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= Bienvenido al tema sobre el proceso de ventas.



Objetivos

Al finalizar este tema, podra:

f Enumerar los pasos basicos del proceso de ventas, desde el pedido del
cliente hasta el cobro

Utilizar un proceso de ventas optimizado
Describir el efecto que tiene cada paso en el inventario y la contabilidad

una empresa filial de SAP. Reservados todos los derechos

= En este tema presentamos el proceso de ventas. Primero enumeramos los pasos
basicos y los datos clave del proceso de ventas y después le mostramos como
puede optimizar el proceso de ventas de modo que solo haga falta un documento.

» Llevaremos a cabo los pasos del proceso de ventas desde el pedido al cobro. A

medida que creamos cada documento, describimos el efecto de cada paso en el
inventario y la contabilidad.




Escenario empresarial

Su empresa fijo que la satisfaccion del cliente sera la mayor
prioridad y desea usar los procesos eficientes en ventas
para garantizar que las demandas del cliente se puedan

rr ‘ T cumplir lo mas rapido posible.

Revisaremos el proceso de ventas desde el pedido al cobro
prestando atencién a la comprension del impacto de cada
paso para ver como podemos mejorar el proceso.

Decide utilizar un proceso optimizado para los pedidos con
entrega inmediata para garantizar que las demandas del
cliente se cumplan lo mas rapido posible.

» Su empresa fij6 que la satisfaccion del cliente sera la mayor prioridad y desea
usar los procesos eficientes en ventas para garantizar que las demandas del
cliente se puedan cumplir lo mas rapido posible.

» Revisaremos el proceso de ventas desde el pedido al cobro prestando atencién a
la comprension del impacto de cada paso para ver como podemos mejorar el
proceso.




Proceso general de ventas
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El proceso de ventas -clientes, abarca desde la venta de mercancias (y servicios), la
entrega de esas mercancias y la facturacion al cliente por las compras, hasta el ultimo
paso de contabilidad que es la recepcion del cobro.

Cada uno de los pasos involucra el uso de un documento, por ejemplo, un pedido de
cliente, un documento de entrega o una factura de clientes. SAP Business One transfiere
eficientemente la informacion pertinente de un documento al siguiente durante el flujo de
documentos. Segun las necesidades comerciales, puede seleccionar qué documentos
incluir como pasos del proceso. El tnico documento obligatorio en el proceso de ventas

es la factura de clientes.

Los documentos de venta contienen, en su mayoria, la misma informacion durante todo
el proceso de ventas. El contenido de este tema le ayudard a reconocer cual es la
informacion que se repite en cada documento, de modo tal que pueda concentrarse
rapidamente sélo en la informacion que necesita.

Tenga en cuenta que también tiene la opcion de usar una oferta para iniciar el proceso
de ventas. La oferta no esta incluida en este curso.

El pedido de cliente representa un compromiso de compra del producto o servicio por
parte del cliente o cliente potencial, segun el precio y las cantidades acordadas.

La entrega indica que se llevo a cabo el envio de las mercancias.

La factura de clientes es el Unico documento que se debe crear en el proceso de ventas.
También representa la solicitud de pago y registra los ingresos en la cuenta de pérdidas

y ganancias.

El cobro recibe el pago del cliente y borra la deuda de la cuenta del cliente. La
reconciliacion interna se realiza automaticamente.

Los pagos efectuados se realizan en el médulo Gestion de bancos.

Como parte de un proceso de ventas optimizado, es posible contabilizar un pago y crear
la factura. Para hacerlo, seleccione el icono Medios de pago cuando cree la factura e
introduzca el importe del cobro. Esto creara un importe a pagar de cobro que se aplica a

la factura que acaba de crear.




Pedido de cliente
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Nuestro cliente solicita 5 impresoras

En el pedido de cliente, introducimos el cliente, los articulos y la cantidad
El sistema determina el precio automaticamente

Se introduce un descuento manual del 1% en el pedido

El cliente también cumple los requisitos para recibir un descuento del 2%
por pago adelantado

» El pedido de cliente es un documento importante, ya que avisa a todos que deben
comenzar a trabajar para cumplir con el pedido. Como tal, este documento es
importante para planificar la produccion, crear pedidos y programar recursos.
= Una caracteristica exclusiva de SAP Business One consiste en la posibilidad de crear pedidos

directamente desde los pedidos de cliente, lo que optimiza la cadena de suministro y los procesos de
planificacion de los materiales necesarios.

