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MODULO DE VENTAS 

El objetivo de este módulo es el ingreso y seguimiento a todos los pedidos que se realicen a través del sitio web de consultores ó por el back office (departamento de trascripción). Cada vez que se realiza un pedido, se ingresa el número del pedido y la información del mismo. 

 

Registro de un Pedido 

 

Datos del Pedido

Número de pedido: se genera automáticamente 
Id del lote: inicializado según la semana calendario, pero que pueda modificarse.
Número de planilla: es el número preimpreso que viene en la planilla del pedido
Fecha del pedido: inicializada a la fecha actual, pero que pueda modificarse
Tipo de pedido: (kit, venta ordinaria, garantía, venta con cupón, venta para salida de inventarios, venta accesorios, material POP y papelería). Según el tipo de pedido: el sistema mostrará si genera ó no comisión.
Tipos de Venta:

1. Ventas ordinarias a clientes

Generan comisiones, cuentas x cobrar (si la venta es a crédito) y despacho. 

2. Ventas para salida de inventarios

Se usan para salida de inventarios. No generan comisiones, cuentas x cobrar, ni despacho. 

3. Ventas ordinarias a consultores 

No generan comisiones, pueden o no generar cuentas x cobrar, generan despacho. Si el cliente es un consultor debe existir la posibilidad de cancelar el pedido por descuento de pago de comisiones o por las otras vías normales de pago que tienen los otros clientes (tarjeta, domiciliación, cheques post-fechados, etc.)

4. Garantías 

Son tipos de ventas que no generan comisión y se usan para reposición de piezas dañadas, devoluciones, cambio de mercancía. Pueden o no llevar pagos y generar cuentas x cobrar. Pueden ser del 50% ó del 100%.

5. Kit de trabajo   

Cuando un consultor ingresa, se le vende un kit de trabajo. Es una venta que no genera comisión, puede o no generar  despacho  y genera cuentas por cobrar para el consultor.  El Kit  es una compra  a crédito pagadera en  6 cuotas mensuales, el consultor lo cancela con sus comisiones, no tiene domiciliación de pagos.  Solamente se puede permitir cancelar el kit de contado, si el consultor ha realizado una venta mayor de 1.000 Bs. Cuando el precio del kit varíe debe actualizarse en todos los pedidos de kit pendientes por cancelar, aunque sean pedidos viejos. (Esto se hará generando una transacción de ajuste de precios a todos aquellos que tengan pagos pendientes)

6. Cupones 

Los consultores, pueden realizar compras usando cupones de descuento, que pueden ser de 50%, 65% y 75%.  Las compras con cupones de descuento deben ser de contado. Debe registrarse el número del cupón usado. Debe validarse la fecha de vigencia del cupón. No generan comisiones ni cuentas x cobrar. Pueden ser usadas por el consultor o éste puede endosárselo a otra persona. Solamente se podrá comprar una sola pieza, no es válido para comprar paquetes que incluyan varias piezas. Para las compras con cupón no aplican las promociones.

7. Venta de material de trabajo para consultores 

Incluye la venta de papelería y material POP para consultores, puede ser una venta de contado o se puede descontar de las comisiones, no genera comisiones, puede generar despacho.

8. Venta de accesorios  

Es una venta de contado, no genera comisiones, puede generar despacho.

Promociones 

Existirá una tabla de promociones, la cual contendrá el nombre de la promoción, descripción, productos asociados, fecha desde y fecha hasta. Esta tabla deberá actualizarla el departamento de ventas. Según la fecha del pedido debe reconocer si hay una promoción y agregarle el producto de obsequio al pedido. Igualmente la promoción puede ser para el cliente (un obsequio o un descuento) o para el consultor (un incremento de puntos en un producto determinado).  

Datos del cliente

Debe reconocer al cliente por cédula / RIF o por nombre, en caso de no existir el cliente, debe dar opción para ingresarlo.

Datos del consultor y del acompañante

Debe reconocer al consultor y al acompañante por Id del consultor, cédula o por nombre, en caso de no existir, debe dar opción para ingresarlo. No se debe permitir ventas cliente-consultor (el mismo consultor) desde la Web. Sólo se permitirán estas ventas con el pedido físico a través del departamento de trascripción.
Productos del pedido

