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Aplicaciones informaticas de
oestion comercial Integrada

Las aplicaciones informaticas de gestion comercial integrada
constituyen herramientas esenciales en el entorno empresarial actual, ya
que permiten automatizar, controlar y optimizar los procesos relacionados
con la actividad comercial de una organizacion. Estas aplicaciones integran
diferentes funciones —como la gestion de clientes, productos, ventas,
almacéen y facturacion— en un Unico sistema, facilitando la coordinacion
entre departamentos y mejorando la eficiencia operativa.

En el contexto de la transformacion digital, las empresas requieren
soluciones que no solo permitan registrar operaciones, sino también
analizar informacion en tiempo real, anticipar necesidades del cliente y
tomar decisiones basadas en datos. En este sentido, los sistemas de gestion
comercial integrada suelen formar parte de plataformas mas amplias, como
los sistemas ERP (Enterprise Resource Planning), que conectan las areas
comerciales con la contabilidad, la logistica y la gestion financiera.

Entre las principales ventajas de estas aplicaciones destacan:

» Centralizacion de la informacion comercial.

¥ Automatizacion de procesos de ventas y gestion de pedidos.
¥ Mejora en la atencion y seguimiento de clientes.

¥ Control eficiente del stock y del almacen.

¥ Generacion de informes y analisis de resultados.
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Asimismo, estas herramientas permiten mejorar la competitividad de
la empresa, ya que facilitan una respuesta mas rapida a las demandas del
mercado y una gestion mas eficiente de los recursos disponibles.

1.1 GESTION COMERCIAL Y DE EXISTENCIAS

Lagestion comercialy de existencias engloba el conjunto de actividades
relacionadas con la planificacion, organizacion y control de las operaciones
de venta y del inventario de la empresa. Su objetivo es garantizar que los
productos adecuados estén disponibles en el momento oportuno, en la
cantidad necesaria y al coste mas eficiente posible.

Las aplicaciones informaticas permiten gestionar de forma integrada
todos estos procesos, evitando errores derivados de la gestion manual y
proporcionando informacion actualizada en tiempo real.

111 Gestion de clientes (CRM)

La gestion de clientes, cominmente conocida como CRM (Customer
Relationship Management), es uno de los pilares fundamentales de la
gestion comercial. Consiste en la recopilacion, organizacion y analisis de la
informacion relacionada con los clientes, con el fin de mejorar la relacion
con ellos y aumentar su satisfaccion y fidelizacion.

Los sistemas CRM permiten gestionar de forma estructurada todos los
datos de los clientes, asi como sus interacciones con la empresa a lo largo
del tiempo.

Concepto y finalidad del CRM

Un CRM es una aplicacion informatica que permite almacenar vy
gestionar informacion sobre clientes actuales y potenciales, incluyendo
datos personales, historial de compras, comunicaciones y preferencias.

Su finalidad principal es:

¥ Mejorar la relacion con los clientes.

¥ Incrementar las ventas.

¥ Fidelizar a los clientes existentes.

¥ Optimizar las acciones comerciales y de marketing.
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Funciones principales de un CRM

Los sistemas CRM incorporan diversas funcionalidades que facilitan
la gestion comercial:

4

Registro de clientes: almacenamiento de datos identificativos,
contacto y caracteristicas.

Historial de interacciones: seguimiento de llamadas, correos
electronicos, reuniones y consultas.

Gestion de oportunidades de venta: control de posibles
operaciones comerciales.

Segmentacion de clientes: clasificacion segln criterios como
comportamiento, ubicacion o volumen de compras.

Automatizacion de tareas: envio de comunicaciones, recordatorios
y campanas comerciales.

Tipos de CRM

En funcion de su enfoque, los sistemas CRM pueden clasificarse en:

4
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CRM operativo: orientado a la gestion de ventas, marketing vy
atencion al cliente.

CRM analitico: enfocado al analisis de datos y comportamiento del
cliente.

CRM colaborativo: facilita la comunicacion entre diferentes areas
de la empresa.

Ventajas de la gestion de clientes mediante CRM

La implantacion de un sistema CRM aporta multiples beneficios:

Mejora de la calidad del servicio al cliente.
Incremento de la eficiencia comercial.
Mayor conocimiento del cliente.

Aumento de la fidelizacion.

Optimizacion de campanas de marketing.
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Integracion con otros sistemas

Los CRM suelen integrarse con otras aplicaciones empresariales:

A

Sistemas ERP (gestion empresarial).
» Plataformas de comercio electronico.
¥ Herramientas de marketing digital.