= Puede modificar un pedido de cliente (modificar las cantidades, actualizar los precios o descuentos, etc.)
una vez que lo contabilice. Esto es posible siempre y cuando haya establecido las parametrizaciones
correctas en Parametrizaciones de documento y el pedido del cliente aln este abierto.

= Un pedido de cliente puede basarse en una o mas ofertas de venta.

= En SAP Business One, los pedidos de cliente afectan el nivel de stock disponible.
Es decir, las cantidades de los pedidos reducen el stock disponible. Cuando
introduce pedidos de cliente, las transacciones de inventario o los cambios

basados en el valor no se contabilizan en el libro mayor, pero los articulos se
afiaden a la cantidad comprometida en el médulo de inventario.

* Imaginemos que nuestro cliente solicita 5 impresoras.
» En el pedido de cliente, introducimos el cliente, los articulos y la cantidad

» El sistema determina el precio automaticamente, en funcion de la lista de precios
asignada.

= El vendedor ofrece un descuento al cliente, por lo que se indica un descuento
manual del 1% en el pedido de cliente

= En funcidn de las condiciones de pago, el cliente cumple los requisitos para
recibir un descuento del 2% por pronto pago




Entrega
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Enviamos 5 impresoras al cliente

Se borra la cantidad de 5 impresoras del inventario =5
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Se abona el coste del articulo a la cuenta de inventario o0
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Se carga a la cuenta de variacién de existencias

Una entrega registra que las mercancias se enviaron. Este documento también
suele denominarse documento de embalaje o nota de entrega.

Puede crear una nota de entrega a partir de un pedido de cliente. Para hacerlo,
abra el pedido o la oferta de cliente y seleccione Entrega en la lista desplegable
Copiar a.

Si tiene varios pedidos de cliente para entregar a un cliente, abra una entrega
vacia, afiada el nombre de cliente y use la opcion Copiar de para seleccionar a
partir de una lista de pedidos y ofertas de clientes de ese cliente en particular.

Anadir una entrega reduce los niveles de inventario reales. Cuando se contabiliza
una entrega, también se contabiliza la salida de mercancias. Las mercancias
abandonan el almacén, se reducen las cantidades de inventario y, si utiliza un
inventario permanente, los cambios relevantes de inventario se contabilizan. Si la
entrega estd basada en un pedido de cliente, también se reduciré la cantidad
comprometida de ese pedido.

En nuestra situacion de ejemplo, nuestro cliente solicité 5 impresoras.
Cuando es el momento, enviamos 5 impresoras al cliente.

Se borra la cantidad de 5 impresoras del inventario.

Se abona el coste del articulo a la cuenta de inventario.

Se carga el coste de la cuenta de variacion de existencias.




Factura de clientes
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Realizamos la factura de las 5 impresoras para nuestro cliente
El importe total incluye el descuento manual del 1%

La fecha de vencimiento se basa en las condiciones de
pago del cliente

Se crea un asiento para registrar lo siguiente:
el Haber en los ingresos
al Debe de la cuenta del cliente

Una factura de clientes es una solicitud de pago. La contabilizacién de una
factura de clientes registra los ingresos en la cuenta de pérdidas y ganancias.

Una vez afiadida, la factura de clientes crea automaticamente la contabilizacién
del asiento en las cuentas de cliente y de ingresos correspondientes.

En nuestra situacion de ejemplo, hemos entregado 5 impresoras a nuestro
cliente.

Ahora realizamos la factura de las impresoras para nuestro cliente.

El importe total se redujo en un 1% de descuento que introdujo el vendedor
manualmente.

La fecha de vencimiento se basa en las condiciones de pago del cliente. Estas
condiciones de pago también incluyen un descuento del 2% por pago adelantado.

Cuando se afiade la factura de clientes, se crea automaticamente un asiento para
registrar el Haber en los ingresos y el Debe en la cuenta del cliente.




Contabilizaciones del proceso de ventas de articulos de inventario
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Aqui vemos los asientos realizados en un sistema de inventario permanente para
articulos de inventario.

Si utiliza un inventario permanente, durante la entrega, el sistema crea un asiento
automaticamente.

El asiento contabiliza el valor del coste del articulo actual en la columna del Debe
de la cuenta de gastos (tales como el coste de la mercancia vendida) y en la
columna del Haber de la cuenta de existencias.

