Universidad
Politécnica
de Cartagena etsii UPCT

Gestion y Control de los flujos de
compras y ventas de las Pymes
mediante ERP

Titulacioén: Ingenieria Organizacion Industrial
Intensificacion: Gestion de la Produccion
Alumno: Andrés Francisco Muinoz Gallego

Directora: Maria Luz Maté Sanchez Val

Cartagena, 11 de Septiembre de 2012



Titulacion Ingenieria Organizacion Industrial

Intensificacion Gestion de la Produccion

Directora Maria Luz Maté Sanchez Val

Alumno Andrés Francisco Munoz Gallego

D.N.L 23.030.234-N

Fecha de inicio 01/02/2012

Objetivos El principal objetivo de este proyecto fin de carreta es el poder llevar a

cabo el andlisis del area de compras y ventas de una Pyme a través de
herramientas informaticas basadas en el concepto de Sistemas de
Control de Gestion.

Para la correcta consecucién de este objetivo, serd necesario realizar un
aprendizaje de los conceptos relacionas con la funcion de la gestion de
compras y ventas de una empresa en general, y especificamente de la
Pyme. Ademas, familiarizarse con el manejo de la herramienta de
gestiéon OpenERP con el objetivo de poner en practica un sistema de
control de gestion en una empresa real.

Departamento Economia Financiera y Contabilidad

Curso académico 2011 -2012

Titulo del Proyecto: [ “Gestién y Control de los flujos de compras y ventas de las Pymes con ERP”.




AGRADECIMIENTOS

En primer lugar, quiero agradecer a mi directora de proyecto Mariluz, que gracias a su
dedicacion y entusiasmo no hubiese sido posible realizar este trabajo.

Para mis compafieros Juan Ramon y Victor que ha resultado ser toda una aventura y
aprendizaje para poder llevar a cabo el proyecto que hemos realizado.

A todos mis amigos que verdn cumplido su deseo de invitarles por fin a una copa.

Y especialmente a toda mi familia (Padre, Madre, Sister, Abuela y Abuelo), que con su fuerza,
motivacion y alegria, he visto finalizada mi carrera, y en especial menciéon a mi abuelo, que
donde quieras que estés, sé que has estado y estards orgulloso de tu nieto.

A Silvia, la mujer que comparte su vida conmigo durante estos casi tres maravillosos afios, y
por su confianza, ya que sin ella esto no hubiese sido posible de conseguirlo.

A todos vosotros, muchas gracias



INDICE

CaPitulo 1. INTRODUCCION ....cveeeeeeeeeeeeeees e et et ses e eeeeeesesesaeesensese s senseeneneesenssanseesens 1
1.1 ODJEEIVOS. ..ot evteee ettt sttt ettt et bt s b e st e ebe b et s e st ee bbb sabe e e neanee 1
Capitulo 2. LA IMPORTANCIA DE LAS PYMES......oco ettt ettt et e e 3
2.1 Definicion y descripCion de PYME.........ocivieieeinecere ettt st e st st e s s 3

2.2 Importancia de la Pyme en la economia espanola..........cccccccveeeeeierieinecce e s e e 4

2.3 CaracteristiCas de 12S PYMES........ccicieeeie ittt e er et st s st et eae e sbe s na s aere s e enaen 5

2.4 Factores que afectan al resultado de 1as PYMES..........ccccveieeiveeececeeiseceece st 7
Capitulo 3. LOS SISTEMAS DE GESTION EN LAS PYMES......oouieeieeeeeeee oo 10
3.1 Definicion de los sistemas de control de estiOn........cccueeeveeieeeieneieenieeniec e 11

3.2 Caracteristicas de los sistemas de control de gestion..........cecevvueeeecriirecrieeireesseee e 13

33 Importancia de los sistemas de gestidn en las Pymes para superar sus debilidades.....14

3.4 La gestion de compra y venta €N 1as PYMES.......cceeeeieuiieieeee st erieee e eteves e ste s e 16
3.4.1  GESLION A COMPITS ... eeeeeeetier e ete e s ceaaes s s etesrees et s sas et st sesesas s ene 16

341 GESLION 0@ VENTAS.......eeerieeeetiieeieieet ettt ettt ses e et e b et sen et b b ene 18

3.5 ERP PAra |3 PYME ittt sttt st et ettt sre st s s ese s st en s e ass saesesansas s ensanas 19
3.5.1  Principales caracteristicas de Un ERP............cc.ueeeevercesececinrinresesesesesseesenseseeseens 21

3.5.2  Herramientas Informdticas para la puesta @ punto..........c.ccoeeeeeeevvreeeeesnennnns 22

Capitulo 4. OPENERP........co ottt sttt e s s e s s e e s s ere e ens 25
4.1 Instalacion OPenERP Para UNa PYME........c.uoioeiieeeeicetietee e eeteee e ette e e et e et avee e eareaaas 25

4.2 USAE BAZAAC ... ittt s e e st e b et e rae e 33

4.3 Guia practica de la gestion de compras y ventas con OpenERP.........cccccceveeecvceiereeeennee. 36
4.3.1  ProCeS0 A€ COMPIQ....ucuecueeceaeiceeeeeeeieieteeseteeteteesaevaes s ea e e e e s e e e ste st st s 36

8.3.2  PrOCESO U@ VELA......uocueeeeeneeceeceeeveseesteeteereseeetesess sresseetesteste s assssanse srvesssnssssesensssssssesens 44



Capitulo 5.
5.1

5.2

5.3

Capitulo 6.

CASO PRACTICO.....oiveeeeeeeeete e eeeeesesesaessessessees e s sssessansansans s 53

Presentacion de |@ @MPreSa......cie ettt e e et e e are e e e e e e e e ata e e e nnaeas 53
ANALISIS A 1@ BIMPIESA...ciiiiice ettt et ettt r s s stesees et et sas eteeennsneesnnnneeas 54
5.2.1  Modelo de las cinco fuerzas competitivas de POrter.............c.ccoccoueveveeveneiacnnns 54

5.2. 1.1 ClIENTES .ttt st sttt st e et et e s s s s 55

5.2.1.2  PrOVEEUOIES. ....cucviireeeie ettt et ettt sttt et et s st et st ses e s s enes 55
5.2.2  ANGHSIS DAFO....ouoieiiieieeiesteetee sttt sttt et et et st es e st s b e bes e e 56
€SO PrACLICO ... e sttt sttt et st e s e e st s s b bes ettt sh et e b e b e e b e e e eanes 57
5.3.1  Proceso de Compras de Imaginarium S.L............ccccevvvvveiesieesisseseesessesresaeeens 59
5.3.2  Proceso de Ventas de Imaginaritim S.L..............cueuevvuecieecienseesesseeseesseseeeeresaeeens 65
CONGCLUSIONES. ..ottt ettt tessresete st stves st e sre e saessssaeseasneanssesanven 73

BIBLIOGRAFIA........coueveeveeerees e sesaess e saasss s e sss st ss s s ss s 74






CAPITULO 1. INTRODUCCION

1.1. Objetivos

Las nuevas tendencias del mercado hacia situaciones cada vez mas globalizadas y con una
mayor competencia han provocado que las empresas sean conscientes de la importancia de
aprovechar al maximo la gestidon de sus recursos disponibles. Esta situacidon genera que las
practicas de gestién empresarial se hayan orientado hacia sistemas de gestion integrados
desde los que la informacién entre las distintas partes de la empresa fluye de forma continua.
Asi, cada vez las empresas estdn mas concienciadas de la utilizacion de herramientas
informdticas como soporte para su gestion. Los ERP’s son sistemas de gestion y planificacion
que integran todos los recursos y generan informacién de la empresa en relaciéon a sus
departamentos en un Unico entorno. A pesar de las ventajas que ofrecen estos programas su
implantacién en empresas de tamano reducido es escasa. Esta situacién se debe
fundamentalmente a las distintas barreras a las que se tienen que enfrentar estas empresas
para llevar a cabo su implantacion. Dada la situacion econdmica actual y las ventajas que
ofrecen los ERP’s en la gestidn de las empresas, este trabajo presenta una de las dreas de un
proyecto general en el que estamos aplicando los conocimientos adquiridos durante los
estudios de Organizacion Industrial en la practica empresarial. Concretamente, dada la
importancia de la pyme en el tejido productivo actual, hemos desarrollado las capacidades
necesarias para implantar ERP’s de libre distribucién a pymes. Ademas, hemos puesto en
practica estas facultades a través de un convenio de colaboracién para el desarrollo de un
proyecto entre la Facultad de Ciencias de la Empresa de la UPCT y una empresa franquiciada
de Imaginarium S.A, bajo el nombre de “Los sistemas de Gestion como herramienta de apoyo a
la Pyme”, este proyecto tiene como objetivo el disefio y la implementacidn de un soporte de
gestidn en empresas, adaptando dicho sistema a sus caracteristicas y necesidades.

En este documento nos centramos en el drea de la gestion de compras y ventas de la empresa.
La importancia del drea de gestién de ventas en una pyme se debe a que incorporamos el
desarrollo completo del proceso de demanda de los clientes desde la orden de venta hasta la
llegada del producto al agente final, incluyendo la gestién de precio. También destacar que son
muchos los departamentos que se encuentran relacionas con la gestién de ventas, de ahi su
valor. En cuanto al drea de gestion de compras, su importancia radica en la posibilidad de
gestionar todos los procesos asociados con las relaciones entre proveedor y empresa, que
viene determinados por el abastecimiento del almacén. El control de la gestidén de estas areas
mediante ERP’s es fundamental ya que éstas conforman las vias de intervencidn entre la
empresa a nivel interno y los agentes externos.

Para llevar a cabo este trabajo desarrollamos, junto a un marco tedrico, un caso practico sobre
una pyme comercial. La experiencia nos transmite una visién de una empresa con un sistema
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rigido de gestidon y con muchas limitaciones a la hora de adaptar una herramienta de gestién a
sus necesidades. Este resultado esta coincide con la literatura que analiza el papel de los ERP’s
en las pymes y que indican que, a pesar de las ventajas, las pymes se encuentran con
numerosas limitaciones a la hora de trabajar con ERP’s.

Para el desarrollo de este proyecto, lo hemos estructurado en seis secciones. La seccién dos
expone el marco tedrico en relacién a la pyme y sus practicas de gestion. Asi, nos centramos
en la importancia de las pymes en el tejido productivo espafiol, analizando sus fortalezas y
debilidades, asi como el estudio sobre que factores influyen a la hora de obtener una ventaja
competitiva y alcanzar el éxito en las Pymes. En la seccidn tres estudiamos la importancia de
los sistemas de gestidn y la incorporacién de un ERP como herramienta de gestion en la pymes
para poder superar ciertas debilidades a la hora de organizar y gestionar los recursos de los
gue dispone y la importancia de la gestion de las compras y ventas para su sostenibilidad en el
mercado. En la cuarta seccién nos basamos en la instalacion y puesta en marcha de la
plataforma OpenERP, centrandonos en la gestion de la orden de compra y venta. En la quinta
seccién exponemos una descripcidén de la empresa y su situacion, mediante un analisis de las
cinco fuerzas competitivas de Porter y el estudio de las caracteristicas de la empresa
desarrollado mediante un DAFO. Este resultado sera el que nos permitird disefiar el sistema de
gestion de la empresa. Finalmente, implementaremos los distintos médulos mediante un caso
practico de una empresa franquiciada de Imaginarium S.A.




CAPITULO 2. LA IMPORTANCIA DE LAS PYMES

2.1. Definicion y descripcion de PYME

Existe una ambigliedad a la hora de definir de manera clara y precisa el concepto de PYME,

debido a que dependiendo del criterio principal en el que se enfoque, se encuentran diversas

definiciones, por lo que no es una tarea facil. Quizas una de las mds adecuadas es la que

establece la Comisidon Europea (2003). La caracterizacién de PYME se realiza en funcién del

numero de personas ocupadas, la facturacion de la empresa y el valor de sus activos (Tabla 1).

Microempresa

Empresa Pequeiia

Empresa Mediana

{enmillones de euros)

N2 de empleados <10 < 50 <250
Facturacion maxima

: =2 =10 =50
{enmillones de euros)
Valor maximo del activo
del balance =2 =10 <43

Tabla 1. Definicion de PYME. Fuente de elaboracion DIRCE.

Las distintas categorias de PYME en base a esta definicién son:

** En la categoria de empresa mediana, corresponde con aquellas en las que estdn
constituidas por un total de empleados inferior a los doscientos cincuenta empleados,
cuyo volumen de negocio anual no excede de los cincuenta millones de euros y cuyo

balance general anual no excede de los cuarenta y tres millones de euros.

X/

% En la categoria de empresa pequefia se encuentran aquellas cuyo numero de

empleados sea inferior a cincuenta personas, con una facturacidon anual maxima de los

diez millones de euros y cuyo balance general anual no exceda de los dos millones de

euros.

%* En la categoria de microempresa se encuentran aquellas cuyo numero de empleados

sea inferior a diez personas, cuyo volumen de negocio anual no exceda de los dos

millones de euros y el balance general anual no exceda de los dos millones de euros.




2.2. Importancia de la PYME en la economia espaiiola

Las pymes son consideradas como el motor de crecimiento econémico en las economias en
general y la espafiola en particular. Asi, en el afio 2010, del total de las empresas espafiolas el
99,88% son pymes (Grdfico 1).

TOTAL PYMES

2010

2009

BTOTAL PYMES
2008

2007

i

99 85% 99 86% 99.87% 99 88% 99 80%

Grafico 1. Porcentaje de pymes sobre el total de empresas Fuente de elaboracion DIRCE.

Haciendo referencia a su distribucién segun el sector productivo (Grdfico 2), observamos que
el mayor porcentaje de este tipo de empresas se concentra en el sector servicios.

PYMES
Servicios

| M Afio 2010

Industria ¥ Afio 2002

i M Afo 2008

Construccion W Ano 2007
Comercio

I I
] ] ] ] 1
0,00% 20,00% 40,00% 60,00% 80,00% 100,00%

Grafico 2. Evolucion de los sectores en las pymes. Fuente de elaboracién DIRCE.




Como se puede observar en términos porcentuales, a lo largo de estos cuatro afios se han
mantenido constantes (99,88%), pero comparando de manera independiente cada sector se
han producido un descenso de todos ellos a lo largo de estos anos, exceptuando el sector
servicios que en el afio 2010 se ha incrementado en relacidn con el afio anterior.

2.3. Caracteristicas de las pymes

Entre las diferentes caracteristicas de las pymes frente a las grandes empresas, nos

encontramos con una serie de fortalezas y debilidades (Tabla 2).

Fortalezas

Dehilidades

Tabla 2. Fortalezas y debilidades en Pymes. Fuente de elaboracidon propia.

+ + + +

+ + +

Pequeiias y Medianas

Familiar

Enfocada en sus objetivos

Alto conocimiento v experiencia
Comunicacion entre los miembros
de la organizacién

Adaptacion a los cambios
Relacién estrecha con los clientes
Empleados multidisciplinar
Conservadoras

Financiacién limitada

Falta de claridad enlas decisiones
Futuro incierto

Rendimiento limitado de los
empleados

Dentro de las fortalezas nos encontramos con los siguientes aspectos:

+ Su caracter familiar. Por lo general, las pymes estan formadas principalmente por
miembros de familia, es decir, dentro de un ambito familiar, por lo que se sienten muy
comprometidos y vinculados con la empresa, como consecuencia pueden tener un
fuerte poder y control sobre éstas (Fama y Jensen, 1983; McConaughy, 1999), y
principalmente su estrategia estd definida y orientando a un largo plazo (Donnelley,

1964; Kets de Vries, 1993; Harris et al., 1994).

+ Pierden poco tiempo en actividades que no conforman los objetivos del negocio.

+ Los propietarios de las pequeias y medianas empresas poseen un alto conocimiento y
experiencia, lo consideran como algo personal (Calder, 1961; Kets de Vries, 1993; Ho y

Verser, 1994; Donckels y Lambrecht, 1999).




Como hemos comentado anteriormente, la relacién de los empleados y los
propietarios son mas a nivel afectivo que burocraticos basados en un relacién
“informal” (Harris et al., 1994; Ward, 1998; Habbershon y Williams, 1999).

El marco de actuacién que presentan las pequeifas y medianas empresas les
proporcionan una independencia, debido a que no tienen presidn por entrar en los
mercados de capitales (James, 1999) y su mayor preocupacién es mantenerse en este
mercado competitivo que nos encontramos.

Tienen habilidad para responder y adaptarse rdpidamente a los distintos cambios del
mercado (McConaughy, 1999), una de las caracteristicas principales que se encuentran
en las pymes en contraposicion con las grandes empresas.

Estan muy cerca de sus clientes, mantienen una relacién mas personal con ellos, ya
gue en ello reside la diferenciacién con otras empresas de un mayor tamafio.

Poseen capacidad suficiente para desarrollar una excelente comunicacion interna, y
permita a los empleados focalizarla y centrar sus esfuerzos en alcanzar las
determinadas metas empresariales que se proponen (Ward, 1998).

Cada uno de los miembros posee multiples habilidades y saben cual es el impacto de
su trabajo en todo el negocio.

Respecto a las debilidades nos encontramos con las siguientes:

En la mayoria de los casos al ser una empresa familiar, toda la riqueza esta invertida y
concentrada en su negocio (Harris et al., 1996), lo que le lleva a ser mas conservadoras
y por lo que las pymes no se encuentran asociadas al riesgo (Wright et al., 1994).