¥ Sistemas de facturacion.

Esta integracion permite disponer de una vision global del cliente y
mejorar la toma de decisiones.

Ejemplo:

Una empresa de distribucion utiliza un sistema CRM para gestionar su
cartera de clientes. Cada vez que un cliente realiza una compra, el sistema
registra automaticamente la operacion, actualiza su historial y permite al
departamento comercial analizar sus habitos de consumo.

Gracias a esta informacion, la empresa puede:

¥ Ofrecer productos personalizados.
¥ Realizar campanas de marketing segmentadas.
¥ Anticipar necesidades del cliente.

Importancia en la gestion comercial

En un entorno altamente competitivo, la gestion eficiente de los
clientes es un factor clave para el éxito empresarial. Los sistemas CRM
permiten transformar los datos en informacion util, facilitando la toma de
decisiones y contribuyendo al crecimiento sostenible de la organizacion.

En definitiva, la gestion de clientes mediante herramientas CRM
constituye un elemento esencial dentro de las aplicaciones informaticas de
gestion comercial integrada, permitiendo mejorar la relacion con el cliente
y optimizar los resultados comerciales.

En adelante no generes el tltimo bloque que pone en resumen o en
definitiva.



© RA-MA Capitulo 1. APLICACIONES INFORMATICAS DE GESTION COMERCIAL INTEGRADA 11

1111 REGISTRO, SEGMENTACION Y FIDELIZACION

El registro, la segmentacion y la fidelizacion de clientes constituyen
tres procesos fundamentales dentro de la gestion comercial basada en
sistemas CRM. Estos procesos permiten no solo almacenar informacion,
sino también transformarla en conocimiento Util para mejorar la relacion
con el cliente y aumentar la eficacia de las acciones comerciales.

Registro de clientes

El registro de clientes consiste en la recopilacion y almacenamiento
sistematico de datos relevantes sobre los clientes actuales y potenciales.
Este proceso es esencial para disponer de una base de datos estructurada
que sirva de apoyo a la toma de decisiones comerciales.

Los datos que se registran habitualmente incluyen:

¥ Datos identificativos (nombre, razon social, NIF/CIF).

¥ Datos de contacto (teléfono, correo electronico, direccion).

¥ Informacion comercial (historial de compras, frecuencia, volumen).
¥ Preferencias y comportamiento de consumo.
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El uso de aplicaciones CRM permite centralizar esta informacion,
evitar duplicidades y mantener los datos actualizados en tiempo real.

Segmentacion de clientes

La segmentacion consiste en clasificar a los clientes en grupos
homogéneos en funcion de determinadas caracteristicas, con el objetivo de
adaptar las estrategias comerciales a cada segmento.

Los criterios de segmentacion mas utilizados son:

» Demograficos: edad, ubicacion geografica, tipo de empresa.
» Comerciales: volumen de compras, frecuencia, rentabilidad.

» Comportamiento: habitos de consumo, preferencias, interaccion
con la empresa.

Gracias a la segmentacion, las empresas pueden:

» Disenar campanas mas eficaces.
¥ Ofrecer productos y servicios personalizados.
¥ Optimizar los recursos comerciales.

Fidelizacion de clientes

La fidelizacion tiene como objetivo mantener una relacion estable
y duradera con los clientes, incentivando su repeticion de compra y
aumentando su vinculacion con la empresa.

Entre las principales estrategias de fidelizacion se encuentran:

¥ Programas de puntos o descuentos.
¥ Atencion personalizada.

¥ Ofertas exclusivas.

¥ Seguimiento postventa.

Los sistemas CRM facilitan este proceso al permitir analizar el
comportamiento del cliente y anticipar sus necesidades, contribuyendo a
mejorar su experiencia y satisfaccion.
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1.1.2 Campanas comerciales y mailings

Las campanas comercialesylos mailings son herramientas clave dentro
de la gestion comercial, ya que permiten comunicar ofertas, promocionesy
novedades a los clientes de forma directa y segmentada.

Las aplicaciones informaticas permiten disenar, ejecutar y evaluar
estas campanas de forma eficiente, mejorando su impacto y reduciendo
costes.

Concepto de campaias comerciales

Una campana comercial es un conjunto de acciones planificadas cuyo
objetivo es promover productos o servicios y estimular la demanda en un
grupo determinado de clientes.

