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Resumen

En este documento se describe el desarrollo de un proyecto sobre la realizacion de una
extension para obtener una calificacion de los clientes en Business Central. Ademas, se describen
todos los requisitos que se deben cumplir para que el producto pueda ser publicado en la Microsoft
Marketplace.

Este proyecto se ha realizado siguiendo una metodologia de proyectos tradicional que permite
dividirlo en fases hasta llegar a obtener un producto final. Desde el inicio, realizando el analisis
del producto, pasando por la implementacion y pruebas de éste, y creando toda la documentacion
necesaria para que los usuarios que hagan uso del producto les resulte intuitivo.

Es un proyecto de estancia en practicas que se ha desarrollado en la empresa Laberit Sistemas
S.L.

Palabras clave

Business Central, AL Language, calificacion, clientes

Keywords

Business Central, AL Language, qualification, customers



Indice general

(0= o1 (1] [o 0 TSSO U TSP PP P PR 5
INEFOAUCCION ...t e ettt ettt sttt e ne e 7
1.1. Contexto y motivacion del PrOYECLO .......cvccveiviieie vt 7
1.2. Objetivos del PrOYECTO .......ccviiiiiiiiieiee e 7
1.2.1.  AICANCe TUNCIONAL.......c.oiiiiiiiiie e 7
1.2.2.  AICANCE OrganiZatiVO........cc.ciueiieieieee ettt re e sresraenne s 8
1.2.3. Alcance iNfOrMALICO .......c.oiiiiiiiiieic e 8

1.3. DesCripCion del PrOYECTO.......ccueuiiiiiiiiisieieie ettt 8
1.4. Herramientas y tecnologias Utilizadas............cccceveiveiiiiiiic i 10
1.5. EStructura de 1a MEMOITa. .......cooiiiiiieiieieiees e 10
CAPTTUID 2. bbbt 13
Planificacion del PrOYECIO........c.oii ittt 13
P VT3 (oo (o] (oo [ T- PSSRSO 13
2.2, PIANTICACION ...ttt 13
2.3. Estimacion de recursos y costes del Proyecto ..........ccoeovvevrennenseneineeseeseesies 16
2.4, Seguimiento del PrOYECTO........c.ccvi it 18
(0= o1 (0] [o 0 FO OSSOSO PR 19
ANAliSiS Y diSeN0 del SISTEMA ......coveuiieiiiiiie e 19
3.1, ANALISIS GBI SISTEMA. . .c.viieieiieiieice et 19
3.1.1. DescripCion de 12 SOIUCION .........cueiuiiiiiiii ettt 19
3.1.2. Objetivo de 18 SOIUCION.........coiiiiiiieie e 19
3.1.3. Ventajas de 12 SOIUCION...........cov i 19
3L USUBIIOS ..ottt ettt sttt e b e s e et st st e e et et e e neenenreas 20
NI 07 111 o 0L TSPV UPTPPTPRRPRPRPRRUON 20
3.1.6. INVESTIGACION ...ttt 21

3.2. Disefio de la arquitectura del SISEEMA.........cccooeeiiiieiese e 31
(0101 1] Lo 1 S PRSRSSSRR 37
IMPIeMENtaCION Y PrUEDAS ........ceveiiieiiiieiiiieese ettt 37
4.1. Configuracion del entorno de programacion............ccoceverererieenieeeniese e 37
4.2. Detalles de implementaCion ...........ccceveieieieieniee e 38
4.2.1 Implementacion de tablas..........c..coeveiiiiiiiieee s 38
4.2.2. Implementacion de 1aS PAGINGS ........ccovveiriririiiesee s 40
4.2.3. Implementacion de los ficheros de traducCion............ccoceoveveieiiiieienenereieeeeas 42
4.2.4 Comprobacion de la implementacion............coccvverenenereieeiese e 43



4.3. Verificacion Y ValidaCion ............ccccvieiiieiieieecee e 43

4.3.1. ConfiguraCion de 10S TESt.........coiiireirieiieere s 44
4.3.3. Comprobar resultados de 10S TSt ........ccovieeieiicicie e 44

4.4. Documentacion FINAL..........cooiiiiiiii e 45
4.5. Resultados el PrOYECIO ........cciviiiriiiierieieeiees et 46
CAPTTUIO 5.ttt 47
CONCIUSTONES ...ttt ettt bbbttt bt bbb bbbt e s ene b 47
BIDIIOGIATIA ....cvceeeiece bbb 49
F N 1) 0 S TP UPT PP 51
Anexo A: Documentacion de 10s escenarios de USUAIIO. .......ocveveeeeriierenienienieseeeeeeneae 52
Anexo B: Manual de usuario del mOdulo. .........cccooviiiiiiiiniece e 61



indice de figuras

Figura 2.1.
Figura 2.2.
Figura 2.3.
Figura 2.4.
Figura 3.1.
Figura 3.2.
Figura 3.3.
Figura 4.1.
Figura 4.2.

Detalles de la planificacion inicial.............ccccooeriiiiiniiie s 13
Gantt inicial del ProYECTO........coiveveieiiiiis e 14
Detalles de la planificacion final. ... 14
Gantt final del ProYECTO. ........civeieiiiiieers e 15
PAgING A CHIENLES. ...veevveiie ettt 23
Ubicacion del MOUUIO...........ccouiiiiie e 24
Diagrama de clases del mOdulo. ...........ccceeveieiiciiice e 32
Pagina del médulo ejecutada por Primera VEZ. ......ccccvevevveeieseeiieneseesie e 43
Resultados de 10s test sobre el COdigo. ........coeriiiiiiiiiecce s 45



Indice de tablas

Tabla 3.1. Especificacion del campo “Peticiones reiteradas de aplazamiento”. ............cc.cceeenee. 24
Tabla 3.2. Especificacion del campo “Moratorias de pago injustificadas”. ..........c.ccoovervrvnnnnnne. 24
Tabla 3.3. Especificacion del campo “Alega errores en facturacion”. ..........ccoceevvrvrivennnenneennn. 24
Tabla 3.4. Especificacion del campo “Cambios en condiciones de pago”..........cccoevvveervreennenne. 25
Tabla 3.5. Especificacion del campo “Cumplimiento de compromisos™. ......ceeevveerveeinineerineenns 25
Tabla 3.6. Especificacion del campo “Desfase transitorio de tesoreria”. .......cocvvvveiviieiieisiinennns 25
Tabla 3.7. Especificacion del campo “Proyectos expedidos sin rentabilidad”.............ccccceeeenne. 25
Tabla 3.8. Especificacion del campo “Relevo equipo direCtivo™. .....oovveiiviiiiieiinesnies e e 26
Tabla 3.9. Especificacion del campo “Concursales y judiciales”. .........ccooevvrieeienienieennnenneenne 26
Tabla 3.10. Especificacion del campo “Solvencia”. .........cccocevveiirieinnesieneseeesesee e 26
Tabla 3.11. Especificacion del campo “Origen de datos”. ........ccoovvveierenieeneneeieneneenesesee e 27
Tabla 3.12. Especificacion del campo “Impagos frecuentes”. ........coovrvreenereeieenenieeneseeneennes 27
Tabla 3.13. Especificacion del campo “Antigiiedad relaciones”. .........cccvcvriiiieniienienniieninennn, 27
Tabla 3.14. Especificacion del campo “Importancia global”. ..........cccceiiiniiiiiiiiicnicicce 28
Tabla 3.15. Especificacion del campo “Importancia afio €n Curso™. ........ccoceeeveriveeneeneeseesnennns 28
Tabla 3.16. Especificacion del campo “Importancia afio anterior”...........cocvevverieeneeneeseesnennns 29
Tabla 3.17. Especificacion del campo “Comentarios”. .........c..cerereerrereseeneseenneseseessesesneesnes 29
Tabla 3.18. Especificacion del campo “Deuda vencida (DL)”. ......coovviiieiiiieiineceeeneeeee 29
Tabla 3.19. Especificacion del campo “Deuda en voluntaria (DL)”. ........ccccovviiiniiniieniieeee, 30
Tabla 3.20. Especificacion del campo “Ventas globales (DL)”......cccovviieniniieieninieneneeene 30
Tabla 3.21. Especificacion del campo “Ventas afio en curso (DL)”. .....ccoviiiiiiiinienienieien 30
Tabla 3.22. Especificacion del campo “Ventas afio anterior (DL)”. .......cccocvviiiiienienienienen, 30
Tabla 3.23. Especificacion del campo “Ultima modificacion”. .............cocevvereeverererererrinrenenn. 31
Tabla 3.24. Especificacion del campo “Ultima modificacion de usuario”............ccc.ecerrerrenenn. 31



Capitulo 1

Introduccidn

En este capitulo se describe el porqué de la realizacidn del proyecto, el objetivo que se quiere
conseguir, qué se ha querido realizar y como se ha podido realizar el desarrollo del proyecto.

1.1. Contexto y motivacion del proyecto

Proyecto ofrecido por Laberit Sistemas S.L, en concreto por la unidad de negocio de
Autoridades Portuarias de la empresa, que se dedican a la consultoria, implantacién y soporte de
los sistemas de gestion de las AAPP. Este proyecto de formacion trata de crear un médulo que
muestre los datos mas representativos de los clientes e informacion adicional, que puede ser
extraida de forma automatica del ERP? Business Central (antes NAV) para ser mostrada a los
directivos de la empresa de manera rapida y clara. Ademas, este desarrollo se complementa con
datos que deben ser introducidos de manera manual y que son de gran importancia. Todo ello,
debe ser realizado siguiendo las especificaciones y los estrictos estandares de Microsoft como
simulacién de un producto que se pueda publicar en la Marketplace de Microsoft Dynamics 365
Business Central.

1.2. Objetivos del proyecto

El principal objetivo del proyecto es conseguir un crear un modulo para Business Central y
que cumpla con los estrictos requisitos de Microsoft. Para ello, el producto se debe realizar
siguiendo las especificaciones y los estandares de Microsoft, que se explican en el alcance
funcional. Ademas, hay varios objetivos secundarios que son tanto de interés para la empresa
como para el alumno:

» Conocer el desempefio del estudiante de cara a una posible incorporacién a la
organizacion.

» Aprendizaje de la funcionalidad necesaria para poder desarrollar el producto.

» Aprender las herramientas necesarias (DevOps, C/AL, AL, Microsoft Dynamics NAV,
BC)

» Que el estudiante conozca un entorno de trabajo real.

1.2.1. Alcance funcional

La funcionalidad que se quiere conseguir para este proyecto es la de crear un modulo para
Business Central que sirva para obtener informacidon sobre la relevancia que tiene un cliente para
la empresa. Los resultados obtenidos por esta herramienta permiten saber quiénes son los mejores
y peores clientes que tiene la empresa en base a datos, incluyendo datos como morosidad,
situacion financiera o las ventas realizadas. En el resultado final del producto, se combinaran
datos automaticos que son directamente extraidos del ERP y datos que se integraran de forma
manual por parte del usuario.

L AAPP: Autoridades Portuarias
2 ERP: Enterprise Resource Planning



Para cumplir los requisitos de Microsoft, antes de realizar la implementacion del modulo, se
debe realizar el documento de anélisis. Este documento define toda la funcionalidad que se va a
desarrollar para la aplicacion, explicar para qué sirve cada campo y la informacion que ofrece
cada uno de ellos, definir los procesos que se pueden realizar y los informes que se pueden
obtener.

Después de haber implementado el modulo, se desarrollardn los “test” automaticos que
verificaran el correcto funcionamiento de la aplicacion y pasar asi, todos los requisitos para que
el mddulo pudiera estar disponible en la tienda de aplicaciones de Business Central.

Una vez terminado el desarrollo, se disefiard un documento de casos de uso donde se definen
y describen los distintos escenarios en los que se puede ver el usuario final y como puede actuar
ante ellos. Ofrece imagenes y descripciones para que al usuario final se familiarice con el entorno
y aprenda de una manera rapida y eficaz. Para finalizar, se realizara un manual de usuario en el
gue se describa con iméagenes y texto, toda la funcionalidad que tiene el médulo. Esto es, explicar
todas las acciones, circuitos y datos para que cualquier usuario principiante pueda usar el producto
final.

1.2.2. Alcance organizativo

Las organizaciones involucradas en el proyecto son Laberit Sistemas S.L. que, junto con su
departamento de Autoridades Portuarias, son los encargados de supervisar el proyecto y ayudar a
obtener el resultado final previsto. Y de manera indirecta, esta la empresa Microsoft que es la
creadora de MS® Dynamics 365 Business Central, el ERP para el que se desarrolla el producto de
este proyecto. Finalmente, se tiene en cuenta a los potenciales usuarios de Business Central que
pueden implantar el producto en su sistema, cuyo objetivo de la aplicacién, es que valga para
cualquier instalacion.

1.2.3. Alcance informatico

El resultado del producto no sera publicado en la Marketplace de Microsoft por decision de la
empresa, aunque se haya realizado todo el desarrollo enfocado a ello. Sin embargo, el resultado
del proyecto podra ser utilizado por la organizaciéon para futuras implantaciones y realizar
pruebas.

1.3.  Descripcion del proyecto

El cuidado de los clientes (sobre todo de los clientes importantes) es fundamental para que
cualquier empresa pueda hacer perdurar su actividad econémica dentro de un sector. Durante el
transcurso de esta actividad, la organizacién tendra relaciones con multiples clientes y cada uno
tendra una cierta importancia para la empresa.

El proyecto consiste en la creacion de una extension para Microsoft Dynamics 365 Business
Central. EI modulo Calificacion de Clientes permite mostrar de manera répida e intuitiva la
relevancia que tiene un cliente para la empresa. La informacion mostrada se basa entre otros
conceptos, en la facturacion, situacion financiera y empresarial, nimero de reclamaciones y
facturas rectificativas.

Para comprender mejor este desarrollo, describiremos como es Business Central por dentro.
El ERP de Microsoft [1] es un programa muy extenso que abarca cualquier tipo de proceso

3 Microsoft



empresarial como pueden ser: compras, ventas, finanzas, fabricacion, etc. En su interior, Business
Central [2] se compone en su mayoria, de tablas, paginas, codeunits y las extensiones de éstas:
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¢+ Tabla: Objeto principal de Business Central que es utilizado para almacenar datos. Se
componen de:

o Campos: Describen los elementos que componen la tabla. Estos campos
pueden ser calculados automaticamente mediante funciones o pueden ser
manuales.

o Claves: Definen qué campos componen la clave primaria de la tabla.

o Activadores: Funciones por defecto que tienen las tablas que se activan
dependiendo de si se realizan cambios sobre ella. Estas funciones pueden
contener cédigo o estar vacias.

o Funciones: Fragmentos de cédigo que pueden ser creados por el usuario para
calcular valores.

% Péginas: Son los objetos que se encargan de mostrar y organizar los datos visuales del
ERP. En otras palabras, componen la interfaz del programa con la que el usuario
interactuara. Las paginas se componen de:

o Campos: Son los elementos que mostraran la informacion de la pagina.

o Acciones: Fragmentos de c6digo que permiten ejecutar acciones. Suelen ser
botones que generan una accién como puede ser, abrir otra pagina.

o Activadores: Al igual que las tablas, las paginas también tienen funciones por
defecto que se activan dependiendo de si se realizan cambios sobre ella.
Pueden contener c6digo o no.

o Funciones: Fragmentos de cédigo que pueden ser creados por el usuario para
calcular valores.

¢ Codeunit: Objetos encargados de contener codigo en AL para que pueda ser usado

por los distintos objetos de Business Central. Estos objetos se componen de:

o Eventos: Funciones que son utilizadas para facilitar la actualizacion de las
aplicaciones. Muy usados para modificar los valores de los distintos objetos
del ERP.

o Funciones: Fragmentos de cédigo que pueden ser creados por el usuario para
calcular valores.

En nuestro caso, el médulo a desarrollar se compone en su totalidad de extensiones de objetos
sobre la tabla “Cliente” que es parte del estandar del ERP. Los objetos estdndar componen la
funcionalidad basica de Business Central y se encargan de que el programa pueda ser usable desde
el dia uno de su instalacion. En las versiones anteriores, estos objetos se podian modificar, pero
ahora es obligatorio crear extensiones si queremos ampliar la funcionalidad del programa.

El mddulo presenta en su interfaz datos rellenados automaticamente y datos que deben ser
rellenados de forma manual. Los datos automaticos se calculan mediante la informacién que se
tiene almacenada sobre un cliente en el propio ERP. Para los campos manuales, se requiere que
los usuarios los rellenen dependiendo de la informacion que se tenga del cliente. Estos datos
pueden ser obtenidos por la propia empresa o pueden haber sido recibidos mediante informes
externos.

Finalmente, el conjunto de los campos que componen la pagina muestran informacion
relevante para que los directivos de la empresa puedan tomar decisiones sobre un cliente. En el
caso de que existan conflictos con el cliente, se muestra informacion sobre los problemas
financieros o empresariales a tratar.



