Tema 4. Ventas, compras y

gestion de stock

|.E.S. De Foz. Abril de 2014.
© Alberto Luengo para Tegnix — alberto.luengo@tegnix.com

Licenza Reconecemento-Compartir baixo a mesma licenza. 3.0 Espana de Creative Commons



Indice Tema 4

1)Ciclo comercial de ventas (de la iniciativa

a la factura).

2)Gestion multi-almacen de mercancias y

Serviclos.

3)Pedidos de compra.



Punto 1: Gestion del ciclo
comercial (de la iniciativa a la

factura)

|.E.S. De Foz. Abril de 2014.
© Alberto Luengo para Tegnix — alberto.luengo@tegnix.com

Licencia Reconocimiento-Compartir bajo la misma licencia. 3.0 Espana de Creative Commons



Punto 1: Gestion deI ciclo comerC|aI

¢ Qué son los prospectos o leads? ()

Los prospectos son las iniciativas
comerciales que estan en un estado previo

a la solicitud de oferta comercial.

Es muy comun utilizar la gestion de
prospectos en organizaciones en las que
existe un departamento de telemarketing,
cuya funcion es la de dirigirse a bases de
datos de entidades (personas, empresas),
con las que no se ha tenido ningun

contacto con anterioridad.

A



Punto 1: Gestion del ciclo comercial
¢ Que son los prospectos o leads? (ll)

Tambiéen es muy comun generar LEADS cuando damos de alta nuevos contactos
en el sistema, es decir, cuando pro ejemplo, introducimos en OpenERP, una tarjeta

de visita obtenida en una feria.

La gestion de LEADS se realiza desde

Ventas->Iniciativas.

En su vista formulario, se introduce la informacion relevante del prospecto.



Punto 1: Gestion del ciclo comercial
¢ Que son los prospectos o leads? (lll)

Las LEADS en OpenERP -por defecto- tienen los siguientes estados:

Borrador: No se ha asignado la lead a ninguna persona del equipo comercial, o

bien, no se esta trabajando en él.

Abierto: Si se esta trabajando en esa /ead.

Cerrado: EL lead ha escalado a Partner u Oportunidad

Pendiente: El Lead esta a |la espera de una respuesta por parte del futuro cliente.

Cancelado: Se ha cancelado por el motivo que sea. EJ: no es una buena

referencia y se da de baja.



Punto 1: Gestion del ciclo comercial
¢ Que son los prospectos o leads? (1V)

El paso entre cada uno de los estados anteriormente descritos, puede ejecutarse tanto desde la vista

lista, como desde la vista formulario (desde dentro de cada una).

Por otro lado, en la vista tipo lista de los leads, podemos configurar distintas opciones de filtrados para

localizar la informacion de nuestros prospectos.

Por ultimo, podemos convertir las leads en oportunidades o incluso agregarlas a un cliente ya existente.

Convertir a oportunidad

Acciones de conversion Convertir a oportunidad

Oportunidades

Cliente relacionado Crear un nuevo cliente

Crear oportunidad [ESEH TG




Punto 1: Gestion del ciclo comercial
¢ Que son los prospectos o leads? (V)

Escenario 1
80 comerciales en distintas sedes geograficas:
Clientes:
* Se registran todas las empresas contactadas, da igual que no sean clientes o sean clientes en activo o ex-clientes.
* Si una empresa se transforma en cliente --> se graba el CIF, de manera que ya tenemos un identificador unico.
* El mantenimiento de esta tabla no puede recaer en los propios comerciales, sino que espero en un futuro poder

actualizarla cruzandola con datos de facturacion via CIF.

Iniciativas:

* Solo para recepcion de formulario de contacto via web y traspaso de referencias entre comerciales.
Oportunidades:
* Proceso de captacidon de nuevos clientes, con sus etapas (calificacion, propuesta, negociacion, etc.), vinculadas

siempre a una empresa ya registrada.

De esta forma, tenemos que asumir que la tabla de clientes es una agenda "sucia".



Punto 1: Gestion del ciclo comercial
¢ Queé son los prospectos o leads? (y V)

Escenario 2:

Cuando se trabaja con alguien que no es cliente, se usa la opcion iniciativa. Aqui se puede
registrar nombre de la empresa y contacto, pero no va a la base de datos de cliente. Si
convertimos esta iniciativa en oportunidad, entonces se crea la cuenta de cliente

automaticamente. Entonces el fichero de clientes solo se toca cuando hay una Oportunidad.

No es ideal que para hacer una oportunidad, se tenga que convertir la iniciativa en cliente,

pero tiene su logica de cara a las estadisticas.

Lo que se puede hacer luego es decir que si una oportunidad no sale adelante, los
responsables comerciales se vayan al cliente/iniciativa y desactiven la casilla Cliente,

quedando s6lo como partner, y no apareciendo en el listado de clientes.