La cuenta de existencias y la cuenta de gastos se recuperan a partir del campo
Cuenta de existencias y el campo Cuenta de costes de la ficha Inventario del
registro maestro de articulos.

La cantidad del stock se ve siempre afectada, utilice o no un inventario
permanente.

Una factura de clientes registra lo que debe el cliente y los ingresos que derivan
de la venta.

Es posible que existan contabilizaciones adicionales para los impuestos o
ingresos y gastos adicionales.




Cobro

El cliente paga la factura a tiempo L
por las 5 impresoras.

El importe total incluye el descuento

manual del 1% y el descuento del 2% } (
por pronto pago. ‘~ N
Se crea un asiento para registrar lo )
siguiente: M o, WY

el Debe de la cuenta bancaria local

y de las cuentas de descuentos
el Haber en la cuenta del cliente

Los cobros representan el ultimo paso del proceso basico de ventas, a pesar de
gue son una funcion en Gestidn de bancos. Al contabilizar un cobro, se recibe el
pago del cliente. Los pagos de clientes pueden procesarse para transferencias
bancarias, cheques, tarjetas de crédito y efectivo. En algunas localizaciones,
también puede utilizarse una letra de cambio.

Cuando se afade el cobro, se crea un asiento que acredita el importe de la
cuenta del cliente para el pago. Segun el medio de pago, se debitara de la
cuenta de mayor correspondiente (por ejemplo, una de nuestras cuentas
bancarias). Si se aplica un descuento por pago adelantado, se realizara un débito
en la cuenta de descuento.

Cuando crea un cobro para borrar (total o parcialmente) un documento o una
transaccion, la reconciliacion interna ocurre automaticamente, lo que significa que
la factura del cliente y el pago coinciden en el sistema.

Ademas, el asistente de pago se puede usar para procesar tanto los cobros como
los pagos efectuados. También se pueden recibir pagos automaticamente desde
una transferencia bancaria mediante el proceso de transferencia bancaria en
diversas localizaciones.

Consideremos la situacion de ejemplo.
El cliente paga la factura a tiempo por las 5 impresoras

El importe total incluye el descuento manual del 1% y el descuento del 2% por
pronto pago. El descuento por pronto pago aparece por defecto en las
condiciones de pago asociadas al registro maestro de clientes.

Se crea un asiento para registrar lo siguiente:

= el Debe de la cuenta bancaria local, o una cuenta de compensacion dependiendo de las condiciones de
pago seleccionadas, y para las cuentas con descuento

= y el Haber en la cuenta del cliente




Factura de clientes

= Para un proceso optimizado, podemos utilizar solo un documento: la factura de
cliente.

» La factura de clientes es el Unico documento obligatorio en el proceso de ventas.
La factura de cliente esta disefiada para ser un documento extremadamente
eficiente para pequefos negocios con solo algunos empleados.

» La factura de cliente puede realizar el trabajo de registrar el pedido del cliente,
iniciar la entrega, contabilizar la salida de mercancias y registrar lo que el cliente
debe.




Factura de clientes
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= Grabar una factura de cliente siempre activa dos contabilizaciones: un débito a la
cuenta del cliente para mostrar lo que se debe y un crédito para los ingresos de
ventas.

= Cuando un articulo de inventario se vende en una factura de cliente que no posee
documentos precedentes, se realizan dos contabilizaciones adicionales. Estas
son las contabilizaciones para sacar el articulo del inventario que generalmente
se gestiona por un documento de entrega en un sistema de inventario
permanente: un débito para el coste de la cuenta de mercancias vendidas y un
crédito para la cuenta de stock.

» Sin duda, este grafico cubre solo las transacciones contables basicas. Es posible
gue existan contabilizaciones adicionales para los impuestos o ingresos y gastos
adicionales.




Previsualizacion de asiento
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Una vez que se realiza el asiento, no puede modificarse, solo anularse.

La previsualizacion del asiento le permite simular los asientos antes de que
realmente ocurran en la base de datos.

Esto puede ser util si crea una factura de cliente con circunstancias especiales y
desea comprobar el asiento antes de contabilizar la factura. También es util para
capacitar a los nuevos empleados o probar las parametrizaciones durante una
implementacion. La funcién esta disponible para todos los documentos que crean
contabilizaciones de asiento.