1.4. Herramientas y tecnologias utilizadas

Para su realizacion se han utilizado las siguientes herramientas y tecnologias:

7

% Microsoft Dynamics 365 Business Central. Ultima version del programa ERP
propietario de Microsoft para el que se ha desarrollado el mddulo.

¢ Visual Studio Code. Es el editor de cddigo utilizado para este desarrollo. Permite
obtener las extensiones necesarias para poder realizar los desarrollos para Business
Central. Las extensiones utilizadas son:

o AL Extension Pack. Paquete que contiene todas las extensiones necesarias
para el desarrollo de aplicaciones en el lenguaje denominado AL.

o AL Language Tools. Ofrece atajos que permiten agilizar la programacion de
objetos en el lenguaje AL.

o AL Object Designer. Extensidn que permite acceder al cddigo fuente de los
objetos creados para la version estandar de Business Central. Es usado como
ejemplo para que el desarrollador pueda ver como se realizan ciertas
funciones del estandar y seguir un estilo de programacion parecido al que
presenta Microsoft.

o Git Graph. Extensién que permite una vista grafica sobre la gestion de Git?.
¢ Azure DevOps. Herramienta desarrollada por Microsoft que permite gestionar
proyectos de software en la nube y mantener un control de versiones gracias al uso de
Git.

Diagrams.net. Herramienta CASE utilizada para la realizacion de los distintos
diagramas (casos de uso, clases, actividades, etc.) necesarios para agilizar el desarrollo
del software.

Microsoft Project. Herramienta de planificacion de proyectos usada para nuestro
proyecto. En nuestro caso, se han definido las tareas, el tiempo estimado para cada
una de ellas y el orden a seguir.

Microsoft Word. Editor de texto utilizado para redactar toda la documentacién que
requiere el proyecto: documento de andlisis, documento KUS (Key Users) y manual
de usuario.

Servidor web local. En este servidor se tiene instalada una versién de pruebas de
Business Central. Esta version contiene una base de datos SQL con datos ficticios para
poder realizar desarrollos.

X3

%
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%
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%

1.5. Estructura de la memoria

La memoria consta de 5 capitulos divididos en subapartados donde se explica qué se ha
realizado en cada uno de ellos para poder completar el proyecto de manera satisfactoria.

En este capitulo, Introduccion, se ha explicado como surge este proyecto, como se pretende
realizar y cudles son las utilidades que van a ser empleadas en su desarrollo.

En el capitulo 2, Planificacion del proyecto, se define la metodologia de proyecto que se ha
utilizado para este proyecto. Ademas, se muestra la planificacion inicial que se tiene del proyecto
y se hace una comparacion con la planificacion final que se ha realizado. En el siguiente apartado,
se da una estimacion de los recursos utilizados y el coste del proyecto. Para finalizar, se explica
el seguimiento del proyecto que ha sido llevado a cabo para verificar que el proyecto se realizaba
de manera correcta.

En el capitulo 3, Andlisis y disefio del sistema, se describe cdmo se ha realizado el proceso de
investigacion para realizar el andlisis y se define de manera exhaustiva qué se debe utilizar y cémo
se debe desarrollar el médulo. Para finalizar, se hace uso de un diagrama de clases para mostrar
la arquitectura del sistema y se explican las distintas partes que lo componen.

4 Git: Sistema de control de versiones.
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En el capitulo 4, Implementacién y pruebas, se explican los procedimientos usados tanto para
la implementacion como de los test llevados a cabo para verificar el correcto funcionamiento de
la aplicacion.

En el capitulo final, Conclusiones, se da una valoracion final sobre cémo ha sido todo el
trayecto desde inicio a fin sobre como ha sido realizar este proyecto y una valoracién personal.
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Capitulo 2

Planificacion del proyecto

2.1. Metodologia

La metodologia de proyectos empleada ha sido el modelo en Cascada, que consiste en una
secuencia ordenada de etapas que van desde un inicio hasta las pruebas del producto final. Al
finalizar cada una de las fases, se realiza una revision para determinar si es posible pasar a la
siguiente. Las fases que componen el proyecto son las siguientes:

R/
0.0

R/
0.0

7
0.0

R/
0.0

R/
0.0

7
0.0

R/
0.0

Inicio

Planificacion
Analisis
Implementacion
Pruebas
Documentacion final

Cierre

2.2.Planificacion

Se debe tener en cuenta que la duracién de la estancia en practicas es de 300 horas. En nuestro
caso, la jornada de trabajo tenia una duracion de 5 horas diarias 0 20 horas semanales. Para la
realizacion de la planificacién inicial, se realiz6 una reunién para determinar las tareas que se
debian hacer en cada fase y dar una estimacion temporal a cada una de ellas para que se pudieran
realizar en el tiempo estipulado. La planificacién que se hizo inicialmente se muestra en las
figuras 2.1 y 2.2 mediante un diagrama de Gantt:

DIAGRAMA DE GANTT

=]

3333333333388 83333%383838\)8:¢z

Nombre de tarea
4 Proyecto TFG

4 Inicio
Presentacion
Formacién funcional y téenica

4 Planificacion
Definicién esquema de trabajo
Propuesta técnica

4 Andlisis
Documento de andlisis
Documento KUS
Validar andlisis

4 Implementacion
Desarrollo del médulo funcional

4 Pruebas y documentacion
Desarrollo de test automaticos
Probar desarrollo
Manual de usuario
Validar desarrollo

4 Cierre
Evaluacion del proyecto

Fin del proyecto

» Duracion
60 dias
12 dias
2 dias
10 dias
5 dias
1dia
4 dias
11 dias
6 dias
5 dias
0 dias
22 dias
22 dias
9 dias
3 dias
1 dia
5 dias
0 dias
1dia
1dia
0 dias

Comienzo

jue 03/02/22
jue 03/02/22
jue 03/02/22
lun 07/02/22
lun 21/02/22
lun 21/02/22
mar 22/02/22
lun 28/02/22
lun 28/02/22
mar 08/03/22
lun 14/03/22
mar 15/03/22
mar 15/03/22
mié 20/04/22
mié 20/04/22
lun 25/04/22
mar 26/04/22
lun 02/05/22
mar 03/05/22
mar 03/05/22
mar 03/05/22

Figura 2.1. Detalles de la planificacion inicial.
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Fin | e
mar 03/05/22

vie 18/02/22

vie 04/02/22

vie 18/02/22 3
vie 25/02/22

lun 21/02/22 4
vie 25/02/22 6
lun 14/03/22

lun 07/03/22 7
lun 14/03/22 9
lun 14/03/22 10
mar 19/04/22

mar 19/04/22 11

lun 02/05/22
vie 22/04/22 13
lun 25/04/22 15
lun 02/05/22 16
lun 02/05/22 17
mar 03/05/22

mar 03/05/22 18
mar 03/05/22 20



febrero 2022 marzo 2022 abril 2022 maya 2022

05 | 08 11 4 1 20 |23 |26 00 04 |0 1013 16 19 22 |25 28 31 03 06 0912 15 18| 21 | 24 |27 30
] 1

zm Presentacion
L_Eurmaclén funcional y técnica

| —
m Definicién esquema de trabajo

opuesta técnica

1
“mssmms Documento de anélisis

%Dn:umentn Kus

14/03
1 1
_ Desarrollo del médulo funcional

-1
- rrollo de test automaticos
Probar desarrollo
Manual de usuario

02/05
11 Evaluacion del proyecto

« 03/05

Figura 2.2. Gantt inicial del proyecto

La planificacion inicial se corresponde con una estimacion que se hace desde un inicio y puede
estar expuesta a cambios dependiendo del tiempo que nos lleve terminar cada una de las tareas.
Por ello, en las figuras 2.3 y 2.4 se muestra la planificacion final que se ha llevado a cabo
finalmente:

Modo
o de » MNombre de tarea «» Duracion » Comienzo - Fin « Predecesoras -
1 - 4 Proyecto TFG 60 dias jue 03/02/22 mar 03/05/22
2 - # Inicio 12 dias jue 03/02/22 vie 18/02/22
3 - Presentacion 2 dias jue 03/02/22 vie 04/02/22
4 - Formacién funcional y técnica 10 dias lun 07/02/22 vie 18/02/22 3
- 4 Planificacion 5 dias lun 21/02/22 vie 25/02/22
- Definicion esquema de trabajo 1dia lun 21/02/22 lun 21/02/22 4
7 - Propuesta técnica 4 dias mar 22/02/22 vie 25/02/22 6
- < Analisis 10 dias lun 28/02/22 vie 11/03/22
- Documento de andlisis 10 dias lun 28/02/22 vie 11/03/22 7
10 - Validar analisis 0 dias vie 11/03/22 vie 11/03/22 9
1" - + Implementacién 19 dias lun 14/03/22 vie 08/04/22
12 - Desarrollo del médulo funcional 19 dias lun 14/03/22 vie 08/04/22 10
13 - Validar desarrollo 0 dias vie 08/04/22 vie 08/04/22 12
E 14 - + Pruebas 4 dias lun 11/04/22 mar 19/04/22
g 15 - Desarrollo de test automaticos 3 dias lun 11/04/22 mié 13/04/22 12
B 16 - Probar desarrollo en entorno 1dia mar 19/04/22 mar 19/04/22 15
g 17 - Validar test 0 dias mar 19/04/22 mar 19/04/22 16
= 18 - < Documentacion final 9 dias mié 20/04/22 lun 02/05/22
g 19 - Documento KUS 3 dias mié 20/04/22 vie 22/04/22 17
e 20 - Manual de usuario 6 dias lun 25/04/22 lun 02/05/22 19
21 - Validar documentacién final 0 dias lun 02/05/22 lun 02/05/22 20
22 - 4 Cierre 1 dia mar 03/05/22 mar 03/05/22
23 - Evaluaci6n del proyecto 1 dia mar 03/05/22 mar 03/05/22 21
24 - Fin del proyecto 0 dias mar 03/05/22 mar 03/05/22 23

Figura 2.3. Detalles de la planificacion final.

Como se puede apreciar en la planificacion final, hay fases que han visto modificadas sus
tareas o incluso han aparecido fases nuevas. Esto sucede porque cuando se realizd la planificacion
inicial, el proyecto todavia no estaba definido de una manera correcta y se solventd mediante una
reunion con el supervisor. También, hay tareas en las que su tiempo estimado ha aumentado o
disminuido respecto a la planificacion inicial. Esto es porque en un inicio, ciertas tareas se
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preveian més sencillas o complicadas de realizar y entonces se le daba una estimacion de dias de
trabajo superior o inferior a la que luego ha sido finalmente.

ro 2022 marzo 2022 abril 2022
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Figura 2.4. Gantt final del proyecto.

Una vez definidas las fases y las tareas en las que se ha dividido el proyecto, vamos a explicar
en que han consistido cada una de ellas:

1. Inicio

1.1. Presentacion: Dias en los que se visita la empresa, se conoce al supervisor y las
personas que trabajan en ella. Ademas, se recibe una introduccion a la historia de la
empresa y la forma en la que trabajan.

1.2. Formacion funcional y técnica: Los empleados de la empresa imparten formacion
mediante reuniones, sobre las herramientas de desarrollo y conceptos necesarios
para poder llevar a cabo el proyecto de manera satisfactoria. Ademas, el estudiante
debe realizar un proceso de autoformacién en el que debe investigar sobre el uso de
las herramientas, haciendo uso de la teoria entregada y realizando ejercicios
practicos.

2. Planificacion

2.1. Definicion del esquema de trabajo: Reunién en la que el supervisor explica al
alumno el proyecto que debe hacer durante la estancia. Ademas, se presta toda la
documentacion necesaria que necesita para su realizacion.

2.2. Propuesta técnica: Documento en el que se detalla el proyecto que se va a realizar,
como se va a realizar y el propoésito de este. Ademas, permite definir la gestion del
tiempo que van a ocupar las distintas tareas utilizando un diagrama de Gantt de
manera estimada.

3. Andlisis

3.1. Documento de analisis: En el documento de analisis se define toda la
funcionalidad del producto. Se describen los campos necesarios para la
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implementacion, los procesos que se pueden llevar a cabo y los informes que se
pueden obtener del médulo. Antes de su escritura, se realiza una investigacién sobre
el ERP para poder obtener la informacion necesaria para la realizacion de este
documento.

3.2. Validar andlisis: Hito de la fase de andlisis donde se comprobara que el producto
esta bien definido y que el documento esté bien realizado.

4. Implementacion

4.1. Desarrollo del médulo funcional: Desarrollo del producto que previamente
hemos definido en el analisis. Se realizara en lenguaje AL y en el entorno de
desarrollo Visual Studio Code que es el definido por Microsoft para los desarrollos
en Business Central. Ademads, se usard una herramienta de control de versiones
como es DevOps para evitar problemas de pérdidas de codigo fuente o en caso de
necesitarlo, para volver a versiones anteriores del producto.

4.2. Validar desarrollo: Hito de la fase de implementacion donde se verifica que el
cddigo se ha escrito de la manera mas eficiente posible y su funcionamiento es el
esperado.

5. Pruebas

5.1. Desarrollo de test automaticos: Realizacion de test automaticos que verificaran el
correcto funcionamiento del producto de acuerdo con unos parametros esperados.

5.2. Probar desarrollo: Pruebas realizadas en el entorno de BC para asegurar que el
maodulo funciona correctamente.

5.3. Validar test: Hito de la fase pruebas donde se validara que esta fase se ha realizado
de manera satisfactoria.

6. Documentacion final

6.1. Documento KUS: Documento que describe distintos escenarios en los que un
usuario se puede ver envuelto a la hora de usar el producto. Ademas, se describen
los pasos que se deben realizar para obtener la funcionalidad buscada.

6.2. Manual de Usuario: Documento que explica de manera exhaustiva como se usa el
producto y el significado de cada campo. Debe de servir de manual para la persona
gue vaya a utilizar el médulo. Por eso, se suele acompafiar de imagenes que
muestran como se realizan los distintos pasos para obtener la funcionalidad que se
espera conseguir del producto.

6.3. Validar documentacion final: Hito de la fase de documentacién final donde se
validard que los documentos han sido escritos siguiendo los estdndares de
Microsoft.

7. Cierre

7.1. Evaluacion del proyecto: Se realizard una evaluacién del proyecto donde se
verificara que el proyecto se ha realizado de una manera correcta y se evalla el
rendimiento del estudiante por parte de la empresa.

8. Fin del proyecto

Se da por terminado el proyecto.

2.3. Estimacion de recursos y costes del proyecto

Para estimar el coste del proyecto debemos tener en cuenta los recursos humanos, los recursos
software y los recursos hardware utilizados. En nuestro caso, las practicas han sido remuneradas
y se ha hecho uso de licencias software para el programa Business Central. Ademas, la empresa
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ha proporcionado un portatil con acceso a la intranet de la organizacion y los periféricos
necesarios para poder trabajar de una manera comoda.

Los recursos especificos utilizados en este proyecto son:

/7

% Recursos humanos
o Formacion por parte de la empresa.
o Précticas remuneradas.
«* Recursos software
o Licencia de Microsoft Dynamics 365 Business Central.
% Recursos Hardware
o Ordenador portatil HP con procesador i5, 16GB de RAM, 500 GB SSD y
Windows 10.
o Monitor LG 24”
o Teclado Logitech
o Ratoén inaldmbrico Logitech M185

El coste de los recursos humanos (RRHH) es el siguiente:
CosteRRHH = (Duracién Proyecto * Salario) * Impuesto de contratacion

La duracion del proyecto ha sido de 3 meses con un salario de 300 euros brutos al mes. Se
debe tener en cuenta que el impuesto de contratacion se suele estimar en un 20% respecto a la
duracion del contrato y salario del trabajador. Finalmente, el resultado es:

CosteRRHH = (3 * 300 euros) * 1,2 = 1.080 euros

Para el coste de los recursos software, las licencias de Microsoft Dynamics 365 Business
Central, se venden por usuario y por mes. Para estimar su coste, se deben prorratear respecto de
la duracion del proyecto. Entonces, los recursos software se calculan de la siguiente manera:

usuario

CosteSW = (Coste Licencia * ) * Duraciéon proyecto

mes

El coste de la licencia que se corresponde con la versién Premium de Business Central es de
84,30 euros por usuario al mes. Teniendo en cuenta que el proyecto ha tenido una duracion de 3
meses, el coste total es:

usuario
CosteSW = (84,30 euros * —) * 3 mes = 252,9 euros por usuario

mes
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Para el hardware se debe prorratear por la duracion del proyecto y los afios estimados en los
que se va a amortizar. Para obtener su coste, se utiliza la siguiente formula:

PrecioHW .,
CosteHW = — — * Duracion proyecto
Afos amortizacion * 12

El coste del portatil HP tiene un valor de 799 euros, el monitor LG tiene un valor de 100 euros,
el teclado tiene un valor de 19,99 euros y el ratdn tiene un valor de 10,99 euros. Teniendo en
cuenta que el proyecto ha durado 3 meses y que el hardware de este tipo de suele amortizar en
unos 3 afios, el coste total del hardware es:

799 + 100 + 19,99 + 10,99
3 aio * 12 mes

CosteHW = ( ) * 3 mes = 77,49 euros

Para finalizar, el coste total estimado del proyecto es:

Recursos Subtotal
Humanos 1.080,00€
Software 252,90€
Hardware 77,49€
Proyecto 1.410,39€

2.4. Seguimiento del proyecto

En este proyecto, el seguimiento se ha realizado de forma semanal mediante reuniones que
servian para verificar que el trabajo se hacia de manera correcta y se comentaban las dudas que
se tuvieran. Ademas, como se ha seguido la metodologia del modelo en cascada, al final de cada
fase se hacia una revision mas exhaustiva para verificar si se podia pasar a la siguiente fase. Estas
reuniones y revisiones se hacian con el supervisor si eran sobre temas de documentacién, o con
un empleado de la empresa especializado en temas técnicos para temas de programacion.