Estas campanas pueden realizarse a través de distintos canales:

¥ Correo electronico (email marketing).
¥ Redes sociales.

¥ Mensajeria instantanea.

¥ Publicidad digital.

Mailings

El mailing consiste en el envio masivo de comunicaciones a clientes o
potenciales clientes, generalmente a través del correo electronico.

Las aplicaciones CRM permiten:

¥ Seleccionar destinatarios en funcion de la segmentacion.
¥ Personalizar los mensajes.

¥ Programar envios.

¥ Medir resultados (apertura, clics, conversiones).

Objetivos de las campaias

¥ Incrementar las ventas.

¥ Promocionar productos o servicios.
» Captar nuevos clientes.

¥ Fidelizar clientes existentes.
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11.21 AUTOMATIZACION Y MARKETING DIGITAL

La automatizacion y el marketing digital representan una evolucion
en la gestion de campanas comerciales, permitiendo ejecutar acciones de
forma automatica basadas en el comportamiento del cliente.

Automatizacion de campaiias

La automatizacion consiste en programar acciones comerciales que
se ejecutan sin intervencion manual, en funcion de determinados eventos
o0 condiciones.

Ejemplos:

» Envio automatico de correos tras una compra.

» Recordatorios de productos abandonados en carrito.

¥ Mensajes de bienvenida a nuevos clientes.

Herramientas de automatizacion

Las aplicaciones CRM y plataformas de marketing digital integran
funcionalidades como:

¥ Creacion de flujos de trabajo (workflows).

¥ Segmentacion dinamica.

¥ Programacion de envios.

¥ Analisis de resultados.

Marketing digital

El marketing digital utiliza canales digitales para promocionar
productos y servicios, permitiendo una comunicacion directa y medible con
el cliente.

Incluye:

¥ Email marketing.

» Marketing en redes sociales.
¥ Publicidad online.

» Analitica de datos.
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Ventajas de la automatizacion

¥ Ahorro de tiempo y recursos.

¥ Mayor precision en la segmentacion.

¥ Mejora de la experiencia del cliente.

¥ Incremento de la eficacia de las campanas.

Importancia en la gestion comercial

La automatizacion y el marketing digital permiten a las empresas
adaptarse a un entorno competitivo y dinamico, optimizando la relacion
con el cliente y mejorando los resultados comerciales mediante el uso
inteligente de la tecnologia.

1.1.3 Gestion de productos y catalogos

La gestion de productos y catalogos constituye un elemento esencial
dentro de las aplicaciones informaticas de gestion comercial, ya que permite
organizar, controlar y mantener actualizada la informacion relativa a los
bienes y servicios que ofrece la empresa.

Las aplicaciones de gestion comercial permiten centralizar toda la
informacion de los productos en un Gnico sistema, facilitando su consulta,
modificacion y utilizacion en procesos como ventas, facturacion, logistica o
marketing.

Una correcta gestion de productos es fundamental para:

¥ Garantizar la coherencia de la informacion comercial.
¥ Evitar errores en precios, descripciones o referencias.
¥ Facilitar la gestion de ventas y pedidos.

¥ Mejorar la experiencia del cliente.

Los catalogos de productos representan la forma estructurada en
la que se organiza esta informacion, permitiendo su presentacion tanto a
nivel interno como externo (clientes, distribuidores, comercio electronico).
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Elementos de la gestion de productos

Los sistemas de gestion comercial permiten definir diferentes atributos
asociados a cada producto:
¥ Codigo o referencia.
Descripcion.
Categoria o familia.
Precio.
Impuestos asociados.
Stock disponible.
Proveedor.

T X ¥ X T ¥

Esta informacion debe mantenerse actualizada y correctamente
estructurada para garantizar su correcto uso en todos los procesos
empresariales.

Catalogos de productos

Los catalogos permiten agrupar los productos de forma organizada,
facilitando su consulta y gestion.

Pueden clasificarse en:

» Catalogos internos: utilizados por la empresa para la gestion
operativa.

» Catalogos comerciales: orientados a clientes y ventas.
» Catalogosdigitales: utilizados en comercio electronico o plataformas

online.

Los sistemas actuales permiten generar catalogos dinamicos,
adaptados a diferentes perfiles de clientes y canales de venta.