Seleccione el icono Previsualizacion de asiento para ver de forma instantanea lo
gue sucede cuando contabiliza el documento.

La simulacion incluye cuentas de libro mayor y la distribucion del Centro de coste.




Datos clave: Interlocutores comerciales

Interlocutores comerciales del
proceso de ventas:

Clientes potenciales
Clientes

= Cada documento en el proceso de ventas debe tener asignado un interlocutor
comercial. Los interlocutores comerciales utilizados en el proceso de ventas son
clientes potenciales y clientes. Un cliente potencial puede convertirse facilmente
en un cliente.

= Un pedido de un cliente puede tener asignado a un cliente o a un cliente
potencial. Una vez que pasa a la entrega, debe tener un cliente.

= Los datos maestros de clientes describen a las personas y organizaciones a
quienes su empresa les vende productos y servicios. Los registros maestros de
datos de clientes se utilizan como base para la creacién de documentos
relacionados con el procesamiento y cumplimiento de pedidos para clientes y
para el asistente para reclamaciones de clientes.




Datos clave: Articulos

Los articulos representan productos en venta

Los articulos pueden ser tanto para
mercancias como para servicios

La informacién sobre articulos se almacena
en el registro maestro de articulo.

Ademas del interlocutor comercial, otros datos clave que se introducen en el
pedido de cliente son los datos del articulo.

Los articulos representan productos en venta, ya sean mercancias o servicios.

Al igual que los datos maestros del cliente, la informacién de los articulos se
almacena en informes de datos maestros.

Los servicios que vende también pueden definirse como informes de datos
maestros de articulos. Silos servicios se definen como articulos, pueden
introducirse junto con los articulos fisicos en el pedido de cliente. En caso
contrario, utilice el campo Clase de articulo/servicio para cambiar a un documento
de servicio en el cual puedan introducirse las descripciones de los servicios y los

precios.




Uso de listas de precios

Conceptos basicos de la lista de precios:

Se proporcionan 10 listas de precios
estandar.

Fije los precios para sus articulos en las
listas de precios.

Asigne una lista de precios a cada
cliente.

La lista de precios asignada aparece
automaticamente en el documento de
venta.

Lista de precios

Registro maestro de clientes

Documentos de ventas

na empresa filial de SAP. Reservados todos los derechos

Cuando introduce un articulo en un documento de ventas, se encuentra
automaticamente un precio. ¢Coémo funciona?

SAP Business One proporciona 10 listas de precios estandar. Luego, defina los
precios para cada lista de precios de sus articulos. Claro que, no debe usar las

diez listas de precios, pero se le proporcionan para que pueda ofrecer diferentes
precios a los diferentes grupos de clientes.

Asigna una lista de precios a cada cliente mediante las condiciones de pago
estandar. Sin duda, la lista de precios se puede cambiar en el registro maestro
de clientes.

Cuando introduce un cliente en un documento de venta, la lista de precios
asignada aparece por defecto en el documento autométicamente.

El sistema usa dicha lista para asignar los precios a los articulos en el pedido.

Sin duda, pueden utilizarse asignaciones de precios mas complejas, como
precios especiales, grupos de descuento y jerarquias de precios. Estas se
explican en los temas de e-learning sobre precios.

Los usuarios autorizados pueden modificar los precios en el pedido de cliente.
Por ejemplo, un vendedor puede otorgar un 5% de descuento en un articulo
especifico o en un pedido de cliente completo.




Resumen

A continuacion se detallan algunos puntos clave:

B Los documentos principales del procesode venta son el pedido de cliente, entrega y
-> factura de cliente. El cobroal final del proceso de venta se lleva a cabo en un mddulo
>~ bancario.

Todos los documentos de ventas debentener un interlocutor comercial asignado.

Un documento de ventas puede vender productos o servicios. Las mercancias se
representan por los registros maestros de articulos. Si los servicios se representan como
articulos, pueden venderse con articulos fisicosen documentosde ventas, de lo
contrario se venden en documentos de tipo servicio.

SAP Business One calcula la determinacion de precios de forma automatica en los
pedidosdecliente. La determinacion de precios puede modificarse en los documentos
de ventas por parte de usuarios autorizados.

El Gnico documento de venta obligatorio es la factura de clientes. Cuando una factura de
cliente se utiliza sola sin documentos precedentes, puede llevar a cabo las funciones del
pedido delcliente, entregay la factura.

