el editor de

Disposicion:

= Administrador de Modulos > Cuentas > Editor de Disposicién

‘% Disediar y moddicar la disposicion an cada uno ds les médidos
[Mosiar =] tnformarion de ta Cuenta GUue &
Razén Soclal ¢ & = Nombre de la Cuenta” 4 = &
Pigina Wsb ¢ & & = Mim Cunta TR
Fax ¢ & & = Teefono e
Email {Altemativo) £ % % = Emal #m 3§
Importancia ¢ & & = Ackidd FEE I A
No Enviar Ematls % ¥ = Tpo ¢ = B
Facha da Morificacion » & & = Aggnadoa” =% ¥
Facha da Creacidn £ % 3 @ Tokifona Mo £ =8 @
RUC 2 ¢ & = Cusnia Twiter N
Cuenta Facehook + &

‘Esconder 7] Informacién Especifica GWeEe e @
[Wostiar [v] Informacion de Ja Direccion e e
Diraccién ¢ & = Provicia # -
Chudad £ 4

[Haskar ] Descripcién Adicional TR R
Observaciones ¢

Editor de Disposicion, campos personalizados Médulo Cuentas
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4. MODULO PROVEEDORES

Al ingresar en la opcién del menu principal de Mas, se nos desplegara un
submenu con la nueva opcion en la seccion de Inventario damos clic en
Proveedores, luego verificaremos que al dar clic en el botén de % para el
ingreso de datos en el moddulo, encontraremos los campos que vienen por
defecto en el aplicativo, que luego de un anélisis de los campos que requiere la

mayorista en turismo, se concluy6 que necesita los siguientes:

e RUC

e Proveedor

e Num. Proveedor
e Telefono

e Teléfono Movil
e Fax

e Email

e Pagina Web

o Categoria

e Direccion

e Provincia

¢ Ciudad
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o Pais

e (Observaciones

e Creado

¢ Modificado Time

@

PreContactos | Cuentas  Comtactos  Produclos  Emails  Incidencias  Indicadores | Mis + m

Portada + 0 *"p i E Homamientas  Inventario Aniliss
Papelera da Recursos Informes
Nuevos PreContactos B G Asignacitn de Grupo Reciclze g Madicas Clave Q i
I’D\'ﬁ@lﬁ 5 A
Modul  Cantidad
No se encontraron datos No se encontral Asmilstador
Coenzs 0
Correp !
Lead Name Company
{-JanﬁTuefs Incidencias 0
Desplazar Mis Desplazal Integracidn + Agmanisiralon o
Pre:
Hol Leads ¢ Asmavsiraton
Webs Favoritas e T Cotartes 0
Desplazar
Cuadro Mando iniclo §l & Cuentas Importantes LI I
Sin Dalos Disponibles
— No se encontrarcn datos
Desplazar

Submenu Mas, con la opcién Proveedores
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PreContacios = Cuentas  Contaclos  Productos  Emails

| Buscar

A

Mas

Incidencias - Indicadores . PROYEEDURES

= 1
W
B, e[ w (e
PA B C D £ H 1 4 K L M K 0 L [+ R 8 ;1 u i) w X Y z
Filtros: | Todos =] CroarFiwa) (o joo s 61 detr e .
{3} Num. Proveodor Proveedor Teléfang Email Categona Accidn
|
No Provesdor Encontrados | 4
3 Crear un Froveedor Abcra. Puise el enlace mianior
Crear un Proveedor
Importar Proveedores

Boton de agregar datos en el Médulo Proveedores

CIB-ESPOL 59




Creando Nuevo Proveedor

st
Provaedor Informacidn

Inférmacion sobre Proveedores;
*Proveedr
Era
Cotnly Covtable  00-Ventas-Sofhware

Criegriz
Infannacici sore la Direccidn:
Cate

Feblacin

Gomigo Prsta

Hombee Descriptive:

Deszvipcion

Nom. Prosesdor
Terkra

Pagna W

Aglo vz Camses

Pravron

Pay

GEN-AUTO AL GUARDAR

Campos por defecto del Médulo de Proveedores

4.1 CREACION Y ELIMINACION DE CAMPOS

Para realizar los cambios en los campos del médulo, haremos clic al boton

de herramientas

Proveedores con sus respectivas opciones,

Disposicion”.

