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MÓDULO DE CONSULTORES
Ingreso de un Consultor
Cuando un consultor ingresa, deben ingresarse sus datos en la tabla de consultores y en la tabla de clientes y en tipo de cliente, colocar cliente consultor.

Recluta

Es cuando ingresa un nuevo consultor, se considera recluta hasta que genera  1 punto en ventas, cuando pasa a ser consultor starter.

Escalera de crecimiento del consultor

1. Recluta

2. Consultor Starter

3. Consultor Premium

4. Empresario Junior

5. Empresario

6. Empresario Premium

7. Empresario Ejecutivo

8. Empresario Corporativo

Ascensos y Descensos del consultor
Todos los meses debe correrse un proceso que revise los puntos acumulados por ventas y  el nivel de reclutamiento para cada consultor, y en base a esto y según los criterios definidos  en el anexo 1: plan de negocio 2008, se debe calcular automáticamente los ascensos o descensos del consultor.  El nivel de promoción del consultor quedará con un estatus de por aprobar y a través de un reporte modificable el gerente de ventas podrá aprobar estos ascensos o descensos. Los criterios usados en el cálculo serán parametrizados.

Equipo, Unidad y Grupo
Los consultores están agrupados por equipo, unidad y grupo. Debe registrarse el nivel de agrupamiento del consultor.
Equipo: Es la línea de distribución que está liderada por un Empresario Junior o un Empresario.

Unidad: Es la línea de distribución que está liderada por un Empresario Premium.

Grupo: Es la línea de distribución que está liderada por un Empresario Ejecutivo.
Cálculo de Comisiones y puntos
Una vez que se confirma una venta, cuando análisis de crédito le cambia el estatus del pedido de en análisis a aprobado, se debe calcular la comisión y los puntos para el consultor, el acompañante y también para toda su cadena jerárquica. Se deben totalizar todas las comisiones y puntos por consultor. Y al finalizar el mes, todas las comisiones y puntos para la cadena jerárquica. Los porcentajes y criterios usados en el cálculo serán parametrizados.
Puntos 

Cada producto tiene asociado una cantidad de puntos que son asignados al consultor por la venta realizada y que le permite obtener cupones de descuento para compras. Hay unos puntos que se acumulan y otros que no se acumulan de mes a mes. En base a estos puntos se generan cupones, premios, reconocimientos (pines) y  bonos de desempeño. Puntos= Monto Vendido/500 (parámetro), esto se usa para ascensos, bonos, cupones y pines.  Nuevos Puntos (puntos canjeables): es por artículo vendido, dura 12 meses, según la fecha de ingreso del consultor, sirve para canje de productos como: colchones, línea blanca, carros, viajes, etc., cada premio tiene una puntuación, debe llevarse un registro de los puntos acumulados, fecha de vigencia y de los puntos usados (registrar fecha de uso y producto por el que se cambió) 
Cupones 

De acuerdo a la cantidad de puntos acumulados por consultor por mes, se le asignan unos cupones de descuento para compras de 50%, 65% y 75%. Los cupones son cartones preimpresos, donde debe imprimirse el número y el nombre y el id consultor. Estos cupones pueden ser usados por los consultores o ellos también pueden endosarlo para que lo use otra persona. 
	Puntos
	Cupón

	>= 7
	75%

	>= 6 and < 7
	65%

	>= 5 and < 6
	50%

	>= 4 and < 5
	40%


La tabla anterior muestra el criterio para asignación de cupones, este criterio, puede ser modificado, por política de la empresa, hay que parametrizarlo.
Ejemplo de cálculo: Si una persona vende 60 puntos en un mes, le corresponden 8 cupones de 75% y 1 de 40%.

Se debe llevar un registro de los cupones asignados al consultor, con su número, fecha de vigencia y una vez que se usen para comprar registrar los datos del pedido, fecha, y si lo uso el consultor u otra persona.

Pines 

Es un prendedor que se entrega al consultor como reconocimiento por ventas realizadas. Actualmente existen 4 pines: Pin 3000, Pin 5000, Pin 10000, Pin 20000, según el monto de venta por mes. Los criterios para los pines están en el anexo 2: Reconocimientos mensuales Pines, como estos criterios pueden cambiarse, deben ser parametrizados. Debe llevarse un registro de si el pin fue o no entregado y la fecha de entrega.