La factura de cliente con frecuencia se utiliza en un procesode ventas optimizado.

al de SAP. Reser

Los documentos principales del proceso de venta son el pedido de cliente,
entrega y factura de cliente. El cobro al final del proceso de venta se lleva a cabo
en un modulo bancario.

Todos los documentos de ventas deben tener un interlocutor comercial asignado.

Un documento de ventas puede vender productos o servicios. Las mercancias se
representan por los registros maestros de articulos. Si los servicios se
representan como articulos, pueden venderse con articulos fisicos en
documentos de ventas, de lo contrario se venden en documentos de venta de tipo
servicio.

SAP Business One calcula la determinacién de precios de forma automatica en el
pedido de cliente. La determinacion de precios puede modificarse en los
documentos de ventas por parte de usuarios autorizados.

El tnico documento de venta obligatorio es la factura de clientes. Cuando una
factura de cliente se utiliza sola sin documentos precedentes, esta puede llevar a
cabo las funciones del pedido del cliente, entrega y la factura.

Esto es el porqué la factura de cliente con frecuencia se utiliza en un proceso de
ventas optimizado.
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Resumen

Los pedidosde cliente incluyen informacion para realizar el pedido, entregar mercanciasy
~ facturar al cliente. No tienen efecto enla contabilidad.

¥

Los pedidosdel cliente pueden modificarse luego de la contabilizacién siempre y cuando
o se lleven a cabo las parametrizaciones correctas y el pedido aln esté abierto.

Una entrega indica que las mercancias se enviaron y reduce los niveles de inventario.

En el inventario permanente, contabilizar una entrega debita el coste del articulo actual y
acredita la cuenta de stock de inventario.

Una factura de clientes es una solicitud de pago. Cuando uno se contabiliza, un asiento
contabiliza un débito a la cuenta del cliente y un crédito a los ingresos de ventas y todas
las cuentas de impuestos.

Puede previsualizar los asientos antes de que se contabilicen.

Los cobros representan el Gltimo paso del proceso de ventas, a pesar de que son una
funcion en Gestién de bancos.

Los pedidos de cliente incluyen la informacién basica para realizar el pedido,
entregar mercancias y facturar al cliente. Un pedido de cliente no tiene efecto en
la contabilidad.

Los pedidos del cliente pueden modificarse luego de la contabilizacion siempre y
cuando se lleven a cabo las parametrizaciones correctas y el pedido aun esté
abierto.

Una entrega indica que las mercancias se enviaron y reduce los niveles de
inventario.

Si ejecuta un inventario permanente, contabilizar una entrega debita el coste del
articulo actual y acredita la cuenta de stock de inventario.

Una factura de clientes es una solicitud de pago. Cuando uno se contabiliza una
factura de cliente, un asiento contabiliza un débito a la cuenta del cliente y un
crédito a los ingresos de ventas y todas las cuentas de impuestos.

Puede previsualizar los asientos antes de que se contabilicen.

Los cobros representan el Gltimo paso del proceso béasico de ventas, a pesar de
gue son una funcién en Gestion de bancos.

18




Devoluciones e intercambios

SAP Business One, Version 9.2

/"

= Bienvenido al tema sobre la gestion de devoluciones e intercambios en el proceso
de ventas.
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Objetivos

f Al finalizar este tema, podra:

Describir como gestionar problemas que surgen de las
entregas

Devoluciones
Reentregas
Intercambios

na empresa filial de SAP. Reservados todos los derechos

En este tema, exploraremos como gestionar los problemas que surjan de las
entregas. Procesaremos los articulos devueltos, volveremos a entregar articulos y
veremos cdmo usar lineas negativas en un documento de ventas para gestionar

abonos parciales e intercambios.




Escenario empresarial

Para aumentar |la satisfaccion del cliente, la empresa tiene
| una politica liberal de devolver articulos para el reemplazo,
{—' ‘ | ’ intercambio o crédito.

Cuando surgen problemas para la entrega, un documento de
devolucion se utiliza para darle crédito o brindarle una opcién
de reentrega desde el pedido de cliente original.

A veces, el cliente desea devolver un articulo para intercam-
biarlo por un articulo diferente. En estos casos, |la opcion para
las lineas negativas en un documento de venta puede
utilizarse para devolver un articulo e intercambiarlo por otro.