Punto 1: Gestion del ciclo comercial
Flujo de ventas: un ejemplo practico (l)

El flujo base de la gestion de ventas abarca el recorrido desde la oportunidad comercial

hasta la entrega y la facturacion del pedido.

Por lo general, la toma de contacto comienza por una oportunidad de negocio (0 /lead). Esta
puede codificarse manualmente (un contacto telefonico) o automaticamente (interfaz con un

formulario de contacto en el sitio web).

Cada oportunidad esta asociada a un comercial que esta encargado de hacer el
seguimiento. Después, si el cliente esta interesado, de la oportunidad de negocio se pasara

al presupuesto, en el que se indicaran las condiciones, tarifas y productos.



Punto 1: Gestion del ciclo comercial
Flujo de ventas: un ejemplo practico (l)

PASO 1: Creo una iniciativa nueva lllamada “Implantacion OpenERP” asociandole el cliente
que creamos en el anterior flujo y completando los datos de nombre de empresa y contacto

(por ejemplo).

Daré por abierta la iniciativa y la convertiré en una oportunidad a través del boton

correspondiente.

Hecho esto, planificaré una llamada y una reunién para mostrar. Hecho esto, convertiré la

oportunidad en un pedido de venta.



Punto 1: Gestion del ciclo comercial
Flujo de ventas: un ejemplo practico (Il

Utilizar los dos productos configurados a tal efecto:

“Kit Teclado+Raton” (Codigo de articulo KITO)

— Tipo de producto: “Almacenable’

—~ Método abastecimiento: “Obtener para stock”

- Método suministro: “Comprar”

— L.V.A en ventas y en compras configurado en la pestana “Contabilidad”: “IVA 21%”
— Proveedor asociado: “AsusTek”

“Config. Procesador normal” (Codigo de articulo CPU_GEN)
— Tipo de producto: “Almacenable”

—~ Método abastecimiento: “Obtener bajo pedido”

— Método suministro: “Producir”

— |.V.A en ventas configurado en la pestana “Contabilidad”: “21%”



Punto 1: Gestion del ciclo comercial
Flujo de ventas: un ejemplo practico (1V)

PASO 2: Creo un pedido de venta al cliente “Xunta de Galicia” (que no existira) ,
introduciendo dos lineas con los anteriores productos e indicandoles que el método de

abastecimiento es bajo pedido.

Confirmando esta orden de venta, me habra generado un Albaran de Salida que procederé a

confirmar.

Una vez confirmado, me habra creado una Orden de Produccién para el producto CPU_GEN

cuyo flujo de trabajo haré avanzar hasta el final.



Punto 1: Gestion del ciclo comercial
Flujo de ventas: un ejemplo practico (y V)

Hecho esto, me dirijo al menu de Compras y confirmo la Solicitud de Compra que se habra
generado para el producto KITO, convirtiéndola en un Pedido de Compra y generando la

factura de proveedor y el albaran de entrada correspondiente.

Volviendo ahora al pedido de venta, observaré el estado en el que se encuentra y generaré

su factura correspondiente, la cual acabaré pagando.

Por ultimo, el pedido de venta correspondiente tendra que haber quedado totalmente

enviado y facturado.



Punto 1: Gestion del ciclo comercial
Tarifas de compra y venta (l)

Lo primero que hay que hacer es marcar la casilla de "Tarifas de compra" y "Tarifas
de venta" dentro de la ficha del usuario que queramos que gestione el almaceén, los

productos y sus precios. (‘Configuracion->Usuarios').

Asimismo, dentro de 'Configuracion->Ventas' tenemos que marcar la casilla de
‘Tarifas por cliente' y 'Mostrar margenes en los presupuestos’ (y si qgueremos también
la de 'Mostrar descuentos en las lineas de los pedidos de venta') y desde

'‘Configuracion->Compras' la de "Tarifas por proveedor'.



Punto 1: Gestion del ciclo comercial
Tarifas de compra y venta (ll)

Si_ queremos utilizar el precio de proveedor en los pedidos de venta, debemos de realizar los siguientes

pasos:
'Ventas->Configuracion->Tarifas' y abrimos la tarifa de venta publica (o creamos una nueva).
Entrar en la version 'por defecto' y editar la regla de esa version.
Cambiamos en el apartado de 'Calculo de precio' para que el precio de venta de ese producto se basa
en el precio del proveedor en el formulario de producto.
Abrimos el producto,
Anadimos el proveedor, observando que hay un campo para establecer el precio por cantidad; es decir
Cantidad = 1, precio 10, cant = 5, precio = 8, cantidad = 10 precio = 7 etc.
Ahora cuando creemos un pedido de venta y elijjamos ese producto y esa tarifa, se aplicaran los precios

que hemos definido.