Pago de comisiones

El pago de comisiones se realiza por depósito bancario en Banesco, para aquellos consultores que tengan su cuenta aperturada, para ello se genera un archivo plano, que se envía al banco. El nombre solo debe contener 20 caracteres, colocar en la tabla de consultores, un campo de 20 caracteres para este nombre. Para aquellos consultores que no tienen cuenta, se les paga por cheque. El sistema debe generar e imprimir los cheques.

Deducciones del pago de comisiones   

Del pago de comisiones se descuentan todas las deudas del consultor, como pago de cuotas de sus compras, pago de: kit, papelería, material POP, etc. Además de otras deudas que podrán ser cargadas manualmente a través del sistema. Todas las deducciones serán manejadas como notas de débito que se reflejan en el estado de cuenta.

Zona del consultor

Es la zona geográfica cubierta por el consultor. Un empresario puede tener más de una zona, el consultor solo tiene 1.
Indicadores

Actualmente se realizan los cálculos en forma manual, basados en los reportes del SAK. Igualmente se realizarán en la fase 1, se automatizarán para la fase 2. Los indicadores son: Ventas por consultor, Ventas por equipo, Nuevos consultores (número de consultores nuevos)

Nivel de actividad = (Nro. Consultores que venden / Nro. Consultores activos) 

Mejores consultores 

Reportes de los mejores consultores por ventas y por reclutamiento por período. Actualmente el SAK genera los reportes y ellos hacen los cálculos en hojas Excel. Calculan los mejores consultores por equipo, unidad y grupo y también el mejor equipo, unidad y grupo. En la fase 1 seguirán haciendo los cálculos manuales basados en los reportes del sistema, se automatizarán para la fase 2.
Efectividad del consultor

Efectividad consultor = (Cantidad pedidos aprobados / Cantidad pedidos recibidos) por rango de fecha. Actualmente el SAK genera los reportes y ellos hacen los cálculos en hojas Excel. En la fase 1 seguirán haciendo los cálculos manuales basados en los reportes del sistema, se automatizarán para la fase 2.

Evaluación Integral al consultor 

Es nuevo, están definiendo los criterios. En la fase 1 los cálculos serán manuales basados en los reportes del sistema, se automatizarán para la fase 2.

Bono de desempeño por puntos 

Está asociado al pago de comisiones mensuales, es un bono por puntos de ventas, que solo lo ganan de empresario junior hacia arriba. Actualmente el SAK genera los reportes y ellos hacen los cálculos en hojas Excel. En la fase 1 seguirán haciendo los cálculos manuales basados en los reportes del sistema, se automatizarán para la fase 2.

Reportes 

· Nuevos empresarios del mes

· Reporte de ascensos

· Cantidad de pedidos a crédito y a contado por período totalizados por equipo, unidad, grupo y consultor.

· Pedidos rechazados por ventas 
· Reportes de afiliaciones: es un reporte de nuevos reclutas con sus patrocinadores por grupo, equipo, unidad y consultor por rango de fechas. 

· Reporte de nuevos reclutas

· Reporte de ventas por mes, reclutamiento y cuentas x cobrar por consultor y por período de tiempo

· Reporte de ventas por consultor, empresario, grupo, equipo, unidad y por rango de fecha

Reportes y acciones para Valeria Ripanti (Comisiones Semanales)

· Pagos por realizar en la semana: separar los que tienen cuenta de los que no, ya que los segundos salen en cheque

· Hoja de entrada para que ponga el número del pedido, le aparezca la información y tenga un botón o checkbox para dar el visto bueno final.

· Pagos no confirmados

· Lista de cheques para distribuir por valija: Datos requeridos: consultor, ID, empresario, zona del consultor, zona del empresario, numero de cheque, monto. Agrupar por empresario-zona. Check box para marcar que se envíe

· Lista de cheques y transferencias

· Kits por despachar

ANEXOS
ANEXO 1: PLAN DE NEGOCIOS 2008-09-26
1. CONSULTOR STARTER

Criterio mínimo:

· Hacer una lista de sus posibles contactos, para realizar tus primeras visitas con el apoyo de tu patrocinador y/o Empresario.