Luego de ingresar los productos del pedido, el sistema calculará el total de la venta, el IVA, Total + IVA y la inicial al pagar. El porcentaje de la inicial y el IVA serán parámetros.
Datos del pago
Los datos de pago registrado corresponderán al pago total si el tipo de pago es de contado o a la inicial si el tipo de pago es a crédito.  Se registrarán los datos del cheque, tarjeta, depósito. La inicial deberá ser igual al 30% (parámetro). Si existe diferencia entre el monto ingresado (sea inicial o total del pago) y lo que debe de pagarse, debe emitirse un mensaje de alerta indicando que los montos a cancelar y cancelado no coinciden y dando opción de seguir con el proceso de venta, aunque exista la diferencia en el pago. 
Ventas a Crédito
Si la venta es a crédito, se debe ingresar el número de cuotas a pagar, frecuencia de pago (quincenal o mensual), y la fecha planificada de pago, el sistema debe calcular el monto de cada cuota, el monto amortizado y los intereses de cada cuota. Debe ingresarse la forma de pago de las cuotas: domiciliación de pagos, tarjetas de crédito y cheques post fechados.
Datos de envío: dirección, zona postal, ciudad, estado, país. Deberá chequearse que la dirección corresponda a una zona cubierta por Domesa, en caso contrario, deberá darse un aviso de alerta y el estatus del pedido debe colocarse automáticamente en rechazado y la razón es zona de envío no cubierta por Domesa. 
Otros Datos:
Los pedidos ingresarán con el estatus de “en análisis”. 
Se registrará quién ingreso el pedido, si fue a través del site de consultores o por el departamento de transcripción. 
Se registrará la fecha del pedido, fecha de ingreso, fecha de modificación, fecha de vencimiento del pedido y fecha de reingreso 
Aprobación o Rechazo de un Pedido
 Cuando la venta es a crédito, el sistema debe avisar a “Análisis de crédito” que hay un nuevo pedido por verificar. Así, cada vez que un analista de crédito ingresa al sistema tendrá la lista de todos los créditos en proceso con su estatus. El estatus de aprobado o rechazado, solo lo podrán colocar los usuarios con el perfil indicado. Existen 3 departamentos que pueden rechazar un pedido: Ventas: por falta de datos, firmas y documentos de soporte. 

Transcripción: por error en los datos y zona no cubierta por Domesa. 
Análisis de crédito: por capacidad de pago.

Cada vez que se rechace un pedido se debe colocar el motivo y se guardará la fecha y el analista que realizó el rechazo. 
En el momento que Análisis de crédito realice la aprobación de un pedido se registrará la fecha en que fue realizado el cambio y el usuario que lo realizó. En este momento se debe crear un registro para cada cuota a cobrar. El sistema debe calcular el monto de cada cuota,  el monto amortizado y los intereses de cada cuota. También se calcularán las comisiones y los puntos para los consultores.

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. 

Cada semana, este módulo debe 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), bonos de desempeño

Reverso de Pedidos y Comisiones

Cuando la venta no ha sido exitosa, porque se devolvió el producto o porque no hay existencia de este producto, o por cualquier otra razón, habrá una opción de reverso de pedido y automáticamente se reversarán las comisiones y las cuentas por cobrar asociadas a esta venta. También se enviará una notificación vía email al personal de administración para proceder con el reintegro de dinero al cliente, en el caso de que aplique.  El reverso del pedido puede generar reintegros parciales, totales o ninguno.
Reverso de pedidos 

Debe existir una opción para reversar los pedidos indicando la causa del mismo.  El reverso puede ser por devolución, retiro de piezas, etc. La devolución puede ser total o parcial. El reverso del pedido puede generar reintegros parciales, totales o ninguno. Al reversar el pedido, también deben reversarse las comisiones generadas y las cuentas por cobrar.

Cambio de productos 

El cambio de productos se manejará a través de las garantías.
Histórico de fechas del pedido

Guardar histórico de fechas de los pedidos: ingreso, aprobación, devolución, cambio de productos, garantía, etc. 
Reportes:
1. Listado de pedidos por estatus: por aprobar, aprobados, en revisión, rechazados, etc.
2. Listado de pedidos por cliente
3. Listado de pedidos por riesgo del cliente
4. Listado de pedidos por consultor
5. Listado de pedidos por producto
6. Listado de pedidos por tipo de pedido
7. Cantidad de pedidos a crédito y a contado por período totalizados por equipo, unidad, grupo y consultor.

8. Pedidos rechazados, mostrando el motivo del rechazo

9. Reporte de Kits de trabajo por cobrar, monto amortizado y por despachar

10. Reporte de pedidos efectuados con cupones

11. Reporte de pedidos ingresados por analista de transcripción (para chequeo interno)

12. Reporte de pedidos por usuario, tipo de pedido, tipo de pago y por rango de fecha
Tablas:
· Pedidos
· Item pedidos
· Clientes
· Consultores
· Cupones
· Movimiento de ventas
· Productos
· Cuotas y Pagos
· Estado de cuenta del cliente
· Estado de cuenta del consultor
· Cheques post-fechados
· Devoluciones

· Promociones
· Bancos
· Zonas cubiertas por Domesa 
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