En el caso de que fuera sobre la documentacion, el supervisor corregia el documento que
previamente se le habia enviado y daba una retroalimentacion de lo que habia que modificar.
Entonces, se realizaba una reunion donde se preguntaban las dudas que aparecian después de la
correccion. Este proceso se repetia una y otra vez hasta que el documento fuera correcto.

En el caso de que fuera sobre algiin tema de programacion, mostraba lo que habia realizado
hasta el momento mediante explicaciones y preguntaba las dudas que tuviese. Después, recibia
una retroalimentacion sobre el cddigo como, por ejemplo, realizar cambios para hacerlo mas
eficiente o directamente para afiadir nueva funcionalidad al proyecto. Finalmente, en la revision
final de las fases de desarrollo se mostraba el codigo funcionando y se verificaba que se hacia de
la forma correcta.
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Capitulo 3

Analisis y disefio del sistema

En este capitulo se va a describir la fase de analisis que se ha llevado a cabo para la realizacion
del proyecto. En esta fase se definen todos los requisitos de la funcionalidad que se quiere
implementar para que luego el desarrollo se haga de forma correcta.

El andlisis del sistema conlleva una parte de investigacion donde se define la solucidn, sus
objetivos y sus ventajas. Ademas, hay que definir los campos que se quieren mostrar en el
desarrollo para que ofrezca una informacion valida y acorde a lo que quiere ofrecer el médulo.

Los campos extraidos de la investigacion necesitan ser definidos en detalle para facilitar la
programacion. Esto conlleva, dar una descripcion del campo, definir qué tipo de dato es y como
se realiza la funcionalidad que se le quiere dar.

Finalmente, se mostrara el disefio de la arquitectura del sistema donde mediante un diagrama
de clases podremos ver cdmo la nueva funcionalidad se conecta con el estandar de Business
Central.

3.1. Analisis del sistema

En este apartado se va a explicar la funcionalidad que se quiere conseguir con el médulo de
calificacién clientes, como se han elegido los datos que formaran parte de la funcionalidad del
modulo y como estos pueden ser obtenidos a través de Business Central o de otras fuentes ajenas
al ERP.

3.1.1. Descripcion de la solucion

Se desea obtener una funcionalidad que permita identificar facilmente a los clientes mas
relevantes de una empresa. Por ello, le solucién debe permitir clasificar a los clientes de una
empresa en funcién de su facturacién, situacién financiera y empresarial, nimero de
reclamaciones y facturas rectificativas.

3.1.2. Objetivo de la solucion

El objetivo del producto es que sea una solucion que permita clasificar la relevancia de los
clientes de una organizacion y que sea integrada con el disefio estandar de Microsoft Dynamics
365 Business Central. Se quiere ofrecer un disefio intuitivo sobre la calificacién de un cliente con
la que los directivos de la empresa puedan tomar decisiones sobre los problemas financieros o
empresariales a tratar.

3.1.3. Ventajas de la solucion

El mddulo de calificacién de clientes tiene ventajas significativas a la hora de obtener
informacion sobre la relacion empresarial que se tiene con un cliente. Son las siguientes:

% Ofrece informacion rapida sobre la relevancia que tiene el cliente para la organizacion.

% Facilita ver cualquier problema financiero que exista con un cliente de manera rapida
y concisa.

% Es un médulo intuitivo realizado expresamente para la toma de decisiones sobre un

cliente.
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% Compatible con cualquier version de Microsoft Dynamics 365 Business Central.

3.1.4. Usuarios

Para el uso del modulo es conveniente definir quiénes van a ser los usuarios que van a hacer
uso de la soluciédn. En este caso hay dos actores bien diferenciados:

% Trabajador del modulo de finanzas: Usuario encargado de afiadir los datos pertinentes
de cada cliente dependiendo de la informacion propia de la empresa o de informes
externos.

+ Directivo: Usuario encargado de la toma de decisiones respecto a la informacion
obtenida por el modulo.

Cada empresa debera elegir los trabajadores que se encargaran de mantener la informacion del
maodulo de calificacion actualizada. Es conveniente que sea personal especializado en finanzas ya
gue la mayoria de los campos ofrecen informacién relacionada con esta area.

3.1.5. Campos

Los campos son los datos que forman parte del médulo y son los que aportan informacion
relevante sobre la calificacion de un cliente. Estos datos, como hemos comentado anteriormente,
muestran informacidn relevante sobre la facturacion, situacién empresarial y financiera, nimero
de reclamaciones y facturas rectificativas.

Primero que todo, se deben definir qué datos son los que se mostraran en la interfaz del médulo
para calificar al cliente. Como estos campos dependen de la rama de finanzas y administracién de
empresas, se realizd una reunién con un empleado de la empresa especializado en finanzas para
averiguar qué datos son los mas indicados para este modulo. En esa reunidn, se decidi6é que se
iban a mostrar datos acerca de la relacion con el cliente y datos que representaran las deudas y
ventas que tiene ese cliente con la organizacion. Asi que, los campos que forman el médulo son:

% Grupo: Datos del cliente

o Peticiones reiteradas de aplazamiento
Moratorias de pago injustificadas
Alega errores en facturacion
Cambios en condiciones de pago
Cumplimientos de compromisos
Desfase transitorio de tesoreria
Proyectos expedidos sin rentabilidad
Solvencia
Origen de datos
Ultima modificacion
Ultima modificacion de usuario
Comentarios
Importancia global
Importancia afio en curso
Importancia afio anterior
Impagos frecuentes

o Antigliedad relaciones
% Grupo: Deudas y ventas

o Deuda vencida (Divisa local)
Deuda en voluntaria (Divisa local)
Ventas globales (Divisa local)
Ventas afio en curso (Divisa local)
Ventas afio anterior (Divisa local)

O O O0OO0OO0OO0OO0OO0OO0OO0oOO0OO0oOO0oOOoOOo

o
o
o
o
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3.1.6. Investigacion

Después de haber definido todos los campos, ahora se debia realizar una parte de investigacion
donde averiguar si los datos se podian extraer del ERP de manera automatica o debian ser
manuales ya que estos no estan registrados dentro del programa. En este caso, como el proyecto
debe poderse instalar en cualquier Business Central, solo se han hecho automaticos los campos
que unicamente necesitan informacion del estandar. Realizar una parametrizacion méas extensa no
entra dentro del alcance del proyecto y ademas dificulta que pueda ser instalable en cualquier
Business Central.

3.1.6.1. Obtencion de la informacion para el médulo

En el modulo de calificacion hay muchos campos que califican al cliente y que dependen de
su facturacion. Por eso, se decidi6 investigar los mddulos de facturacion y cobros que contiene el
estandar de Business Central. En estos moédulos existe toda la informacion relevante a los
movimientos de los clientes, es decir, toda la informacidn sobre sus facturas, pagos e impagos y
todo lo relevante a la hora de obtener datos de su facturacion. Las tablas del estandar de las que
se extrae informacion son:

% Movimientos de clientes: Ofrece informacion sobre los movimientos de compra de
un cliente. Cuenta con campos Utiles como:
o N°de movimiento de cliente: Nimero de serie asignado a un movimiento de
cliente.
o N°de cliente: Numero de serie del cliente que ha realizado el movimiento.
Fecha de publicacion: Fecha en la que se realiz6 el movimiento.
o Ventas (DL): Coste referente a un movimiento de tipo factura. No tiene en
cuenta los impuestos.
o Fecha de vencimiento: Indica la fecha en la que se vence el pago de una
factura.
o Cantidad restante (DL): Indica la cantidad que queda por pagar de una
factura.
o Tipo de documento: Indica de qué tipo es el documento. Puede ser de tipo
factura, pago o crédito.
% Movimientos detallados de clientes: Ofrece informacion adicional sobre un
movimiento de cliente.
o N° de movimiento detallado cliente: NUmero de serie asignado a un
movimiento detallado de cliente.
o N°de movimiento de cliente: NUmero de serie del movimiento de cliente.
N° de cliente: Namero de serie del cliente que ha realizado el movimiento.
o Fecha de publicacion: Fecha en la que se definié el movimiento detallado de
cliente.
o Tipo de documento: Indica de que tipo es el documento. Puede ser de tipo
factura, pago o crédito.
o Tipo de entrada: Indica la accion que se ha realizado para ese movimiento,
como rechazos o aplicaciones.

O

o

A partir de aqui, se inicidé una investigacion para averiguar que campos se podian hacer de
manera automatica con la informacién obtenida de los movimientos de los clientes. Estos campos
y sus definiciones son los siguientes:

*

*

» Impagos frecuentes: El cliente realiza impagos de manera frecuente.

Antigiedad relaciones: Afio en el que se realizé la primera venta al cliente y se inicid
la relacion comercial.

Importancia global: Importancia del cliente segln el porcentaje de facturacion que
representa para la empresa. Su valor puede ser: alta, media o baja.

Importancia afio en curso: Importancia del cliente segun el porcentaje de facturacion
que representa para la empresa durante este afio. Su valor puede ser: alta, media o baja.

*,

7
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%
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< Importancia afio anterior: Importancia del cliente segln el porcentaje de facturacién
que representd para la empresa el afio pasado. Su valor puede ser: alta, media o baja.

% Deuda vencida (DL): Indica el valor total de las facturas del cliente que han superado
la fecha de vencimiento y no han sido pagadas.

% Deuda en voluntaria (DL): Indica el valor total de las facturas que le quedan por
pagar al cliente y no han superado la fecha de vencimiento.

% Ventas globales (DL): Valor total de las ventas realizadas al cliente desde que empezd
su relacion con la empresa.

¢ Ventas afio en curso (DL): Valor total de las ventas realizadas al cliente durante este
afo.

¢ Ventas afio anterior (DL): Valor total de las ventas realizadas al cliente el afio
pasado.

3.1.6.2. Pégina de configuracion del médulo calificacion de clientes

Después, pensamos que hay campos como los de “Importancia” que deberian poder ser
configurables segun el usuario, porque la importancia del cliente es relativa dependiendo del tipo
de empresa. Es por ello por lo que se decidio realizar una pagina de configuracion del médulo
para que ciertos datos se calculen dependiendo de las preferencias del usuario. Los campos que
componen esta pagina de configuracion son:

«» Importancia alta (%), Importancia media (%), Importancia baja (%o): Indican el
porcentaje de facturacion que el cliente debe representar para la empresa para que
tenga una calificacion de importancia alta, media o baja.

«» Afos control: Especifica el rango de afios de control de los que queremos obtener

informacion del cliente.

N° devoluciones: Indica el umbral de devoluciones que debe superar el cliente para

que se detecte como un problema para la empresa.

X3

%

En el funcionamiento de los campos de importancia hay que tener en cuenta que se usa el
principio de Pareto para determinar el tipo de relevancia del cliente. Pareto sirve para obtener el
porcentaje de clientes que representan cierto porcentaje de facturacién dentro de la empresa y
dependiendo de su importancia, la empresa debe dedicarles los recursos que se merecen. En
consecuencia, Pareto permite dividir a los clientes en grupos dependiendo del porcentaje de
facturacion total que representan para la empresa. Para hacer esta division, se utilizan los campos
de Importancia, alta, media y baja de la pagina de configuracion. Estos campos funcionan de la
siguiente manera:

«» El total de los tres campos de importancia debe sumar 100%, ya que la suma de toda
la facturacion de los clientes representa el 100% de facturacién de la empresa. Por
ejemplo:

o Importancia alta (%): Le asignamos un valor de 50.

o Importancia media (%): Le asignamos un valor de 30.

o Importancia baja (%): Le asignamos un valor de 20.

¢+ Como se puede apreciar la suma de los 3 campos suma 100 y su lectura es la siguiente:

o Losclientes en los que la suma de su facturacion represente entre el 0% y 50%
de la facturacion total de la empresa, serén calificados como alta.

o Los clientes cuya suma de facturacion representen un porcentaje de
facturacion entre el 50% y el 80% (suma de los campos de importancia alta y
media) del total de la empresa, seran calificados como media.

o Finalmente, los clientes que representen entre el 80% y el 100% de la
facturacion total de la empresa, seran calificados como baja.

o No hay que olvidar que los clientes en el momento de este célculo estan
ordenados de mayor a menor facturacion, es decir, estan realmente ordenados
de mayor a menor importancia respecto a su facturacion.

« Ejemplo:

o Tenemos 4 clientes que suman el 100% de la facturacion total:
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= La facturacion del primero es de 1000 euros
» La facturacion del segundo es de 500 euros
= La facturacion del tercero es de 700 euros
= La facturacion del ultimo es de 300 euros
o Configuramos los datos de importancia en la pagina de configuracion con los
siguientes datos:
= |mportancia alta (%): Le asignamos un valor de 50.
* Importancia media (%): Le asignamos un valor de 30.
» Importancia baja (%): Le asignamos un valor de 20.
o Ordenamos los clientes respecto a su facturacion. El resultado es:
= Cliente 1, cliente 2, cliente 3y cliente 4.
o Sumamos sus facturaciones y elegimos el tipo de importancia respecto al
total:
= Valor total de facturacion de la empresa: 2500 euros
= Cliente 1 (1000 euros): representa un 40% (1000/2500) de la
facturacion total de la empresa. Como su resultado es menor al 50%
de la facturacion, su importancia se califica como alta. Si una Unica
persona superara el 50% de facturacidn total de la empresa, también
se le calificaria como alta, aunque es un caso que muy rara vez ocurre.
= Cliente 3 (700 euros): se suma el valor de cliente 1 y cliente 3, el
resultado son 1700. El célculo de su importancia nos da un 68%
(1700/2500), esto nos quiere decir que se encuentra en el grupo de
importancia media y es calificado como tal.
= Cliente 2 (500 euros): Se suma el valor de la facturacion de todos los
clientes hasta el momento y obtenemos que el cliente 2 se encuentra
en el 88% (2200/2500) de la facturacion total. Esto nos indica que el
cliente seria de importancia baja.
= Cliente 4 (300 euros): Seria calificado de importancia baja ya que
representaria el 100% (2500/2500) de la facturacion de la empresa, y
este valor es calificado como importancia baja.

3.1.6.3. Ubicacion del mddulo en Business Central

El siguiente paso es decidir en qué parte del ERP se va a encontrar nuestro mddulo. En este
caso como la informacion del médulo es referente a un cliente, es necesario que vaya en la pagina
de Clientes para poder obtener todos sus datos. Las paginas en Business Central cuentan con un
menu de navegacion que nos ofrece funcionalidad afiadida a una pagina y permite servir de enlace
con otras. En la figura 3.1 se puede ver la barra de navegacién ubicada en la parte superior y que
corresponde a la pagina Clientes.

Clientes

2 Buscar  + Nuevo Administrar Proceso nforme Nuevo decumento Cliente Navegar Precios y descuentos Acciones Relacionado Informes Menos opciones

Centro Saldo vencido
Net Alias MNombre responsabilid Céd. almacén N@ teléfono Contacto Saldo (DL) DL

01121212 : SPOTSMEY.. Spotsmeyer's Furnishings GRIS Mr. Mike Nash 0,00 0,00
01445544 PROGRESS!... Progressive Home Fumishings GRIS Mr. Scott Mitchell 0,00 0,00
01454545 NEW CONC... New Concepts Furniture GRIS Ms. Tammy L. McDonald 344.207,60 0,00
01905893 CANDOXY ... Candoxy Canada Inc. GRIS Mr. Rob Young 0,00 0,00
01905899 ELKHORN ... Elkhorn Airport GRIS Mr. Ryan Danner 0,00 0,00
01905902 LOMDON C... London Candoxy Storage Cam... GRIS Mr. John Kane 0,00 0,00
10000 GDE DISTRI... GDE Distribucién S.A. BARCELONA  AZUL Sr. Humberto Acevedo 239.467,81 0,00 384

Figura 3.1. Pagina de clientes.