Se enfrentan a unas fuentes de financiacién limitadas (James, 1999) debido a que por
un lado, el motivo de que las pequefias y medianas empresas no tienen esa “facilidad”
en poder entrar en los mercados de capitales (Kets de Vries, 1993) y por lo comentado
anteriormente la mayoria de ellos no estan dispuestos a entrar en estos mercados
destinados “exclusivamente” para grandes empresas, y por otro lado, a que no estan
predispuestos a introducir otros socios en su negocio, todo esto pueden llevar a las
pequefias y medianas empresas a tener problemas a la hora de disefiar su estrategia y
tener problemas por una posible visidon tradicional que pueda tener el propietario de la
empresa (Friedman y Friedman, 1994; Ward, 1998; Coleman y Carsky, 1999).

Las decisiones que se pueden llevar a cabo en las pequeiias y medianas empresas
pueden que no estén claramente diferenciadas, pueden anteponerse a otros intereses
qgue no estén basados estrictamente a la obtencién de los beneficios y como
consecuencia la posible rentabilidad de la empresa (Lansberg, 1983).




— El futuro de las pequenas y medianas empresas en la toma de sucesién por parte de
otros familiares como una posible “herencia”, puede ser una fuente de conflictos, asi
como en la posible falta de motivacion (Calder, 1961; Waes, 1988) que pueden
ocasionar ineficiencias sobre la gestidn y la continuidad del negocio. En definitiva, la
sucesién es un problema crucial para las pymes (Cabrera, 1998; Ward, 1998).

— Cabe la posibilidad de que la captacién de profesionales adecuados se haga dificil
debido a dos motivos claramente diferenciados: falta de atractivo del negocio y que
los objetivos profesionales en muchas ocasiones se vean influenciados a los intereses y
las exigencias exclusivamente de las pequefias y medianas empresas (Sharma et al.,
1997).

2.4. Factores que afectan al resultado de las PYME

Existen diversos estudios que proporcionan distintas perspectivas a la hora de afrontar cuales
son los factores que permiten obtener una ventaja competitiva y alcanzar el éxito en las Pymes
(Krugman, 1994). Podemos entender como éxito competitivo la capacidad para conseguir
alcanzar una posicidon competitiva favorable, que permita obtener un éxito superior al de los
competidores (Rubio, 2004) mediante distintos factores claves de actuacién empresarial
(Figura 1).

N
“Mayor posicidn-.,
> frente

competidores

L

Factores claves

de éxito Medician

Figura 1.Factores claves de éxito en las Pymes. Fuente de Elaboracion propia.

El éxito competitivo en las Pymes se basa fundamentalmente en:

7
°

Los conocimientos y habilidades para desarrollar los métodos de gestidon necesarios y
gue se encuentran presente en los miembros de la empresa.

X3

%

Las aptitudes y actitudes de la direccion empresarial (estilo de direccidn, experiencia,
formacién, motivacién, actitud ante el riesgo y liderazgo).




(innovacidn, produccidn, disefio, relacién con proveedores, clientes, informacion de
mercados, servicio al cliente y comercializacidn).

++ La calidad de los servicios de apoyo a la producciéon (financieros y no financieros)

+» La manera de gestién y organizacidn de la actividad productiva en su conjunto

existentes en el entorno y el grado de utilizacion de los mismos.

En la literatura encontramos un conjunto de investigadores que explican dos enfoques de
cédmo medir el éxito empresarial, el primer enfoque es desde el punto de vista cuantitativo y

cualitativo, y en segundo enfoque mediante los factores externos e internos (Tabla 3).

Tipos Autores
o Meyery Roberts, 1986
ST Stuart y Abetti, 1987
Primer Enfoque Sandberg y Hofer, 1987
Duns y Bradstreet, 1933
Cualitativo Khan y Rocha, 1982

Factores Externos

Segundo Enfoque

Factores Internos

Waheeduzzaman y Riafio, 1996
Gautametal., 2004
Grant, 1996

Amity Schoemaker, 1993
Barney, 1991
Fernandezy Suarez, 1936
Collis, 1994

Huselid, 2003

Rubio, 2004

Morcillo, 2006

Calvoy Lopez, 2004
Donovan, 1996

Tabla 3. Enfoques para medir el éxito empresarial. Fuente de elaboracion propia.

En primer lugar, desde el punto de vista cuantitativo, serian las cifra de ventas (Meyer y
Roberts, 1986), el nimero de empleados, flujo de caja (Stuart y Abetti, 1987) y los
rendimientos sobre la inversién (Sandberg y Hofer, 1987), la otra forma de medicién son de
caracter cualitativo, tales como la satisfaccion de los empresarios con los resultados de la
empresa (Stuart y Abetti, 1987), la comparacion de los resultados de la empresa con los de la
competencia y siempre comparada respecto de una empresa lider del sector en la que la
empresa actia (Duns y Bradstreet, 1993) y sobre todo la permanencia a lo largo del tiempo de

la empresa en el mercado (Khan y Rocha, 1982).




En segundo lugar, segun (Waheeduzzaman y Riafio, 1996) explican que el éxito competitivo se
obtiene a partir de factores externos, como puede ser el pais o el sector de actividad. Otros
investigadores afirman que son los factores internos la principal explicacion para el logro de la
ventaja competitiva (Gautam et al., 2004) mediante el desarrollo de los recursos intangibles y
las capacidades de cada empresa, que por si solos no generan renta, debido a que requieren
de una coordinacién para conseguir esa ventaja competitiva (Grant, 1996 y Amit y
Schoemaker, 1993) y alcanzar el éxito competitivo (Barney, 1991; Grant, 1991; Amit vy
Schoemaker, 1993; Fernandez y Sudrez, 1996). Los recursos intangibles son aquellos
conocimientos o habilidades dificiles de formalizar y reproducir por los competidores siendo
exclusivos de cada empresa (Amit y Schoemaker, 1993). Estos recursos permiten el desarrollo
de las actividades empresariales de forma mas eficiente, permitiéndoles anticiparse, pero
sobre todo, para adaptarse a los cambios implantando determinadas estrategias (Collis, 1994).

Las capacidades son las facultades que posee la empresa para gestionar satisfactoriamente
determinadas tareas internas (Grant, 1991). A pesar de la importancia de la gestion interna de
la pyme, ésta ha quedado relegada a un segundo plano (Huselid, 2003). Asi, diversos autores
reclaman la necesidad de investigar mas profundamente las caracteristicas internas de las
pymes para poder asi identificar sus factores mas relevantes de éxito (Donrrosoro et., 2001).

De este modo, las empresas mas pequefias podrdn realizar un estudio de sus modelo de
gestién mas exhaustivo (Rubio, 2004).

Considerando algunos aspectos de la gestidon interna, cuyos factores fundamentalmente son
activos intangibles para la generacién y mantenimiento de sus ventajas competitivas (Calvo y
Lépez, 2004), se encuentran los recursos tecnoldgicos y la innovacién. En este contexto, la
tecnologia se puede entender como el conjunto de conocimientos, formas, métodos,
instrumentos y procedimientos que permiten combinar los diferentes recursos y capacidades
organizativos para conseguir que sean mas eficientes (Morcillo, 2006), todo ello a través de la
innovacion y mediante la investigacion interna de la propia empresa o bien adquiriéndola
fuera de ella (North et al.,, 2001), para que puedan mejorar la manera de como se estan
haciendo las cosas en la organizacidn hasta el momento, o bien de cambiarlas radicalmente si
los resultados obtenidos no son favorables, a través de un sistema de gestidon dptimo para el
logro de sus objetivos y alcanzar esa ventaja competitiva en el mercado.

Es por ello que el éxito competitivo de las pymes se logra mediante los sistemas de gestion
que se ven influido positivamente por su innovacion y posicion tecnolégica.




CAPITULO 3. LOS SISTEMAS DE GESTION EN LA PYMES

Las empresas industriales en relacion a su intensidad tecnolégica (Tabla 4):

2007 2008 2009 2010

Empresas industriales de baja tecnologia B0 305%  3284%[  3183%
Empresas industriales de baja - media intensidad tecnologica] ~ 31.66%|  3150%|)  3002%  2992%
Empresas industriales de media - alta intensidad tecnologica |~ 29.62%|  2962%|)  29.05%)  2861%
Empresas industriales de alta intensidad tecnoldgica 4.57% 4,32% 4.01% 3,78%
Total 98,67%|  9849%)  9592%  94.14%

Tabla 4. Porcentaje empresas industriales en funcion a su intensidad tecnoldgica Fuente de

Como hemos comentado anteriormente, en general todos los sectores se han visto
perjudicados, disminuyéndose considerablemente tanto grandes empresas como pymes, esto
es debido al periodo de crisis en el que nos encontramos. Las empresas industriales con
relacidn a su nivel de tecnologia y a pesar de todo, se mantienen de manera constantes en

términos generales (Grdfico 3).

elaboracion DIRCE.

Total

Empresas industriales de alta intensidad
tecnoldgica

Empresas industriales de media - alta
intensidad tecnoldgica

Empresas industriales de baja - media
intensidad tecnologica

Empresas industriales de baja tecnologia

0,00% 20,00% 40,00% 60,00% B0,00% 100,00%120,00%

2010

2009
2008
2007

Grafico 3. Porcentaje empresas industriales en funcidn a su intensidad tecnoldgica Fuente de

elaboracion DIRCE.
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3.1. Definicion de los sistemas de control de gestion

Segln Garcia (1975), el control de gestidn es ante todo un método, un medio para concluir con
orden el pensamiento y la accién, lo primero es prever, establecer un prondstico sobre el cual
fijar objetivos y definir un programa de accién. Lo segundo es controlar, comparando lo que se
ha realizado con las previsiones, al mismo tiempo que se ponen todos los medios para
compensar las diferencias.

Ya a partir de 1990 aparece el término de controlling en Alemania, Espafia y Estados Unidos.

Para Pacher-Theinburg (1992) el significado de controlling esta representado por la integracion
alcanzada entre las funciones de planificaciéon y control (Figura 2). Garcia Echevarria (1994)
resalta su dimensién estratégica, global y hacia donde se dirige la empresa.

El controlling desde el punto de vista del control de gestidn estan orientados mads hacia el
futuro que al pasado y donde se ve fundamentalmente si la empresa se encuentra integrada
con la relacién con el exterior, es decir, entre el cliente y la competencia.

\“‘mh_f \\\r__#..f/ } FUTURD

II A -l
[ PROCESOS Y \|
| FUNCIONES |

Figura 2. Controlling. Fuente de elaboracion propia.

El salto cualitativo no esta en la definicion misma de control de gestidn, sino en las nuevas
caracteristicas que debe presentar el control de gestidén ante el cambio radical que presentan
los modelos de mejora empresarial, debido a la competitividad existente. Es un medio de
coordinacién de las numerosas partes del sistema de gestion (Kupper, 1992).

Segln Huge Jordan (1995) el control de gestidn es un instrumento que aporta una ayuda a la
decisién y van a permitir a los directores alcanzar los objetivos; es una funcién descentralizada
y coordinada para la planificacién de objetivos, acompaiiada de un plan de accién vy la
verificacidon de que los objetivos han sido alcanzados.
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La definicidn de sistemas de gestidn no es Unica, varia con el transcurso de los aflos y como se
pueden observar mediante diversas innovaciones en los subsistemas que conforman los
sistemas de control de gestidn (Figura 3), ya que el constante cambio del entorno empresarial
conduce a una evolucion en la forma de pensar y actuar, asi como en los métodos vy
herramientas empleadas para dirigir una organizacion.

o000

Los 50's Los 80's Los 90°s Actualmente

Figura 3. Evolucion de los SCG. Fuente de elaboracién propia.

En cuanto a la evolucién de los sistemas de control de gestidn, viene presentado en etapas,
donde la primera y segunda etapa se dan entre (1950 — 1985), consistiendo en la
reformulacién de técnicas ya existentes, mientras que la tercera y cuarta etapa (1985 - 1995)
fueron adiciones de nuevos instrumentos y por ultimo la etapa actual (a partir de 1995), ha
consistido en la actualizaciéon de técnicas, instrumentos y la introduccién de valores en esta
area (Blanco, 2007).

Las caracteristicas de gestion de las pymes van a depender del tamafio de la organizacion
(Longeneker et al. 1997). En una pyme el tiempo destinado a la gestion es cada vez mayor en
relacidn al tiempo destinado a las tareas operativas, ya que las organizaciones van siendo
mayores jerarquicamente, se desarrollan y aumenta el nimero de empleados (Figura 4).

EJECUCION

GESTION

Tiempo

Fase 1 Fase 2 Fase 3 Fase 4

Figura 4.Evolucion temporal de la gestidn en relacion a la ejecuciéon. Fuente de elaboracién propia.
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En esta figura podemos observar cuatro fases claramente diferenciadas:

En la fase 1, se inicia con la constitucion o nacimiento de la empresa y con caracter
unipersonal, siendo él responsable de la gestidn y la ejecucidn, debido a que no existen hasta
el momento empleados.

En la fase 2, nos encontramos con que el volumen de empleados ha crecido minimamente,
por lo que el propietario se dedica mas tiempo en la ejecucidn de las tareas del negocio que en
las tareas de gestion.

En la fase 3, comienza una organizacion jerarquica de la empresa, por lo que el propietario no
estd tan involucrado en la ejecucién de las tareas, sino en la gestién, compartiendo la direccidon
y gestion de la empresa.

En la fase 4, se encuentra la etapa de la organizacién formal y desarrollo de planes de
actuacidon empresarial, para el cumplimiento de los objetivos empresariales y conseguir el
éxito y ventaja competitiva.

3.2. Caracteristicas de los sistemas de control de gestion

Se reconocen ademds, una serie de caracteristicas generales que debe poseer los sistemas de
control de gestién (Figura 5).

T T e '“‘H\
I:\F'eriuidic:n i [ Selectivo )
_,/ NG

-
Klmegral ) Creativo \\I
/ A
— /\ e

Estrategia de la

= Accidn
empresa
. T
T Vi .
¢ Efectivo y ™ Flexible \:|
Eficiente / S

= //"__ ""x\‘ /,-“" _"x\.
[ Adecuado ) | Adaptado )
K__ " \____,-"

Figura 5. Caracteristicas de los sistemas de control de gestion. Fuente de Elaboracion propia.

La descripcion de cada una de estas caracteristicas se presenta a continuacion:
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+» Integral, asume una perspectiva completa de la organizacion, en la que se contempla a
la empresa en su totalidad, es decir, cubre todos los aspectos de las actividades que se
desarrollan dentro de ella.

7
0.0

Periddico, sigue un esquema y secuencia predeterminada.

+» Selectivo, debe centrarse sélo en aquellos elementos relevantes para los objetivos de
cada unidad.

+» Creativo, continla busqueda de indices significativos para conocer mejor la realidad
de la empresa y encaminarla hacia sus objetivos.

+» Efectivo y eficiente, busca lograr los objetivos marcados empleando los recursos
apropiados.

«+ Adecuado, el control debe ser acorde con la funcidn controlada, buscando las técnicas
y criterios mads idéneos.

+»+» Adaptado a la cultura de la empresa y a las personas que forman parte de ella.

¢ Flexible, facilmente modificable, con capacidad rapida de adaptacion al cambio.

En definitiva, el sistema de control es un proceso que sirve para guiar la gestion hacia los
objetivos de la organizacion, de instrumento para evaluarla y un puente entre la estrategia y la
accion como medio de despliegue de la estrategia en la empresa.

Su definicion ha evolucionado en la medida que cambia el modelo de funcionamiento
empresarial ante las exigencias del entorno.

3.3. Importancia de los sistemas de gestion en las pymes para
superar sus debilidades

La principal razén para implementar los sistemas de gestién en las pymes se debe a la
dificultad de estas empresas de coordinar las actividades de los miembros de la organizacion,
sobre todo cuando aumenta de tamafio, ya que resultaria imposible gestionar toda la
informacidon de los acontecimientos que ocurren en la organizacién. La utilizacion de los
sistemas de control de gestién garantiza a la direccién que los recursos se obtienen y se
utilizan de forma eficaz para lograr los objetivos de la organizacién (Anthony, 1990).

A pesar de las ventajas derivadas de la utilizacidon de estas nuevas practicas de gestién, su
puesta en marcha en la pyme es escasa. En la actualidad, debido a la época de crisis en la que
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nos encontramos, soélo las empresas que se preparan tienen una posibilidad de futuro. En la
mayoria de las pymes espafiolas la ventaja competitiva no reside Unicamente en la reduccion
de los costes, sino que va mas alla de lo cuantitativo, estamos hablando de la implementacién
de sistemas de gestién, imprescindible para la optimizacion, organizacién y desarrollo de los
procesos que facilitan sustancialmente la flexibilidad y rapidez de la organizacidon para
adaptarse a todo los cambios que se producen en el mercado (Figura 6).

Busquedad de
competitividad

Solucion PYMES

Reduccidn de
costes

Optimizacion
de procesos

Unificar
criterios

Figura 6. Implementacion de los sistemas de control. Fuente de elaboracién propia.