ingresaremos a

=%, MNos aparecera el Administrador de Mobdulos de

“Editor de
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PreLontactos | Cuentas  Confactos ~ Productos  Emails . Incidencias  Indicadores

Filwos:  Todes [ CrearFawn) o w4 i o g
£ Nom. Provecdor Provesdor Tekfono Email Categonia Aceidn
No Praveedor Encontrados | -
Fy Craar un Provesdor Ahora Putce & enlace inforior
“ - Crear un Provaedor
- Impuriar Provesdores

Boton de Herramientas en el Modulo de Proveedores
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BT

LR

O¥rtiger
0

Pie.Contactos = Coentas ~ Conlactos

Productos  Fmails | Incidencies  Indicadores  Mds v

Administror Usuarios * ' '
Usnarios Administrador de Médulos > Proveadores
Roies Administrar e comporiamients 4l mrido dermro d viiger CAM
Ferties
Grupos

Priviiagics de Accaso
\Visitiidad fe Campos

;;, Campas calculados =" Administmcion de Ayitdas
g -
s 60 useos U Moo  aneos S A s o o
Histne da Axcases
Exelie EREE Fluios da Tabsio
Asministiador 08 Madulos 5 ,:1: )
Edor d2 L slas Desplegaties RIS s o Teab Dispties
Configuracion Depandencas entre Lisias
Elor de Meng
Plantifigs da comunicacitn
WMaiings

Program3dor go Notficacionas

Informacen de i Emoresa
Dtras Configuraciones

Gonfiguracion de Moneda

Editor de Disposicion en el Administrador de Médulos de Proveedores

4,1.1 ELIMINACION DE CAMPOS

En la seccion de Informacion sobre Proveedores en el Editor de Disposicion,

eliminaremos los campos que no vamos a utilizar, que son los siguientes:

e Cuenta Contable; para eliminar este campo, damos clic en el Editor de
Propiedades ! | donde se desplegara un menu, y quitaremos el visto

de las opciones de Edicion Masiva y Activo.
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= Administrador de Médulos > Proveedores > Editor de Disposicion
Cisefiary modincar ia disposicidn €n Caga uno de ks mogulos

s W W A

Wostrar A~E Informacicn sobre Proveedores: )
Proveedor * # # = Num Proveedor

Email 2 & ¥ = Teiiono

uenia Contable 2 & # = >3glna Web

Creado ¢ & & = Categoria

Modicado Time s P
[Escondar! =] Informacién Personalizada i &
{Mostar [~} 6n sobre 1 Direccio g ©
Calle ¢ # = Apdo deCorreos

Poblackin LA =¥ Provincia

Cédigo Postal " ] = Pais
{Mostrar -] Mombra Deseriptivo: w3
Descnpckn -

Editor de Disposicion, campo a eliminar de Cuenta Contable

Cuenta Contable =1
Fl Campo Obligatorio

& Activo
0 Creacion Rapida
@ Edicion Masiva

El Valor par Defecto

1300-Ventas Sotware |l
ardar | Cancefar |

Menu desplegable del campo de Cuenta Contable

in

i

* & @

Afaa iogus~

L
L
&

B

En la seccion de Informacion de la Direccion en el Editor de Disposicién,

eliminaremos los campos que no vamos a utilizar, que son los siguientes:
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|

e Codigo Postal; para eliminar este campo, damos clic en el Editor de
Propiedades ;# donde se desplegara un mend, y quitaremos el visto

de las opciones de Edicién Masiva y Activo.