» Para aumentar la satisfaccion del cliente, la empresa tiene una politica liberal de
devolver articulos para el reemplazo, intercambio o crédito.

= Cuando surgen problemas para la entrega, un documento de devolucion se utiliza
para darle crédito o brindarle una opcién de reentrega desde el pedido de cliente
original.

= Aveces, el cliente desea devolver un articulo para intercambiarlo por un articulo
diferente. En estos casos, la opcion para las lineas negativas en un documento
de venta puede utilizarse para devolver un articulo e intercambiarlo por otro.
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Documentos de correccion
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Devolucion Abono de clientes

Los dos documentos principales de correccion para el proceso de ventas son el
documento de devolucion y el abono de clientes.

El documento de devolucion se usa para procesar los articulos que devuelven los
clientes después de una entrega.

El abono de cliente (o nota de crédito) se usa para procesar los articulos
devueltos, una vez que se introdujo una factura de clientes.

Los abonos también pueden crearse para otorgar crédito a importes que no
tienen relacion con los articulos.

Ademas, las lineas con crédito pueden ingresarse directamente en las entregas y
la factura.

En este tema nos centraremos en el documento de devolucion.




Devolucion

Entrega

Devolucién %5 B«

» Sila entrega resulta dafiada o no es de buena calidad, el cliente devolvera los
articulos. Una Devolucion le permite anular los efectos de una entrega de forma
parcial o completa. Cuando crea la Devolucion con referencia a la nota de
entrega, el sistema afiade una transaccion de stocks anulada para devolver el
articulo al inventario.

= ¢ Por qué necesitaria usar una devolucion? Por motivos legales, no puede
modificar ni eliminar entregas ni facturas al cliente que ya se han introducido en el
sistema. Para modificar estos documentos, es necesario usar un documento de
anulacién, como una Devolucién o un Abono de clientes.

» si se devuelve una entrega antes de crear la factura de clientes, puede
contabilizar la entrega de la devolucion en el sistema. Si existe una factura de
clientes, no puede utilizarse una devolucién.




Ejemplo de devolucion

Enviamos al cliente la cantidad de \ &
5 teclados A
La entrega cred un asiento para un ) "'~.
descenso del valor del inventario y el . y
Cuentade Cuentade

coste de las mercancias vendidas.

exi ias
El cliente pidié la devolucion de 50 50

5 teclados.

Al procesar la devolucion, ;
se crea un abono para registrar: ; "
El crédito para la cuenta de costes

por el importe completo. Cuentade

Devoluciones

El Debe ala cuenta de devoluciones 50 50

En nuestra situacion de ejemplo, el cliente solicité una cantidad de 5 teclados.
Enviamos al cliente la cantidad de 5 teclados.

Como estdbamos usando un inventario permanente, la entrega cred un asiento
de crédito para la cuenta de existencias para la disminucion del valor del
inventario y la cuenta de gastos para registrar el coste de las mercancias
vendidas.

El cliente pidi6 la devolucion de 5 teclados.

Al procesar la devolucion, se crea un abono para registrar:

= El crédito para la cuenta de costes por el importe completo.

= El Debe a la cuenta de devoluciones

Tenga en cuenta que algunos clientes usan la cuenta de existencias para
devoluciones y no una cuenta de devoluciones ya que no es necesario separar
los articulos devueltos del stock general.




Efecto de una devolucion

Devolucion

Cuentade Devoluciones

Almaceéni;(Cantidad)

Libro mayor.(Vvalor)

= Al afladir un documento de devoluciones, éste aumenta la cantidad en el almacén
de acuerdo a la cantidad del articulo devuelto.

» El sistema también crea un asiento que contabiliza el valor de las mercancias
devueltas en la columna del Debe de una cuenta de devoluciones y en la columna
del Haber de la cuenta de gastos.

= El valor de las mercancias devueltas no se vuelve a contabilizar en la cuenta de
balance original para diferenciarlo del valor de las mercancias no dafiadas. La
cuenta de devoluciones y la cuenta de costes se recuperan a partir del campo
Devoluciones y del campo Cuenta de costes de la ficha Inventario del registro

maestro de articulo.

Aqui le sugerimos: Si quiere gestionar el inventario de los articulos dafiados por separado respecto a los
articulos no dafiados, deberia definir un almacén especial para los articulos dafiados e introducir dicho
almacén en el documento de devolucion.