Los sistemas de gestién en la actualidad, han adquirido importancia como consecuencia del
aumento de la competitividad y desarrollo tecnolédgico de las empresas. Es por ello que los
agentes productivos deberan responder rapidamente ante nuevas situaciones. Por tanto, la
puesta en practica de un sistema de gestidon supone una fuente de ventaja competitiva. A
pesar de su importancia, la implementacion de estos sistemas en Pymes es practicamente
inexistente. La explicaciéon a este hecho se debe a las limitaciones de los recursos de las
empresas de reducido tamafio y asi como la falta de motivacién a mejorar su gestion
tradicional.

Principalmente en las pymes, la agrupacion de los distintos departamentos o las distintas
unidades de negocio, ayudan a que la empresa alcance sus objetivos y metas, es por ello que
cuanto mejor este organizada y coordinada la estructura de la empresa, mayor rendimiento
obtendra, por lo que la toma de decisiones que se lleva a cabo en el ambito de la gestién de los
recursos de compras y ventas, son fundamentales y necesarios para su crecimiento y para el
desarrollo de la economia.

Esta coordinacion implica en primer lugar el establecimiento de unos procedimientos que
permitan la transmision de la informacién entre los diferentes departamentos de la empresa
(interior) y con el exterior.

Se pueden dar tres casos de transmisién de la informacién:
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a) Se puede originar dentro de la empresa, sin salir al exterior, por lo que estariamos ante
una informacién interna.

b) Puede originarse en la empresa y salir al exterior.

c) Puede generarse en el exterior de la empresa.

En cualquier caso, esa informacion afectara a varios departamentos de la empresa, por lo que
tener una buena relacién entre ellos y una transmisién fluida, es esencial para el éxito
competitivo de la empresa.

En relacién al drea de gestién de ventas, en ésta se lleva a cabo el proceso completo de
demanda por parte de los clientes, desde la orden de venta hasta la llegada del producto al
agente final, incluyendo la gestion de entregas y facturacion, asi como el manejo de
mensajeros, control de margenes y reportes, gestion de precio y manejo de varios tipos de
campanas de descuentos de ventas.

Respecto al drea de gestion en compras, en ella se gestionan todos los procesos asociados con
la relaciones entre proveedor y empresa, que vienen determinados por el abastecimiento del
almacén.

No obstante, debido al alto peso de este tipo de empresas en el tejido productivo y a sus
debilidades derivadas de su reducida escala, estos sistemas y mds especificamente en el area
de gestidén de ventas y compras, pueden jugar un papel fundamental para su sostenibilidad en
el mercado.

3.4. La gestion de compra y venta en las pymes

Diversos estudios demuestran la preocupacion contante que tienen las empresas en el
departamento de compras y ventas, ya que intentan tener precios competitivos para
ofrecerlos al mercado que es lo valioso a la hora de crear el valor afiadido en cada empresa
(Barney, 1991; Grant, 1996; Hill y Jones, 1996) y que les permitiran alcanzar y mejorar su
posicion en el mercado (Grant, 1996; Amit y Schoemaker, 1993), siempre que sea sostenible y
medible a lo largo del tiempo (Porter, 1980).

3.4.1. Gestion de compras

Principalmente el departamento de compras es el encargado de realizar las adquisiciones
necesarias en el momento debido, con la cantidad y calidad requerida y a un precio adecuado.

Las funciones principales de una gestiéon de compras son:

++ Adquisiciones, consistente en la accién de obtener insumos, materiales y equipo,
necesario para el logro de los objetivos de la empresa, los cuales deben ajustarse al
precio, calidad, cantidad, condiciones de entrega, de pago. Una vez recibidas la
mercancia es necesario verificar que cumplan con los requisitos, y por ultimo
aceptarlas.
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+» Almacenaje, es el proceso de recepcion, clasificacién, inventario y control de las
mercaderias de acuerdo a las dimensiones de las mismas.

7
0.0

Proveer a las demads areas, una vez que el departamento de compras se ha
suministrado de todos los materiales necesarios, es su obligacién proveer a las demas
areas.

7
0.0

Determinacidn de los procesos que son necesarios para adquirir los recursos.

7
0.0

Definicién de la planificacion de compras y subcontrataciones,

7
0.0

Especificacion de los servicios que se quieren adquirir.

7
0.0

Solicitud y seleccidn de ofertas.

7
0.0

Identificacion y evaluacién de proveedores.
++ Seguimiento y control de las compras.

Existen varias razones por las cuales las pymes deberian implementar una gestion adecuada
de compras, entre ellas se encuentran:

++ Las compras tienen un porcentaje considerable sobre los costes totales de las
empresas, un ahorro en las compras tienen un efecto importante en el resultado.

+» Los inventarios suponen la dedicacién de gran parte del capital de trabajo, mejorar el
manejo del tiempo de entrega tiene un alto impacto en la disponibilidad de capital de
trabajo.

7
0.0

La flexibilidad para satisfacer la demanda del mercado depende en la mayoria de veces
en la flexibilidad en compras, lo que implica una ventaja competitiva de la empresa
respecto de sus competidores.

¢ Lainnovacion de los productos comienzan con la gestion de compras.
¢ La calidad de los productos dependen de la gestiéon de compras.

A pesar de la importancia de la gestiéon de compras, las empresas no le dan la atencién que se
merece. Existe la impresidon que produccién y ventas son el eje de la empresa y que las
compras son nada mas un proceso de apoyo a la produccidn. Actualmente las pymes estan
cambiando este enfoque del proceso de compra reconociendo la importancia que tienen
mediante los siguientes mecanismos:

+»+ Centralizacion de compras creando ventajas de escala.

7

% Uso de internet en el proceso.

+» Integracion de los departamentos de venta y compra.

17



% Enfasis en el resultado.

Los departamentos que se encuentran presentes a la hora de realizar una operacién de
compra (Figura 7).
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Figura 7. Operacion de compra. Fuente de elaboracién propia.

El almacén, a la vista de las existencias de un determinado producto (punto de pedido), realiza
una peticion del mismo (1) al departamento de compras, que es el encargado de contactar con
los proveedores habituales. El departamento de compras formula el pedido correspondiente
(2), y una vez recepcionado pasa al almacén para su control. El proveedor cursara, junto con la
mercancia, el correspondiente albaran o nota de entrega (3) que serd recepcionado por
compras, que a su vez pasara una copia a almacén (4). Una vez que el proveedor emite y envia
la factura (5), compras comprueba la misma con el albaran que tiene en su poder, pasandola al
departamento de contabilidad (6) para su registro y apunte contable. Respecto al pago de Ia
factura (7), independientemente de la forma adoptada, sélo tendrd incidencia en el
departamento de contabilidad. Podra ser la entidad de crédito donde esté domiciliado el pago
quien comunique al departamento de contabilidad ese pago por correo, o bien pudiera ser la
direccion de la empresa quien se lo comunique.

3.4.2. Gestion de ventas

Podemos considerar la gestion de ventas como un proceso dindmico donde interactian
diferentes elementos que contribuyen a que la venta se realice adecuadamente, teniendo
como premisa la satisfaccion de las necesidades del cliente.

Existen varias razones por las cuales las pymes deberian implementar una gestiéon adecuada de
ventas, entre ellas se encuentran:

«+» Desarrollar estrategias de ventas, objetivos y plazos para su equipo y el de la
organizacion.
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«* Permite revisar y mantener un control de la informacién de ventas, tanto en el pasado
como en el futuro.

+» Conocer a la competencia para poder evaluar su situacidn respecto al resto de la
empresa.

«» Comunicar de las distintas situaciones que pueden influir en la consecucion de los
objetivos de la empresa a los distintos departamentos que se encuentran
interrelacionados.

Los departamentos que se encuentran presentes a la hora de realizar una operacion de ventas
son (Figura 8).
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Figura 8. Operacion de Venta. Fuente de elaboracion propia.

El departamento de ventas a la recepcién del pedido efectuado por un cliente (1) pasa
comunicacion del mismo al almacén (2). Este preparara el mencionado pedido y junto con la
mercancia enviada confeccionard el correspondiente albardn (3), documento administrativo
que tendrd copia (4) el departamento de ventas para asi emitir la factura (5). Este
departamento de ventas pasard copia de la factura a la contabilidad (6) para que tome nota
del correspondiente movimiento contable. El departamento de contabilidad, a la vista de la
forma de cobro de esa factura, confeccionard el pago (7) si se opté.

Esta relacién se vuelve mas eficiente con los nuevos sistemas de gestion desde los cudles la
informacidon fluye constantemente entre las distintas areas de la empresa para la toma de
decisiones.

3.5. ERP (Enterprise Resource Planning) para la PyME

Un ERP (Enterprise Resource Planning), es un sistema de gestion y planificacion que integra
todos los recursos y genera informacién de la empresa, en relacién a sus departamentos en un
unico entorno.
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Los departamentos que manejan los sistemas ERP en general son: produccién, logistica,

distribucidn, inventarios, envios, facturas y contabilidad (Figura 9).

La finalidad principal del ERP es la optimizacidon, mejorando todos los procesos de negocio y

de ayuda para la toma de decisiones, aportando un control maximo tanto en los médulos de

gestion,

como en los flujos de informacidn de cada uno de los departamentos de la empresa,

eliminando procedimientos y acciones innecesarias y manteniendo la integridad de los datos

en un solo entorno fiable, preciso y tiempo real.

Datos
Maestros

Aprovisionamiento

Financiera v
Contable
~—
T

Sermvicios

Figura 9. Departamentos generales de los sistemas de gestion. Fuente de elaboraciéon propia.

Una breve descripcion de estos mddulos principales existentes en cualquier ERP, son:

3

%

7
0.0

Gestion de datos maestros. Se trata de mantener y organizar una Unica base de datos
con informacidn de clientes, proveedores, productos, etc.

Gestion de aprovisionamiento. El médulo de gestion de aprovisionamientos nos da el
control de su cadena de suministro con una funcionalidad optimizada para minimizar
los costes de adquisicién y maximizar la colaboracién con terceros.

Gestion de almacenes. Este modulo nos permite la gestion de los almacenes en
nuestra empresa, es decir: Almacenes y ubicaciones, unidades de almacén, lotes,
numero de serie, bultos, etiquetas, entradas, salidas, movimientos entre almacenes,
inventarios, valoracion de existencias, transportes, etc.

Gestion de proyectos y servicios. Con relacion a los proyectos, los ERP’s permite
gestionar, de manera perfectamente integrada con el resto de la aplicacion, el
presupuesto, las fases, los costes y las compras asociados a cada proyecto individual.
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El componente de servicios, permite la definicidn de servicios y recursos y el control de
todas las actividades, facturables o no, realizadas para un cliente externo o interno, asi
como la monitorizacién detallada de los gastos incurridos.

7
0.0

Gestién de la produccidn. Las funciones de produccion y gestién de planta en ERP
permiten el modelado de la estructura productiva de cada organizacidn (secciones,
centros de coste, maquinas y utillajes), asi como de los datos relevantes para la
produccién: planes de produccion (secuencias de operaciones) y productos
involucrados en las mismas.

7
0.0

Gestidn comercial y de las relaciones con los clientes, con todo el proceso asociada a
las ventas y su facturacion. La gestién de pedidos de clientes estd preparada para que
pueda realizarse desde algunos dispositivos PDA.

+* Gestion financiera y contable de la empresa, desde el plan de cuentas, hasta la cuenta
de resultados, pasando por la gestidén de los activos, y los inevitables impuestos.

Sin embargo los sistemas ERP pueden intervenir en el control de muchas actividades de
negocios como ventas, compras, entregas, pagos, produccién, administracién de inventarios,
calidad de administraciéon y la administracion de recursos humanos.

Son sistemas de gestion de informacidén que integran y automatizan muchas de las practicas
del negocio asociadas a los aspectos operativos o productivos de una empresa.

Existen en el mercado multiples opciones para implementar un ERP, desde las mas econdmicas
hasta las lideradas por las grandes consultoras (Oracle, SAP, etc.). Pero también existen
opciones en el mercado del software libre. Estos sistemas de gestién empresarial (ERP)
basados en software libre y entorno web, estan dirigido a pequefias y medianas empresas.

3.5.1. Principales caracteristicas de un ERP

Existen algunas caracteristicas que diferencian a un ERP de otros sistemas de gestion que no lo
son (Tabla 5).

CARACTERISTICAS

Adaptabilidad

Modularidad

ERP Integrabilidad

Base de datos centralizada

Interactuacian

Tabla 5. Principales caracteristicas de un ERP. Fuente de elaboracién propia.
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Las principales caracteristicas se reflejan en que:

/7

+* Presentan diversos mddulos que pueden ser adaptados en funcidn de las necesidades
de cada area de la empresa: produccidn, finanzas, contabilidad, RRHH, ventas,
compras, facturacidn, almacén, etc. Los datos son Unicos y estan disponibles en tiempo
real en un Unico motor de base de datos.

+» Las funcionalidades de los distintos departamentos de la empresa se encuentran
interrelacionada entre si y dividida en médulos.

+» Presenta integridad, ya que su arquitectura de software facilita el flujo de informacién
entre cada uno de los departamentos, unificando criterios e introduciendo los datos
una sola vez y donde corresponda, evitandose duplicidad y aumentando su eficacia.

La incorporacién de herramientas informaticas de gestién es un factor clave para el
crecimiento de las pequefias y medianas empresas, si desean:

+»* Ser mas productivo usando el software que mejor se adapta a sus necesidades.
++ Usar las nuevas tecnologias a tu favor para hacer crecer su empresa.

++» Diferenciarse de la competencia usando mejor los recursos tecnolégicos.

+«* Ahorrar tiempos y costos en tareas repetitivas y manuales.

+* Mejorar el servicio al cliente siendo mas rapido y preciso en sus respuestas.

A pesar de estas ventajas, las empresas de reducido tamafio también se encuentran con
ciertas limitaciones a la hora de su implantacidn, son empresas rigidas con muchos
inconvenientes en la puesta en marcha y cubra sus necesidades. Es por ello que hemos optado
por herramientas informaticas de libre distribucién debido a la escasez de recursos econémico
que disponen hoy dia las pymes y porque son plataformas en las que podemos personalizar las
empresas de forma independiente.

3.5.2. Herramientas informdticas para la puesta a punto

Entre las tecnologias disponibles para el crecimiento de las Pymes, existen tres alternativas
libres para las pymes (Figura 10).

apening CRP's future

openbrau«fD OpéTERP| EEREESTS

Figura 10. Herramientas informaticas. Fuente de elaboracion propia.

22



7
0.0

Openbravo ERP es un ERP basado en software libre y entorno web que mejora la
eficiencia haciendo accesible un sistema moderno a las empresas de todo el mundo.

OpenERP es un completo sistema de gestion empresarial de cédigo abierto que cubre
las necesidades de las dareas de contabilidad, finanzas, compras, ventas, RRHH,
proyectos y almacén entre otras.

Libertya es un software de gestién integral administrativa, totalmente libre y sin
costos de licencias, disefiado para su rdpida implementacién y puesta en marcha en
empresas del segmento pyme.

A la hora de elegir nuestra plataforma para el desarrollo del caso practico, vamos a valorar las
herramientas de Openbravo y OpenERP debido a que se cumplen con todas las caracteristicas
que buscdbamos como son: Software libre, cliente Web y un ERP completo, descartando

Libertya ya que estd enfocado a tareas puramente administrativas,.

Las dos principales diferencias que se presentan son las siguientes:

a)

b)

A nivel técnico presenta diferencias en la arquitectura (Figura 11), ya que Openbravo
estd desarrollado en Java JEE y se ejecuta sobre Tomcat (servidor de aplicaciones),
mientras que OpenERP tiene una arquitectura en la que separa claramente las
diferentes capas, por un lado tiene el servidor y por otro lado las diferentes vistas del
cliente. OpenERP ha utilizado Python para desarrollar las diferentes capas.

OpenBravo COpenERP

Serndor HT TR
apache

T

Cliente GTHK Cliente WEB

Postgresqgl /

Oracle Postgresqgl

Figura 11. Arquitectura Openbravo y OpenERP. Fuente de elaboracion propia.

La segunda gran diferencia es que Openbravo utiliza mucho cddigo en la base de
datos, lo que genera muchos problemas, mientras que OpenERP no existe cddigo en la
base de datos, existe la independencia de la base de datos. Ademas en OpenERP

actualizar una version de la base de datos a la siguiente es casi inmediato.
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Estas dos herramientas para la gestién que hemos presentado anteriormente son muy

potentes, pero hemos elegido OpenERP por diversos motivos:

R/
0‘0

7
0.0

7
0.0

Es mas interesante en pequefas instalaciones para Pymes, al contrario de Openbravo
gue se relaciona mds con grandes empresas.

Existen dudas con la licencia final de Openbravo, lo que implicaria problemas en las
posibles modificaciones de cddigo futuro.

Posee una arquitectura mas definida

Requiere menos procesamiento ya que se basa en un Servidor OpenERP.

Facilidad a la hora de adaptar versiones futuras ya que se encuentran presentes gran
cantidad de mddulos tanto oficiales desarrollados por la propia empresa como los que

aporta la comunidad.

Posibilidad de programar tareas complejas en relativamente poco tiempo.
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CAPITULO 4. OPENERP

4.1. Instalaciéon OpenERP para una Pyme

Para comenzar con la instalacion de OpenERP sera necesario visitar la pagina web:
http://www.openerpspain.com/ , desde aqui accederemos a la seccidon descargas, desde

nuestro punto de vista y para el desarrollo que vamos a realizar descargaremos la version
OpenERP All-in-One 6.0.3. A continuacidon comenzard la descarga que durarda unos minutos y

podremos comenzar con la instalacidn.