Lo siguiente, es elegir donde se va a ubicar el mddulo dentro de la pagina de Clientes. Asi que,
como la solucién va a ofrecer un informe sobra la calificacién de un cliente, se ha decidido afiadir
en la opcion “Informes” de la barra de navegacion de la pagina Ficha Cliente. En la figura 3.2, se
puede ver como quedaria ubicada finalmente la solucion.
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Ficha cliente
10000 - GDE Distribucion S.A.

Nuevo Nuevo documento Aprobar Solicitar aprobacion Precios y descuentos Navegar Cliente Acciones Relacionado nformes Menos opciones

Deuda pendiente cliente @ Cliente - Etiquetas @ Cliente - Salda por fechas [ Extracto @ Extractos programados Calificacion Clientes

Ne 10000 Bloqueado

GDE Distribucién S.A. otal ventas 8.303,09
5.786,40

23946781

0.00

Figura 3.2. Ubicacion del modulo.

3.1.6.4. Anadlisis de los campos

Para finalizar con esta etapa del analisis, solo queda definir la descripcion de los campos, el
tipo de dato que es y cdmo se puede obtener a través de Business Central si es automatico. Esta
informacidn es la mas importante para el programador ya que especifica cdmo se debe realizar la
programacion del campo. El programador solo se debe de preocupar de plasmar esta informacion
en el lenguaje AL. La informacidén de los campos se ha definido en tablas (desde la 3.1 hasta la
3.24):

Campo 01 Analisis
Nombre del campo Peticiones reiteradas de aplazamiento.
Descripcién El cliente realiza peticiones de aplazamiento de pago de manera
reiterada.
Tipo de dato Boolean
Tipo de campo Manual
Obtencién El usuario del modulo rellenara este campo de forma manual.
Usuario Trabajador especializado en finanzas.

Tabla 3.1. Especificacion del campo “Peticiones reiteradas de aplazamiento”.

Campo 02 Anélisis
Nombre del campo Moratorias de pago injustificadas
Descripcién El cliente se demora en los pagos sin justificacion.
Tipo de dato Boolean
Tipo de campo Manual
Obtencién El usuario del médulo rellenara este campo de forma manual.
Usuario Trabajador especializado en finanzas.

Tabla 3.2. Especificacion del campo “Moratorias de pago injustificadas”.

Campo 03 Andlisis

Nombre del campo

Alega errores en facturacion

Descripcion

El cliente comunica a la empresa que tiene errores en sus facturas de
forma reiterada.

Tipo de dato Boolean

Tipo de campo Manual

Obtencién El usuario del modulo rellenard este campo de forma manual.
Usuario Trabajador especializado en finanzas.

Tabla 3.

3. Especificacion del campo “Alega errores en facturacion”.
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Campo 04 Analisis
Nombre del campo Cambios en condiciones de pago
Descripcion El cliente ha modificados la manera en la que realiza los pagos en
alguna ocasion.
Tipo de dato Boolean
Tipo de campo Manual
Obtencion El usuario del médulo rellenara este campo de forma manual.
Usuario Trabajador especializado en finanzas.
Tabla 3.4. Especificacion del campo “Cambios en condiciones de pago”.
Campo 05 Anélisis
Nombre del campo Cumplimiento de compromisos
Descripcién El cliente cumple con los compromisos que tiene con la empresa.
Tipo de dato Boolean
Tipo de campo Manual
Obtencién El usuario del mddulo rellenara este campo de forma manual.
Usuario Trabajador especializado en finanzas.

Tabla 3.5. Especificacion del campo “Cumplimiento de compromisos”.

Campo 06 Analisis
Nombre del campo Desfase transitorio de tesoreria
Descripcién El cliente se encuentra en un desequilibrio temporal entre cobros y
pagos.
Tipo de dato Boolean
Tipo de campo Manual
Obtencién El usuario del modulo rellenara este campo de forma manual.
Usuario Trabajador especializado en finanzas.

Tabla 3.6. Especificacion del campo “Desfase transitorio de tesoreria”.

Campo 07 Anélisis
Nombre del campo Proyectos expedidos sin rentabilidad
Descripcién El cliente ha realizado proyectos que no han sido rentables.
Tipo de dato Boolean
Tipo de campo Manual
Obtencién El usuario del modulo rellenard este campo de forma manual.
Usuario Trabajador especializado en finanzas.

Tabla 3.7. Especificacion del campo “Proyectos expedidos sin rentabilidad”.
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Campo 08 Analisis
Nombre del campo Relevo equipo directivo
Descripcion El cliente ha tenido algln relevo en el equipo directivo.
Tipo de dato Boolean
Tipo de campo Manual
Obtencién El usuario del médulo rellenara este campo de forma manual.
Usuario Trabajador especializado en finanzas.

Tabla 3.8. Especificacion del campo “Relevo equipo directivo”.

Campo 09 Analisis
Nombre del campo Concursales y judiciales
Descripcion El cliente se puede encontrar en concurso de acreedores (insolvencia)
0 en otros procesos judiciales relevantes.
Tipo de dato Boolean
Tipo de campo Manual
Obtencién El usuario del médulo rellenara este campo de forma manual.
Usuario Trabajador especializado en finanzas.

Tabla 3.9. Especificacion del campo “Concursales y judiciales”.

Campo 10 Analisis
Nombre del campo Solvencia
Descripcién Indica el total de activos en comparacion con el total de pasivos del
cliente.
Tipo de dato Enum. Sus opciones son:

++ Sin datos: No se tienen datos para este campo.

» Alta, Media, Baja: Califica el nivel de solvencia del cliente.
» Instituciones: Si el cliente es una institucion publica. La
solvencia de estos clientes no se tiene en cuenta porque solo
realiza compras para aquello que tiene presupuesto y, por
ende, no tiene problemas de solvencia.

*,

DS

>

D)

L)

Tipo de campo

Manual

Obtencion

El usuario del médulo rellenara este campo de forma manual.

Usuario

Trabajador especializado en finanzas.

Tabla 3.10. Especificacion del campo “Solvencia”.
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Campo 11 Analisis
Nombre del campo Origen de datos
Descripcion Especifica el origen de los datos sobre la situacion financiera y
empresarial del cliente.
Tipo de dato Enum. Sus opciones son:

+«+ Sin datos: No se tienen datos para este campo.

< Inf. Ext: La informacién es recibida a través de un informe
externo a la empresa.

« Propio: La informacion la aporta la propia empresa.

Tipo de campo

Manual

Obtencion El usuario del médulo rellenara este campo de forma manual.
Usuario Trabajador especializado en finanzas.
Tabla 3.11. Especificacién del campo “Origen de datos”.
Campo 12 Anélisis

Nombre del campo Impagos frecuentes

Descripcién El cliente realiza impagos de manera frecuente. Su activacion
depende del umbral elegido en la pagina de configuracion para el
campo “N° devoluciones”.

Tipo de dato Boolean

Tipo de campo Automatico

Obtencion De la tabla Movimientos detallados de cliente, se sumaran todos los
movimientos que sean facturas y efectos que hayan sido rechazados
(“Rejection” en inglés). Si la suma supera el umbral de “N°
devoluciones”, su valor serd true, si no, false.

Usuario Ninguno.

Tabla 3.12. Especificacion del campo “Impagos frecuentes”.
Campo 13 Analisis

Nombre del campo Antigiiedad relaciones

Descripcion Afio en el que se realizé la primera venta al cliente y se inicio la
relacion comercial.

Tipo de dato Integer

Tipo de campo Automaético

Obtencion De la tabla Movimientos de Cliente, obtendremos la fecha de la
primera venta realizada al cliente. De esta fecha nos interesa saber
solo el afio.

Usuario Ninguno.

Tabla 3.13. Especificacion del campo “Antigliedad relaciones”.
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Campo 14 Analisis
Nombre del campo Importancia global
Descripcion Importancia del cliente segin el porcentaje de facturacion que
representa para la empresa.
Tipo de dato Enum. Sus opciones son:

R/

« Alta: La facturacion total del cliente es de gran relevancia
para la empresa.

% Media: La facturacion total del cliente es de relevancia
media para la empresa.

< Baja: La facturacion total del cliente es de relevancia baja

para la empresa.

Tipo de campo

Automatico

Obtencién Este dato depende de los umbrales de importancia elegidos en la
pagina de configuracion. Se calcula realizando el principio de Pareto.

Usuario Ninguno.

Tabla 3.14. Especificacion del campo “Importancia global”.
Campo 15 Analisis

Nombre del campo Importancia afio en curso

Descripcion Importancia del cliente segun el porcentaje de facturacién que
representa para la empresa durante este afo.

Tipo de dato Enum. Sus opciones son:

«» Alta: La facturacion total del cliente durante este afio es de
gran relevancia para la empresa.

% Media: La facturacion total del cliente durante este afio es de
relevancia media para la empresa.

«» Baja: La facturacién total del cliente durante este afio es de
relevancia baja para la empresa.

Tipo de campo

Automatico

Obtencién Este dato depende de los umbrales de importancia elegidos en la
pagina de configuracion. Se calcula realizando el principio de Pareto.
Se le debe aplicar un filtro de fecha para que los célculos se realicen
desde el inicio de afio hasta el dia de la fecha de trabajo (hoy).
Usuario Ninguno.

Tabla 3.15. Especificacion del campo “Importancia afio en curso”.
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Campo 16 Analisis
Nombre del campo Importancia afio anterior
Descripcion Importancia del cliente segun el porcentaje de facturacién que
representd para la empresa durante el afo anterior.
Tipo de dato Enum. Sus opciones son:

« Alta: La facturacion total del cliente durante este afio es de
gran relevancia para la empresa.

% Media: La facturacién total del cliente durante este afio es de
relevancia media para la empresa.

% Baja: La facturacion total del cliente durante este afio es de
relevancia baja para la empresa.

Tipo de campo

Automatico

Obtencién Este dato depende de los umbrales de importancia elegidos en la
pagina de configuracion. Se calcula realizando el principio de Pareto.
Se le debe aplicar un filtro de fecha para que los calculos se realicen
desde el inicio de afio pasado hasta final de afio.

Usuario Ninguno.

Tabla 3.16. Especificacion del campo “Importancia afio anterior”.
Campo 17 Analisis

Nombre del campo Comentarios

Descripcién Afadir informacion adicional sobre el cliente.

Tipo de dato Text con una longitud de 300 caracteres.

Tipo de campo Manual

Obtencién El usuario del médulo rellenara este campo de forma manual.

Usuario Trabajador especializado en finanzas.

Tabla 3.17. Especificacion del campo “Comentarios”.
Campo 18 Analisis

Nombre del campo Deuda vencida (DL)

Descripcion Indica el valor total de las facturas del cliente que superan la fecha de
vencimiento y no han sido pagadas.

Tipo de dato Decimal

Tipo de campo Automatico de clase FlowField®.

Obtencion El dato se obtiene a partir de sumar el campo “Remaining Amount
(LCY) stats” de los movimientos de cliente cuya fecha de
vencimiento sea menor a la fecha de trabajo y el campo “Open” tenga
el valor “true”.

Usuario Ninguno.

Tabla 3.18. Especificacion del campo “Deuda vencida (DL)”.

5 Flowfield: Campo que permite hacer calculos o relacionar campos de una manera rapida y eficiente.
Ademas, sirve como vinculo en la pagina para mostrar los datos de los cuales ha obtenido el dato.
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Campo 19 Analisis

Nombre del campo Deuda en voluntaria (DL)

Descripcion Indica el valor total de las facturas que le quedan por pagar al cliente
y no han superado la fecha de vencimiento.

Tipo de dato Decimal

Tipo de campo Automatico de clase FlowField.

Obtencion El dato se obtiene a partir de sumar el campo “Remaining Amount
(LCY) stats” de los movimientos de cliente cuya fecha de
vencimiento sea mayor a la fecha de trabajo y el campo “Open” tenga
el valor “true”.

Usuario Ninguno.

Tabla 3.19. Especificacion del campo “Deuda en voluntaria (DL)”.

Campo 20 Analisis

Nombre del campo Ventas globales (DL)

Descripcién Valor total de las ventas realizadas al cliente desde que empezé su
relacion con la empresa.

Tipo de dato Decimal

Tipo de campo Automatico de clase Flowfield.

Obtencién Se obtiene al realizar el sumatorio de la columna “Sales (LCY)” de
las ventas registradas en los movimientos de cliente sobre un cliente.

Usuario Ninguno.

Tabla 3.20. Especificacion del campo “Ventas globales (DL)”.
Campo 21 Anélisis

Nombre del campo Ventas afio en curso (DL)

Descripcion Valor total de las ventas realizadas al cliente durante este afio.

Tipo de dato Decimal

Tipo de campo Automatico de clase Flowfield.

Obtencion Sumatorio de la columna “Sales (LCY)” para todas las ventas
registradas en los movimientos de clientes. Se debe realizar un filtro
para acotar la fecha entre el inicio del afio vigente y la fecha de trabajo
actual.

Usuario Ninguno.

Tabla 3.21. Especificacion del campo “Ventas afio en curso (DL)”.

Campo 22 Analisis

Nombre del campo Ventas afio anterior (DL)

Descripcién Valor total de las ventas realizadas al cliente durante el afio pasado.

Tipo de dato Decimal

Tipo de campo Automatico de clase Flowfield.

Obtencién Sumatorio de la columna “Sales (LCY)” para todas las ventas
registradas en los movimientos de clientes. Se debe realizar un filtro
para acotar la fecha entre el inicio y fin del afio anterior.

Usuario Ninguno.

Tabla 3.22. Especificacion del campo “Ventas afio anterior (DL)”.
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Campo 23 Analisis
Nombre del campo Ultima modificacion

Descripcion Especifica la hora y el dia en el que se modificd algun campo de la
pagina Calificacion de clientes para ese cliente.

Tipo de dato DateTime

Tipo de campo Automaético

Obtencién Al modificar un campo de la pagina, este campo se debe actualizar

con el dia y la hora en la que se realiz6 el cambio. Hacer uso del
trigger de la pagina “OnModifyRecord()”.
Usuario Ninguno.

Tabla 3.23. Especificacion del campo “Ultima modificacion”.

Campo 24 Analisis

Nombre del campo Ultima modificacion de usuario

Descripcién Especifica el nombre de usuario que realizd la Gltima modificacion
sobre algun campo de la pagina Calificacion de clientes para ese
cliente.

Tipo de dato Text con una longitud de 50 caracteres

Tipo de campo Automaético

Obtencién Al modificar un campo de la pagina, este campo se debe actualizar
con el id de la persona que realiz6 el cambio. Hacer uso del trigger
de la pagina “OnModifyRecord()”.

Usuario Ninguno.

Tabla 3.24. Especificacion del campo “Ultima modificacion de usuario”.

3.2. Disefio de la arquitectura del sistema

Como se ha comentado anteriormente, Business Central se compone de objetos: tablas,
paginas y codeunits. Es obligatorio hacer uso de las tablas para almacenar los datos y de las
paginas para poder mostrarlos en el ERP. Sin embargo, para desarrollos pequefios como éste, una
codeunit no es realmente necesaria, ya que se puede implementar funcionalidad directamente en
las tablas o paginas. Es importante tener este dato en cuenta ya que cuantos mas objetos tenga la
extension, su precio va a ser mayor en el caso de que se publicara en la Microsoft Marketplace.
En nuestro caso, se ha decidido crear la extension con la cantidad minima de objetos posibles asi
gue, se han prescindido de las codeunits.

Se ha realizado un diagrama de clases para mostrar de una manera grafica como se conectan
las distintas tablas y paginas del estandar con la nueva funcionalidad del médulo. Esta parte no es
estrictamente necesaria para realizar un analisis para un desarrollo en Business Central, pero el
programa esta formado por una base de datos en su interior y un diagrama de clases ayuda mucho
a entender como se conectan los distintos objetos. En la figura 3.3. se muestra el diagrama de
clases del modulo donde se conecta la nueva funcionalidad con el estandar del ERP, por temas de
visibilidad se ha decidido definir las funciones y los campos mas adelante.
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Como se puede apreciar en el diagrama vemos como se conecta la nueva funcionalidad del
maodulo con el estandar de Business Central. A continuacion, vamos a definir que funcion tiene
cada objeto, diferenciandolos entre objetos del estandar y objetos creados para el mddulo.
Ademas, se listaran los atributos y funciones que deberian aparecer en el diagrama de clases, pero
por temas de espacio y visibilidad no es posible mostrarlos.