Re-entrega

.

E:

Una re-entrega puede
crearse para un pedido de
cliente luego de que los
articulos se devuelven.

La opcidn para permitir la re-
entrega puede seleccionarse
por un usuario o establecer que
suceda de forma automatica.

Existe la opcién de volver a La reentrega reduce la

abrir el pedido de cliente. E.' } necesidad de duplicar pedidos.
.

Las entregas subsiguientes son
mas faciles y mas

La cantidad pendiente del
articulo aumenta en el

pedido de cliente. transparentes.

Una re-entrega puede crearse desde un pedido de cliente luego de que los
articulos se devuelven.

Existe la opcion de volver a abrir el pedido de cliente original.

La cantidad pendiente de un articulo aumenta en el pedido de cliente conforme a
la cantidad del documento de devolucién.

La opcion para permitir la re-entrega puede seleccionarse por un usuario o
establecer que suceda de forma automatica.

Una venta es que la reentrega reduce la necesidad de duplicar pedidos.

Otra ventaja es que las entregas posteriores son mas faciles y mas
transparentes. Puede ver la conexion entre los documentos en el esquema de
relaciones.

En las ventas existe a misma funcion para los pedidos y los pedidos de entrada
de mercancias. Cuando crea una devolucién de mercancias, es posible volver a
abrir el pedido para recibir los articulos de reemplazo o el pedido de entrada de
mercancias.




Ejemplo de re-entrega

v O -

Proce§o- qe ) - \ Pedido cliente:
venta inicial %—, Status: Cerrado
y A Ctd. pendiente: 0
Ctd.pedido cliente: 10 Ctd.entrega 1: 10
Devolucién ! : o
En base a |a : ) ; Pedido cliente:
(En : Status: Pendiente
entrega) A — Ctd. pendiente: 3
Entrega 1 Ctd devuelta: 3
v v
Entrega poste- : . Pedidocliente
. " ) ; Y H
rior d.e cantidad a @ Status: Cerrado
pendiente y y Ctd. pendiente: 0
Pedido de cliente Ctd. entrega 2: 3

Observemos la situacion de ejemplo para la re-entrega.

El cliente solicitd 10 ordenadores portatiles. El pedido de cliente se copié a una
entrega para los 10 ordenadores portatiles. Cuando la entrega se graba, el pedido
de cliente se cierra de forma automética. Debido a que los 10 se entregan, no
existe una cantidad pendiente del pedido de cliente.

Hubo un problema con 3 ordenadores portétiles. La entrega se referenci6 para
crear una devolucién de una cantidad de 3. El usuario decide volver a abrir el
pedido de cliente para que la cantidad de 3 pueda volverse a entregar.

Se crea una entrega posterior a partir del pedido de cliente original. La cantidad
pendiente de 3 se entrega, por lo que el pedido de cliente se cierra de forma
automatica y la cantidad pendiente en el pedido de cliente vuelve a 0.




Prerrequisitos para la reentrega

Document Settings - 8% Active la funcionalidad de
Geers Ber Document E: Docurent reentrega en la ventana
Documant Sales Order - Parametrizaciones de documento
de los pedidos de cliente.
Return X

Defaut Days for Order Cancelation 30
¥ Aliow Changes to Existing Orders Do you want to recpen the tems in the original order? @
v Activate Automatc Avalabity Check

| Sales Order Approved

wh

Warning Only
Block Riuu Recept

v Allow Copying Customer Reference No. to Target Doc. .y s s

v Recpen Doc. by Creating Returns/Goods Returns/Credit Memcs Based on Doc Hay Dtra 0pC|on ad|C|Ona| que
Wihout User Confirmation para permitir siempre que se

reabran los pedidos originales sin
la confirmacion del usuario.

» Para ofrecerles a los usuarios la opcion de reentrega, la parametrizacion debe
realizarse con antelacion.

= Puede activar la funcionalidad de reentrega en la ventana Parametrizaciones de
documento de los pedidos de cliente.

» Una vez que haya seleccionado esa opcion se ofrece una opcion adicional para
permitir siempre que se reabran los articulos del pedido original sin la
confirmacion del usuario. Si se selecciona esta opcion, el pedido de cliente
siempre se puede volver a abrir. Si no se marca, una casilla aparecera cuando la
devolucion se grabe para preguntar si el usuario desea volver a abrir los articulos
en el pedido original.