Abriremos el instalador OpenERP 6.0 y comenzaremos con la instalacién, en las siguientes
figuras se observa como debemos abordar la misma vy los pasos a realizar (Figura 12).

e e |

OpZMERP  yweicome to the OpenERP 6.0 Setup

Think big... -

use OpenE R P [ T e R
OperéRp 6.0

It &5 recommended ot you dose of ofer a0phcatons
before startng Setup. Ths wil make it possbie % LpGate
reevent system fles wihout hawg o rebost your
computer

Ok Next to continue.

e Carcel

Figura 12. Instalacion. Fuente de elaboracion OpenERP.

Se trata de una instalacién muy sencilla y como si de otro programa se tratase leemos
pausadamente los mensajes que vamos encontrando y procedemos con la instalacién.

A continuacion aceptaremos los términos y continuamos con la instalacion (Figura 13).
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http://www.openerpspain.com/
http://www.openerpspain.com/descargas/openerp6-allinone

O pm\ E R P http://openerp.com

SOURCE MANAGEMENT SOLUTION

Press Page Down 10 see the rest of the agreement.

(VU GENERAL PUBLIC LICENSE -
Verson 3, 29 June 2007

ICopyright © 2007 Free Software Foundation, Inc, <htip://fsf ceq/>

[Everyone is parmitted to copy and dstrbute verbatim copies of this icense document,

ut changng it s not allowed,
Preambie

The GNU General Pubiic Licerse & a free, copyleft kcense for softwace and other kinds of ~

If you accept the terms of the agreement, dick I Agree to continue, You must accept the
agreement to install OperERP 6.0,

[ <osk | tagee | [ come

Figura 13. Instalacion. Fuente de elaboracion OpenERP.

En el siguiente punto, comprobaremos que la version a instalar sea la descargada, en este caso
All In One y seleccionaremos todos los componentes opcionales que serdn necesarios a la hora
de trabajar con el programa, seleccionamos los criterios (Figura 14).

OpeiERP —

OPEN SOURCE MAMNAGEMENT SOLUTION

Check the components you want to nstall and unchedk the components you don't want to
instal, Chick Next to continue.

Select the type of instal: |Al In One '
Or, select the cptional [V] OperERP Server
SUPpSRIETAS youl Wity 2 [7] OperER® GTK Desktop Clent
’ [¥] OperER? Web Clent
[¥] PostiresQL Database
Description

Space requred: 77.V8

<M‘Ntxt>l€amel

Figura 14. Instalacion componentes. Fuente de elaboracion OpenERP.

El siguiente paso es crear la informacion necesaria para poder acceder a nuestro programa via
web, como nombre de nuestra maquina seleccionaremos todo por defecto (Figura 15). A la
hora de crear un usuario y una contrasefa en nuestro caso seleccionaremos “admin” y”admin”
respectivamente para evitar futuras confusiones.
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http:/fopenerp.com

Hostname localhost
Part 5432
Lisermname e
Passwerd adeir]|

<Bak [ met> | | camel

Figura 15. Informacion para acceder a OpenERP. Fuente de elaboracion OpenERP.

Sin mas, indicaremos la ruta donde queremos instalar nuestro programa y continuaremos con
la instalacién (Figura 16).

http:/fopenerp.com

Op?iERP

Sabup will Rstal OperERP 6.0 i the ‘.:Dlu'nrq foldar. To nstal in & differant folder, dide
Browse and select another folder, Chok Install to start the instalation,

Destnabon Folder

Space required: 77.TME
Space svalshie: P5H BGH

<tack || et | [ cowe |

Figura 16. Ruta de instalacion. Fuente de elaboracion OpenERP.

Después de la instalaciéon observaremos que en nuestro dispositivo tenemos instalados tres
“subprogramas”: OpenERP GTK Client 6.0, OpenERP Server 6.0 y OpenERP Web Client 6.0.

Abriremos el programa OpenERP cliente y comenzaremos con el uso del mismo, a la hora de
iniciar el programa por primera vez serd necesario inicializar una base de datos en nuestro
programa cliente, para ello de la siguiente manera seguimos los pasos que observamos
(Figura17)
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Archiva |

=5 Coneckar.., (hrl40

{E| Desconeckar

B EBases de Datos Mueva base de datos

Reskaurar la base de datos
&l Salir Chrl+0 =

Copia de sequridad de la base de datos

@ & 0

Eliminar la base de datos

Descargar cadigo de migraciones

Migrar basels) de daktos

Qe

Conkrasefa del administradar

Figura 17. Creacion de una nueva base de datos. Fuente de elaboracion OpenERP.

Daremos nombre a nuestra nueva base de datos y crearemos la contrasefia necesaria para
continuar con el uso de nuestro programa (Figura 18).

Tenemos que tener la pestaiia Load Demonstration Data desactivada pera que el programa no
te cargo los datos de la demo

Crear nueva base de datos

?OpenERF Server: |socket:{localhost: 8070 8| Cambiar

?Super Administrator Password: I***** { agimin, por defecta)

?hew Database Mame: IInstaIacinn

@mnnstratiun Data: [

?Diefault Language: |Spanish | Espaficl - |

- TR
= Administrator Password: I*****

> 0
“iConfirm Passward: I*****|

ﬁ Cancelar Cﬂﬂceptar

Figura 18. Nombre y contraseina de nuestra base de datos. Fuente de elaboracién OpenERP.

A continuacidon nos mostrara un dialogo resumen que serd necesario recordar para no perder
la contrasefa de nuestra base de datos (Figura 19).
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MNueva base de datos

= e wHiT
3u base de datos va esta creada,

L gt — - e

gL - Los siquientes usuarios han sida instaladas

L - Administrator :
) Password : admin

Puede empezar configurando el siskema o
conectando directamente a la base de datos
como un administrador,

x.&td‘,.ﬂ

@Omitir asistentes configuracion .=L Empezar configuracion

Figura 19. Cuadro resumen de nuestra base de datos. Fuente de elaboracion OpenERP.

Estamos en el momento de configurar nuestro programa cliente acorde a los requisitos y
necesidades de nuestra empresa objeto de estudio.

Seleccionamos la versiéon extendida

Configure su interfaz

Extendida E

Introducimos los datos de la empresa y en este punto también podemos afiadir el logo de la
empresa (Figura 20).

Configurar la informacion de su compaiia

Mombre de |la comparfia IImaginarium ?Sitio web compariia ;

Zalle Calle 2

Codigo postal Ciudad ;

|

| |

| |
Pais I LI Provincia : I LI

3 |

| |

Correo electronico
ELR. (€) -]

Tel&fona

MO cuenta bancaria Moneda :

Su logo — Utilice un tamaio de 450x150 pixeles aprox.

.=L Siguiente

Figura 20. Introduccion de los datos de la empresa. Fuente de elaboracién OpenERP.
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Seleccionamos los médulos que queremos utilizar en nuestra empresa (Figura 21)

Instala aplicaciones
*esticn relaciones con el cliente (CRM) | “Gestion ventas : |V
“izestion de proveckos ; [ “Zestion conacimienta s [
Gestién de almacenes 1 [ *Fabricacion: [
Facturacién ;W “Cantabilidad v finanzas : 7l
*Gesticn de COMpras | 2 *Recursos humanos : [
*Herramientas extras ; |_ ?Markﬁting : |_
Terminal punto de venta : | Informes avanzados @ ||
Instala aplicaciones especificas para la industria
*Asociaciones : [ “Casas de subastas : [
Industria alimentaria: [ . Hacemos Click
& Instalar

Figura 21. Médulos de nuestra empresa. Fuente de elaboracion OpenERP.

En este punto nos pide que seleccionemos el Plan Contable, pero para que podamos instalar
luego los médulos de la localizacidn espafiola, debemos salar este paso.

e Salkar

En la pantalla siguiente, seleccionamos la opcion Peticion de compra. Y hacemos click en
configurar (Figura 22).

Configure su aplicacion de gestion de compras

“Petician de Compra ; [V Planes analiticos de COMmpra : l

.-_:. Configurar

Figura 22. Peticion de compra. Fuente de elaboracion OpenERP.

Marcamos todas las opciones (Figura 23)
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Configurar su aplicaciéon de gestion de ventas

“Costes de envio : V] “Diarios de Facturacidn :

1 J

?Mejora plantilla pedido de venta : =l ?Mérgenes en pedidos de venta :

“Fechas en pedidos de wenta : =2l

r :
&, Configurar

Figura 23. Opciones de la peticion de compra. Fuente de elaboracién OpenERP.

En esta pantalla que nos muestra ahora son extras de contabilidad, seleccionamos sdélo Gestion
de los pagos a proveedores (Figura 24)

Configure su aplicacion de contabilidad

‘zestion de recibos : ¥ “izestion de seguimientos |
“mestion de los pagos a proveedores [ *Planes analiticos miltiples : |

“Cortabiidad anglo-sajona: [

._:. Canfigurar

Figura 24. Extras modulo de contabilidad. Fuente de elaboracién OpenERP.

De la siguiente pantalla, depende de cémo lo queramos hacer en cada empresa, pero por lo
general seria la configuracion (Figura 25).

Configurar logistica pedidos de venta

“Palitica de empaquetado por defecta @ I Envio directo

“Palitica de ervio por defecta @ I Factura basada en pedidos de venta

Ll

“Pasos para entregar un pedido de venta @ I Sdlo orden de entrega

_". Siguiente

Figura 25. Configuracion pedidos de venta. Fuente de elaboracion OpenERP.

En este punto, accedemos a la Interface de OpenERP, ahora nos faltaria actualizar los mdédulos
para nuestra empresa e iniciar nuestro Plan Contable (Figura 26).
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rMenu 38 I

Meni
& vertas
[ venitas

& Compras

Libreta de direcciones
e: Almacén |54 Facturacidn

=2 Productos

@ Conksbilidad [ InFarmes

) [ [23 Configuracisn
o Administracidn

Figura 26. Interfaz OpenERP. Fuente de elaboracién OpenERP.

Importante: Los médulos necesarios tenemos que introducirlos dentro de la capeta addons de
OpenERP.

Lo primero de todo, vamos a ir al menud administracion / médulos, y hacemos doble click en
madulos, aqui se nos muestra una lista de mddulos. Los mddulos que tenemos que instalar son
los que se muestran (Tabla 6).

Sirve para que cuando creamos una empresa tanto
base_contact sea cliente o proveedor podamos afadir mds de
una direccion.

5 . Cuando vamos a tener productos iguales pero con
product_variant_multi .
diferentes modelos.

.. X Debido a Ila legislacién espafiola sobre Ia
nan_account_invoice_sequience .. .
numeracién de asientos contables.

Hacemos doble click en el médulo, en su pantalla
., hacemos click en “programar para instalacion”, y
Forma de Instalacion . ] o ) ]
click aplicar actualizaciones y después en el botdn

“Start configuration”.

Tabla 6. Mddulos extras. Fuente de elaboracion OpenERP.

En este punto en el que nos encontramos, vamos a proceder a instalar la Localizacién
espanola, el mdédulo mas importante debido a que nos va a permitir preparar nuestra
contabilidad para una empresa PYME, el mddulo que tenemos que instalar se llama
110n_es_pyme_account, el proceso es como se a realizado al instalar los médulos anteriores.

Después de configurar el programa acorde a nuestros objetivos estaremos en disposicidon de
comenzar a trabajar con él, de esta manera podremos inicializarlo via web a través de nuestro
navegador predeterminado de la siguiente manera: tecleamos direccion ip:8080 en la barra de
direcciones y nos aparecerd una URL como observamos en la siguiente figura. De esta manera,
introduciendo nuestro nombre de usuario y contrasefia podremos trabajar con nuestro
programa de manera intuitiva (Figura 27).
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Opéit ERP

&

Basze de datos: | inztalacion ;"

U=zuario: | admin |

Cortrasefia. |eesss |

Bases de datos Iniciar sesion

o

Figura 27. Interfaz Cliente Web. Fuente de elaboracion OpenERP.

Si de lo contrario preferimos trabajar con el programa como lo veniamos haciendo solo
continuaremos con el mismo a través del programa OpenERP Client y de manera similar
podemos comenzar a trabajar.

4.2. Usar Bazaar

Debido a que OpenERP es un programa de cddigo abierto internacional, a la hora de trabajar
en una PYME espafiola surgiran particularidades diferentes a las de una empresa situada por
ejemplo en China.

Gracias al aporte de muchas desarrolladores que se han topado con diversos problemas
podemos encontrar muchos y diferentes mdédulos para instalar en nuestra PYME particular,
como el numero de modules es mucho e ir descargandolos uno por uno resultaria tedioso
surge la necesidad de crear una comunidad espafiola y apoyandonos en la plataforma Bazaar
podremos descargar todos los modulos (addons) ya creados por los diferentes desarrolladores.

1. Para usar Bazaar en primer lugar los descargaremos de:
https://launchpad.net/bzr/2.5/2.5b3

2. El siguiente paso serd crear una branch en Bazaar, aunque el nombre resulte raro no
es mas que crear una carpeta donde descargaremos todos los mddulos, para esto
realizaremos los siguientes pasos una vez abierto el programa Bazaar.
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3. Crearemos un nuevo proyecto pinchando sobre el icono iniciar un nuevo proyecto,
aqui crearemos la carpeta donde descargaremos los diferentes maddulos, sefialaremos
la ruta deseada y pincharemos sobre aceptar (Figura 28).

Ubscacdn: C:'6.0Nuevo
Area de ¥abaje de modeld
Colocated brandhes
9 Feature branches
Plan branch
Shared repoaitory
\) Para mas réormacin acerca del modelo, ves I ayuds emergente

Opoores
Crear 1o drectonos rnapaies de b UbCacdn, S &35 necesyio

Mave existing fles, if any, 1 working ree location
Create a work chedkout to shave a0ross brandhes

Figura 28. Carpeta donde se descargan los médulos. Fuente elaboracion OpenERP.

4. Observaremos que se ha creado un nuevo proyecto llamado como la carpeta
seleccionada, a continuacion pincharemos sobre obtener fuente del proyecto de otro
lugar, después pulsamos sobre obtener (Figura 29).
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Rama

Codigo de la rama (introducir un URL o seleccone un directorio local que contenga una rama existente)

https: /fcode. launchpad.net/~openerp-spain-team/openerp-spain/&.0 -

Directorio local donde el arbol de trabajo sera creado
coe e
Revisidn

@ La revision mas reciente

) Revisidn: About revision identifiers |Maostrar Minuta...
Estado
Listo

[ Aceptar H Cancelar l

Figura 29. Nuevo proyecto. Fuente de elaboracién OpenERP.

Como observamos, en la primera casilla copiaremos la url:

https://code.launchpad.net/~openerp-spain-team/openerp-spain/6.0

Y en la segunda casilla buscaremos la carpeta creada y la seleccionaremos, a continuacién
pulsaremos sobre aceptar y comenzara la descarga.

5. Ahora se ha de crear un nuevo branch para descargar los médulos restantes, de
manera idéntica se procedera a crear una nueva carpeta y descargaremos el contenido
desde la url:
https://code.launchpad.net/~openerp-commiter/openobject-addons/extra-6.0

6. El siguiente paso es copiar y pegar los mdédulos descargados dentro de la carpeta
server/addons de OpenERP, para el branch espafiol se copiara y pegara integramente,
mientras que para el otro branch creado con los siguientes mdédulos sera suficiente:

Account renumber
hccmunt:pa}rment_extensimn
Locount financial report
I—‘Lccmunt:refu_nd_orzginal
Lecount _invoice currency
Zccount balance reporting
Nan_accgunt_bani_statement
Man account involce seguence
Basg_contacE B
Product wvariant multi

Figura 30. Médulos descargados. Fuente de elaboracién OpenERP.
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4.3. Guia practica de la gestion de compra y venta con OpenERP

En este apartado vamos a realizar una descripcién practica sobre los mdédulos de compras y
ventas que se encuentra en el programa OpenERP.

4.3.1. Proceso de Compra

El mddulo de gestion de compras es el que permite realizar las gestiones de compras de los
productos que una empresa utiliza para desarrollar su actividad. Con este médulo OpenERP se
puede realizar la gestion completa del proceso de compras que engloba los siguientes
subprocesos:

1. Solicitud de ofertas: Con este proceso se genera una solicitud de presupuesto.
OpenERP permite la realizacidn de peticién de ofertas a diferentes proveedores y el
registro de las respuestas de los proveedores. OpenERP permite gestionar el estado de
las ofertas solicitadas.

2. Realizacidn de pedido: Se realiza el proceso de compra, se puede realizar a partir de
una solicitud de oferta previa o generando una orden de compra. La realizacion de los
pedidos debe contemplar el hecho de que un mismo producto puede tener diferentes
proveedores.

3. Seguimiento de pedido: Se controla el estado de los pedidos a proveedores, en este
sentido, es necesario controlar si los pedidos se han recibido o no, el control de fechas
de entrega, la gestion de posibles entregas parciales, etc.

Compras = Pedidos de Compra

Al darle doble click a pedidos de compra, nos abrird una ventana que nos mostrara las érdenes
de compra realizadas, aqui tenemos dos opciones (Figura 31).