Punto 1: Gestion del ciclo comercial
Tarifas de compra y venta (y ll)

Resumiendo. podriamos establecer dos escenarios distintos:
1. Cada producto es suministrado por un unico proveedor:

En este caso podriamos categorizar todos los productos que importasemos con el nombre del proveedor (por
ejemplo: "Categoria de producto Proveedor 1") y crear una "Tarifa de venta Proveedor 1" que aplicase a todos los
productos con esa categoria, de tal forma que basasemos esa tarifa de venta en el precio de coste y lo incrementasemos
un x%. Otra opcion que tenemos es basar esa tarifa de venta en la "Tarifa de compra Proveedor 1" tal y como describo

en el siguiente punto.

2. Un mismo producto es suministrado por varios proveedores:

Si el descuento comercial que nos hace el proveedor es por cantidad, debemos de configurar las relaciones "cantidad-
precio" por proveedor dentro de la ficha del producto en la pestana "Abastecimientos".

Si el descuento comercial que nos hace el proveedor es fijo, podemos aplicar la regla del escenario anterior y definir

tarifas de compra "Tarifa de compra del proveedor 1", con reglas basandonos en el precio de coste que le

indiguemos al producto.



Punto 2: Gestion multi-

almacen
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Punto 2: Gestion multi-almacen
Introduccion

Lo que habitualmente en cualquier ERP conocemos como almacén, en OpenERP el lugar donde se
almacena la mercancia se denomina ubicacion. En OpenERP los movimientos de mercancia son de doble
entrada, como en contabilidad. Es decir, no puedo meter mercancia a una ubicacion sin "sacar" mercancia

de otra.

La gestidn de stock se realiza por tanto, con movimientos de doble entrada. La mercancia siempre va de
una ubicacion origen a una ubicacidon destino. Es decir, cualquier movimiento de almacén en OpenERP

requiere una ubicacion origen y una ubicacion destino.

Asi, cuando recibimos un albaran de entrada, el movimiento que se realizara sera un movimiento de

proveedores a stock y un albaran de salida generara un movimiento de stock a clientes.



Punto 2: Gestion multi-almacen
Almacenes y ubicaciones (1)

Es posible definir estructuras de almacén tan sencillas o complejas como se requiera.

En OpenERP existe el concepto de ubicaciones fisicas y ubicaciones virtuales. Por ejemplo,
una ubicacion fisica puede estar sita en un almacén concreto conteniendo material fisicamente

comprobable.

Una ubicacion virtual puede concebirse como un ente abstracto utilizado como origen o

destino, donde por ejemplo podemos "enviar" los ajustes y pérdidas de inventario.

Es decir, el producto no esta fisicamente en dicho almacén, pero se controla que hubo un
movimiento "fantasma" una "pérdida de material" que se refleja en el stock por articulo en dicha

ubicacion.



Punto 2: Gestion multi-almacen
Almacenes y ubicaciones (y Il)

Existen 3 tipos de ubicaciones:

Fisicas: Son nuestras ubicaciones, donde colocamos el material fisicamente.

Empresas: Son ubicaciones de clientes y proveedores

Virtuales: Son ubicaciones utilizadas como contrapartida en movimientos cuyo origen y destino no puede

indicarese con una ubicacion fisica.
Por defecto OpenERP nos configura 4 tipos de ubicaciones virtuales:

Pérdidas de inventario: Utilizados en los movimientos de inventario inicial y en ajustes de stock. El material

aparece o desparece de esta ubicacion virtual.

Abastecimiento: Son temporales y habitualmente transparentes para el usuario. Se utilizan en los

abastecimientos automaticos del stock.

Produccién: Ubicacién virtual donde quedan las materias primas una vez iniciada la produccion y desde donde

salen los productos finalizados una vez finalizada la produccion.

Desechado: Ubicacion virtual donde quedan los productos desechados.




Punto 3: Pedidos de compra
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Punto 3: Pedidos de compra
Presupuestos y pedidos de compra

Los pedidos a los proveedores pueden codificarse manualmente o ser sugeridos automaticamente por
OpenERP en funcion del calculo de necesidades.
Para crear un nuevo pedido de compra o una solicitud de presupuesto, iremos a: Compras->Nuevo pedido

de compra.

La orden se crea en el estado “borrador” (draft); se trata por tanto de una solicitud de presupuesto. El
presupuesto y la orden de compra se constituyen por el mismo documento mas simplemente en estados

diferentes. El presupuesto evoluciona (o no) en una orden de compra.
Es decir, UN PEDIDO DE COMPRA Y UNA SOLICITUD DE COMPRA SON DOCUMENTOS IDENTICOS
S| EL PRIMERO ESTA EN ESTADO BORRADOR.







Fin del tema 4.

iGracias por vuestra atencion!
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