Moska [ nfomacin st Divin it d
(e 49 o Comeos A
@ t 4 4 2 iz TER,
Cldigo Posal 18 2 7@ §

Editor de Disposicién, campo a eliminar de Cédigo Postal

Cadigo Postal =
0 Campo Obligaorio

iFa Activo
Creacion Rapida
& Edicion Masiva

Valor por Defecto

Menu desplegable del campo de Cédigo Postal

e Poblacion; para eliminar este campo, damos clic en el Editor de
Propiedades #! donde se desplegara un menu, y quitaremos el visto

de las opciones de Edicion Masiva y Activo.
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{Hiostar | v Informacion sobre fa Direccion: TR & B

Calke 1 b9 o deCorens ta &
@ f@ﬁmm X
Pals 14

Editor de Disposiciéon, campo a eliminar de Poblacion

Poblacidn ®
0 Campo Obligatorio

# Activo
[ Creacion Rapida
[# Edicion Masiva

) Valor por Defecto

Menu desplegable del campo de Poblacion

e Apdo. de Correos; para eliminar este campo, damos clic en el Editor de
Propiedades = donde se desplegara un menu, y quitaremos el visto

de las opciones de Edicion Masiva y Activo.

ihostar ~ | Infomaci sobee la Dircein: TEE R R,
Cake L m@ LR
Proincia B AL N

Editor de Disposicion, campo a eliminar de Apdo. de Correos
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Aptio. de Correos i}
| Campeo Obligatoric

Activo

5]

B Creacion Rapida
7 Edicién Masiva

7 Valor por Defecto

Menu desplegable del campo de Apdo. de Correos

donde se desplegara un mend, y quitaremos el visto de las opciones de

Edicion Masiva y Activo.

s [+ st i giedd
7 T T
Pl 14

Editor de Disposicion, campo a eliminar de Calle
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Calle =
Campo Obligatorio

& Activo
£ Creacion Rapida

Edicidn Masiva

=

Valor por Defecto

Menu desplegable del campo de Pais

En la seccion de Informacion Adicional en el Editor de Disposicion,

eliminamos el campo que no se va a utilizar, que es el siguiente:

e Descripcion; para eliminar este campo, damos clic en el Editor de
Propiedades # donde se desplegard un menu, y quitaremos el visto

de las opciones de Edicion Masiva y Activo.

e (7] o

Editor de Disposicion, campo a eliminar de Descripcion
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Descripcion

=

1 Campo Obligatoric
) Activo

' Creacion Répida
7] Edicion Masiva

| Valor por Defecto

- Cancelar |

Menu desplegable del campo de Descripcion

4.1.2 CREACION DE CAMPOS

En la seccion de Informacion del Proveedores en el Editor de Disposicion,

crearemos el campo que se va a utilizar, que es el siguiente:

e RUC,; para crear este campo, damos clic en el botéon de Afadir campo
personalizado  , donde se abrira una ventana en el que
especificaremos el tipo de dato a ingresar en el campo, el nombre del
campo, el nimero de caracteres a ingresar en él y el nimero de

decimales, finalizamos dando clic en Guardar.
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Afadir Campo 3]

Etiqueta: |RUC

ab| Texto

»

; b
Porcentaje R Posiciones decimales: m
% Moneda
[} recna
v Email *

Ventana de Afadir Campo de RUC

Teléfono Movil; para crear este campo, damos clic en el boton de ARadir
campo personalizado | = , donde se abrird una ventana en el que
especificaremos el tipo de dato a ingresar en el campo y el nombre del

campo, finalizamos dando clic en Guardar.

Afadir Campo =
- " Etiqueta: |Telélono M|
L= Emait

By Teléfono

= Lista

m

[#] urRL

Checkbox

Ventana de Aiadir Campo de Teléfono Moévil

Fax; para crear este campo, damos clic en el botén de Afadir campo

personalizado = , donde se abrira una ventana en el que
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especificaremos el tipo de dato a ingresar en el campo y el nombre del
campo, finalizamos dando clic en Guardar.
Afiadir Campo @

w v ; Etiquota:

= Lisa &

%

[#] UuRL
Checkbox

| Guardar |§ Cancetar |

Ventana de Aiiadir Campo de Fax

En la seccion de Informacion de la Direccién en el Editor de Disposicion,

crearemos el campo que se va a utilizar, que es el siguiente:

e Ciudad; para crear este campo, damos clic en el botén de Afadir campo
personalizado = | donde se abrird una ventana en el que especificaremos
el tipo de dato a ingresar en el campo, el nombre del campo y el numero de

caracteres a ingresar en él, finalizamos dando clic en Guardar.