% Business Central estandar
o <<Table>> Customer (Tabla Clientes): Tabla que almacena toda la
informacion de los clientes. Los atributos que vamos a usar de esta tabla son
los siguientes:
= Atributos
¢ No.: Code [20] PK
o Name: Text[50]

o Page Customer Card (Pagina Ficha Cliente): Pagina que muestra toda la
informacion sobre el cliente. Los atributos que contiene son los siguientes:
= Atributos
e Los mismos que la tabla “Customer”.

o <<Table>> Cust. Ledger Entry (Movimientos de clientes): Tabla que
almacena todos los movimientos de compras de un cliente. Los atributos que
vamos a utilizar de esta tabla son los siguientes:

= Atributos
e Entry No: Integer PK
e Customer No: Code[20] FK
e Posting date: Date
o Sales (LCY): Decimal
e Due date: Date
e Document Status: Enum
e Document Situation: Enum
e Remaining Amount (LCY) stats.: Decimal
e Document type: Enum

o <<Table>> Detailed Cust. Ledg. Entry (Movimientos de clientes
detallado): Tabla que almacena informacion adicional sobre los movimientos
de un cliente. Los atributos que vamos a utilizar de esta tabla son los
siguientes:

= Atributos
e Entry No.: Integer PK
e Cust.Ledger Entry No: Integer FK
e Customer No.: Code[20] FK
e Posting date: Date
e Entry type: Enum
e Currency code: Code[10]
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¢+ Modulo calificacién de clientes

o <<TableExtension>> Calificacion clientes: Es una extension de la tabla
cliente. Esta tabla permite afiadir todos los nuevos datos del modulo y ademéas
tener acceso a todos los datos de la tabla cliente. Los atributos y funciones que
contiene son las siguientes:

= Atributos
e N°de cliente: Code [20] PK®, FK’
e Name: Text[50] FK

e Peticiones reiteradas aplazam: Boolean
e Moratorias de pago injustificadas: Boolean
o Alega errores en facturacion: Boolean
e Impagos frecuentes: Boolean
e Cambios en condiciones de pago: Boolean
e Antigiiedad relaciones: Integer
e Ventas globales (DL): Decimal, FlowField
e Ventas afio en curso (DL): Decimal, FlowField
e Ventas afio anterior (DL): Decimal, FlowField
e Deuda vencida (DL): Decimal, FlowField
e Deuda en voluntaria (DL): Decimal, FlowField
e Importancia global: Enum
e Importancia afio en curso: Enum
e Importancia afio anterior: Enum
e Cumplimiento de compromisos: Boolean
e Desfase transitorio de tesoreria; Boolean
e Proy. Exp. Sin rentabilidad: Boolean
e Relevo equipo directivo: Boolean
e Concursales y judiciales: Boolean
e Solvencia: Enum
e Origen de datos: Enum
e Ultima modificacion: DateTime
e Ultima modificacion de usuarios: Text[50]
e Comentarios: Text[300]
*= Funciones
e CalclmportanciaGlobal(): Enum
e CalclmportanciaAfioActual(): Enum
e CalclmportanciaAfoAnterior(): Enum
e CalclmpagosFrecuentes(): Boolean
e AntigiiedadRelaciones(): Integer

o <<Page>> Calificacion clientes: Esta pagina es la que permite mostrar todos
los datos a través de Business Central. Los atributos y funciones que contiene
son los siguientes:

= Atributos

e Los mismos que la tabla calificacion de clientes.
*= Funciones

e OnModifyRecord():

8 PK: Abreviativo de “Primary Key”, clave primaria de la tabla.
" FK: Abreviativo de “Foreign Key”, clave ajena a la tabla. Campo que proviene de otra tabla.
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<<PageExtension>> Calificacion Clientes: Es una extension de la ficha de
cliente. Se ha creado para poder afiadir una accién (funcion OnAction()) que
permita ejecutar la pagina calificacion de clientes dentro de la barra de
navegacion de la ficha de cliente.
= Atributos
¢ Ninguno
= Funciones
o OnAction()

<<Enum>> Importancia afio en curso: Indica los valores que puede tomar
el campo importancia afio en curso.

= Valores
e Alta:l
e Media: 2
e Baja: 3

<<Enum>> Importancia afio anterior: Indica los valores que puede tomar
el campo importancia afio anterior.

=  Valores
e Alta:l
e Media: 2
e Baja: 3

<<Enum>> Importancia global: Indica los valores que puede tomar el
campo importancia global.

=  Valores
e Alta:l
e Media: 2
e Baja: 3

<<Enum>> Solvencia: Indica los valores que puede tomar el campo
importancia solvencia.

=  Valores
e Sindatos: 1
e Alta: 2
e Media: 3
e Baja 4

e Instituciones

<<Enum>> Origen de datos: Indica los valores que puede tomar el campo
importancia origen de datos.

= Valores
e Sindatos: 1
e Inf Ext:2
e Propio: 3
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Capitulo 4

Implementacion y pruebas

En este capitulo se va a explicar como se ha configurado el entorno de desarrollo para la
realizacion del proyecto, detalles sobre la implementacion, las pruebas que se han realizado para
verificar su correcto funcionamiento y los documentos de ayuda para el usuario que son requisito
de la Microsoft Marketplace. Hay que comentar que, después de la realizacion de alguna parte
importante de programacion se realizaba la tipica accion de Git “Commit & Push” para mantener
el codigo actualizado en la nube. Ademas, se realizaban reuniones con el compafiero de trabajo
encargado de supervisar la implementacion para verificar que se estaba haciendo correctamente
y si habia dudas comentarlas.

4.1. Configuracion del entorno de programacion

El entorno de desarrollo utilizado para este proyecto ha sido Visual Studio Code, programa
propietario de Microsoft. Este entorno es el utilizado por la empresa para realizar todo tipo de
proyectos enfocados al desarrollo de aplicaciones para Business Central.

El primer paso que hay que realizar para configurar el proyecto, es crearlo en Visual Studio
Code a partir de una plantilla de proyectos llamada “BC extension” que es usada por la empresa
para realizar sus desarrollos. El proyecto se divide en las siguientes carpetas y ficheros:

% Carpeta de implementacién: Carpeta formada por subcarpetas que contienen la
configuracion del proyecto, el cédigo del proyecto y las traducciones. Las subcarpetas
son:

o .vscode: Contiene los ficheros de configuracion del proyecto. A destacar el
fichero launch.json, que es el encargado de conectarse al servidor de Business
Central que tenemos instalado para subir el codigo desarrollado y probar su
funcionamiento en el ERP.

o src: Contiene todos los objetos desarrollados para la aplicacion: tables, pages,
enums, table extension y page extension.

o Translations: Contiene los ficheros XLF que permiten traducir la aplicacion.
Se forma un fichero base autométicamente a partir de los nombres y
descripciones que hayamos dado a los campos durante la implementacion. A
partir de este, se puede traducir al idioma que se desee creando otro fichero
XLF para ese idioma.

o Fichero app.json: Fichero que contiene la informacion de la aplicacion que
se esté realizando y especifica la version del ERP en la que se esté trabajando.

% Carpeta de test: Carpeta que contiene toda la informacion relacionada con los test.
Contiene las mismas subcarpetas que la carpeta de implementacion, pero sus
diferencias son las siguientes:

o src: Contiene el codigo de los test.

o Fichero app.json: Fichero que contiene informacion de los test de la
aplicacion. En este caso, se suelen afiadir dependencias que son librerias que
nos sirven para crear objetos para los test y probar el cddigo.
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El siguiente paso consiste en instalar las extensiones que necesitamos para el desarrollo en
lenguaje AL y hacer uso del control de versiones Git. Las extensiones son las explicadas
anteriormente: AL Extension Pack [3], AL Language Tools [4], AL Object Designer [5] y Git

Graph [6].

Luego, deberemos crear un repositorio en Azure DevOps donde subiremos los ficheros del
proyecto y asi poder activar el control de versiones y tener nuestro codigo fuente en la nube. Una
vez subido, se creard la rama main, que es la que almacenard el codigo que sea totalmente
funcional y crearemos otra rama a parte para cada programador que forme parte del desarrollo
para que vaya realizando su trabajo al margen de los demas. En este caso, solo se creard una rama
a parte de la main ya que este proyecto ha sido realizado en solitario.

Finalmente, queda probar que la configuracion del proyecto funciona y para ello debemos
realizar un pequefio programa. Es tipico realizar el tan conocido programa “Hello, World!” para
gue se muestre un mensaje cuando abramos Business Central. Una vez desarrollado, debemos
subirlo al servidor de nuestro ERP mediante la accion “Publish with debugging” la cual subira el
codigo y se abrira el debugger en Visual Studio Code o la accion “Publish without debugging”
que hace lo mismo que la anterior, pero sin activar el debugger. Al realizar una de estas acciones
nos pedira el usuario y contrasefia para acceder a Business Central, una vez verificados se abrira
el ERP en el navegador y si todo ha funcionado, nos mostraré el mensaje.

4.2. Detalles de implementacion

Para empezar con la implementacién necesitamos seguir todos los pasados indicados en el
documento de analisis para asi crear el médulo que se nos pide.

4.2.1 Implementacion de tablas

Las tablas son los objetos de Business Central que permiten almacenar los datos. Una tabla se
divide en cuatro secciones:

7

% El primer blogue contiene metadatos para la tabla general, como pueden ser el tipo de
tabla o la descripcion.

% EIl segundo bloque es la seccién de campos, donde se describen los datos que van a

componer la tabla, como por ejemplo el nombre del campo o el tipo de datos que

pueden almacenar.

El tercer bloque es la seccion de claves, donde se elige cudl es la clave primaria de la

tabla.

Por ultimo, tenemos la seccion final donde se definen los activadores (funciones que

realizan cambios sobre la tabla dependiendo de las acciones) y el codigo que se ejecuta

en la tabla como podria ser una funcién para calcular el valor de un campo.

7

7
0.0
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4.2.1.1. Implementacion de la tabla de configuracion del médulo

La primera tabla que se realiza es la de configuracién y los metadatos usados para su definicion
son los siguientes:

7

% Caption: Titulo de la tabla.

/7

% Description: Descripcion de la tabla.

« DataClassification: Permite clasificar el tipo de la tabla. Puede indicarse 0 no
mediante el valor “ToBeClassified”.

Luego, en el grupo de campos, afiadimos los campos junto con sus propiedades obligatorias,
que son:

7/

% Caption: Titulo del campo.
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+« DataClassification: Permite clasificar el tipo del atributo (no es lo mismo que el tipo
de dato). Puede indicarse o no mediante el valor “ToBeClassified”

Para finalizar con esta tabla, en el grupo de claves de la tabla anadiremos el campo “Codigo”
que mediante el metadato “Clustered” indicamos que es clave primaria. En este caso no hay
funcionalidad afadida para esta tabla ya que todos sus datos se rellenan de forma manual.

4.2.1.2. Implementacidn de la tabla de calificacion del médulo.

Lo siguiente seria realizar la tabla que contiene los datos de calificacion de clientes. Esta tabla
es una extension de la tabla de clientes y por eso en la cabecera hay que indicar que es de tipo
“tableextension” y mediante la propiedad “extends”, indicamos que queremos extender la tabla
“Customer” que pertenece al estandar de Business Central. Extender una tabla es realmente
potente ya que la nueva tabla tendra acceso a todos los datos de la tabla a la que extiende y ademas
permite afiadir nueva funcionalidad. Sin embargo, esta practica es relativamente nueva ya que se
ha empezado a utilizar con la salida de Business Central, que opta por separar el estandar de los
nuevos desarrollos a diferencia de las versiones previas del ERP. Esta tabla, a diferencia de la de
configuracion, no tiene un campo a proposito para la clave primaria ya que al ser una extension
permanece la clave primaria de la tabla padre. Ademas, esta tabla contiene funciones que seran
las encargadas de calcular los campos automaticos que no han sido indicados como clase
“FlowField” en el analisis. A parte de las propiedades comentadas anteriormente, estos campos
precisan de propiedades distintas a las de un campo normal y son las siguientes:

+ Editable: Mediante esta propiedad puedes especificar si el campo se puede editar o
no. Para los campos automaticos nunca debe ser editable ya que su valor se ha
precalculado previamente.

FieldClass: Permite especificar qué tipo de clase es el campo. Sus opciones son:
normal (campo de datos normal y corriente), FlowField (campo calculado) y
FlowFilter (campo usado para realizar filtros sobre uno de tipo FlowField).
CalcFormula: Propiedad donde se especifica la férmula para hacer el calculo sobre
el campo de clase FlowField. Ademas, es la manera mas eficiente de realizar calculos
en Business Central. Como ejemplo, se va a mostrar la férmula utilizada para obtener
las ventas realizadas a cada cliente durante el afio anterior:

o CalcFormula = sum(“Cust. Ledger Entry”.”Sales (LCY)” where (“Customer
No.” = field(“No.”), “Posting Date” = filter(‘y-17)));

o Enlaformulaanterior, se quiere realizar la suma de todos los movimientos de
clientes que tengan el campo “Sales (LCY)” para asi obtener el valor de las
ventas que se le han realizado. En la parte del “where”, especificamos que el
campo “Customer No.” debe ser igual al campo de nuestra tabla “No.” para
gue solo sume los movimientos del cliente que vayamos a calificar.
Finalmente, realizamos un filtro a la fecha de publicacion del movimiento
para gque solo tenga en cuenta los del afio pasado. Hay que recalcar que, para
usar estos filtros, se usan los mismos filtros que se usan en la interfaz de
Business Central, pero es obligatorio que sea con la nomenclatura inglesa. Por
€s0 en este caso, el afio pasado es ‘y-1’ en lugar de ‘a-1’si usamos Business
Central en lenguaje espafiol.

X3

%

X3

%

En el tercer bloque de la pagina se han escrito las funciones que permiten calcular los campos
automaticos: Antigliedad relaciones, impagos frecuentes, importancia global, importancia afio en
curso e importancia afio anterior. Para explicar como se ha realizado el célculo de estos valores
vamos a escribir el algoritmo en seudocodigo:
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% Funcién Antigiiedad Relaciones.

//Obtenemos los movimientos del cliente que se quiere calificar

//Si el cliente tiene movimientos
//Ordenamos los movimientos de menor a mayor fecha
/[Elegimos el primer registro que tiene la menor fecha
//Obtenemos el afio de la fecha de publicacion del movimiento
//Devolvemos el afio

//Devolvemos un 0 si no hay relacion

¢ Funcién Impagos frecuentes.

//Si el campo devoluciones de la pagina de configuracién >0
//Obtenemos los movimientos detallados del cliente que se va a calificar
//Si el cliente tiene movimientos
//Obtenemos los movimientos que sean impagos
/ISi los impagos > campo devoluciones de la pagina de configuracion
//Devolvemos true
//Devolvemos false

X3

%

Funciones de importancia. El algoritmo es idéntico para calcular la importancia
global, del afio actual y del anterior, solo cambia la facturacién del cliente que se filtra
dependiendo para la fecha que se desee.

//Ordenamos los clientes de mayor a menor ventas
//Nos colocamos en el primer registro (cliente con mayor valor de ventas)
//IRecorremos la lista de clientes de mayor a menor
//Acumulamos el total de las ventas de cada cliente en una variable
//Si el cliente que queremos calificar es el de esa iteracion
//Obtenemos el porcentaje de facturacion que representa
/ISi la facturacion supera el umbral de importancia alta
//Devolvemos el valor alta
/ISi la facturacion supera el umbral de importancia media
//Devolvemos el valor media
/ISi no
//Devolvemos el valor baja

4.2.2. Implementacion de las paginas

Las paginas son los objetos de Business Central encargados de mostrar los datos que existen
en las tablas de manera gréafica cuando usamos el ERP. Las paginas se dividen en 3 secciones que
son las siguiente:

% El primer bloque contiene los metadatos de la pagina en general, a destacar el tipo de
pagina que es (“Card”, “List”, etc.) y la tabla de origen de la que muestra los datos
(“SourceTable™).

+«+ El segundo bloque contiene la parte de disefio, donde se eligen los datos que se quieren
mostrar y donde.

% El tercer bloque contiene las funciones que permiten realizar acciones sobre la pagina,
ya sea cuando se abra, se cierre, se modifique el valor de alguno de sus campos, etc.
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4.2.2.1. Implementacion de la pagina de configuracién

La pagina de configuracion va a permitir que se puedan modificar los datos de la tabla de
configuracion desde Business Central. Las propiedades que destacar del primer bloque de la
pagina son las siguiente:

¢ PageType: Propiedad donde se elige el disefio de la pagina que se va a desarrollar. En
este caso es de tipo “Card” (“Ficha”) muy utilizado para ingresar datos.
SourceTable: Propiedad donde se especifica de qué tabla va a recibir los datos esta
pagina, en este caso de la tabla de configuracion.

AdditionalSearchTerms: Propiedad que especifica términos de blsqueda para
encontrar una pagina a través del buscador de Business Central. Se suelen usar
abreviaturas o palabras que forman parte del nombre de la tabla.

X3

%
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%

En el segundo bloque se afiaden los campos que se quieren mostrar a través de la pagina, estos
pueden estar divididos en varios grupos y cada grupo se diferencia del otro mediante la propiedad
“Caption” que se usa para mostrar el nombre del grupo de datos en la pagina. En este caso, todos
pertenecen al mismo grupo y sus propiedades mas importantes son las siguientes:

¢+ Caption: Propiedad donde se define el nombre del campo. Es obligatorio afiadir esta
propiedad a cada campo porque es el nombre que se muestra en la pagina cuando se
utiliza. Ademas, al definir este campo, el fichero base de traduccion se actualiza y nos
permite crear nuevos ficheros de traduccion.