- = - ) L3 - = T

Nuavo Gusar dar Boirar Anterion Spsenite m‘:, Forlaris  Calendario Gr&fico Trrepeirir

Menu B Podidos de comgrs 3 |
Pedidos de - Chosa ank IDicrable o

Nuevo compra - Tips 3 orrent bip B tips

Ledce apte manc para buicar an it pedidor de compra por refacancis, proveedy, prodato, avc. Para cada padhdo
e comara, pwed obtenar lax srodbalor recudes, ymuw.»mmmm

ﬂ!‘rm -| Prervaador ; Prochucto : Fasponasbde
Wos Daomm .upmba-cb Ex owr.m | | |ctriariste ster
somen | + = o [

Referoncia ||=.¢|.. 4 "‘ |Hm|mn.p.m.|r awigars |F b | Roeibside

Buscameos por referencia

al | i

Tokal Frgte Basa: 0,00 Treiar it Rkl O, 000
N regeitro selaccionade Estada:

Figura 31. Ordenes de compras realizadas. Fuente de elaboracion OpenERP.
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[uewa
En nuestro caso elegimos la opcién 2, al darle al botdn se crea un nuevo pedido
de compra (Figura 32).
Tsfarercia del padid . [POO00R2 Facaordenado: [06/02/2012  CL FacwradabiPagadafoonladal: [T ) Soloiud de prescpuesto
Blnacin ! | Imaginarium 5.1 | Referenc proveedee : Tachibe: I el

Figura 32. Nuevo pedido de compra. Fuente de elaboracion OpenERP.

Referencia del pedido: este campo se refiere al nimero de orden de compra, el sistema lo
genera automaticamente.

Fecha: es la fecha en que se captura la orden de compra, se toma automaticamente, el dia que
se realizo la orden.

Almacén: lugar donde se recibird el producto o material para almacenarlo o distribuirlo. En el
caso en el que el pedido se desee enviar directamente al cliente, dejar la casilla en blanco.

Compaiiia: en esta casilla introducimos la empresa donde se requiere la orden, en nuestro
caso es Imaginarium.

Pedido de compra | Motas |

Proveedor || % © Direccion: % o8
2 Lineas pedido de compra | oW | @ (_f0of0) @

Fecha pIaniﬁcadaIDescripcién Cantidad IUdM del producto IPrecio id J!Subtotal I
“Base imponible : IU;UU ﬂ “Impuestos : IU;UU ﬂ *Tatal : IU;UU j ) Calcular |
“Estadn I Solicitud de presupuesto LI % Cancelar | .=:,, Convertir a pedido de compra |

Figura 33. Creacion de un nuevo proveedor. Fuente de elaboracion OpenERP.

Proveedor: a quien le estamos solicitando el material o producto. En nuestro caso como
hemos comenzado la orden de compra con datos en blanco, necesitamos crear un proveedor

(Figura 33), por lo que le damos al icono y nos sale la siguiente pantalla cuyo nombre
de proveedor XXXXXXXXXX y la direccion postal Tipo: Factura (Figura 34).
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Nombes - | EEEEEREEET “Tckoma : | Spanish § Espadiol =1 cherme : [
Proweedor : =

Gﬂﬂallmas&maslcmlml

.. Contactos dela empresa | 8| ¢ anofy @
Mombre : | n_ub:l ;IFu\aén |

Direccidn postal Comunicacidn

Tpo: |Factura =1 Tebstora : [

cote ;[ tanlz [

caez : | | )
cp.: | Chadad : | "“"‘:I

Paks ¢ | w Provinca: | -~

ﬁ'gmaul 4 mceptar I

Figura 34. Datos del proveedor. Fuente de elaboracion OpenERP.

Direccidn: es la direccién del proveedor, la cual se despliega automaticamente si se ha dado de

alta la direccién.

En el cuadro linea de pedido de compra (Figura 35).

2 Lineas pedido de compra

Fecha planificada | Descripcion Cantidad

UdM del producto

I Precio unidadl Subkotal

|@§(_IDDFD) @|

“Base imponible : IU;UU j “Impuestas : IU;UU

"Estado : I Solicitud de presupuesta

[

& Cancelar

ﬂ “Total : IDJDD

E,f) Convettir a pedida de compra

ﬂ @: ‘Calcular |

Figura 35. Cuadro de linea de pedido de compra. Fuente de elaboracién OpenERP.

Para generar la nueva linea de pedido de compra, tenemos que darle al icono de nuevo D

(Figura 36).
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Linea del pedido | Motas |
Produckn ¢ || Oy
Cantidad : II,UU ﬂ Udn del praducta @ I w € N
Descripeion : I
Fechaplanificada: |__ s 7 @ Precio unidad : ID,DD ﬂ
Cuenta analtica : I i %
w Cancel | q‘;? Save & Close + Save & New

Figura 36. Nueva linea de pedido de compra. Fuente de elaboracién OpenERP.

Producto: se teclea parte del nombre del producto que se desea compra. Aqui tenemos que
tener cuidado, ya que en el caso que el producto a comprar no este dado de alta, es necesario
hacerlo para que aparezca su existencia en el almacén. Una vez rellenada la informacién del

Q,;? Save & Close I
u i ingu u s,
roducto se da a si no deseamos agregar ningun producto mas, o en el

caso que se quieran seguir agregando productos, tenemos que hacer click en

# Save & Mew

Cantidad: cantidad que se quiere comprar.

Descripcion: detalle del producto. En caso de seleccionar un producto existente, la casilla se
rellena automaticamente, y en caso contrario se le pone una simple descripcion.

Fecha planificada: fecha en que se espera la recepcién del producto (Figura 37).

E

1 septiembre * 1 2012 FI

lun mar mig jus i

o 11 12 13 14 15 18
17 18 19 20 21 22 23
K=l 4 25 26 27 28 29 a0

‘%gancelarl Cﬂ&ceptar

Figura 37. Fecha planificada de la recepcién del producto. Fuente de elaboracién OpenERP.
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Precio Unidad: es el precio que cuesta comprar el producto (sin IVA).

UdM del producto: unidad en el que se pide el producto, ya sea litros, pieza, unidad, etc. Si no

se selecciono un producto existente simplemente ponemos la descripcién. Si le damos al icono

-

S

(Figura 38).

Cabegoria UdM ;

Hombre ;

A
.:' = Limpiar

100 -

&

&

[Nombre

Categoria UdM

|Ratio

Unidad
ka

9

Hora

Dia
tonelada
m

km

cm

Unidad

Peso

Peso

Horario de trabajo
Horario de trabajo
Peso

Longitud [ Distancia
Longitud | Distancia
Longitud [ Distancia

1,000000000000
1,000000000000
1000,000000000000
§,000000000000
1,000000000000
0,001000000000
1,000000000000
0,001000000000
100,000000000000

MHuevo

* Buscar | R;&n:s\ar

Cﬂﬂceptar |

Figura 38. UdM del producto. Fuente de elaboracion OpenERP.

A partir de ahora necesitamos la confirmacion del pedido de compra, por lo que el

departamento de compras es el encargado de realizarlo, para esto tendremos que hacer click

en

.=L Convertir a pedido de compra

Lo que va a cambiar el estado de la orden de compra a Aprobada

Estadn : | Aprobado

-

Una vez aprobado el pedido de compra nos vamos al menu principal para recibir el producto

(Figura 39).
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i Ment
a. Yentas
E = [= Compras

j Compras Solicitudes de presupuesta
.Gz — Pedidos de compra
[ Libreta de direcciones
@ Contabilidad = [*3 Recibir praductos
. » Recibit productos
o Administracién [ Control Factura
[ Productos
[ Informes

=9 Configuracién

+ =z

Atajos

Clientes
Productos

Iniciar la configuracidn

Figura 39. Menu principal. Fuente de elaboracion OpenERP.

Damos doble click en “Recibir producto”, se nos desplegard todas las ordenes de compra que

tenemos pendientes por dar entrada, seleccionamos y damos doble click a la que nosotros

deseamos dar entrada, la cual podemos identificar por la referencia de origen generada al

realizar la orden de compra (Figura 40).

Menu 3§ |Pedldus de compra 3¢ Recibir productos 38 |

Recibir productos - Tips 3£ Close current tip 3 Disable all tips

Enfonces, puede confismar tados 105 productos recbidos usandh oz botones 3 43 derecha e cada dnes.

Aquipodts recbir os productos indisduales, =i iportar de que pedido ok compra o albardn de entrada prowanen, Encontrard fa dsta de todbs ios
prodictos que estd esperanda, Uha vez recbidh el albardn, pueds fitrar basdndose en el nombre delpravesdor o en fa referencla delpedida d compr.

= @ = Origen : Empresa Producto :
Hory Parahacer  Realzado |

. Buscar | 4 drpiar

Referencia
In/00001
IN/00002 POODOOS AR RN Peluche

Peluche

Registro: 1§ 2 de 2 - Editando documento (id: 1) Estado:

Figura 40. Ordenes de compra pendientes de entrada. Fuente de elaboracion OpenERP.

Después de haber dado doble click a la orden deseada (Figura 41).
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Menu 3£ |Ped|dos de compra 3£ Recibir productos 3§

Producto I = & . Cantidad : |20,00

ﬂ Unidad de medida : |Unidad = € A (= Efiquetas articulos
“Ubicacin origen IProveedores ~ "4 Tlbicaritn desting : IStDCk "4 Direccién destina : % LY (5. Enviar[Recibir productos
Informacidn de movimiento Albaran i Albarén relacionads
Motivo : [POO0004: Peluche Referenda : [TN/o0001 5 o
Fechas
)Fecha previska @ ID?/US/ZDIZ 00:00:-00 Q

“Estado ; I Reservado

< %gancelar | .=:,, Procesar

Registra: 1 | 2 de 2 - Editanda dacumento (id: 1) Estado:

Figura 41. Recibir producto. Fuente de elaboracion OpenERP.

Para realizar la entrada al inventario de los productos, daremos click al botéon de

_T
&, Procesar

(Figura 42).

() OpenERF - Recibir productos ill

Informacion de recepcion

Fecha : |h?msf2012 01:52:27 @,

Move Detail

-~ Movimientos productos

|DEe|eansy | 0|
Cantidad Unidad de medida I
20,00 Unidad

Producto

Peluche

% Cancel

Qf Recibir |

Figura 42. Entrada en el inventario del producto. Fuente de elaboracion OpenERP.
En esta ventana nos presenta la cantidad que nos llego de cada producto y daremos click en

(:vj? Recibir I
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El albaran relacionado al pedido de compra (Figura 43).

Prare
Wi

Direccidn de envio Direccidn de contacto :
MO

Recepcion: IN/O00O1

Diaris Pedia forigen) Destanat anio Fecha dé envio prevista Peso
POD0CH ATOe2012 000000
Descripcidn Lote Estado Ubicacibn Cantidad
Peluche Ao Proveedores 20,00 Unidad
Total 20,00 Unidad

Figura 43. Albaran de recepcion. Fuente de elaboracion OpenERP.

Para hacer la factura, nos vamos al menu principal 2 Pedidos de compra = Doble click en el
producto que queremos realizar la factura (Figura 44).

O

Confirmacion pedide de compra N* POOO004

L By deferendud Faiiuh ohderuido Visleibid it
OGO BTOWI012 Al e
Descnposin Imp oy Facha Chlad Pracso Proces nete
ndecitisd urssdad
Patutha A% NA OrOe2013 20,00 Unidad a,00 120004
Sagtands
(P acores
]
Totsl Aets 120,00 €
mpEvice N .1
Totsd 124,80 €

Figura 44. Factura de compra. Fuente de elaboracién OpenERP.

En la pantalla de Pedidos de Compra, vemos que nuestra orden de compra esta facturada y
recibida al cien por ciento, lo que nos confirma que se ha efectuado la compra correctamente
(Figura 45).

43



Menu 3¢ Pedidos de compra 3

Pedidos de compra - Tips $ Close current tip 3¢ Disable ll tips

Likilice este meny para buscar en sus pedidos de compra por referencsa, proveedor, produicto, et Para cada pedido de compra, pueds obtener lox productos rechidos,
¥ controlar fax facturas o Jor proveedores.

4 v (v Referenda : Proveedor | Producto ¢ Responsable :
Presupuestos:| Para aprobar Aprobada Exce I I I IAdministrator
¢  Buscar L._al Lirnpiar -- Filters -- b + ] ‘ i
Referencia |Fecha pedidolProveedur |Destino |Fecha previstalDocumento otigen IFacturado |Recib\d0 Base imponible |T0ta\ |Estad0
POO000S 07/03(2012  KRMKKRAHRR  Stock 07/09f2012 24,00 24,% Realizado
FODDDD4 D7f3f201Z  wneooon Stock  07[09j2012 | iomw 120,00 124,80 Aprobado

Totalimporte base: 144,00 Importe kotal: 149,76

|Registr0: 112 de 2 - Editando documento (id: 43 Estado:

Figura 45. Pedidos de compra. Fuente de elaboracion OpenERP.
4.3.2. Proceso de Venta

Los pasos para poder crear una Orden de Venta con OpenERP son los siguientes:

Primero menu = Pedidos de Venta (Figura 46).

8 (& 2 [a D " ® " "® % "2 & .

5 b : &
Nuevo Guardar | Borrar Anterior  Siguiente Lista Formulatio  Calendario  Diagram Grafico Imptimit Accidn

Mend 3£ Pedidos de ventas 3 |

Pedidos de ventas - Tips 3£ Close current tip 3£ Disable all tips

Lor pedides de ventas fe ayuwdan a gestionar presupuestor y pedidor oe sur cienfes. OpentRP fUFEre Gue Comience Jor crear wl
presupuesto. Lna vez estd confismacy, ef prasupuesto s convertivd en wn pedio g venta. OpenfRP pueds gestionar varior Hoos da
proguctor de farma gue wn pedido de venta puede generar fareas, drdenes de enirega, droenes de fabrivacidn, comoras, efc. Sequin Ja
configuracion def pedido de vents, fe generard una Factura en borrador de manera gue soip hay gue confimaria cuando fe quisrs facturar
a8 5u chente.

. ©
Presupuestos Venkas i
§ % Buscar | '_':'1 Limpiar | -- Filters - - I # ISD hd | L @

Referencia del pedidulFE(ha pEdiduIEliente |Cumemal IEnviada |Facturadu IBase imponible ITDta\ IEstadu del pedid

Referencia del pedido : Fecha pedido : Cliente : Comercial :

I I F_f_ @{—I_/_l_ Ql IAdmimstrator 5

E ]
Patra facturar

Total sin impuestos: 0,00 Total impuestos incluidos: 0,00

Mingdn registro seleccionado Estado:

Figura 46. Pedidos de Venta. Fuente de elaboracion OpenERP.
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L]

ey
Realizamos un nuevo pedido de venta haciendo click en el botén (Figura 47).
|Ra‘um:iaddpa¢i;: Isooie Fechapedd: ||:-mwzmz G pagdo: T g Presguesto | Pedidh

ﬁﬁﬁ!| '| Ndaathduﬂt:l Eriregudy: [

Figura 47. Nuevo pedido de venta. Fuente de elaboracion OpenERP.

Referencia del pedido: es el nimero de orden de venta que generara automdticamente
OpenERP.

Referencia del cliente: es el nimero de referencia interno que tiene el cliente para ese pedido
de venta, si el cliente no proporciona ningun dato, dejarlo en blanco (Figura 48).

Tienda: punto de venta de donde se enviara el producto, en nuestro caso Imaginarium.

Fecha ordenada: fecha en que se realizd el pedido.

Cliente : I % S % “Contacto del pedido : % i 'y

'Cuenta analtica : I - %

Figura 48. Cliente. Fuente de elaboracion OpenERP.

Cliente: nombre de la empresa a quien se esta realizando la venta, En nuestro caso como
hemos comenzado la orden de venta con datos en blanco, necesitamos crear un cliente, por lo

que le damos al icono y nos sale la siguiente pantalla cuyo nombre de cliente es:
Cliente YYYYY (Figura 49).

Mombre : IC\iente Ty “dioma @ | Spanish [ Espafiol ;I “Cliente : [

Provesdor: [

General I\u'entas & Compras |Cuntabi\idad |Nutas |

“. Contactos de la empresa IS R E]
Mombre : I Titulo ; I ;I Funcian : I
Direccion postal Comunicacion

Tipo ¢ I ;I Teléfona ¢ I

Calle ! I Mavil I
Calle? ; I [Pz | I

G b I Ciudad ! I Email ¢ I [ ; |

Pals : I S5 T Provinda: . WN

xgance\arl -(:Egceptar

Figura 49. Informacion del cliente. Fuente de elaboracion OpenERP.
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Contacto que realiza el pedido: nombre y direccion del contacto quien esta solicitando el
pedido.

En el cuadro linea de pedido de venta (Figura 50).

S [ fnof o) ®|

2+ Lineas pedido de ventas

Descripcion Ctdad Ud™ Descuento (%) I Precio unidadI Subtotal I

*Base imponible : IU;UU ﬂ Impuestos : IU;UU ﬂ Total : IU;UU ﬂ £o Caleular |

“Estada del pedido : I Presupuasta hd | % Cancelar pedido | c\vf,? Confirmar pedida |

Figura 50. Cuadro de linea de pedido de venta. Fuente de elaboracién OpenERP.

Para generar la nueva linea de pedido de venta, tenemos que darle al icono de nuevo D
(Figura 51).