1.1.31 CLASIFICACION, PRECIOS Y ACTUALIZACION

La correcta clasificacion, definicion de precios y actualizacion de los
productos es fundamental para garantizar una gestion eficiente y evitar
inconsistencias en la informacion comercial.
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Clasificacion de productos

La clasificacion consiste en organizar los productos en categorias o
familias, lo que permite facilitar su gestion y analisis.

Algunos criterios habituales son:
¥ Tipo de producto.

» Uso o aplicacion.

¥ Segmento de mercado.

¥ Linea de negocio.

Una adecuada clasificacion permite:

» Mejorar la busqueda y localizacion de productos.
¥ Facilitar el analisis de ventas.

¥ Optimizar la gestion del catalogo.

Gestion de precios

La gestion de precios es un aspecto clave dentro de la actividad
comercial, ya que influye directamente en la competitividad y rentabilidad
de la empresa.

Los sistemas informaticos permiten definir:
¥ Precio base.

¥ Precios por cliente o segmento.

» Descuentos y promociones.

¥ Impuestos aplicables.

Ademas, permiten automatizar la aplicacion de tarifas y condiciones
comerciales en funcion del tipo de cliente o volumen de compra.

Actualizacion de productos

La actualizacion de la informacion de productos debe realizarse de
forma periodica para garantizar su fiabilidad.

Incluye:

¥ Modificacion de precios.
¥ Actualizacion de descripciones.
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» Cambios en disponibilidad o stock.
¥ Incorporacion de nuevos productos.

Las aplicaciones informaticas permiten realizar estas actualizaciones
de forma centralizada, evitando errores y asegurando la coherencia de la
informacion en tOdos los sistemas.

1.1.4 Tarifas y politicas comerciales

Las tarifas y politicas comerciales establecen las condiciones bajo
las cuales la empresa comercializa sus productos o servicios, definiendo
aspectos como precios, descuentos, condiciones de pago y promociones.

Estas politicas permiten adaptar la oferta comercial a diferentes
tipos de clientes y situaciones de mercado, contribuyendo a mejorar la
competitividad y la rentabilidad.

Tarifas comerciales

Las tarifas son estructuras de precios que se aplican a los productos
en funcion de distintos criterios.

Pueden existir diferentes tipos de tarifas:

¥ Tarifas generales: aplicables a todos los clientes.
¥ Tarifas personalizadas: adaptadas a clientes especificos.
¥ Tarifas por volumen: basadas en la cantidad de compra.

¥ Tarifas promocionales: temporales o sujetas a condiciones
especiales.

Los sistemas informaticos permiten gestionar multiples tarifas de
forma simultanea, aplicando automaticamente la correspondiente en cada
operacion.

Politicas comerciales

Las politicas comerciales incluyen las normas que regulan la actividad
de ventas de la empresa:

» Condiciones de pago.
¥ Descuentos y bonificaciones.
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¥ Politica de devoluciones.
» Condiciones de entrega.

Estas politicas deben estar claramente definidas y configuradas en el
sistema para garantizar su correcta aplicacion.

Importancia en la gestion empresarial

La correcta definicion y aplicacion de tarifas y politicas comerciales
permite:

¥ Mantener coherencia en las operaciones de venta.

¥ Evitar errores en facturacion.

¥ Mejorar la relacion con el cliente.

¥ Optimizar los resultados comerciales.

Las aplicaciones de gestion comercial permiten automatizar estas
condiciones, reduciendo la intervencion manualy aumentando la eficiencia
del proceso de ventas.

1.2 GESTION DE ALMACEN Y LOGISTICA

La gestion de almacény logisticacomprende el conjunto de actividades
destinadas a organizar, controlar y optimizar el flujo de mercancias dentro
de la empresa, desde su recepcion hasta su distribucion final.

Las aplicaciones informaticas de gestion permiten integrar estos
procesos, facilitando el control de inventarios, la planificacion de
movimientos de mercanciasy la coordinacion con otras areas como compras,
ventas y transporte.

Una correcta gestion del almacén resulta esencial para:
¥ Garantizar la disponibilidad de productos.
» Reducir costes de almacenamiento.

¥ Evitar roturas de stock.
¥ Mejorar la eficiencia operativa.



20 UF0316 - IMPLANTACION Y CONTROL DE UN SISTEMA CONTABLE INFORMATIZADO © RA-MA

Los sistemas actuales permiten trabajar en tiempo real, ofreciendo
informacion actualizada sobre existencias, ubicaciones y movimientos de
productos.

