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Opciones del menú Módulo de Consultores revisadas:
1. Registro de consultores: esta opción permite registrar los consultores. El cliente realizó el registro de un consultor. Se probó la opción y el cliente emitió las siguientes observaciones: Formato de fecha: que se pueda ingresar un número corrido sin formato y el que el sistema le agregue el formato sin usar el calendario. Datos de consultoría que sean solo ver. Número de cuenta de 20 dígitos. Banco: no tiene la lista de bancos. Cambiar Clave por ID. Se le informó al cliente que aunque no se solicite la fecha del registro, esta se está guardando en la base de datos y que es la fecha actual, el cliente solicitó ver este campo, aunque no lo modifique.
2. Búsqueda de consultores: esta opción permite la búsqueda de consultores por nombre, cédula, teléfono, TGA, nivel y ciudad.  El cliente solicitó agregar en la búsqueda la clave (ID).
3. Cambiar Estatus del Consultor: esta opción permite activar o inactivar un consultor. Aunque esto se hará automáticamente al correr el cierre mensual, también existirá la opción manual.
4. Registro de Equipos, Unidades y Grupos: esta opción permite el registro de equipos, unidades y grupos. En esta opción actualmente se está validando que el nivel del líder: para equipos debe ser Empresario, para unidades debe ser Empresario Premium y para Grupos Empresario Ejecutivo. Al probar la opción, el cliente hizo la observación de que también deben validarse otras condiciones. Cuando el consultor forma un equipo nuevo, cambia su TGA y también el de sus hijos. La Unidad agrupa los TGA hasta la 3era. Generación y debe tener mínimo dos TGA de empresarios relacionados directamente. Para grupos el líder debe tener 4 equipos calificados debajo de él. Para explicar mejor estas condiciones el cliente envió una presentación llamada “Explicación de equipo, grupo y unidad”.
5. Estado de cuenta del Kit:   esta opción permite seleccionar al consultor y muestra el estado de cuenta del kit, (compra y descuento de las comisiones para pago del kit). La opción ya esta terminada y fue probada por el cliente, aunque con el nuevo plan de negocios esta opción se eliminará, ya que ahora el kit debe ser una compra de contado, no se descuenta de las comisiones.

6. Cupones: contempla 2 opciones una para aprobar los cupones de descuento pendientes y otra para imprimirlos. La opción ya esta terminada y fue probada por el cliente, aunque con el nuevo plan de negocios esta opción se eliminará.
7. Pines: contempla 2 opciones una para aprobar los pines pendientes y otra para entrega. En ambas opciones se selecciona al consultor y se muestran sus pines pendientes de aprobación y de entrega, se registra la fecha y el usuario que realizó la aprobación y entrega. El cliente informo que seguirán existiendo los pines, pero que los criterios de asignación serán modificados, por lo que queda pendiente que el cliente envíe estos nuevos criterios.

8. Puntos Canjeables: esta opción permite seleccionar al consultor y muestra un reporte de los puntos canjeables disponibles y los cambios de premios que ha efectuado. Se probó la opción y no hubo observaciones al respecto.
9. Premios: contempla 2 opciones una para el registro de los premios y otra para el canje de puntos por premios.
· Ingreso de Premios: esta opción permite registrar los premios disponibles para el cambio de puntos. Se registra el nombre del premio, puntos requeridos y existencia.
· Canje de puntos: permite seleccionar al consultor, muestra los puntos canjeables disponibles y los premios disponibles con los puntos requeridos y la existencia de cada premio. Permite asignarle premios al consultor. Valida que se cubran los puntos requeridos para el premio. Actualiza la cantidad de puntos disponibles del consultor y la existencia del premio. Al probar la opción, el cliente solicitó que se incluyera también el número (clave) del premio cuando se muestren los premios disponibles.

10. Reportes: Se mostraron los reportes: básico y vista extendida de consultores y los reportes de pedidos aprobados, en análisis y despachados. El cliente solicitó el reporte de reporte de pedidos por bancos.
Opciones del menú de Módulo de Ventas revisadas:

1. Registro de pedidos: esta opción permite el ingreso de los pedidos. Al probar la opción, el cliente hizo la observación de que se diera la opción de registrar el cliente desde aquí en caso de que no exista. Cuando se están ingresando los productos del pedido, mostrar también los puntos de cada producto del pedido.
2. Registro de promociones: esta opción permite el registro de las promociones. Al probar la opción, el cliente hizo la observación de que el obsequio también fuera un link a la tabla de productos.  Se definió la lista del campo tipo de promoción: ventas, reclutamiento, ascenso, especial. 
3. Búsqueda de pedidos: esta opción permite la búsqueda de pedidos por número del pedido, nombre del pedido, cliente, consultor, tipo de pedido y rango de fecha. Se probó la opción y no hubo observaciones al respecto 

Se definió la opción de: 
1. Bono Producto: este concepto es nuevo y forma parte del plan de negocios 2009. Es un bono que se da a los consultores con nivel de empresario hacia arriba, para compra de productos. No es acumulable. Debe generarse en el cierre mensual y registrarse en una tabla para llevar un control de su uso. También debe incluirse en el modulo de ventas el ingreso de pedidos de este tipo y debe validarse que el consultor posea este bono y que el pedido no exceda el monto del bono.

Faltan las opciones de:

1. Cálculo de Comisiones

2. Cierre Mensual

3. Reverso de pedidos

4. Bono Producto

5. Pago de comisiones: archivos planos y emisión de cheques
Puntos Pendientes: 

El cliente debe enviar el nuevo criterio para asignación de Pines.