Linea del pedido| otas |

Froducte : I % %
Cantidad (UdM) : IIJDD ﬂ 1JdM del producto : I % 5 &
Descripoion : I
Precio unidad : IDJDD ﬂ Descuento (%60 IDJDIZI ﬂ
Impuestos
| ols Afiadi | Quitar || < (_f0of 0) |

Nombre impuesto | Codigo impuesto |

* Save & Mew

w Cancel | Q§7 Save & Close

Figura 51. Nueva linea de pedido de venta. Fuente de elaboracién OpenERP.

Cantidad (UdM): cantidad del producto a vender en unidad de medida
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Descripcion: descripcién del producto que aparecera en la orden de venta. Si al momento que
se dio de alta el producto se establecid una, esta es la que se desplegara automaticamente.

Precio Unidad: precio de venta que tiene el producto. Este se despliega automdticamente
segun la configuracién en el producto.

Descuentos (%): cantidad de descuento que se le aplicara al cliente.

Producto: nombre del producto a vender. En este caso vamos a definir un nuevo producto,

Mombre Codigos Caracteristicas

Mornbre: : ILibrc- M Referencia I “Puede ser vendido: [

“Puede ser comprado [

para ello hacemos click en (Figura 52).

Informacion | Abastecimisnto-Ubicacidn | Prowveedores |Descripciones |Contabilidad |

Abastecimiento Precios base
Tipa de producta ; IConsumibIe d Precio coste: IZ,DD ﬂ
Métada suministro : ICDmprar j “Precio de venta : IE,UU ﬂ
Stocks Unidad de medida
PStack real : |0,00 ﬂ (5 Actualizar | “Unidad de medida par defecto : ILInidad = Ty

“Spack virtual : |0,00 j

Figura 52. Definicién del nuevo producto. Fuente de elaboracién OpenERP.

El nombre del producto es Libro, cuyo precio de coste es de dos euros y el precio de venta son
cinco euros.

{:ﬂﬂceptar

Una vez que aceptamos haciendo click en (Figura 53).
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e & . o " 4 =) 2 =
Muews  Gusrdar Borrar Aoterice Siguerks Lits | Fonmiario Colendaic 0 orres Imprme  fccién
Mo B Pedidos de vertas 3 |
Referencia del pedido ; [50004 Fechapedda: [07/02/2012 B eagade: T G Premupuesto [ Pedide
l'lﬂla:l dnmdﬂn:l TErregads: [
Pedda de verta | otaa informacin |
Cherke : [Chante VYR " TConkacts delpaddo t | Y
TCuerta snaltica : s
Lo Lineas pedido de ventas | B & ooy %
Descripion | Crdad | et | Bescuerka (%) Precio unided| Subtots |
Lbra 330,00 Unidad 5,00 5,00 D00
Tarse imponibe ¢ |0500 ﬂ'ﬁrwms:hw j‘l’md:lm j (o Calodar
Estado del podda : | Presupussto =l B cancelar pededn | /7 Corfimer pedic |
| ringin regiteo sedbicionids Estad:

Figura 53. Ficha del nuevo producto. Fuente de elaboracién OpenERP.

Hasta este punto ya tenemos el pedido de venta en estado de cotizacidn, en este momento no
se genera ningln movimiento contable, ni de stock. Para imprimir la cotizacién y entregar al

g Presupuesto [ Pedido
cliente, damos a la opcidn (Figura 54).

Phens:
Wal

Direccion de envio

Chente ¥V Yy
Clieribe Y Yy

Direccion de factura :

Presupuesto N° SO004

Su referencia Fecha presupuesto Comercial Plazo de pago
OF M0 2 Adminsirator
Descripoidn WA Cantidad Precio Desci%) Frecio
unidad
Libro VA D% 330,00 Unidad 5,00 5,00 156750 €
Exportaciones
Total neto 1587,50 €
Impuestos : o.00€
Total : 1567 50 €

Figura 54. Presupuesto. Fuente de elaboracion OpenERP.

El siguiente paso es la confirmacién del pedido, el cual se realizard cuando el cliente nos

confirme que si nos realizard la compra. Para esto lo que haremos serd click al botdn

48



Q? Confirmar pedido I _II'_—‘V Crear Factura final

, y validar
(Figura 55).
Meni 38 |Pedidns de ventas 3¢ Customer Invaices 3
Diaio ¢ I 5ales Jo j Mdmera ¢ I Divisa IEUR 5] S &
Clignte : IChente Y - & & Direccidn de Factura : Iﬂ - € A
*Fechafactura: |__/__/. a
Factura | Qtrainformacidn | Pagos |
Descripeion : I *Plazo de pago j
4. Linea de factura [8[= B‘ & (it of 1) »‘ ‘
Descripcion _|Cantidad |Unidad de medida |Precio unidad|subtotal |
Libro 1,00 Unidad 7,00 7,00
¢ Impuestos ‘ B B‘ @ (Lf1ef 1) @‘ éfz Calcular impuestos | Base: (7,00 j
Descripcion impuesto |Euenla impuesto IBas —
= ~ Impuesta ! j
IvA 0% Exportaciones - IvA 0% Exporkaciones 700000 Venkas de mercaderias en Espafia
*ragado/Concliada : [ Tokal : j
*Estado ; IBorradur J *Pendiente : ID 00
38 cancelar |
1 | | —
|Reg|stro: 1/1de 1 -Editanda documenta (d: 6) Estado:

Figura 55. Validacion del pedido. Fuente de elaboracion OpenERP.

Para la factura Unicamente se consigue haciendo click en
(Figura 56).

|_| ..
(= Imprimir Factura

Mad

Clinribe ¥YVYY

Factura SAJ2012/002

Deseripcitn Fecha factura Oigen Su referencia
OTmeR2012 SO0
Deseripeitn Impisestos Cantsdad Precio Desc (%) Precio
unidad
Litrg A 0% 1.00 Unidad 7.0 o.00 T00€
Exportaciones
Base: To0e
Impuesios 000 €
Total: 7,00 €
Impuesto Base Importe
VA % Exportacanes - [VA 0% Expontaconss 700 000 €

Figura 56. Factura de venta. Fuente de elaboracion OpenERP.
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Para dar salida a los productos de la orden de venta, los pasos a realizar son los siguientes

Menu = Productos (Figura 57).

ol

Accidn

&

Ankerior

ES

Siguiente

B

a
& ¥
Diagrar

o |

Borrar

-
N =
Nuevo Guardar | | Lista Formulario  Calendario (Graficn | Imprimir Archivos adjuntos

Mend 3¢ Productos 3 |

Productos - Tips 3 Close current tip 3§ Disable all tips

Debe defini un prosucto por cada coFa GUE ComPre O venda. {of proctcior pueden ser mafedas primas, procuctor almacensbies,
consumibles o servicos. £ formulario o procticfe confiene formaccn oefalads sobre rus procticfos en refacin con fogitica e
abasfecimianto, predo de vents, categoria e prodticto, proveedores, etc.

Referencia : Mombire

-- Filters --

]
A comprar

=]
A vender

)
Servicios

s
Estocable

*, Buscar | - # 50 - G

Referencia udm Tipo de producto | Stack real Stack wirkual Precio al pdblico| Precio de coste
Unidad
Peluche Unidad Consumible 24,00 24,00 20,00 6,00
[Registra: 1 2 de 2 - Editando documenta (id: 2) Estada:
ocket:)fadmin@localhost/prueba_com. |Administratnr Carnpary! |Amheni S.L Solicitudes: |Sin solicitudes =N

Figura 57. Productos. Fuente de elaboracién OpenERP.

Seleccionamos el producto que queremos dar salida (Figura 58), con lo que nos sale la
siguiente pantallay en la que tenemos que hacer click sobre movimientos de stock (Figura 59).

IMenL’l 3 Productos 3 |

-
Nombre Cadigos Caracteristicas (=) Lista de precios
Mombre @ ILibro M Referencia “Puede ser vendida: ¥ (= Etiquetas de productos
3
v i
Puede ser comprado - 7 (= Prevision nivel de stock
Informacién |Abastecim\ento-ubicacio'n Proveedores |Descripcinnes IContabi\idad |
&) Solidibud de abastecimiento
Abastecimiento Precios base
. Movimientos de stock
*ipa de producta : I Consumible = | Prerin coste: IZ,DD j -
Mdtoda suministro ; I Comprar A | *hrecia de venka ISJDD ﬂ 5 Redlas de stack minima
Stocks Unidad de medida G Compras
otock real ¢ I-SSD,DO j i, Ackualizar | “Unidad de medida por defectn : IUnidad = Gy 9 Ventas de producta
Pstock vitual : |-330,00 =
=
IlRegistrD: 12 de 2 - Editando documenta (id: 2) Estado:
kocket: jf admin@localhost fprueba_com Administrator Company: |Ambeni 5.1 Solicitudes: |Sin solicitudes S 'Y

Figura 58. Producto salida. Fuente de elaboracion OpenERP.
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| ] | & 5 1 & : i 5. =) & | L) | -
Nugwao iEuardar Borrar Anterior  Siguiente Lista Formulario  Calendario  Diagram Grafica Imprimir Accidn Archivos adjuntos Mend

end 3§ |Productos 3 Movimientos de stock 3§ |

% 0 ' Producta ¢ Ubicacin : Empresa Fecha
) Fieslizadn Futuro Preparada [tioro | | i s a-[_s_s I -

S N Buscar | & Limpiar -- Filtkers -- - l+ 100 - L @
Nombre |RaFerancia IOrigen IEmpresa |Prnduttn|[antidad |IJdM |Uhitaci:’m nrigenluhicatién dEstinn'FEcha IFEcha prevista / Estadn\\
 ibro QuT/O0001  SO004 Cliente ¥y Libro 330,00 Unidad Stock Clientes

07/09/2012 03:56:29 14/09/2012 03:49411 Realizado

Figura 59. Movimiento de stock del producto. Fuente de elaboracion OpenERP.

Y comprobamos en la columna Estado que se ha realizado correctamente. Lo comprobamos

sacando el albaran, haciendo click en

(Figura 60).
Phcns
Mail
Direccidn de envio: Direccidn de contasto
ChEnte Yy Yy
Albaran de salida: QUTO0001
Diario Padida forigen) Dastinatario Fecha de envio pravista Paso
Doadivery Cirders 50004 14082002 03:45:11
Descripcién Lote Estado Ubicacion Cantidad
Litrgy QOne Stock 330,00 Unidad
Total 330,00 Unidad

Figura 60. Albaran de salida. Fuente de elaboracion OpenERP.

En la pantalla de pedidos de venta, vemos que nuestra orden de venta esta facturada y

enviada cien por ciento, lo que nos confirma que se ha efectuado la venta correctamente
(Figura 61).
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Mend $  Pedidos de ventas 3 |

Pedidos de ventas - Tips 3 Close current tip 3 Disable all tips

{oF peclitoe de ventas i apudan & gestinar presupuesios i pedior oe sue clienfes. GOBNERF Rugiere que COMVENCE JOr CrEar Ui presupuesto. (N Vez esté confiimacd, ef presupuesio se convardid
01 UN pecion di vents. OpentkF puece gestionar varbs fpos de proclictos o forma gue un peditin o venta pueds generar tareas, droBnes de entregs, draenes o fabrtactn, compras, efc.
Segiin fa confiuraciin del peditin oe venta, se generard una Factura en boivactr de manera que 20 Hay que confimart cuanch se guiera facturar @ su cliente,

Tokal sinimpugskos: 1581,50  Tokal impuestos incluidos: 1581,50

|Reg\str0: 13 de 3 - Editando dacumento {jd: 3)

Estado:

g o 9 Referencia del pedido : Fecha pedido : Cliente : Comercial
Presupuestos Ventas Para facturar I I_f_l_ Q- I_I_f_ Q I IAdministrator @

& o Buscar & Limpiar -- Filters - - + a0 || & &
Referencia del pedidul Fecha pedidul Cliente |C0merc\a\ |Enwada |Facturad0 Base mponible |T0ta\ |Estad0 del pedida
30006 07/09/2012  Cliente YYvvY Administrator 7,00 7,00 Enproceso
50005 07/09/2012  Cliente VWYY Administrator 7,00 7,00 Manual en proceso
50004 07/09/2012  Cliente YYvvY Administrator 1567,50 1567,50 En proceso

Figura 61. Orden de venta facturada y enviada. Fuente de elaboracion OpenERP.
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CAPITULO 5. CASO PRACTICO

5.1. Presentacion de la empresa

La empresa franquiciada de IMAGINARIUM (Figura 62) se encuentra en Cartagena, y es una
compafia de venta minorista multicanal de valor afiadido con disefio y marca propia,
especializada en la venta de juguetes y productos para la infancia, con un modelo de negocio
verticalmente integrado, que se ha convertido en una de las mayores historias de éxito dentro
del sector espafiol minorista especializado.

Imaginarium

Figura 62. Empresa franquiciada de Imaginarium. Fuente de elaboracidon empresa franquiciada.

El concepto de Imaginarium posee una sdlida base cultural, una coleccién con valores
pedagdgicos universales y duraderos buscando los maximos niveles de calidad y seguridad, un
disefo original y diferenciador, un cuidado concepto de atencién y servicio al cliente, con un
estilo propio de comunicacidn y asesoramiento especializado dirigido a los padres.

El modelo de negocio de Imaginarium esta basado en un modelo de integracion vertical. Lleva
a cabo las fases de la cadena de valor desde la concepcion, el disefio y el desarrollo de sus
productos hasta la venta a sus clientes finales. La fabricacidn y el transporte son dos
actividades subcontratadas a terceros.

Los productos son de disefio exclusivo (70% propiedad intelectual e industrial de Imaginarium),
bajo marca propia (95% de los productos) y con su propio embalaje.

Se crean 2 colecciones al afio con cerca de 2.000 referencias por coleccién, de las que 400 son
nuevos productos. Las colecciones dan respuestas a las necesidades de educacién y relacién de
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un nifo a través del juego (nifios de hasta 10 afos). Como dicen desde la compaifiia, “el nifio no
es un mero espectador sino el protagonista”.

Cuenta con un modelo de distribucién multicanal, centrado en el canal tradicional (tiendas
Imaginarium), en la venta a distancia (internet, call center y catdlogo), corners (expositores en
locales de terceros) y en tiendas shop y shop.

Buscan con cada actuacién que hacen que la marca Imaginarium sea un referente por los
valores que fomenta y representa.

5.2. Analisis de la empresa

Antes de comenzar con la implementacidon de la herramienta de gestién OpenERP, hemos
realizado un estudio de mercado de la empresa mediante un andlisis sectorial basandonos en
el modelo de las cinco fuerzas competitivas de Porter para a continuacion estudiar cuales son
sus factores externos e internos y elaborar asi un andlisis DAFO.

5.2.1. Modelo de las cinco fuerzas competitivas de Porter

Este analisis permite realizar un estudio sobre la rentabilidad de un negocio en un sector
determinado. Para llevar a cabo este analisis nos hemos centrado en el negocio con franquicia
de Imaginarium. En el caso de que la empresaria quisiera ampliar a otros negocios se deberia
realizar un estudio andlogo en el sector que corresponda.

Las cinco fuerzas de Porter se distinguen en, se basan en los principales elementos del
mercado que son:

+» Competidores Directos: Conjunto de empresas que ofrecen el mismo bien o producto.

+»+ Clientes: Conjunto formado por los compradores de los bienes y servicios

7
0.0

Proveedores: Conjunto de empresas que suministran a las empresas productoras del
sector, todo lo necesario para que produzcan u ofrezcan sus servicios.

7
0.0

Productos Sustitutivos: Aquellos que pueden aparecer y cubrir las mismas
necesidades que satisfacen los productos que actualmente existen en el mercado.

«» Competidores Potenciales: Aquellas empresas con capacidad de entrar a competir con
las pertenecientes a un subsector determinado (Porter 1982).

En este proyecto nos hemos centrado en desarrollar dos de las principales fuerzas de Porter,
como son lo clientes y los proveedores. El resto de fuerzas de Porter han sido desarrolladas en
su proyecto fin de carrera por los compafieros Juan Ramoén Gonzalez Navarro y Victor Manuel
de Haro, miembros que forman parte del convenio de colaboracién.
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5.2.1.1. Clientes

El mercado objetivo de la compafiia por tanto son los padres, que en su mayoria rednen las
siguientes caracteristicas:

X3

A

Padres jovenes que viven en entorno urbano.

X3

A

Padres con un nivel econédmico medio — alto

X3

A

Padres responsables preocupados por la educacidn de sus hijos y que busquen
juguetes pedagdgicos.

L)

» Padres cuyos hijos tengan entre los 0 y los 10 afios.

5.2.1.2. Proveedores

Los proveedores definen en parte el posicionamiento de una empresa en el mercado de
acuerdo a su poder de negociacidon con quienes les suministran las materias primas para la
produccién de sus bienes. El poder negociador de los proveedores dependerd de: las
condiciones del mercado, del resto de los proveedores y, la importancia del producto que
proporcionan.

Su fuerza se vera disminuida si el producto que ofrecen es estandar y puede obtenerse en el
mercado con facilidad, es decir, existe un gran nimero de proveedores.

Las variables mas relevantes de esta fuerza son:

«* Concentracion de proveedores: Se requiere identificar si la mayor parte de la provision
de materias primas o recursos para las empresas del sector, las realizan pocas o
muchas compaiiias. En relacién a la previsidn de las materias primas estd realizada por
un Unico proveedor, siendo éste Imaginarium.