Anadir Campo &
bl »~ Etiqueta: |Ciudad
a
|99 Numero g Extensién: (30
(%] Porcentaje
¥ Moneda
[f] Fecha
+ Fmail -
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Ventana de Afiadir Campo de Ciudad

¢ Direccion; para crear este campo, damos clic en el botén de Afadir campo
personalizado |© , donde se abrird una ventana en el que
especificaremos el tipo de dato a ingresar en el campo, el nombre del campo

y el numero de caracteres a ingresar en él, finalizamos dando clic en Guardar.

Anadir Campo ®
b - Etigqueta:
@ -
' : [100
55 Nutiero i Extension: [100

(%] Porcentaje
$ Moneda
EI Facha

-1 Email

| Guardar . §-Cancalar - |

Ventana de Anadir Campo de Direccion

En la seccion de Informacién Adicional en el Editor de Disposicién, crearemos

los campos que se van a utilizar, que son los siguientes:

e Observaciones; para crear este campo, damos clic en el botén de Afadir
campo personalizado || , donde se abrird una ventana en el que
especificaremos el tipo de dato a ingresar en el campo y el nombre del

campo, finalizamos dando clic en Guardar.
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Anadir Campo =

(ST 3 Etiqueta:
B Checkbox
ab]

= Lista de Multi-Seleccion
& skvpe =

J») Tiempo pes

Ventana de Aiadir Campo de Observaciones

Y asi queda los campos a utilizar en el Médulo de Proveedores en el editor

de Disposicion:

#~_ Administrador de Médulos > Proveedores > Editor de Disposicion

=]

¢ Disefary modificar la disposicin en cada uno de los modulos Organizar Lista Relacionada [ ARadir Blogue
Mestrar | = | Informacion sobre Provestores: ig 2w 3
Proveedor * + ¥ = Nim Proveedor # = L
£mai 42 % % = Tekono ? = g @
Pagina Web + % % = Creado w o § &
Maodificado Time # % & = Caegoia ¢t = & 4
RUC # & & = Teieono Movil ']
Fax 7 &

Emmﬁa‘-i Informacién Personalizada weE e e
Mastrar "I Informacién sobre 1a Direceion; g @ % ¥
Provincla ¢ # = pabs # &a L
Ciudad ? ¥ % Directiin 7 W §
losiar || Nombre Descriptivo; S8 et
Observaciones #

Editor de Disposicion, campos personalizados Moédulo Proveedores
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5.MODULO PRODUCTO

Luego de un andlisis de los campos que requiere el médulo producto, se
concluy6 que necesita los siguientes:
Nombre
Producto Activo
Numero de Producto
Categoria del producto
Fecha de creacién
Ultima modificacion
Destino
Fecha de salida
Fecha de retorno
Hotel
Traslado
Descripcion adicional
Precio
Noches de alojamiento
Desayunos
Almuerzos
Clase de impuesto

Cantidad en stock
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Responsable

e B warch T Srosugeiia: v g

98
“syrtiger

] Cadendane | Pro-Contactos  Cuentas

Creande Nuevo Producto

Contacios ' Oporfunedades = Pac

Docurentos | Emasls | Incdencias | Wndicadores  Mis - | [T

Administrator B, () 2y

Producio Informacion

Informacicn del Producio
“Hembre 2 Praducts
Pracatie Acive

Fachii ze satida 3l marcrsy
Categos co Prazicty

Fecha 0s rourada cil mecasa

Nerrive de Provesdan

1 e Biesa del Provendos
Hrijs de Predacty

Cuttda Contatie

Boton de agregar datos en el Modulo Producto

Hum. Prodacs
" hdipr de Proauso
o

Fatrzants

yyeman
e N Facha o it d2 Sspaiy
Fhehd oe T dei Sopone

ey
- 2 Vsile
T 62 Presa dei Fabrcante
10 ge sers

{390 Uanios-Ssfhears ~

GEH-AUTO AL GUARDAR

=

=
iyt
yyymena)
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Producto Informackén