¢+ Tooltip: Propiedad donde se describe qué funcion realiza el campo y su significado.

Sirve de ayuda para mostrar al usuario informacion adicional que le sirva de ayuda.

Al igual que “Caption”, esta propiedad puede traducirse a través de los ficheros de

traduccion.

Visible: Propiedad que permite mostrar un campo o no. Util para campos que se

necesitan para realizar acciones pero que el usuario no debe conocer. En este caso, el

codigo de la tabla es invisible ya que es un campo que se genera automaticamente

cada vez que se ejecuta la tabla.

X3

%

En el tercer blogue de la pagina de configuracion, se ha rellenado la funcién OnOpenPage()
gue ejecuta el codigo de su interior cuando se ejecuta la pagina como su nombre indica. El codigo
gue hay en su interior nos permite que la tabla se mantenga y se guarden los valores de los campos
que han sido introducidos a través de la pagina.

4.2.2.2. Implementacidn de la pagina de calificacion de clientes

Esta pagina es la encargada de mostrar todos los datos referentes a la calificacion del cliente.
El disefio de la pagina al igual que para la de configuracion, es de tipo “Card” ya que hay muchos
campos que deben ser modificados a partir de un usuario. Ademas, todos los datos que se
muestran en esta pagina pertenecen de la tabla “Customer” y en concreto, los datos que se
muestran son los que se han afiadido mediante la extension de tabla realizada.

En el segundo bloque, los campos que se van a mostrar se han dividido en 2 grupos para que
sea mas intuitivo para el usuario:

< Grupo “Datos cliente”: En este grupo se muestran todos los datos que permiten
calificar al cliente. A los campos automaticos, se les ha afiadido la propiedad “Editable
= false” para que no puedan ser modificados.

s Grupo “Deudas y ventas”: En este grupo se muestran todos los campos de clase
“FlowField”, que se han utilizado para calcular valores. Estos, son automaticos y
tampoco se permite al usuario editarlos. Sin embargo, los “FlowField” a su vez son
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enlaces a las paginas de donde se calcula su valor, entonces, a través de este campo
podemos obtener informacion sobre los movimientos de clientes.

Esta pagina, como hemos comentado anteriormente en este documento, se debe ubicar dentro
de la ficha de cada cliente, en concreto en la barra de navegacion y en el apartado de “Informes”.
En concreto, hay que crear una “PageExtension” de la pagina “Customer Card” para poder afiadir
nuestra pagina principal del médulo en esta ubicacion. A diferencia de la pagina anterior, esta
solo cuenta con cddigo en el tercer blogue ya que solo vamos a usar esta pagina para realizar la
accion de pulsar en su icono y abrir la pagina de calificacion. Este bloque de divide en varias
“keywords™:

% Addlast: Define la ubicacion y la posicion donde se va a afiadir la accion. En nuestro
caso, como queremos afiadirlo en el apartado de “Informes” de la ficha del cliente
hemos usado: addlast(reporting).

% Action: Trozo de cddigo donde se especifica la accidn que se quiere crear. Una accion
es crear un botdn en Business Central que permite abrir una pagina o realizar cualquier
otro tipo de accion. En este caso, las propiedades a destacar son las siguientes:

o Caption: Propiedad que define el nombre que se le da a la accion. En este
caso su nombre es “Calificacion clientes”.

o Tooltip: Propiedad que describe que realiza la accién.

o Image: Propiedad que especifica el icono que se mostrara en la accién. En
este caso se ha decidido por “QualificationOverview”.

o Enabled: Propiedad que permite definir si la accion esta disponible y asi
mostrarse en la ubicacion correspondiente.

o OnAction(): Funcion donde se implementa la accidon que se va a ejecutar
cuando se pulse el boton. En este caso simplemente abrird la pagina de
calificacion del cliente.

En el tercer bloque de esta pagina se ha usado la funcion OnOpenPage() que permite ejecutar
codigo cuando se abre la pagina como su nombre indica. EI c6digo que contiene en su interior
basicamente es asignar a los campos de la pagina los valores de los campos automaticos que
previamente han sido calculados en la tabla calificacion de clientes.

Ademas, se ha usado la OnModifyRecord() que permite ejecutar el cédigo de su interior
cuando se modifica un valor. El co6digo de su interior permite asignar el valor a los campos
“Ultima modificacién” que almacena la fecha y hora de la tltima modificacién y también asigna
el ID de la persona que ha realizado la configuracién en el campo “Ultima modificacion de
usuario”.

Es muy importante comentar la variable del sistema “Rec” que permite obtener los datos del
registro al que se estd apuntando desde la interfaz de Business Central. Mediante el uso de esta
variable podemos calcular los valores de los campos para cada cliente de manera independiente
cuando se ejecuta la pagina del modulo.

4.2.3. Implementacion de los ficheros de traduccion

Los ficheros de traduccion permiten mostrar la informacion del médulo en distintos idiomas.
Automaticamente se crea un fichero XLF que almacena los valores de las propiedades de los
campos como: Caption, Tooltip y Description. En nuestro caso, se debia hacer una traduccion
para el idioma espafiol y otra para el inglés americano. Para crear los ficheros de traduccion se ha
utilizado la extension NAB AL Tools, en concreto su funcion “Create translation XLF for new
language” que crea un fichero nuevo a partir del base con una etiqueta nueva llamada “target”
que es donde debemos incluir la nueva traduccion. Para facilitar la traduccion, esta extension
también nos permite usar la funcion “Edit Xliff document” que mediante una tabla, en la primera
columna nos muestra la version original del campo (columna “Source”) y en la columna de al
lado debemos rellenarla con la traduccion pertinente (columna “Target”).
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4.2.4 Comprobacion de la implementacion

Para comprobar cémo funciona lo que se va implementando es necesario entrar dentro de la
interfaz de Business Central y ejecutar la pagina que se ha desarrollado. Al abrir la pagina nos
puede dar algun error sobre algin campo que no esté bien o directamente puede abrirse y mostrar
todos los campos. Si se ha realizado de forma correcta, los campos automaticos tendran un valor
y los campos manuales estaran todos desactivados. En la figura 4.1 se muestra una imagen del
modulo cuando es ejecutado sobre un cliente por primera vez.

Calificacion cliente - 40000 - Reno Disero grafico 7 X

Datos cliente

Peticiones reiteradas ... [ )l Cumplimiento compr.. {.:3'

Moratorias pago injus... - (§ ) Desfase transitorio tes.. {.:3'

Alega errores en factu... - (§ )l Proy. exp. sin rentabili... {.:3'

mpagos frecuentes Relevo equipo directivo {.:3'

Cambios en condicion... - (§ )l Concursales y judiciales {.:3'

Antigledad relaciones 2008 Solvencia | Sin Datos V|
mportancia global Alta Origen de datos | Sin Datos V|
mportancia afio en c... Baja Ultima modificacién

mpaortancia afio anter... Baja Ultima modificacién d...

Comentarios

Deudas y ventas

Deuda vencida (DL) 0,00 Ventas afic en curso (... 0,00
Deuda en voluntaria (... 33.204,67 \entas afio anterior (... 0,00
Ventas globales (DL) 30.310,76

==

Figura 4.1. Pagina del médulo ejecutada por primera vez.

Una vez hemos visto que todos los campos automaticos se han rellenado, se suele verificar
que su resultado es correcto de forma manual, en nuestro caso, a través de los valores de los
movimientos de cliente.

4.3. Verificacion y validacion

Los test realizados sobre una aplicacion permiten encontrar errores que previamente, durante
la implementacién, puede que no se hayan tenido en cuenta. Para este proyecto se han realizado
unos test sencillos para verificar que los valores que muestra son correctos y que el médulo puede
ser usable e instalable en cualquier sistema.
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4.3.1. Configuracion de los test

Para poder realizar unos test de manera correcta en el lenguaje AL, debemos afiadir en el
campo de dependencias de nuestro archivo app.json las librerias que nos permiten realizar pruebas
sobre nuestro codigo. Para obtener los datos de estas extensiones se debe acceder a Business
Central y haciendo uso del buscador, acceder a la pagina de extensiones. Una vez realizados estos
pasos, deberemos buscar dentro de la propia péagina el nombre de la extension que buscamos y
copiar y pegar los siguientes datos en nuestro fichero app.json:

e

¢

id: NUmero identificativo de la extension.

name: Nombre de la extension

Publisher: Compafiia desarrolladora de la extension.
version: Version de la extension.

7 7
0'0 0'0
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Las librerias que se han utilizado son: Library Assert, System Application Test Library y
Tests-TestLibraries. Estas extensiones nos han permitido crear nuevos clientes y movimientos de
clientes para verificar que todos nuestros campos calculados funcionaban bien.

4.3.2 Implementacion de los test

La implementacion de los test se realiza mediante funciones que intentan verificar que el
modulo se ejecuta, es decir, no da ningun fallo a la hora de afiadir datos o de abrirse la propia
pagina y otras funciones que pretenden verificar que los valores obtenidos por los campos
automaticos son los correctos. Para realizar esto, se han creado codeunits que son los objetos de
Business Central que solo almacenan funciones y que se usan para la creacion de test. Las
codeunit creadas son:

% MyTestLibrary: Esta codeunit contiene las funciones que pretenden verificar que las
acciones sobre la pagina se ejecutan. Es decir, que al usar el médulo a través de la
interfaz no dé ningun error. Por ejemplo: la pagina se abre sin problemas para un
cliente, los datos manuales se pueden modificar sin error, etc.

% TestCalificacionClientes: Esta codeunit contiene las funciones que pretenden
verificar que el valor de los campos calculados es el correcto y que se ejecuta todo el
codigo de principio a fin. Para ello, haciendo uso de las librerias que hemos afiadido
al app.json se han creado clientes y movimientos de clientes nuevos para verificar que
el correcto funcionamiento del médulo. Encima de cada una de estas funciones habia
que afadir los siguientes atributos:

o [Test]: Especifica que esa funcion es una funcion para test.

o [HandlerFunctions(‘ModalPageHandler’)]: Especifica las funciones de
controlador que utiliza la funcion para test. Como nuestros test se han
realizado sobre el funcionamiento de la pagina del médulo, es obligatorio
crear una funcion “ModalPageHandler”. Esta funcion simplemente sirve de
controlador para verificar que la pagina se ejecuta sin ningun problema.

4.3.3. Comprobar resultados de los test

Los test se ejecutan a través de Business Central mediante la pagina llamada Cobertura de
codigo y la pagina AL Test Tool. La pagina Cobertura de c6digo nos permite ver qué lineas de
codigo se han ejecutado y si se han ejecutado de manera correcta. Por defecto, para que una
extension pueda ser publicada en la Market Place deben pasar las pruebas el 90% de las lineas de
cédigo, dato que esta pagina también nos indica. Por otro lado, la pagina AL Test Tool nos permite
ejecutar todos los test que hayamos creado, podemos hacerlo de forma individual o ejecutar varios
a la vez. Al finalizar la ejecucion, nos indicara qué test han sido exitosos y cuéles no, para estos
Gltimos, nos indicara el error que ha sucedido.

El proceso de comprobacion de los test es el siguiente:
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Ejecutamos la pégina Cobertura de codigo sobre los objetos (tablas y paginas) que

hemos implementado.

Le damos al botén Iniciar para que se inicie la cobertura de codigo.

Sin cerrar la pagina cobertura de codigo, debemos ejecutar la pagina AL Test Tool y

elegir los test que queremos ejecutar.

Ejecutamos los test, este proceso suele tardar mas o menos dependiendo de la cantidad

de test.

Al finalizar el proceso obtendremos el feedback de los test que han sido exitosos y

erroneos.

¢ Volvemos a la pagina Cobertura de cédigo y finalizamos su proceso dandole al boton
Finalizar.

¢ Obtendremos un desglose de todas las funciones y célculos que se han ejecutado de

nuestros objetos y nos indicard las lineas de cddigo que han pasado con éxito las

pruebas.

*

/
*

/ 7
0.0 -,

*

7
0.0

La ejecucion de los test realizados para comprobar el funcionamiento del médulo se ha
completado de forma satisfactoria, obteniendo un 99,32% de lineas ejecutadas sin error.
El porcentaje de cobertura de cédigo no va a ser nunca 100% porgue hay lineas que solo
contienen un corchete y estas no influyen en el resultado de los test. En la figura 4.2. se
puede ver el resultado de nuestros test desde la pagina Cobertura de cadigo.

= Cobertura de cédigo " Guardado D =
Filtro id. objeto 50000..50150 Total n.® lineas 148
% de cobertura total 99,32
rtur.. 90
Proceso Informes Mas opciones = Y
Id. objeto

Codigo % de cobertura  Tipo linea Tipo objeto h 4 N linea N.° lineas

Codeunit PREFIX MyTestLibra... 100,00 Object Codeunit 50100 0 19

Codeunit TestCalificacionClie... 100,00 Object Codeunit 50101 0 42

Page PREFIX ClasificacionClie... 100,00 Object Pagina 50000 0 9

PageExtension PREFIX Custo... 100,00 Object PageExtens... 50000 0 2

= TableExtension PREFIX Custo... @ 100,00 Object TableExtens... 50000 o] 75

Figura 4.2. Resultados de los test sobre el codigo.

4.4. Documentacion final

Al finalizar el desarrollo del médulo, se debe realizar el documento KUS (Key Users) y un
manual de usuario que permita que cualquier usuario que quiera obtener esta extension pueda
utilizarla sin ningun tipo de conocimiento previo. Estos documentos son requisitos necesarios de
Microsoft Marketplace para poder publicar un desarrollo.

El documento KUS (véase su contenido en el Anexo A) estd pensado para ofrecer la
informacién minima sobre los campos y péginas que forman el médulo en Business Central.
Ademas, se definen escenarios que explican paso por paso cémo el usuario debe interactuar con
la interfaz para realizar una funcionalidad que ofrece el producto.

Por otra parte, el manual de usuario (véase su contenido en el Anexo B) es un documento
donde se explica en detalle como se utiliza el producto. Esta pensado para que cualquier usuario
de Business Central pueda utilizar el médulo simplemente leyendo su contenido. Para poder
conseguir esto, se necesita crear un documento que combine las explicaciones técnicas sobre

45

o o o o

o



campos y paginas, con imagenes que permitan al usuario poder realizar una puesta en marcha del
modulo de manera rapida e intuitiva.

4.5. Resultados del proyecto

En esta seccidn se va a dar una valoracion sobre las herramientas, tecnologias y lenguajes
usados, si la solucion ha cumplido sus objetivos generales que tenia el proyecto y explicar que
aspectos han quedado pendientes o extensiones que podrian realizarse en un futuro.

Primero, quiero destacar que para aprender el uso de las herramientas y tecnologias que se han
usado para este proyecto como Business Central, Visual Studio Code o Git, la curva de
aprendizaje ha sido especialmente buena gracias a la formacién inicial que se tuvo. En el caso de
Business Central, es un programa muy extenso y se decidio hacer hincapié en los médulos de
compras y ventas que son los que contienen toda la informacidn econémica sobre los clientes y
asi no tener inconvenientes a la hora de desarrollar nuestra solucién. En cuanto al lenguaje AL,
utilizado para el desarrollo de la solucidn, es un lenguaje que cuenta con un gran soporte por parte
de Microsoft, el cual, tiene una web que sirve de manual de usuario para cualquier persona que
esté implementando con él. Ademas, se permite acceder al cédigo fuente de Business Central
gracias a la extensién AL Object Designer, muy Util para programar igual que el estdndar o para
ver cOmo se realizan ciertas funcionalidades.

En cuanto al proyecto, se tiene una valoracion muy positiva. Se han completado todos los
objetivos y se ha creado una extensién completamente funcional que cumple con los estrictos
requisitos de Microsoft Marketplace. La Unica limitacion que ha tenido el proyecto es que debia
permitir ser instalable en cualquier aplicacidon de Business Central, entonces, se ha limitado la
creacion de nuevos objetos que permitan crear una extension con mas campos automaticos. Sin
embargo, el proyecto realizado puede servir de base para crear una extension parametrizada a los
requisitos que tenga la empresa que lo demande, en ese caso, podria ser bastante Gtil en un futuro.
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Capitulo 5

Conclusiones

Gracias a este proyecto de estancia en practicas he podido enfrentarme a una simulacion
trabajo real en el que el objetivo es crear una extensién para ser publicadas en la Microsoft
Marketplace de Business Central. Desde un inicio se ha proporcionado material y clases de
formacion sobre las herramientas y tecnologias que ibamos a utilizar por parte de la empresa, para
poder llevar a cabo el trabajo de una manera eficaz. Tanto el supervisor como los compafieros de
la empresa me han ayudado a integrarme de una manera muy agradable y eso ha ayudado a crear
un ambiente de trabajo muy satisfactorio.