< Importancia del volumen para los proveedores: Es la importancia del volumen de
compra que hace Imaginarium S.L., a los proveedores (es decir, las ventas al sector con
relacién a las ventas totales de los proveedores).

%* Diferenciacion de las materias primas: Si los productos ofrecidos por el proveedor
estan o no diferenciados, para Imaginarium S.L. si esta diferenciado ya que cuenta
Unicamente con él.

%* Costes de cambio: Se refiere a los costos que incurre el comprador cuando cambia de
proveedor. La existencia de estos costes puede dar un relativo poder a los
proveedores. Imaginarium S.L., en este caso no presenta ningun poder de negociacion
al existir como Unico proveedor.
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X/
°

Integracion hacia delante: Las condiciones en el sector proveedor marcaran los
precios y la oferta. Si es un sector oligopolistico la oferta sera repartida entre unas
pocas empresas con mayor poder de negociacion. A esto contribuird él hecho de que
el producto a suministrar sea estdndar o fuertemente diferenciado, con repercusién en
el precio y la calidad del producto.

5.2.2. Analisis DAFO

Es el an
analizar

alisis de cuatro variables: oportunidades, amenazas, fortalezas y debilidades. Permite
las caracteristicas de Imaginarium S.L., o idea de negocio en relacién con el medio en

donde se encuentre, compensando las oportunidades con las amenazas y las fortalezas con las

debilida

X/

R/
0.0

des (Tabla 7).

Oportunidades: son los factores externos a la empresa o idea de negocio que
favorecen o pueden favorecer el cumplimiento de las metas y objetivos de marketing
gue se propongan.

Amenazas: exponemos los factores externos a la empresa o idea de negocio que
perjudican o pueden perjudicar el cumplimiento de las metas y objetivos de marketing
gue se propongan.

Fortalezas: son los factores internos propios de la empresa o idea de negocio que
pueden favorecer el cumplimiento de las metas y objetivos de marketing. Es
intrinseco a la empresa.

Debilidades: exponemos los factores internos propios de la empresa o idea de
negocio que pueden perjudicar el cumplimiento de los objetivos de marketing. Son las
ausencias o carencias de la empresa.
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Fortalezas

Debilidades

e Importante plataforma logistica para
suministrar a las distintas tiendas.

e Innovacién constante de productos y
servicios.

e Entienden el juguete como herramienta
educativa.

e Tratan al cliente como invitado.

e Poseen un cliente muy bien diferenciado.

e Latienda estd segmentada por edades.

e El nifio es el protagista.

e Coleccion exclusiva.

e Sensibilidad por el medio ambiente.

Con la franquicia se pierde control y
puede desprestigiar a la marca.

Tiene Unicamente dos colecciones al afio.
Precio elevado de los productos.

Tener productos Imaginarium te limita el
amplio mercado, debido a que se basan
en productos especificos.

Amenazas

e Aprovechar las TIC para seguir
innovando.

e El abanico de edades es amplio.

e (Cada vez sacan mas productos.

e C(Ciclo de vida corto de los juguetes
mediaticos.

Los juguetes mediaticos.

Los juguetes tecnoldgicos.

Estacionalidad en el mercado.

Riesgo de crecer si control y la apertura
de muchas franquicias.

Competencia de las grandes superficies.
Sector atractivo y con barreras de
entrada baja.

Tabla 7. DAFO. Fuente de elaboracion propia.

5.3. Caso Practico

Por requerimientos y necesidades expuestas por Imaginarium S.L se ha llevado a cabo la

instalacion de los siguientes maédulos:

- Gestion de relaciones con el cliente (CRM).
- Gestion de almacenes.

- Facturacion.

- Gestion de compras.

- Gestion de ventas.

- Gestién del conocimiento.

- Contabilidad y Finanzas.

- Recursos Humanos.

- Marketing.

Vemos como son implementadas dicha gestién de médulos (Figura 63):
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Instala aplicaciones

"Gestién relaciones con el cliente (CRM) : ‘Gestién ventas :

"Gestién de proyectos : “Gestién conocimiento:
“Gestion de almacenes : *Fabricacitn :
“Facturacion : “Contabilidad y finanzas :
“Gestion de COMpras : “Recursos humanos :

"Herramientas extras : ‘Marketing :

OO0 EEOE
O EEOIHE

‘Terminal punto de venta : ‘Informes avanzados:

Figura 63. Implementaciéon de médulos. Fuente de elaboracion OpenERP.

En base al estudio previo de la empresa y a las entrevistas realizadas con los gerentes de la
misma, la relacion de mddulos seleccionados para su implantacidon aparece en la anterior
Figura 63. Esta relacién da relevancia a los médulos de contabilidad y finanzas, debido a la
posibilidad que ofrece OPEN ERP de autogestion y por consiguiente disminucién de costes
externos. La gestion de compras y ventas, para poder llevar un control y seguimiento del
estado de los productos. La gestién de almacenes, para poder llevar un control diario de los
productos que se encuentran en el mismo y poder llevar a cabo un correcto orden dentro del
almacén. Los recursos humanos, ya que de manera similar a la contabilidad y las finanzas es
otro aspecto que tienen subcontratado a agentes externos. Marketing, para poder llevar un
control sobre las pequefias inclusiones que realizan en los medios de comunicacién, sobre
todo en radio y gestidn del conocimiento con la finalidad de que los empleados pudiesen leer a
menudo caracteristicas sobre los productos que los dirigentes de Imaginarium S.L. creyeran
necesario que conociesen.

Los demds aspectos de la configuracion no pasan por ser menos importantes que los
anteriormente citados sino que atienden a las necesidades de corto plazo de Imaginarium S.L.

En base a la estructura anterior de mddulos, continuamos con el proceso de instalacién de la
base de datos (Figura 64).
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Menu 3

[ ‘. Ventas henis
¥ Ventas

@i Compras [ Libreta de direcciones

'q Almacén # [ Reunicnes

-' Contabilidad # =3 Llarmadas telefonicas

1 = Facturacidn

i Recursos hurmanos ..
# =2 Servicio de Post-venta

& Marketing 1 [ Productos
Wy Conocimiento 3 [ Informes
i Configuracidn

i Herramientas

gn Administracion

Figura 64. Pantalla principal OpenERP. Fuente de elaboracion OpenERP.

A partir de este punto vamos a realizar la gestidn de las compras y ventas de diferentes
productos que se encuentra presente en la empresa franquiciada de Imaginarium S.A.

5.3.1. Proceso de Compras de Imaginarium S.L

La empresa franquiciada de Imaginarium nos solicita una orden de compra de “Peluches”, lo
primero que tenemos que hacer es hacer doble click a pedidos de compra, nos abrird una
ventana que nos mostrara las érdenes de compra realizadas (Figura 65).

=] El = = e, " - e e
WNusvo Guasrdar B ar Ankeros Sapsente Lists Forrmdaris  Calendars 3 G Bl Trnprves

Henu 3 mhw#l
Nuevo Pedidos de compra - Tips 3 Oose osrent bip 3 Dieabds o bips

e eple manc para buwiae eh i pedidor de fompra pos refecanon, proveedi, prodbata, etd. Para cada podid
o comerdy, pusd obtenar b prodbator recledor, y controlar las Facturar o los provesdoras,

[ . | w © o Baforoncia: 3 Provesdor : Brehacts - Fimspormntis ;
Presguestos || Para aprobaer Aprobado Excopciin | 1 | I [asransstr s
7y Buscar | £ Lrnplar | [ Filtars - - | = B0 -'I -

Befersncia | Fecha pedide| Provesdir | Bestine] Facha provits| oouneta sigen | Factuad | Pactude
Buscameos por referencia

4] I i

Tital wrgate Basa: 0,00 Trrgine b Rokal: 0,00
e regitrg seleccionads Extad:

Figura 65. Pantalla principal de orden de compra. Fuente de elaboracién OpenERP.
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Muewo

Le damos al botdn

se crea un nuevo pedido de compra (Figura 66).

isfarercia del e [POD00G TEachaordenady: (067092012 L TeachwradabPagadafronclada): T o Solobud de prenpussty
Amacin : | Inmaginerium 5.L j Feferenca privesdor ¢ Bachide: [ 1 hakdecomes

Figura 66. Nuevo pedido de compra. Fuente de elaboracion OpenERP.

Pedido de compra | Mokas |

Proveedor : ||

2 Lineas pedido de compra

Direccidn :

LY

| '%@@Wunofnw@

Fecha pIaniﬁcadaIDescripcién Cantidad UdM del producto IPrecio id. ‘!Subtotal I
“Base imponible : IU;UU ﬂ Impuestos : IU;UU ﬂ Total : IU;UU j {5 Caleular |

Estado : I Solicitud de presupuesta

- | % Cancelar | %) Convertit a pedido de compra |

Figura 67. Creacion de un nuevo proveedor. Fuente de elaboracion OpenERP.

En nuestro caso como hemos comenzado la orden de compra con datos en blanco,

necesitamos crear un proveedor (Figura 67), por lo que le damos al icono

y nos sale

la siguiente pantalla cuyo nombre de proveedor XXXXXXXXXX y la direccién postal Tipo:

Factura (Figura 68).

Nombes : [ EESSEeREeT ichoma ;| Spanish § Espafiol =1 “cherme: [
TProweedar : =

General | ventas & Compras | Contabaidad | rotas |
4. Conktactos de la empresa & % (11 of1) =
Moembwe : | 'n_ub:l ;Iﬁl\cbén

Direccidn postal Conmyunicacidn

oo I::actua LI Teksfono =

Cole : | CER|

[ - | Fact 2

cp. | Cadad : | Emad :

| & Provinda: | n

ﬁ‘g—wl 5 prceptar |

Figura 68. Datos del proveedor. Fuente de elaboracion OpenERP.
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Para generar la nueva linea de pedido de compra, tenemos que darle al icono de nuevo D
(Figura 69).

Linea del pedido |Notas |
Producka : || B O
Cantidad : II,EID ﬂ UdM del producto : I ?ﬁ“‘;‘ Gl
Descripeidn : I
Fecha planificada: |+ 7 @& Precio unidad : ID,DIZI ﬂ
Cuenta analitica I e O
WCancel | (::’;? Save & Close #Save & Mew

Figura 69. Nueva linea de pedido de compra. Fuente de elaboracién OpenERP.

Se teclea parte del nombre del producto que se desea compra. Aqui tenemos que tener
cuidado, ya que en el caso que el producto a comprar no este dado de alta, es necesario
hacerlo para que aparezca su existencia en el almacén. Una vez rellenada la informacion del

i
q:f;f Save & Close
producto se da a si no deseamos agregar ningun producto mas, o en el

caso que se quieran seguir agregando productos, tenemos que hacer click en

# Save & Mew

A partir de ahora necesitamos la confirmacién del pedido de compra, por lo que el
departamento de compras es el encargado de realizarlo, para esto tendremos que hacer click

.-_L Convertir a pedido de compra

en

Lo que va a cambiar el estado de la orden de compra a Aprobada

[estads | Aprobado j
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Una vez aprobado el pedido de compra nos vamos al menu principal para recibir el producto
(Figura 70).

&. Yentas e
E = [ Compras
j Compras Solicitudes de presupuesto
q a . Pedidos de compra
macén

[ Libreta de direcciones
d Contabilidad = [ Recibir productas

B Recibir productos
gn  Administracidn
[ Conkrol Fackura
[ Productos

[ Informes

=4 Configuracian

+=l2

Atajos

Clientes
Productos

Iniciar la configuracidn

Figura 70. Menu principal. Fuente de elaboracion OpenERP.

Damos doble click en “Recibir producto”, se nos desplegara todas las ordenes de compra que
tenemos pendientes por dar entrada, seleccionamos y damos doble click a la que nosotros
deseamos dar entrada, la cual podemos identificar por la referencia de origen generada al
realizar la orden de compra (Figura 71).

Merw 80 | Pecidos de compra 38 Resibr productos 32 |

Recibir productos - Tips 3¢ Close current tp 3 Disable al tips

Agui pockd reciir Jos productos individuales, s importar de gue pedidd de compra o aibardn de entrada provienen. Enconfrard Ja Jsta o Fodos jos
productos gue estd esperandt, tha vez recibidt el atbarén, puede ftrar basdndose en efnombre del provesdr o en 3 referencis del pedide g compra.
Entoncas, pueds confimar todbs fos procuctos rechidos usand fox botoner a i3 derecha de cada ihes,

il % " origen : Empresa ¢ Producto :
Hoy Parahacer  Realizado [
' Buscar ['11 Limpiar | -- Filters - v | ofe a0 ~|| & s

[Referencia
INf00001 POONO0E Peluche 20, Unidad

M/00002 POOOD0S HARKEAREANS Peluche 4,00 Unidad 07/09/2012 00:00:00 Reservado =

Reqgistro: 1 2 de 2 - Editando documento (id: 1) Estado:

Figura 71. Ordenes de compra pendientes de entrada. Fuente de elaboracion OpenERP.

Después de haber dado doble click a la orden deseada (Figura 72).
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Menu 3£ |Ped|dos de compra 3£ Recibir productos 3§

Producto I = & . Cantidad : |20,00

ﬂ Unidad de medida : |Unidad = € A (= Efiquetas articulos
“Ubicacin origen IProveedores ~ "4 Tlbicaritn desting : IStDCk "4 Direccién destina : % LY (5. Enviar[Recibir productos
Informacidn de movimiento Albaran i Albarén relacionads
Motivo : [POO0004: Peluche Referenda : [TN/o0001 5 o
Fechas
)Fecha previska @ ID?/US/ZDIZ 00:00:-00 Q

“Estado ; I Reservado

< %gancelar | .=:,, Procesar

Registra: 1 | 2 de 2 - Editanda dacumento (id: 1) Estado:

Figura 72. Recibir producto. Fuente de elaboracién OpenERP.

Para realizar la entrada al inventario de los peluches, daremos click al botén de

_T
&, Procesar

(Figura 73).

() OpenERF - Recibir productos ill

Informacion de recepcion

Fecha : |h?msf2012 01:52:27 @,

Move Detail

-~ Movimientos productos

|DEe|eansy | 0|
Cantidad Unidad de medida I
20,00 Unidad

Producto

Peluche

% Cancel

Qf Recibir |

Figura 73. Entrada en el inventario del producto peluche. Fuente de elaboracién OpenERP.

En esta ventana nos presenta la cantidad que nos llego de cada producto y daremos click en
(:vj?ReciI:uir I
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El albaran relacionado al pedido de compra de los peluches (Figura 74).

Prare
Wi

Direccidn de envio Direccidn de contacto :
MO

Recepcion: IN/O00O1

Diaris Pedia forigen) Destanat anio Fecha dé envio prevista Peso
POD0CH ATOe2012 000000
Descripcidn Lote Estado Ubicacibn Cantidad
Peluche Ao Proveedores 20,00 Unidad
Total 20,00 Unidad

Figura 74. Albaran de recepcion de los peluches. Fuente de elaboracion OpenERP.

Para hacer la factura, nos vamos al menu principal = Pedidos de compra = Doble click en el
producto que queremos realizar la factura (Figura 75).

O

Confirmacion pedide de compra N* POOO004

L By deferendud Faiiuh ohderuido Visleibid it
OGO BTOWI012 Al e
Descnposin Imp oy Facha Chlad Pracso Proces nete
ndecitisd urssdad
Patutha A% NA OrOe2013 20,00 Unidad a,00 120004
Sagtands
(P acores
]
Totsl Aets 120,00 €
mpEvice N .1
Totsd 124,80 €

Figura 75. Factura de compra de los peluches. Fuente de elaboracion OpenERP.

En la pantalla de Pedidos de Compra, vemos que nuestra orden de compra esta facturada y
recibida al cien por ciento, lo que nos confirma que se ha efectuado la compra correctamente
(Figura 76).
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Menu 3¢ Pedidos de compra 3

Pedidos de compra - Tips $ Close current tip 3¢ Disable ll tips

Likilice este meny para buscar en sus pedidos de compra por referencsa, proveedor, produicto, et Para cada pedido de compra, pueds obtener lox productos rechidos,
¥ controlar fax facturas o Jor proveedores.

d v (v (0] Referenda : Proveedor | Producto ¢ Responsable :
{Presupuest ‘ara aprobar Aprobada Excepeion I I I IAdministrator
¢  Buscar | L._m_i Lirnpiar -- Filters -- b # ] hd @
Referencia |Fecha pedidolProveedur |Destino |Fecha previstalDocumento otigen IFacturado |Recib\d0 Base imponible |T0ta\ |Estad0
POO000S 07/03(2012  KRMKKRAHRR  Stock 07/09f2012 24,00 24,% Realizado
POO0004 07/03(2012  KRMKKRAHRR  Stock 07/09f2012 120,00 124,80 Aprobado

Totalimporte base: 144,00 Importe kotal: 149,76

|Registr0: 112 de 2 - Editando documento (id: 43 Estado:

Figura 76. Pedidos de compra de los peluches. Fuente de elaboracion OpenERP.
5.3.2. Proceso de Ventas de Imaginarium S.L

La empresa franquiciada de Imaginarium va a realizar una venta de un producto a un Cliente
XXXXX, nosotros vamos a desarrollar todos los pasos que se establecen mediante OpenERP.

Para ello tenemos que crear una orden de venta:

Primero menu = Pedidos de Venta (Figura 77).