Informacién del Producta

*larite de Produclo

Produety Activg

Fecha go 3alda o rercado
Calegorin de Ficduc

Facha de mtead ¢ rewddo

Herice del Provezcor
1" de Plozn de! Proveedor
Hoja del Preducio

Cuentz Conlable

informacion de Precias:

Prwcio Unilar o

infarmacién del Stock:
Unidad ce Vs
Cantided en Stack

*Hesporzabls

informacion de la Imagen del Producte:

Imagen el Produtto

Descrpcidn

Descripcian

tim Products

=] Cédign de Broduce
Fatuicants

lrpy-mm o}

Feeha os e Sapore

Focha de (o del Soparie
Gy o)

" Website
H* ge Piczadel Fabdorts
N de wexie

[300-venias Scftware s
] mis menedas » Comimto ™% (%)
Caya’ | Cantdastiaised
el g pedics

® Usuado 1 Grupo

5 - Cartidad Padida

Adminisiraler v

[h‘mw 8 arshwvas Examinar J

GEN.AUTO AL GUARDAR
|
o
[rmmog;
Loy o)

Campos por defecto del médulo Producto

5.1 CREACION Y ELIMINACION DE CAMPOS

Para realizar los cambios

al  boton de

en los campos del médulo, haremos clic

herramientas <%, aparecer4 el Administrador de Mddulos

de Producto con sus respectivas opciones, ingresaremos a ‘“Editor de

Disposicion”.
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wj‘il}rtiger Iaumr v :E , Administrator |8, 1@ g3

Cawndstio

PraConlactos | Cuenlas  Conlectos Oportumdades

PRODIKCTOS | Documentos | Emants Incidencias | indicadores | Mas ~

el n
Productos b me R IR AE - 0! 3.3
Creando Nueve Producto
Producto Informacian
Informacién da! Producto
“Hombre da Piodusly hum. Producio BEN-AUTO AL QUARDAR
Products semva ] Cocige ta Eraducts
e
Fachava seica s mercasy Fankcame -:‘,‘__;7:,;4
(rrry-eaend)
Calegoria ve Producty e bd Fechade winie de Soporie
Uery-mm-od)
ey ==
Fecha ce relrada ¢etmeesada Fechade fin ¢ei Soporte
Lryyy-mm-gd) (rrvyirem o)
Herubre dei Provesder +* Webze
1® de Prza e Provaswor 1 e Piecy dal Fabncarts
Hajo del Prosusia N g zevie
fuemaComre  [30VertmSobvar

Intarmacidn de Pracios:

Precis Unitars (8} o s monedas x Comisdn (%) (%)

Botén de Herramientas en el Médulo de Productos

[;m = "ﬁ__','m_ o T e R @B

Contactos | Oporturwdades | Producios Documenios  Emails | Incidencias Indicadores Mg ~

)

Calendano | PreConlactos | Cuentas

Adsmriistrar Usuarios -
Usuatios =, Administrador de Médulos > Productos
Roles. ﬁ mwuwmmulnﬁwhumumcﬁm
Perlies
Grugos
Pritegice de Accasa e .
Vil e i ‘l,._v*--, Editor de Dispasicién ;7;'05‘4 Campos calcuianos (é % Administracion de Ayudas
Auhtonsa e sy m;ﬁfmm on o m S Ao RS z:_-m 95 mersajen oe ayuds
Histérico de Aczeana

Estudlo.

5’2&! Fiujos de Trabajo
Adminiswrader de Mbduoy o

Fiuios de Trabaks Disponisies
Ecilor de Lintos Despiegabies i de Trabaly

LEL_PICKUIST_DEPENDENGY_SETUR
LEL_MENU_EDITOR
Plantilias de comunicacson
Maiings
Progeariador da Hotfcacones.
Hotifcacones da Inventana
Plantitas de Emal
Informazién de Ia Empreza
Otras Configuraciones
Configuracsin ce Meneda

Corfiguracidn ce impucatas

—— Lortmwasiio. Al Sansror Reve. e — _ e = = R ——
_-lru’hc:rs&!a/in:in.n?ju:.‘m:f:ul::F:glchmmla;&»cicrs:wn:ﬁu&rmm:t;.‘mhu&“cmame:Drcdum