· Alcanzar un mínimo de 1 punto.

· Realizar taller de capacitación y entrenamiento, dictado por el Empresario.

· Adquirir un kit de trabajo, el cual cancelas con tus primeras ganancias.

2. CONSULTOR PREMIUM 
Criterio mínimo:

· Acumular 11 Puntos. en ventas personales.

· Asociar un nuevo Consultor.

3. EMPRESARIO JUNIOR
Criterio mínimo:

· Activar 3 Consultores (Starter o Premium) patrocinados directamente.

· Alcanzar mínimo 7 puntos en ventas personales o con las ventas personales de nuevos consultores directos.

· Alcanzar mínimo 20 puntos en ventas de equipo. 

· Periodo de calificación 2 meses.

4. EMPRESARIO 

Criterio mínimo:

· Mantener activos 5 Consultores Directos o en su defecto, Consultores de la misma línea o desarrollar y ayudar a ascender, a un (1) Empresario Junior Calificado. 

· Alcanzar mínimo 7 puntos en ventas personales o con las ventas personales de nuevos consultores directos.

· Alcanzar mínimo 40 puntos en ventas de equipo.

· Periodo de calificación 2 meses.

5. EMPRESARIO PREMIUM
Criterio mínimo:

· Desarrollar y ayudar a ascender, a dos (2) Empresarios Calificados.

· Alcanzar mínimo 7 puntos en ventas personales o con las ventas personales de nuevos consultores directos.

· Alcanzar mínimo 40 puntos en ventas de su equipo central.

· Mantener activos 5 Consultores Directos o en su defecto, Consultores de la misma línea.

· Alcanzar mínimo 160 puntos en ventas de su Unidad cada mes.

· Periodo de calificación 3 meses.

6. EMPRESARIO EJECUTIVO

Criterio mínimo:

· Desarrollar y ayudar a ascender, a cuatro (4) Empresarios Calificados.

· Alcanzar mínimo 40 puntos en ventas de su equipo central.

· Mantener activos 5 Consultores Directos o en su defecto, Consultores de la misma línea.

· Alcanzar mínimo 270 puntos en ventas de su Grupo.

· Periodo de calificación 3 meses.

7. EMPRESARIO CORPORATIVO

Criterio mínimo:

· Una oficina propia.

· Desarrollar y ayudar a ascender, a tres (3) Empresario Ejecutivos.  

· Alcanzar mínimo 40 puntos en ventas de su equipo central.

· Mantener activos 5 Consultores Directos o en su defecto, Consultores de la misma línea. 

· Alcanzar mínimo 270 puntos en ventas del Grupo central.

ANEXO 2. RECONOCIMIENTOS MENSUALES PINES KF
Pin KF: este broche se otorga al consultor que se promueva a Consultor Premium, este momento se gradúa como Consultor Premium.

Pin 3000: este broche se otorga al consultor Premium, cuando en un mes alcanza el monto de Bs. 3.000.000,oo por ventas personales.

Pin 5000: este broche se otorga al consultor Premium, cuando en un mes alcanza el monto de Bs. 5.000.000,oo por ventas personales. Para esto debe haber alcanzado con anterioridad el Pin 3000

Pin 10000: este broche se otorga al consultor Premium cuando en un mes alcanza el monto de Bs. 10.000.000,oo por ventas personales. Debe haber alcanzado el Pin 5000.

Pin 20000: este broche se otorga al consultor Premium cuando en un mes alcanza el monto de Bs. 20.000.000,oo por ventas personales. Para esto debe haber alcanzado con anterioridad el Pin 10000.

Dije $: este broche se otorga al consultor Premium cuando alcanza el monto por ventas personales que se requiere para obtener algún Pin que ya éste posea. (Pin 3000, Pin 5000, Pin 10000 o el Pin 20000)

Pin Recluter: este broche se otorga al consultor Premium, cuando por primera vez un asociado directo a él se promueve a consultor Premium, es decir, se gradúa.

Dije Llave de la Oportunidad: este dije se otorga cuando ya se tiene el Pin Recluter, y el consultor Patrocinador promueve nuevamente a otro asociado directo a Premium
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