@¢|?‘Dﬂ¥§‘5‘&'ﬁ

G 0 e ] i3
Nuevo Guardar | Borrar | Anterior Siguiente: Lista Formulario  Calendario Diagram Grafico Imprimir Accion

Mend 3¢ Pedidos de ventas 3§

Pedidos de ventas - Tips 3£ Close current tip 3§ Disable all tips

Lo pedidor de ventas fe apudan a gestionar presupuestor | pedidor de sus cienfes. OpentRP sugiers Gue Comience Jor créar ul
presypuesto. Lna vezr este confiimad, ef presypvesto fe convertid en w) pedidh o venta. QpenfRFP puede gestionar vanios Hoos de
oroctcios de forma gue wn pedish de venia puede generar fareas, drdenes de enfrega, drobnes de Fabritactdn, comoras, efc, Seeun fa
configuraciin ded pecich de venta, se generard una Factura en borracor de manera gue sdlp hay Gue confimana cuanc Fe quisra facturar

a 5 diente.
3 9 Referencia del pedida : Fecha pedido : Cliente : Comercial :
Presupuestos Wentas Para Facturar I I_/_/ @ - I_/_/ @ I I»Qdmimstratur o
“ Buscar | ':I,“_i Limpiar | -- Filters - - I # a0 - 48 =
Referencia del pedidn' Fecha pedidnl Cliente |Cnmama| IEnviada |Facturadn IBase imponible ITnta\ IEstadﬂ del pedid

Tokal sin impuestos: 0,00 Total impuestos incluidos: 0,00

Mingln registra seleccionado Estada:

Figura 77. Pedidos de Venta. Fuente de elaboracion OpenERP.
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ey
Realizamos un nuevo pedido de venta haciendo click en el botén (Figura 78).
|Ra‘um:iaddpa¢i;: Isooie Fechapedd: ||:-mwzmz G pagdo: T g Presguesto | Pedidh

ﬁﬁﬁ!| '| Ndaathduﬂt:l Eriregudy: [

Figura 78. Nuevo pedido de venta. Fuente de elaboracion OpenERP.

Cliente : I o . Contacto del pedido - I o A

[ Cuenta analfica : I e 4

Figura 79. Cliente. Fuente de elaboracion OpenERP.

Cliente: nombre del cliente a quien se esta realizando la venta (Figura 79), En nuestro caso
como hemos comenzado la orden de venta con datos en blanco, necesitamos crear un cliente,

por lo que le damos al icono y nos sale la siguiente pantalla cuyo nombre de cliente
es: Cliente YYYYY (Figura 80).

Mombre ICIiente | “Idioma : | Spanish | Espaficl d Cliente : M

Proveedar: [

General |\-'entas & Compras |C0ntabilidad |N0tas |

2+ Contactos de la empresa | =N | 4 (1)1 of Oy | |
Mombre I Titulo ¢ I = | Funcidn : I
Direccidn postal Comunicacion

?Tipo 8 I hd | Teléfono I

Calle : I Mavil I
Callez : I Fax s I

ol 8 I Ciudad : I Email : I [ : |

Pais : I ] T Provincia: I ] &N

% Cancelar @&ceptar

Figura 80. Informacion del cliente. Fuente de elaboracion OpenERP.

Para generar la nueva linea de pedido de venta, tenemos que darle al icono de nuevo D
(Figura 81).
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Line:a del pedido notas |

Producto : I % %

Cantidad (Ldr) ¢ IIJDD ﬂ Ldr del producta : I i N
Descripicn @ I
Precio unidad : IDJDD ﬂ Diescuento (%) @ IDJDD ﬂ
Impuestos

| +&ﬁadir | = Cuitar |

Nombre impuesto | Codigo impuesto |

@%(Juofu)§®|

# Save & Mew

x Cancel | qj‘? Save & Close

Figura 81. Nueva linea de pedido de venta. Fuente de elaboracién OpenERP.

Producto: nombre del producto a vender en nuestro caso van a ser Libros. En este caso vamos

LY
a definir el producto, para ello hacemos click en (Figura 82).
Nombre Cadigos Caracteristicas

Maombre ¢ ILibro A Referentia: “Puede ser vendida :

“Pusde ser comprada : |7

Informacion |Abastecimiento-ubicacwo’n Proveedores IDescripcwonas I Conkabilidad I

Abastecimiento Precios base

?Tipo de producto ; I Consumible LI Precio coste:  |2,00 ﬂ
Métods suministro : I Comprar LI *hrecia de venta : |,00 j
Stocks Unidad de medida

atack real : IU,UU ﬂ {5, Actualizar “Unidad de medida por defecta ; |Unidad = Oy
"Stock wirtual : |D,DU :I

Figura 82. Definicion del producto libro. Fuente de elaboracion OpenERP.

El nombre del producto es Libro, cuyo precio de coste es de dos euros y el precio de venta son
cinco euros.
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Qﬂﬂcepter

Una vez que aceptamos haciendo click en (Figura 83).
; =] =] @ ) % = " .4 = 2 -
Noews  Guarder Boerer fntarice Siquscts Ueth | Fommdary Colendario Gifen | Imprme  fcckn
Jreni 38 Petos dovertas 3¢ |
Refarencis del pedido ! |scm| Facha peiddo @ 070092012 (o] Tragade: [0 umnjm
Tierta : [ = | Beferenca derte : [ TEnirogad:
Mﬁmlw.ﬂml
Cherie : [hante YYYYY e | “a
"Cumrta anlbics : Y
o Lineas pedido de vintas B & oo @
Descripaén | Ctdod s |tescuerto (%) | Precio unidod| subtotsl |
L 330,00 Urided 500 5,00 oo
use mpoitle : 060 H Tinpuestos: fo.00 H rora: [ i
Estad del pedda : | Presupussto =l 8 Cancelar pedidn | /7 Confimar pedida |
Mg segestac s clonads Estado:

Figura 83. Ficha del producto libro. Fuente de elaboracion OpenERP.

Hasta este punto ya tenemos el pedido de venta en estado de cotizacidn, en este momento no
se genera ningin movimiento contable, ni de stock. Para imprimir la cotizacion y entregar al

g Presupuesto | Pedido

cliente, damos a la opcidn (Figura 84).
Phane
Wal
Direccion de envio : Chenie YYYYY

Clierite YYYYY

Direcchon de factura :

Presupuesto N° SO004

Su referencia Fecha presupuesio Comercial Plazo de pago
D7oe2012 Adminsirator
Descripitn WA Cantidad Precic Desc.(%) Precio
unidad
Libro A D% 330,00 Unidad 5,00 5,00 158750 €
Exportaciones

Total neto 1547,50 €
Impuestos 0.00€
Total : 1567 50 €

Figura 84. Presupuesto del libro. Fuente de elaboracién OpenERP.

El siguiente paso es la confirmacién del pedido, el cual se realizard cuando el cliente nos
confirme que si nos realizard la compra. Para esto lo que haremos sera click al botdn
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Q? Zanfir

rnat pedido I _n-_—‘,,'z Crear Factura final

, y validar
(Figura 85).
Meni 38 |Pedidns de ventas 3¢ Customer Invaices 3
-
Diario ¢ =..- s Journa j Himero ¢ I Divisa ! IEUR & = 9 7
Clignte : IChente Y L & Direccidn de Factura : Iﬂ - € A
*Fechafactura: |__/__/. a
Factura | Qtrainformacidn | Pagos |
Descripeion : I *Plazo de pago j
% Linea de factura [8[=1) ‘ S (Lef 1) & ‘ ‘
Descripcion _|Cantidad |Unidad de medida |Precio unidad|subtotal |
Libro 1,00 Unidad 7,00 7,00
¢ Impuestos ‘ =8 ‘ @ (11ef 1) = ‘ ‘ éfz Calcular impuestos | Base: (7,00 j
Descripcion impuesto |Euenla impuesto IBas —
= ~ Impuesta ! j
IvA 0% Exportaciones - IvA 0% Exporkaciones 700000 Venkas de mercaderias en Espafia
*ragado/Concliada : [ Tokal : j
*Estado ; IBorradur J *Pendiente : ID 00
38 cancelar |
1 | 2 — =
|Reg|stro: 1/1de 1 -Editanda documenta (d: 6) Estado:

Figura 85. Validacion del pedido del libro. Fuente de elaboracién OpenERP.

Para la factura
(Figura 86).

Iél Imprimir Fackura

Unicamente se consigue haciendo click en

Mad

Clinribe ¥YVYY

Factura SAJ/2012/002

Deseripcitn Fecha factura Oigen Su referencia
OTmeR2012 SO0
Deseripeitn Impisestos Cantsdad Precio Desc (%) Precio
unidad
Litrg A 0% 1.00 Unidad 7.0 o.00 T00€
Exportaciones
Base: To0e
Impuesios 000 €
Total: 7,00 €
Impuesto Base Importe
VA % Exportacanes - [VA 0% Expontaconss 700 000 €

Para dar salida a los productos de la orden de venta, en nuestro caso los libros, los

realizar son los

Figura 86. Factura de venta del libro. Fuente de elaboracion OpenERP.

siguientes:

pasos a
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Menu = Productos (Figura 87).

« @ P &

@ i
N H i e
Nuevo Guardar | Borrar | Anterior  Siguiente | Lista Formulario  Calendario  Diagram (Graficn | Imprimir Accion Archivos adjuntos

Mend 3¢ Productos 3 |

Productos - Tips 3 Close current tip 3§ Disable all tips

Debe defini un prosucto por cada coFa GUE ComPre O venda. {of proctcior pueden ser mafedas primas, procuctor almacensbies,
consumibles o servicos. £ formulario o procticfe confiene formaccn oefalads sobre rus procticfos en refacin con fogitica e
abasfecimianto, predo de vents, categoria e prodticto, proveedores, etc.

@ @ ] ] Referencia ¢ Mombre
Servicios Estocable A vender A comprar I I
*, Buscar | -- Filkers -- - # a0 - oy
Referencia udm Tipo de producto | Stack real Stack wirkual Precio al pdblico| Precio de coste
Unidad

Peluche Unidad Consumible 24,00 24,00 20,00 6,00

[Registra: 1 2 de 2 - Editando documenta (id: 2) Estada:

ocket:)fadmin@localhost/prueba_com. |Administratnr Carnpary! |Amheni S.L Solicitudes: |Sin solicitudes =N

Figura 87. Productos. Fuente de elaboracién OpenERP.

Seleccionamos el producto que queremos dar salida, en este caso el libro (Figura 88), con lo
gue nos sale la siguiente pantalla y en la que tenemos que hacer click sobre movimientos de
stock (Figura 89).

IMenL’l 3 Productos 3 |

-
Nombre Cadigos Caracteristicas = lendbpems
Nombre : |Libr0 A Referencia: “Puede ser vendida: ¥ (= Etiquetas de productos
P
E . i
Puede ser comprado : 7 (== Prevision nivel d= stock
Informacidn |Abastecim\ento-ubicacio'n Proveedores IDescripciDnes IContabi\idad I
x Solicitud de abastecimiento
Abastecimiento Precios base
. Movimientos de stack
“Tipo de producto : IConsumib\e = | Precio coste: |2,DD :’ -
Metoda suministro : I Camprar - | Fpeete Gl v o |5J|:||:| j . Reglas de stock minimo
Stocks Unidad de medida . Compras
“Stockreal : |'33U,UU j {5, Actualizar | Uridad de medida por defecto : IUnidad = € . Ventas de producto
Pstock vitvual : |-330,00 5
-
I|Registr0: 1z de 2 - Editando documento (id: Z) Estado:
kocket: /admin@localhost jprueba_com.... |Adm\nistrator Comparry; |Ambani S.L Solicitudes: |Sin solicitudes S 'Y

Figura 88. Salida del producto libro. Fuente de elaboracion OpenERP.
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| ] | & 5 1 & i 5. =) & | L) | -
Nugwao iEuardar Borrar Anterior  Siguiente Lista Formulario  Calendario  Diagram Grafica Imprimir Accidn Archivos adjuntos Mend

end 3§ |Productos 3 Movimientos de stock 3§ |

% 0 ' Producta ¢ Ubicacin : Empresa Fecha
| Fieslizadn Futuro Preparada [tioro | | i s a-[_s_s I -

S N Buscar | &Limp\ar -- Filtkers -- - l+ 100 - L §$
Nombre |RaFerancia IOrigen IEmpresa |Prnduttn|[antidad |IJdM |Uhitaci:’m nrigenluhicatién dEstinn'FEcha IFEcha prevista / Estadn\\
 ibro QuT/O0001  SO004 Cliente ¥y Libro 330,00 Unidad Stock Clientes

07/09/2012 03:56:29 14/09/2012 03:49411 Realizado

Figura 89. Movimiento de stock del producto. Fuente de elaboracion OpenERP.

Y comprobamos en la columna Estado que se ha realizado correctamente. Lo comprobamos

sacando el albaran, haciendo click en

(Figura 90).
Phcns
Mail
Direccidn de envio: Direccidn de contasto
ChEnte Yy Yy
Albaran de salida: QUTO0001
Diario Padida forigen) Dastinatario Fecha de envio pravista Paso
Doadivery Cirders 50004 14082002 03:45:11
Descripcién Lote Estado Ubicacion Cantidad
Litrgy QOne Stock 330,00 Unidad
Total 330,00 Unidad

Figura 90. Albaran de salida del libro. Fuente de elaboracion OpenERP.

En la pantalla de pedidos de venta, vemos que nuestra orden de venta esta facturada y

enviada cien por ciento, lo que nos confirma que se ha efectuado la venta correctamente
(Figura 91).
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Mend $  Pedidos de ventas 3 |

Pedidos de ventas - Tips 3 Close current tip 3 Disable all tips

{oF peclitoe de ventas i apudan & gestinar presupuesios i pedior oe sue clienfes. GOBNERF Rugiere que COMVENCE JOr CrEar Ui presupuesto. (N Vez esté confiimacd, ef presupuesio se convardid
01 UN pecion di vents. OpentkF puece gestionar varbs fpos de proclictos o forma gue un peditin o venta pueds generar tareas, droBnes de entregs, draenes o fabrtactn, compras, efc.
Segiin fa confiuraciin del peditin oe venta, se generard una Factura en boivactr de manera que 20 Hay que confimart cuanch se guiera facturar @ su cliente,

Tokal sinimpugskos: 1581,50  Tokal impuestos incluidos: 1581,50

|Reg\str0: 13 de 3 - Editando dacumento {jd: 3)

Estado:

g o 9 Referencia del pedido : Fecha pedido : Cliente : Comercial
Presupuestos Ventas Para facturar I I_f_l_ Q- I_I_f_ Q I IAdministrator @

& o Buscar & Limpiar -- Filters - - + a0 || & &
Referencia del pedidul Fecha pedidul Cliente |C0merc\a\ |Enwada |Facturad0 Base mponible |T0ta\ |Estad0 del pedida
30006 07/09/2012  Cliente YYvvY Administrator 7,00 7,00 Enproceso
50005 07/09/2012  Cliente VWYY Administrator 7,00 7,00 Manual en proceso
50004 07/09/2012  Cliente YYvvY Administrator 1567,50 1567,50 En proceso

Figura 91. Orden de venta del libro facturada y enviada. Fuente de elaboracion OpenERP.
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CAPITULO 6. CONCLUSIONES

La realizacion de este proyecto se han llevado a cabo en cuatro fases:

— Andlisis de las fortalezas y debilidades de una Pyme en relacién a la implementacién de
sistemas de control.

— Presentacidon de los mddulos de gestiéon de compras y ventas de la empresa y sus
distintos flujos de entrada y salida en relacién con otros departamentos.

— Estudio de la aplicacién de esta fase con OpenERP.

— Implementacion de herramienta informdtica en empresa real para gestionar los
distintos modulos.

En la etapa inicial nos hemos centrado en explicar la importancia de las pymes en el tejido
productivo espaiol y definir un sistema de gestion como concepto y su importancia en la
practica actual de la empresa que ha adquirido una importancia como consecuencia del
aumento de la competitividad y desarrollo tecnoldgico de las empresas.

En relacién a la gestion del area ventas hemos explicado el desarrollo completo de demanda
que se lleva a cabo por parte de los clientes, desde la orden de venta hasta la llegada del
producto al origen, para posteriormente implementarlo en la plataforma OpenERP. En relacién
al area de las compras, se ha gestionado todos los procesos asociados con las relaciones de los
proveedores con la empresa que vienen determinado por el abastecimiento del almacén, y
como el caso anterior su puesta implementacién en la plataforma OpenERP.

Durante este proyecto, hemos estudiado las funciones de la gestion de compras y ventas de la
empresa, entre los flujos de entradas y salidas en relacidn a los agentes externos a la empresa.
Una vez analizadas las mismas, hemos estudiado su gestion a través de la herramienta
informatica OpenERP. Se trata de un software de cddigo abierto, es uno de los ERP’s mas
potentes a la vez que sencillos. Unos de los aspectos mas importantes de este software es el
cliente que maneja OpenERP, debido a que puede ser de escritorio (GTK) o Web. Ademas,
presenta una serie de médulos que permite una multiple configuracién y por tanto, es idéneo
para llevar a cabo la gestion de compras y ventas. Antes de su implementacién hemos
realizado un estudio de la empresa en el mercado mediante distintos andlisis para ver como se
encuentra la empresa poder actuar en consecuencia. Finalmente, hemos puesto en practica los
conocimientos anteriores adquiridos.
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