Como valoracién personal, este proyecto me ha servido para darme cuenta de que me puedo
desenvolver en el mundo real muy bien. Al principio del proyecto, aparecen dudas sobre tus
habilidades o conocimientos y parece que aprender un nuevo lenguaje como AL te va a costar un
mundo, pero no ha sido el caso. Se han aprovechado las semanas de formacion para perder esa
incertidumbre y luego cuando ha empezado el proyecto en solitario ha sido bastante satisfactorio
ver como podia obtener la informacion que necesitaba para la implementacion por mi mismo. Sin
embargo, habia veces que no me quedaba otra que preguntar a los compafieros, que siempre han
ofrecido su ayuda y es otra forma de integracién dentro de la empresa.

Por ultimo, dar las gracias a Laberit Sistemas S.L. por darme la oportunidad de realizar con
ellos este proyecto. Desde la entrevista que realicé para poder obtener el proyecto hasta el tltimo
dia han sido muy atentos y agradables. Ademas, nos han prestado todo el material informéatico
necesario para realizar el proyecto ya sea de forma presencial en la oficina o telematicamente.
Agradecer también, que la estancia en practicas ha sido remunerada algo que no es muy comun
en los tiempos que corren.
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1. Introduccion

El médulo de clasificacion de clientes disefiado por Laberit permite visualizar la relevancia
que tiene el cliente para la empresa. La informacién mostrada se basa entre otros conceptos en la
facturacion, situacion financiera y empresarial, nimero de reclamaciones y facturas rectificativas.

El médulo muestra de manera intuitiva el estado de la relacién del cliente con la organizacion
para que los trabajadores o directivos puedan tomar decisiones.

2. Médulo de calificacidn de clientes

Se requiere tener la aplicacion Microsoft Dynamics 365 Business Central en correcto
funcionamiento y con el moédulo calificacion de clientes instalado para que se pueda revisar su
funcionamiento.

2.1. Configuracion de calificacion de clientes.

La pagina Configuracion de calificacion de clientes se ha afiadido para guardar la
configuracion de la funcionalidad que aporta el médulo.

La informacion que debe ser completada es:

Importancia alta (%): indica el umbral que permite identificar si un cliente es de gran relevancia
para la empresa.

Importancia media (%): indica el umbral que permite identificar si un cliente es de relevancia
media para la empresa.

Importancia baja (%0): indica el umbral que permite identificar si un cliente es poco relevante
para la empresa.

Afios control: indica los afios de los que se quiere obtener informacion del cliente.

N° devoluciones: indica el umbral de devoluciones que debe superar el cliente para que se detecte
como un problema para la empresa.

Para el uso de los campos de importancia hay que tener en cuenta que se usa el método Pareto
para determinar el tipo de relevancia al que pertenece el cliente. Consiste en ordenar los clientes
de mayor a menor facturacion y sumar cada uno de estos datos. Los clientes que se encuentren
entre 0 y el umbral de importancia alta, seran calificados como alta. Si la facturacién de un solo
cliente supera este umbral, también se le calificard como alta. Los clientes que se encuentren
entre la suma del umbral de importancia alta y el umbral de importancia media serén calificados
como media. Finalmente, los clientes seran calificados como baja si no cumplen ninguna de las
condiciones anteriores.

Los campos referentes al porcentaje de importancia deben sumar como méximo 100 para que sea
acorde con el total de facturacion que tiene la empresa.
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2.2.

Datos de configuracién

Configuracion de Calificacion de Clientes

Importancia alta (%) |

50|

Importancia media (%6) |

30

Importancia baja (%) |

20|

Afos control

N devoluciones

Figura 1. Configuracion de calificacion de clientes.

Calificacion Clientes

Calificacion clientes es la pagina que muestra toda la informacién relevante que de un cliente,
tenga la empresa. Esta pagina se compone de campos automaticos y manuales que son adaptados
segun el cliente.

Calificacion cliente - 10000 - GDE Distribucion S.A. 7 X
Datos cliente
Peticiones reiteradas ... @ Cumplimiento compr... @
Moratorias pago injus.. - @ ) Desfase transitorio tes... - (D
Alega errores en factu... @ Proy. exp. sin rentabili... @
Impagos frecuentes Relevo equipo directivo - (D
Cambios en condicion... @ Concursales y judiciales @
Antigledad relaciones 2021 Solvencia | Media V|
Impaortancia global Alta Origen de datos | Inf.Ext. V|
Impaortancia afio en c... Alta Ultima modificacién 06/04/2022 10:26
Impaortancia afo anter... Alta Ultima modificacién d... NAV
Comentarios Es el cliente mas importante de

todos.
Deudas y ventas
Deuda vencida (DL) 0,00 Ventas afio en curso (... 8.303,09
Deuda en voluntaria (... 239.467.81 Ventas afio antenior (... 4.529,40
Ventas globales (DL) 38.805,35

Figura 2. Ejemplo del modulo funcionando para un cliente.

Los campos que se pueden modificar manualmente son:

56

Peticiones reiteradas aplazam. : El cliente realiza peticiones de aplazamiento de pago de
manera reiterada.



Moratorias de pago injustificadas: El cliente se demora en los pagos sin justificacion.

Alega errores en facturacion: EIl cliente comunica a la empresa que tiene errores en sus
facturas de forma reiterada.

Cambios en condiciones de pago: El cliente ha modificado la manera en la que realiza los
pagos en alguna ocasion.

Cumplimiento de compromisos: El cliente cumple con los compromisos que tiene con la
empresa.

Desfase transitorio tesoreria: El cliente tiene operaciones de tesoreria desfasadas y las debe
realizar.

Proy. exp. sin rentabilidad: Proyectos realizados con el cliente y no han sido rentables.

Relevo equipo directivo: El cliente ha tenido relevos en el equipo directivo durante los afios
de control indicados en la configuracion.

Concursales y judiciales: El cliente se puede encontrar en concurso de acreedores
(insolvencia) o en otros procedimientos judiciales relevantes.

Solvencia: Indica el total de activos en comparacién con el total de pasivos del cliente. Sus
opciones son:

o Sin Datos: No se tienen datos para este campo.
o Alta, Media, Baja: Califica el nivel de solvencia del cliente.

o Instituciones: Si el cliente es una institucién publica. La solvencia de estos
clientes no se tiene en cuenta porgue solo realiza compras para aquello que tiene
presupuesto y por ende, no tiene problemas de solvencia.

Origen de Datos: Especifica el origen de los datos de solvencia del cliente. Sus opciones
son:

o Sin Datos: No se tienen datos para este campo.
o Inf. Ext.: Lainformacion es recibida a través de un informe externo a la empresa.
o Propio: La informacién la aporta la propia empresa.

Ultima modificacion: Especifica la hora y el dia en el que se modifico algiin campo de la
pagina Calificacion de Clientes para ese cliente.

Ultima modificacion de usuario: Especifica el nombre de usuario que realiz la dltima
modificacion sobre algin campo de la pagina Calificacion de Clientes para ese cliente.

Comentarios: Afadir informacion adicional sobre el cliente.

Los campos automaticos son:

Impagos frecuentes: El cliente realiza impagos de manera frecuente. Su activacion depende
del umbral elegido en la pagina de configuracion.

Antigledad relaciones: Afo en el que se realizo la primera venta al cliente y se inicio la
relacion comercial.

Importancia global: Importancia del cliente segun el porcentaje de facturacion que
representa para la empresa. Este dato depende los umbrales de importancia elegidos en la
pagina de configuracion. Sus opciones son:

o Alta: La facturacion total del cliente es de gran relevancia para la empresa.
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o Media: La facturacion total del cliente es de relevancia media para la empresa.
o Baja: La facturacién total del cliente es de relevancia baja para la empresa.

Importancia afio en curso: Importancia del cliente segun el porcentaje de facturacion que
representa para la empresa durante este afio. Este dato depende los umbrales de importancia
elegidos en la pagina de configuracion. Sus opciones son:

o Alta: La facturacién total del cliente durante este afio es de gran relevancia para
la empresa.

o Media: La facturacion total del cliente durante este afio es de relevancia media
para la empresa.

o Baja: La facturacion total del cliente durante este afio es de relevancia baja para
la empresa.

Importancia afio anterior: Importancia del cliente segln el porcentaje de facturacion que
representd para la empresa el afio pasado. Este dato depende los umbrales de importancia
elegidos en la pagina de configuracion. Sus opciones son:

o Alta: Lafacturacion total del cliente durante el afio anterior fue de gran relevancia
para la empresa.

o Media: La facturacion total del cliente durante el afio anterior fue de relevancia
media para la empresa.

o Baja: La facturacion total del cliente durante el afio anterior fue de relevancia
baja para la empresa.

Deuda vencida (DL): Indica el valor total de las facturas del cliente que han superado la
fecha de vencimiento y no han sido pagadas.

Deuda involuntaria (DL): Indica el valor total de las facturas que le quedan por pagar al
cliente y que no han superado la fecha de vencimiento.

Ventas globales (DL): Valor total de las ventas realizadas al cliente desde que empez6 su
relacion con la empresa.

Ventas afio en curso (DL): Valor total de las ventas realizadas al cliente durante este afio.

Ventas afio anterior (DL): Valor total de las ventas realizadas al cliente durante el afio
pasado.
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3. Escenarios de Calificacion de Clientes

El modulo de Calificacion de clientes permite mostrar la relacion que tiene el cliente con la
empresa de manera rapida, individual e intuitiva.

3.1. Escenario 1: Completar la configuracion.

Ejemplo sobre como rellenar la pagina de Configuracion de Calificacion de Clientes y
funcione la pagina de calificacion para cada cliente.

Usar el buscador de BC para encontrar la pagina. Hacer click en ella para abrir.
Rellenar los campos. Los siguientes campos deben ser rellenados:

Importancia alta (%0): indica el umbral que permite identificar si un cliente es de
gran relevancia para la empresa.

Importancia media (%0): indica el umbral que permite identificar si un cliente es de
relevancia media para la empresa.

Importancia baja (%b): indica el umbral que permite identificar si un cliente es poco
relevante para la empresa.

Afos control: indica los afios de los que se quiere obtener informacion del cliente.

N° devoluciones: indica el umbral de devoluciones que debe superar el cliente para
que se detecte como un problema para la empresa.

3.2. Escenario 2: Visualizar la calificacion del cliente.

Ejemplo de cémo abrir la pagina Calificacion Clientes.

Abrir la lista de Clientes.
Posicionarse en el cliente del que se quiere saber su calificacion.

Click en el bot6n de los 3 puntos y hacer click en Ver o Editar.

> wnp e

En la barra de navegacion de la Ficha cliente hacer click en Informes y elegir Calificacién
Clientes.
5. Cuando Calificacién Clientes se inicie, los campos automaticos seran rellenados si se tienen

datos del cliente.

3.3.  Escenario 3: Rellenar los campos manuales.

Ejemplo sobre como los datos manuales pueden ser rellenados.

1. Obtener datos sobre el cliente mediante informes y documentos.

2. Activar los campos dependiendo de la informacion obtenida.
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3. Sialgin campo manual se ha modificado se indicara la fecha y hora de modificacion en el
campo Ultima modificacion. A su vez, se rellenara el campo Ultima modificacion de
usuario con el nombre de usuario que modificd por Gltima vez algln dato sobre el cliente.

4. Sise quiere realizar algun comentario sobre el cliente para aportar mas informacion, se puede
usar el campo Comentarios.
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Anexo B: Manual de usuario del médulo.
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1 Requisitos previos

El médulo presentado en este manual requiere disponer de la aplicacion Mycrosoft Dynamics
365 Business Central correctamente desplegada y la extension Calificacion de clientes instalada
en un entorno de pruebas donde pueda revisar la funcionalidad y ejemplos propuestos.
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1. Introduccion

El cuidado de los clientes (sobre todo de los clientes importantes) es fundamental para
cualquier empresa para que asi perdure su actividad econémica dentro de un sector. Durante el
transcurso de esta actividad, la organizacion tendré relaciones con mdltiples clientes y cada uno
de ellos tendré una cierta importancia para la empresa.

El mddulo Calificacion de clientes disefiado por Laberit Sistemas S.L. permite mostrar de
manera rapida e intuitiva la relevancia que tiene un cliente para la empresa. La informacion
mostrada se basa entre otros conceptos en la facturacion, situacion financiera y empresarial,
namero de reclamaciones y facturas rectificativas.

Este modulo esta integrado en el area de clientes de la aplicacién.
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2. Configuracion

2.1. Configuracion de Calificacion de Clientes.

La primera accion gue se debe realizar para que el modulo funcione de manera correcta es
configurarlo. Para ello, debe acceder a la pagina Configuracion de Calificacion de Clientes a
través del buscador de Business Central.

Digame qué desea hacer 7 X

‘ onfiguracion clientes

Ir a Paginas y tareas

> Configuracion de Calificacion de Clientes Administracion

Figura 1. Blsqueda de la pagina de configuracion.

El usuario debe modificar los valores de los campos de la pagina de configuracion
dependiendo de la I6gica de negocio que siga la empresa.

Configuracion de Calificacion de Clientes

Datos de configuracién

mportancia alta (%) 50 Afios control 3
mportancia media (%) 30 M® devoluciones 1
mportancia baja (%) 20

Figura 2. Ejemplo de valores de configuracion.

En la pagina de configuracion, se puede pulsar en los nombres de cada campo para obtener
su descripcion. No obstante, en este manual se aporta informacién adicional sobre su uso:

Importancia alta (%b): Indica el umbral que permite identificar si un cliente es de gran
relevancia para la empresa.

Importancia media (%): Indica el umbral que permite identificar si un cliente es de
relevancia media para la empresa.

Importancia baja (%0): Especifica el umbral en porcentaje (%) para el cliente que tendra una
importancia baja.

Afios control: Especifica los afios de control de los que queremos obtener informacion del
cliente.

N° devoluciones: Indica el umbral de devoluciones que debe superar el cliente para que se
detecte como un problema para la empresa.
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Para el uso de los campos de importancia hay que tener en cuenta que se usa el principio de
Pareto para determinar el tipo de relevancia al que pertenece el cliente. Consiste en ordenar los
clientes de mayor a menor facturacién y sumar cada uno de estos datos. Los clientes que se
encuentren entre 0 y el umbral de importancia alta, serén calificados como alta. Si la facturacion
de un solo cliente supera este umbral, también se le calificara como alta. Los clientes que se
encuentren entre la suma del umbral de importancia alta y el umbral de importancia media seran
calificados como media. Finalmente, los clientes seran calificados como baja si no cumplen
ninguna de las condiciones anteriores.

Los campos referentes al porcentaje de importancia deben sumar como maximo 100 para que sea
acorde con el total de facturacion que tiene la empresa.
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3. Circuito de Calificacion de Clientes

La calificacion de clientes ofrece una vista rapida y limpia sobre la relevancia del cliente con
la que los trabajadores o directivos de la empresa, puedan tomar decisiones. En el caso de que
existan conflictos con el cliente, la solucién muestra informacion sobre los problemas financieros
0 empresariales a tratar.

3.1. Ficha de Calificacion de clientes

Una vez completados todos los datos de la pagina de configuracién, el usuario debe dirigirse
a la pagina de Clientes a través del buscador o desde cualquier acceso directo que nos ofrezca
Business Central.

Digame qué desea hacer 7 X
Clientas
Ir a Paginas y tareas Mostrar todos (15)
> Clientes Listas

+

Figura 3. Acceso a la lista de clientes usando el buscador.