1.2.1 Control de existencias

El control de existencias consiste en el seguimiento y gestion del
inventario disponible en la empresa, asegurando que las cantidades
almacenadas sean las adecuadas para cubrir la demanda sin generar
excesos o faltantes.

Las aplicaciones informaticas permiten automatizar este control
mediante el registro continuo de entradas y salidas de productos,
proporcionando informacion precisa en todo momento.

Objetivos del control de existencias

¥ Mantener niveles adecuados de stock.
¥ Evitar roturas de inventario.

¥ Reducir costes de almacenamiento.

¥ Optimizar la reposicion de productos.

Tipos de movimientos de stock

El control de existencias se basa en el registro de diferentes tipos de
operaciones:

¥ Entradas (compras, devoluciones, produccion).
¥ Salidas (ventas, consumos, pérdidas).
¥ Transferencias entre almacenes.

Estos movimientos quedan registrados en el sistema, permitiendo
conocer en todo momento el estado del inventario.

Sistemas de control de inventario
Existen diferentes métodos para gestionar las existencias:

» Inventario permanente: actualizacion continua del stock en tiempo
real.

¥ Inventario periodico: revision del stock en intervalos determinados.
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Las aplicaciones actuales utilizan principalmente sistemas de
inventario permanente, ya que ofrecen mayor precision y control.

1.211 STOCK MINIMO, MAXIMO Y ROTACION

La gestion de niveles de stock es fundamental para garantizar el
equilibrio entre disponibilidad de productos y eficiencia en los costes.

Stock minimo

El stock minimo es la cantidad minima de producto que debe
mantenerse en almacén para evitar la falta de existencias.

Su objetivo es:

¥ Garantizar la continuidad de las operaciones.
¥ Evitar interrupciones en el servicio al cliente.

Cuando el nivel de stock alcanza este limite, el sistema puede generar
alertas o pedidos automaticos de reposicion.

Stock maximo

El stock maximo representa la cantidad maxima de producto que debe
almacenarse para evitar excesos.

Permite:

» Reducir costes de almacenamiento.
¥ Evitar obsolescencia de productos.
¥ Optimizar el espacio disponible en el almacén.

Rotacion de stock

La rotacion de stock mide la frecuencia con la que los productos se
renuevan en el almacén durante un periodo determinado.

Una alta rotacion indica:

» Buen nivel de ventas.
¥ Eficiencia en la gestion de inventario.
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Una baja rotacion puede indicar:

¥ Exceso de stock.
¥ Baja demanda.
¥ Problemas en la gestion comercial.

Importancia del control de niveles de stock
La correcta gestion de stock minimo, maximo y rotacion permite:

¥ Mejorar la planificacion de compras.
» Reducir costes operativos.

¥ Aumentar la satisfaccion del cliente.
¥ Optimizar la gestion del almacén.

Las aplicaciones informaticas facilitan este control mediante
herramientas de analisis, alertas automaticas y generacion de informes,
permitiendo una gestion mas eficiente y precisa del inventario.

1.2.2 Sistemas de almacenamiento

Los sistemas de almacenamiento comprenden el conjunto de métodos,
técnicas y herramientas utilizados para organizar, ubicar y conservar los
productos dentro del almacén de forma eficiente. Su objetivo es optimizar
el espacio disponible, facilitar el acceso a los productos y mejorar la rapidez
en las operaciones de entrada y salida.

Las aplicaciones informaticas de gestion permiten disenary controlar
estos sistemas, integrando la informacion del almacén con el resto de
procesos empresariales.

Tipos de sistemas de almacenamiento

Los sistemas de almacenamiento pueden clasificarse en funcion de
distintos criterios:

¥ Segln la organizacion del espacio:

« Almacenamiento en bloque.
« Almacenamiento en estanterias.
« Sistemas automatizados.
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» Segin el método de gestion:

o Almacenamiento fijo: cada producto tiene una ubicacion
asignada.

« Almacenamiento cadtico: los productos se ubican en cualquier
espacio disponible.

Objetivos del sistema de almacenamiento

» Aprovechar al maximo el espacio disponible.
¥ Facilitar la localizacion de productos.

¥ Reducir tiempos de manipulacion.

¥ Mejorar la seguridad en el almacén.

1.2.2.1 UBICACION, CODIFICACION Y TRAZABILIDAD

La correcta ubicacion, codificacion y trazabilidad de los productos
es fundamental para garantizar una gestion eficiente del almacén y evitar
errores en las operaciones.