Editor de Disposicién en el Administrador de Médulos de Productos
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5.1.1 ELIMINACION DE CAMPOS

En la seccion de Informacién del Producto en el Editor de Disposicion,

eliminaremos los campos que no vamos a utilizar, que son los siguientes:

e Fecha de salida al mercado
e Fabricante

e Fecha de inicio de soporte
* Fecha de retirada del mercado
e Fecha de fin del soporte

e Nombre del proveedor

e Website

e No de pieza del proveedor
e No de pieza del fabricante
¢ Hoja del producto

¢ No de serie

e Cuenta contable

e Cantidad/Unidad

e Nivel de pedido

e Unidad de uso

e Precio unitario

i




Para eliminar estos campos, cada uno de estos campos dar clic en el Editor de

Propiedades, #7 donde se desplegara un menu, y quitaremos el visto de |as

opciones de Edicion Masiva y Activo.

Menu desplegable para eliminar un campo del médulo Producto

Facturacion Anual
] Campo Obligatorie

Active

E;

Creacion Réapida

O

Edicion Masiva

]

Valor por Defecto

O

i |

5.1.2 CREACION DE CAMPOS

En la seccion de Informacion del

Disposicion.

=, Administrador de Médulos > Productos > Editor de Disposician

Diseflar y modticar 1 aisposicién en cada uno ¢s ios médidos

[Fovini— ] informacién del Produsts
Hombre de Preducto *
Produets Aztvo
Fecha de 3atca 3 mersago
Calegoria de Producia
Fecha de retiaca dul merago
Honibre dol Brovwedor
K" a2 Praza gei Provesdor
Hoja del Produch
Fecha se Credoxn

U Modficacisn

{ostrar '] informacion e Pracion:
Frecin Unitasin

Flaos o i

= Mam. Producky
= Gagnds Products
Fatrizeni

s % %

Fecha da inco de Sopare.
Fecha de tn el Soporie
Visbste

b & & &8 x @8
R Y

1 2 Fisra eei Fatrcame
1 da gecin
Cuenta Contebie

RN R
-
i L4 L s

& 4K &

o B = Comien (%)

Editor de Disposicién

Producto en el

|
:1

Editor de

Ei

AR 48 8B & o8 &

L

* 2 % 5 0 @

L I
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Los campos que se van a utilizar, que son los siguientes:

* Destino; para crear este campo, damos clic en el botén de Afadir campo
personalizado, ' donde se abrird una ventana en el que especificaremos
la etiqueta (nombre del campo): Destino, el tipo de campo: Lista, y en los

valores de la lista: los nombres de los paises como destino.

Anadir Campo &

1] recna Etiguetn: (Dm'"!

& Email i

=7 Teléfono

m Valores de In lista: ir:'“m__‘w

[ urL Erum "‘[

B Checkbox ¥ %;l&nezuvi

_____A.._‘_«] ———l

Ventana Anadir campo “Destino”

* Fecha de salida; para crear este campo, damos clic en el botén de Afiadir
campo personalizado, = donde se abrird una ventana en e que
especificaremos la etiqueta (nombre del campo): Fecha de salida, y el tipo de

campo: Fecha.

Ahadir Campo B
99 Mumero Etiyuetn:
[®] Porcentaje 2
4 Moneds
o

1 Eman

@7 Teklono »

[ Goursac § Carcvmne |
Ventana Anadir campo “Fecha de salida”
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e Fecha de retorno; para crear este campo, damos clic en el botén de Afadir
campo personalizado, = donde se abrird una ventana en el que
especificaremos la etiqueta (nombre del campo): Fecha de retorno, y el tipo

de campo: Fecha.

Anadir Campo

Etiqueta; [ de refomo]

Texto

&
=

o
s

Numero

Porcentaje

@

Moneda

3

Fmail

i*
<

= Concetar |

Ventana Afadir campo “Fecha de retorno”

e Hotel, para crear este campo, damos clic en el botén de Afadir campo
personalizado, = donde se abrira una ventana en el que especificaremos la
etiqueta (nombre del campo): Hotel, el tipo de campo: Lista, y en los valores

los nombres de los hoteles.