Al acceder a la pagina, se muestra la lista de clientes que tenemos almacenados en nuestro

sistema.
Clientes
O Buscar =+ Nuevo Administrar Proceso Informe Nuevo documento Cliente Navegar Precios y descuentos Acciones Relacionado Informes Menos opciones
Centro Saldo vencido
Net Alias Nombre responsabilid Céd. almacén N° teléfono Contacto Saldo (DL) DL)
01121212 I SPOTSMEY... Spotsmeyer's Furnishings GRIS Mr. Mike Nash 0,00 0,00
01445544 PROGRESSI... Progressive Home Furnishings GRIS Mr. Scott Mitchell 0,00 0.00
01454545 NEW CONC... New Concepts Furniture GRIS Ms. Tammy L. McDonald 344.207,60 0.00
01905893 CANDCXY ... Candoxy Canada Inc. GRIS Mr. Rob Young 0,00 0.00
01905899 ELKHORN ... Elkhorn Airport GRIS Mr. Ryan Danner 0,00 0.00
01905902 LONDON C... London Candoxy Storage Cam... GRIS Mr. John Kane 0.00
10000 GDE DISTRI... GDE Distribucion S.A. BARCELONA  AZUL 5r. Humberto Acevedo 239.467,61 0.00 38.¢

Figura 3. Lista de clientes en Business Central

El proximo paso es, pulsar en la fila donde se encuentre el cliente del que queremos saber su
calificacion y abrimos su ficha de cliente. Para ello, pulsamos en el botén de “3 puntos
verticales” que tiene el cliente al lado de la columna “N°” donde se desplegaran varias opciones.
Para acceder a su ficha de cliente se debe pulsar en “Ver” o “Editar”.
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<_

Cligntes

O Buscar

Met

01121212

01445544

01454545

01905893

01905899

01905502

10000

Precios y descuentos

Precios
Descuentos linea
Administrar

A Ver «4m

# Editar <m
Eliminar

Seleccionar mas

ForoAo I a

<+ Nuevo Administrar Proceso Informe
Alias Mombre
SPOTSMEY... Spotsmeyer's Furnishings
PROGRESSI... Progressive Home Furnishings
MEW COMC... Mew Concepts Furniture
CAMNDOXY ... Candoxy Canada Inc.
ELKHORMN ... Elkhorn Airport
LONDON C... London Candoxy Storage Cam...
GDE DISTRIL... GDE Distribucion S.A.
SELLAFRIO ... Sellafrio S.L
METATORA... Metatorad Malaysia Sdn Bhd
HIGHLIGHT... Highlights Electronics Sdn Bhd
TRAXTONMI... TraxTonic Sdn Bhd
S5OMADIS Somadis
MAROMEG... Maronegoce
ELECTROM... ElectroMAROC
ZAMLAN C... Zanlan Corp.
KAROO SU... Karoo Supermarkets

Ml ID A K™

M el s Al TCrnaid Cavemmovb e

Figura 5. Acceso a la ficha de un cliente.

La opcion “Ver” nos abrira la ficha del cliente en modo lectura, sin poder modificar datos.

Sin embargo, la opcion “Editar” permite abrir la ficha de cliente de manera que se pueden
leer y editar los campos manuales que son los que tienen un fondo blanco. Los campos grises no
son editables y se generan automaticamente gracias a las distintas funciones creadas por el

standard de Business Central.

El usuario debe hacer uso de la barra de navegacion que nos ofrece la ficha de cliente para
poder acceder a la pagina del mddulo. Se debe pulsar sobre la categoria Informes para mostrar el
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desplegable donde se encuentra el acceso directo a la pagina del modulo llamada Calificacion

Clientes.

Ficha cliente

10000 - GDE Distribucién S.A.

Nuevo Nuevo documento

Deuda pendiente cliente

Ne
Nombre

Saldo (DL)

Saldo vencido (DL)

Crédito maximo (DL)

Aprebar  Solicitar aprobacién

Precios y descuentos  Mavegar

@ Cliente - Etiquetas @ criente - Saldo por fechas @ Extracto

10000

GDE Distribucién S.A.

239.467.81

0.00

Cliente Acciones Relacionado Informes Menos opciones

@ Extractos programados Calificacion Clientes

*

Bloqueado
Total ventas 8.303,09
Costes (DL) 5.786,40

No esta en la AEAT

Figura 6. Posicién de la pagina de calificacién clientes.

Al pulsar sobre Calificacion clientes, se realizaran los calculos pertinentes para rellenar los
campos automaticos del médulo. Esto solo sucedera si existen datos sobre el cliente que
permitan calcularlos. Ademas, se ofrecen campos manuales que deben ser rellenados por el
usuario dependiendo de la informacion que se tenga del cliente ya sea a través de informes
externos o datos que tenga la propia empresa. Hay que destacar que cada uno de los campos del
modulo, tiene una descripcion que se puede visualizar rapidamente si pulsamos el nombre del
campo. No obstante, en este manual se detalla su uso y descripcion de manera mas exhaustiva.
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Calificacion cliente - 10000 - GDE Distribucion S.A. 7 X
Datos cliente
Peticiones reiteradas ... @ Cumplimiento compr.. @
Moratorias pago injus... @ Desfase transitorio tes.. [ o]
Alega errores en factu... @ Proy. exp. sin rentabili... @
mpagos frecuentes Relevo equipo directivo [ o]
Cambios en condicion... @ Concursales y judiciales @
Antigledad relaciones 2021 Solvencia ‘ Media V‘
mportancia global Alta Origen de datos ‘ Inf.Ext. V‘
mportancia afio en c... Alta Ultima modificacian 06/04/2022 10:26
mportancia afio anter... Alta Ultima modificacién d... MNAV
| Comentarios Es el cliente mas importante de
todos.
Deudas y ventas
Deuda vencida (DL) 0,00 Ventas afic en curso (... 8.303,09
Deuda en voluntaria (... 239.467,81 \entas afio anterior (... 4.529,40
Ventas globales (DL) 38.805,35

Figura 7. Ejemplo de pagina de Calificacion de un cliente.

Los campos manuales se dividen en campos de tipo “Verificar”, “Opciéon” y “Texto”.
Los campos de tipo “Verificar”, deben ser activados por el usuario si el cliente cumple con la
descripcion del campo. En caso contrario, se dejan desactivados. Estos campos son los siguientes:

Peticiones reiteradas aplazam.: El cliente realiza peticiones de aplazamiento de pago de
manera reiterada.

Moratorias de pago injustificadas: El cliente se demora en los pagos sin justificacion.

Alega errores en facturacion: El cliente comunica a la empresa que tiene errores en sus
facturas de forma reiterada.

Cambios en condiciones de pago: El cliente ha modificado la manera en la que realiza los
pagos en alguna ocasion.

Cumplimiento de compromisos: El cliente cumple con los compromisos que tiene con la
empresa.

Desfase transitorio tesoreria: El cliente se encuentra en un desequilibrio temporal entre
cobros y pagos.

Proy. exp. sin rentabilidad: Proyectos realizados por el cliente y no han sido rentables.
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Relevo equipo directivo: El cliente ha tenido relevos en el equipo directivo durante los afios
de control indicados en la configuracion.

Concursales y judiciales: El cliente se puede encontrar en concurso de acreedores
(insolvencia) o en otros procedimientos judiciales relevantes.

Los campos de tipo “Opcién” contienen varias opciones al ser desplegados y el usuario debe
elegir la que més se adecue a la situacion del cliente. Estos campos son:

Solvencia: Indica el total de activos en comparacion con el total de pasivos del cliente. Sus
opciones son:

o Sin Datos: No se tienen datos para este campo
o Alta, Media, Baja: Califica el nivel de solvencia del cliente.

o Instituciones: Si el cliente es una institucion publica. La solvencia de estos
clientes no se tiene en cuenta porque solo realiza compras para aquello que tiene
presupuesto y por ende, no tiene problemas de solvencia.

Origen de Datos: Especifica el origen de los datos de solvencia del cliente. Sus opciones
son:

o Sin Datos: No se tienen datos para este campo.
o Inf. Ext.: Lainformacion es recibida a través de un informe externo a la empresa.
o Propio: La informacion la aporta la propia empresa.

Los campos de tipo “Texto”, permiten al usuario afiadir informacion adicional sobre el cliente.
Estos campos son:

Comentarios: Afadir informacion adicional sobre el cliente.

Los campos automaticos son campos que son calculados al abrir la pagina de Calificacion de
clientes. Existen los campos calculados y los campos que dependen de modificaciones.

Los campos calculados dependen de los movimientos de clientes y permiten calcular las
ventas y las deudas que tienen los clientes. A su vez, estos permiten calcular la importancia del
cliente para la empresa. Estos campos son:

Impagos frecuentes: El cliente realiza impagos de manera frecuente. Su activacion depende
del umbral elegido en la pagina de configuracian.

Antigtedad relaciones: Afio en el que se realizo la primera venta al cliente y se inicié la
relacion comercial.

Importancia global: Importancia del cliente segun el porcentaje de facturacion que
representa para la empresa. Este dato depende los umbrales de importancia elegidos en la
pagina de configuracion por el usuario y de la facturacion total de la empresa. Sus valores
son:

o Alta: La facturacion total del cliente es de gran relevancia para la empresa.

o Media: La facturacion total del cliente es de relevancia media para la empresa.

o Baja: La facturacion total del cliente es de relevancia baja para la empresa.
Importancia afio en curso: Importancia del cliente segun el porcentaje de facturacién que

representa para la empresa durante este afio. Este dato depende los umbrales de importancia
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elegidos en la pagina de configuracion por el usuario y de la facturacion total de la empresa
durante el afio en curso. Sus valores son:

o Alta: La facturacion total del cliente durante este afio es de gran relevancia para
la empresa.

o Media; La facturacion total del cliente durante este afo es de relevancia media
para la empresa.

o Baja: La facturacién total del cliente durante este afio es de relevancia baja para
la empresa.

Importancia afio anterior: Importancia del cliente segln el porcentaje de facturacion que
representd para la empresa el afio pasado. Este dato depende los umbrales de importancia
elegidos en la pagina de configuracidn por el usuario y de la facturacion total de la empresa
durante el afio pasado. Sus valores son:

o Alta: La facturacion total del cliente durante el afio anterior fue de gran
relevancia para la empresa.

o Media: La facturacion total del cliente durante el afio anterior fue de relevancia
media para la empresa.

o Baja: La facturacion total del cliente durante el afio anterior fue de relevancia
baja para la empresa.

Deuda vencida (DL): Indica el valor total de las facturas del cliente que han superado la
fecha de vencimiento y no han sido pagadas.

Deuda en voluntaria (DL): Indica el valor total de las facturas que le quedan por pagar al
cliente y que no han superado la fecha de vencimiento.

Ventas globales (DL): Valor total de las ventas realizadas al cliente desde que empez6 su
relacién con la empresa.

Ventas afio en curso (DL): Valor total de las ventas realizadas al cliente durante este afio.
Ventas afio anterior (DL): Valor total de las ventas realizadas al cliente el afio pasado.

Los campos automaticos de modificaciones son rellenados cuando el usuario que hace uso del
modulo sobre un cliente modifica cualquiera de los campos manuales. Estos campos son los
siguientes:

Ultima modificacion: Especifica la hora y el dia en el que se modificd algiin campo de la

pagina Calificacion de Clientes para ese cliente.

Ultima modificacion de usuario: Especifica el nombre de usuario que realiz la dltima

modificacion sobre algiin campo de la pagina Calificacion de Clientes para ese cliente.
Finalmente, se debe destacar que los campos del grupo “Deudas y ventas” de la pagina, son de
tipo FlowField y dependen de los movimientos de clientes. Si el usuario quiere obtener méas

informacién sobre uno de los datos pulsamos sobre ellos y se abrird una pagina sobre los
movimientos del cliente con los distintos filtros que han sido usados para su célculo.
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Movs. clientes £ Buscar R Editar lista Proceso Linea Movimiento Mavegar Acciones Relacionado

Vistas X

Todo : cistro W " " ® efect . et e ¥

> 18112021 : Pago 103036 10000 GDE Distribucién SA. Factura 1007

Factura 103036 10000 GDE Distribucidn SA Factura 1007

Figura 8. Movimientos del cliente para las ventas del afio anterior.

3.2. Ejemplo sobre el uso del médulo
Lo primero que hay que realizar cuando se va a usar este médulo es rellenar los datos de la

pagina de configuracién. El usuario debe elegir los datos de configuracion dependiendo de la
légica de negocio de la empresa. Para este ejemplo usaremos la siguiente configuracién:

Configuracion de Calificacion de Clientes

Datos de configuracién

mportancia alta (%) 50 Afios control 3
mportancia media (%) 30 M° devoluciones 1
mportancia baja (%) 20

Figura 9. Configuracion de ejemplo.

En la anterior figura, podemos ver que los campos de importancia suman en su totalidad un
100%. Obligatoriamente estos 3 campos deben sumar 100 para que el médulo haga sus calculos
de manera correcta ya que dependen la facturacion total de la empresa.

Hay que recordar que para el célculo de la importancia los clientes estan ordenados de mayor
a menor respecto de la facturacién que representan para la empresa. Entonces, en este caso
tenemos que los clientes que sumen entre el hasta el 50% de la facturacion total de la empresa,
seran indicados de relevancia alta. Los clientes que sumen el porcentaje de facturacion entre 50%
y 80% (valor obtenido de la suma del campo de importancia alta y media) seran indicados de
relevancia media. Y finalmente, los que se encuentren entre el 80% y 100% (suma de los 3
campos), que seran los clientes menos significativos, seran indicados como relevancia baja.

El campo “Afios control” nos indica los afios de los que queremos tener datos del cliente. En
el ejemplo hemos elegido 3, esto quiere decir que tendremos en cuenta los datos del cliente desde
hace 3 afios hasta dia de hoy.

Para terminar con la configuracion, se rellena el campo “N° devoluciones” que nos indica el
nimero de devoluciones minimo que hacen falta para que se active el campo “Impagos
frecuentes” de la pagina de calificacion del cliente. En este caso, con que el cliente tenga un
impago, se activaria.
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Después de haber configurado todo, el siguiente paso es abrir la pagina de calificacidn de un
cliente. Cuando la pagina se abre por primera vez obtendremos rellenados solo los campos
automaticos. En la figura 10 se puede ver un ejemplo:

Calificacion cliente - 40000 - Reno Disefio grafico & X
Datos cliente

Peticiones reiteradas ... 'i. :' Cumplimiento compr.. 'i. :'

Moratorias pago injus... 'i. :' Desfase transitorio tes.. 'i. :'

Alega errores en factu... 'i. :' Proy. exp. sin rentabili... 'i. :'

mpagos frecuentes Relevo equipo directivo 'i. :'

Cambios en condicion... 'i. :' Concursales y judiciales 'i. :'

Antigledad relaciones 2008 Solvencia ‘ Sin Datos V‘
mportancia global Alta Origen de datos ‘ Sin Datos V‘
mportancia afio en c... Baja Ultima modificacién

mportancia afio anter... Baja Ultima modificacién d...

Comentarios

Deudas y ventas

Deuda vencida (DL) 0,00 Ventas afio en curso (... 0,00
Deuda en voluntaria (... 33.204.67 Ventas afio anterior (... 0,00
Ventas globales (DL) 30.310,76

o

Figura 10. Primera vez que se abre la calificacion de un cliente del que se tiene datos.

Como se puede apreciar en la anterior figura, los campos automaticos son rellenados respecto
a los datos que existen sobre los movimientos del cliente. Por ello, podemos apreciar que los
campos de deudas y ventas son automaticos y estos son rellenados con un namero distinto de 0
si se tienen datos. Estos datos son usados a su vez, para obtener el calculo de importancia y vemos
como este cliente no tiene impagos, se iniciaron las relaciones comerciales en 2008, su
importancia global es alta pero la importancia de este cliente durante este afio y el pasado es baja.

El siguiente paso que se debe hacer, es plasmar en la pagina de calificacion del cliente toda la
informacion que se tenga sobre el cliente a través de los campos manuales. En la figura 11
podemos ver un ejemplo de calificacion con varios campos manuales rellenados:
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Calificacion cliente - 40000 - Reno Diseno grafico & X

Datos cliente

Peticiones reiteradas ... @ Cumplimiento compr.. &
Maratorias pago injus... @ Desfase transitorio tes.. @
Alega errores en factu... - @D Proy. exp. sin rentabili... @
mpagos frecuentes Relevo equipo directivo - - (D
Cambios en condicion... @ Concursales y judiciales @
Antigledad relaciones 2008 Solvencia ‘ Media V‘
mportancia global Alta Origen de datos ‘ Propio V‘
mportancia afio en c... Baja Ultima modificacion 26/04/2022 11:55
mportancia afio anter... Baja Ultima modificacién d... NAV
Comentarios La relacion con el cliente ha
empeorado después del relevo
directivo.
Deudas y ventas
Deuda vencida (DL) 0,00 Ventas afic en curso (... 0,00
Deuda en voluntaria (... 33.204.67 \entas afio anterior (... 0,00
Ventas globales (DL) 30.310,76

Figura 11. Varios campos manuales rellenados.

Para completar los campos manuales se debe obtener informacidn sobre el cliente, el origen
de esta informacion se especifica en el campo “Origen de datos”. En este caso el valor del
campo es “Propio” ya que estos datos han sido rellenados por datos obtenidos por la propia
empresa. En caso, de que la informacion sea obtenida por un informe externo se debera elegir la
opcion “Inf.Ext”. El usuario debera activar los campos segun la informacion que tenga sobre el
cliente.

Cuando el usuario modifica un campo manual de la pagina, este quedara registrado mostrando
la fecha y hora en la que se realizd, como se puede ver en el campo “Ultima modificacion”.
Ademas, el nombre de usuario también quedara registrado en el campo “Ultima modificacion de
usuario” para tener un registro completo de todas las acciones.

Hay que destacar que los campos de deudas y ventas son enlaces a los movimientos del cliente
y estos son accesibles pulsando en ellos. Esto permite obtener informacidn adicional sobre cada
uno de estos datos.

Finalmente, nos queda una pagina que es muy intuitiva que puede servir para tomar decisiones
sobre un cliente y tener una valoracion sobre ellos.
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