Ubicacion de productos

La ubicacion consiste en asignar a cada producto un lugar especifico
dentro del almacén.

Las aplicaciones informaticas permiten:

¥ Definir zonas, pasillos, estanterias y niveles.
¥ Asignar ubicaciones a cada producto.
¥ Optimizar recorridos de preparacion de pedidos.

Una adecuada gestion de ubicaciones permite:

¥ Reducir tiempos de busqueda.
¥ Minimizar errores.
¥ Mejorar la productividad.

Codificacion de productos

La codificacion consiste en asignar identificadores {nicos a los
productos y ubicaciones, facilitando su control y seguimiento.
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Entre los sistemas mas utilizados destacan:

» Codigos de barras.
¥ Codigos QR.
¥ Sistemas RFID.

La codificacion permite:

¥ Automatizar el registro de movimientos.
¥ Evitar errores manuales.
¥ Aumentar la precision del inventario.

Trazabilidad

La trazabilidad es la capacidad de seguir el recorrido de un producto
desde su origen hasta su destino final.

Permite conocer:

A

Procedencia del producto.

» Movimientos dentro del almaceén.
¥ Fecha de entrada y salida.

¥ Lotes o series.

La trazabilidad es especialmente importante en sectores como
alimentacion, farmacéutico o industrial, donde es necesario garantizar el
control y la seguridad de los productos.

1.2.3 Logistica y distribucion

La logistica y distribucion abarcan las actividades relacionadas
con el movimiento de productos desde el almacén hasta el cliente final,
asegurando que las mercancias lleguen en el tiempo, forma y condiciones
adecuadas.

Las aplicaciones informaticas permiten coordinar estos procesos,
integrando la gestion de pedidos, transporte y entrega.
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Gestion logistica
La gestion logistica incluye:
¥ Preparacion de pedidos (picking).
Embalaje (packing).
» QOrganizacion de envios.
» Coordinacion con transportistas.

A

Los sistemas informaticos permiten optimizar estas tareas mediante:

¥ Planificacion de rutas.
¥ Asignacion de recursos.
¥ Control de tiempos de entrega.

Distribucion de mercancias

La distribucion se refiere al traslado fisico de los productos desde el
almacén hasta el cliente.

Puede realizarse mediante:

¥ Distribucion propia.

¥ Empresas de transporte externas.
¥ Plataformas logisticas.

Objetivos de la logistica y distribucion

¥ Reducir costes de transporte.
» Garantizar entregas en plazo.
¥ Mejorar la satisfaccion del cliente.
¥ Optimizar la cadena de suministro.

Importancia de la integracion informatica
La integracion de la logistica con los sistemas de gestion permite:
¥ Disponer de informacion en tiempo real.
¥ Mejorar la coordinacion entre departamentos.

» Reducir errores en pedidos y entregas.
¥ Aumentar la eficiencia operativa.
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Las soluciones actuales incorporan tecnologias avanzadas que
permiten automatizar procesos, mejorar la trazabilidad y optimizar la
distribucion en entornos cada vez mas dinamicos y exigentes.

1.2.3.1 GESTION DE PEDIDOS Y ENTREGAS

La gestion de pedidos y entregas constituye una de las fases mas
criticas dentro del proceso logistico, ya que conecta directamente la actividad
comercial con la satisfaccion del cliente. Este proceso abarca desde la
recepcion del pedido hasta la entrega final del producto, incluyendo todas
las operaciones intermedias.

Las aplicaciones informaticas permiten gestionar de forma integrada
todo el ciclo del pedido, asegurando la trazabilidad, el controly la eficiencia
en cada etapa.

Fases del proceso de gestion de pedidos
El proceso de gestion de pedidos suele incluir las siguientes etapas:

» Recepcion del pedido: registro de la solicitud del cliente en el
sistema.

¥ Validacion: comprobacion de disponibilidad de stock y condiciones
comerciales.

¥ Preparacion (picking): seleccion de los productos en el almacén.

¥ Embalaje (packing): acondicionamiento de los productos para su
envio.

» Expedicion: salida del pedido del almacén.

» Entrega: recepcion del producto por parte del cliente.

Gestion informatizada de pedidos

Los sistemas informaticos permiten:

¥ Registrar pedidos de forma automatica desde diferentes canales
(web, CRM, ventas).

¥ Verificar disponibilidad de stock en tiempo real.
¥ Generar documentos asociados (albaranes, facturas).
¥ Asignar pedidos a rutas o transportistas.