Afadir Campo ®
[} — i s
W recna Etiqueta: [Folel |
&) Email i
&5 Teléfono
o

[#) uAL

Checkbox ¥

T i

Ventana Anadir campo “Hotel”
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Traslado; para crear este campo, damos clic en el botén de Afadir campo

personalizado, = donde se abrira una ventana en el que especificaremos la

etiqueta (nombre del campo): Traslado, y el tipo de campo: Checklist.

Afiadir Campo B
| AN

) Etiqueta: |Trasiado

@ umL A

ab| Area de Texto

FB Lista de muiti-Seleceién

@ Suype i

9

| Gaanter ¢ i

Ventana Anadir campo “Traslado”

Noches de alojamiento; para crear este campo, damos clic en el botén de
Afnadir campo personalizado, |© donde se abrirg una ventana en el
que especificaremos la etiqueta (nombre del campo). Noches de
alojamiento, el tipo de campo: Numero, para este campo se especificara

una extension de 3 y posiciones decimales 0.

Afiadir Campo ®
e . Etinueta;
D) rumee ] o I
= Posiclonss decimaten: [ |
)
* Moneda
[il Fecha

W
Fmail

Ventana Afiadir campo “Noches de alojamiento”

81




Desayunos; para crear este c¢ampo, damos clic en el botén de Afadir
campo personalizado, | donde se abrira una ventana en el que
especificaremos Ia etiqueta (nombre del campo): Desayunos, el tipo de

campo: Numero, para este campo se especificara una extension de 3 y

posiciones decimales 0.

ARadir Campo

| Texto Etiqueta:
~ S

99 Extension: |3

!

B Porcemiaje Pesiciones decimales; [0

% Moneda

[ Fecha -

S Fmail

Ventana Afadir campo “Desayunos”

Almuerzos; para crear este campo, damos clic en el botén de Adadir
campo personalizado, donde se abrirg una ventana en el que
especificaremos la etiqueta (nombre del campo): Desayunos, el tipo de

campo: Numero, para este campo se especificard una extension de 3 y

posiciones decimales 0.

Afiadir Campo

&

i : |Almuerzos
ab| Texto A i e =
= [s—

Pogi decimales: {0
@ Porcentaje osiciones deci es: |
4 Moneda
m Fecha v
£% Fmail
[ G | § Carcusar |
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Ventana Aradir campo “Almuerzos”

* Meriendas; para crear este campo, damos clic en el botén de Afiadir
Campo personalizado, se abrira una ventana en la que se especifica |a
etiqueta (nombre del campo). Desayunos, e| tipo de campo: Numero, para

este campo se especificara una extension de 3 y posiciones decimales 0.

Anadir Campo &
ab| Texto A Etiqueta:
- Extensién:
s Fosiciones decimates: |
¥ Monsds
m Fecha w
5 Fmail

Ventana Afiadir campo “Mariendas”

6. MODULO EMAILS

Para el médulo ‘Emails” se debe configurar el servidor de correo

electrénico, para esto acceder a Configuracion e ingresar los siguientes datos:
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Cakndario | Pre Contacios Cuenlas | Contecloy

Administrador Corren © = oo
Berdes INBOX
EF Hotaciar
o Artuakrar
R Confiouracién - -
A O R ey
B8 Cousos Enviadon 0 voursusport name
& Tote ks Compes 1 your-suppert name
B ACrtacy (1 Erequipo de Googler
& wouents [7 Elemipsdec
2 Arrcontaos O e a“
& A

e

Ovortundades Productos

| Documentos | Emarts

Detalle_da_Conesie_tsuaric
Detalic_ne_ConexiZe_Usuaria
Emueza o utdizar Googier

Te damon ta bieaversda & Gmait
Usa_Gail_en_ti_despositive_m?
Consejos de uso de Gmail

Ventana del buzén de entrada

Incidenciay

Indicadors

ADMIMISTRADOR CORREO

Administrator Q1@ gy

May ~

1-6ors

2130001
2130801
W1397-70
20130728
0134778

0130728

B 2004-2013 wiger Lo | Leer Liconcm § Potiben de Prncacdud
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