Intercambios por lineas negativas

Haga las correcciones directamente en un
documento de marketing sin un abono.

Las lineas negativas pueden afiadirse a los
siguientes documentos:

Entrega

Factura de clientes
Devolucién

Abono de clientes

o & Ejemplo: los clientes pueden obtener un crédito
+'— para enviar de nuevo un embalaje si solicitan
mas articulos.

Las lineas negativas han sido una opcion desde el lanzamiento de la version 8.8.

Las lineas negativas le permiten otorgar créditos directamente a los documentos
de ventas o compras.

Al usar las lineas negativas puede hacer correcciones directamente en un
documento de marketing sin usar un abono separado.

Las lineas negativas pueden usarse en los siguientes documentos de venta:
facturas de clientes, abonos de clientes, entregas y devoluciones.

Las lineas negativas también pueden afiadirse a documentos de marketing en el
proceso de aprovisionamiento. Las lineas negativas pueden usarse en los
siguientes documentos de compra: facturas de proveedores, abonos de
proveedores, pedidos de entrada de mercancias y devoluciones.

En la mayoria de los documentos de venta, como una entrega o factura de
cliente, la linea negativa es un crédito. Sin embargo, una linea negativa
agregada a un abono de cliente sera realmente una linea de débito que le cobrara
en lugar de pagarle al cliente. Recuerde que un importe total positivo en un abono
indica un crédito; por consiguiente, un importe negativo en un abono de clientes
indica que el cliente tiene una deuda con nosotros.

Otro buen ejemplo del uso de una linea negativa es cuando se le da crédito al
cliente para devolver los embalajes mientras esté solicitando més articulos.

En la mayoria de las localizaciones, puede tener un documento con un importe
negativo. Esto puede ser util en caso de que el importe de las lineas de crédito
exceda la cantidad de las lineas de débito en la factura de cliente.




Ejemplo de intercambio

El cliente solicita 5 baterias.

El cliente descubre que las baterias no son las
correctas.

El cliente quiere cambiar las baterias.

Crear una entrega para enviar las baterias
correctas.

Afada una linea negativa para devolver las
baterias incorrectas.

En nuestra situacion de ejemplo, nuestro cliente solicité 5 baterias.

El cliente se da cuenta rapidamente de que las baterias son incorrectas.
Al cliente le gustaria cambiar las baterias incorrectas por las correctas.

Podemos crear un documento de ventas, tal como una entrega o factura de
cliente para enviar las baterias correctas.

El mismo documento puede incluir una linea negativa (o linea de crédito) para
recibir las baterias devueltas al stock y acreditar al cliente.




Resumen

A continuacidn se detallan algunos puntos clave:

¥

El documento de devolucion se usa para procesar los articulos que devuelven los
ol clientes después de una entrega. Le permite anular las contabilizaciones de stocky
todas las contabilizaciones de contabilidad relacionadas de una entrega, de forma
parcial o completa.

Existe la opcién de reabrir el pedido de cliente relacionado para la reentrega al
contabilizar devoluciones. La configuracion para esta opcion es fijar las
parametrizaciones del documento para el pedido de cliente.

Otra opcidn para corregirlas entregas y administrar los intercambios es las lineas
negativas.

Las lineas negativas pueden usarse en los siguientes documentos de venta:
facturas de clientes,
abonos de clientes, entregas y devoluciones.

Varios documentos de compratambién se activan para las lineas negativas.

El documento de devolucion se usa para procesar los articulos que devuelven los
clientes después de una entrega. Un documento de Devolucién le permite anular
las contabilizaciones de stock y todas las contabilizaciones de contabilidad
relacionadas de una entrega, de forma parcial o completa.

Existe la opcion de reabrir el pedido de cliente relacionado para la reentrega al
contabilizar devoluciones.

La configuracion para esta opcion es fijar las parametrizaciones del documento
para el pedido de cliente.

Otra opcién para corregir las entregas y administrar los intercambios es las lineas
negativas.

Las lineas negativas pueden usarse en los siguientes documentos de venta:
facturas de clientes, abonos de clientes, entregas y devoluciones.

Varios documentos de compra también se activan para las lineas negativas:
facturas de proveedores, abonos de proveedores, pedidos de entrada de
mercancias y devoluciones.
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Notas de Crédito de Clientes

SAP Business One, Version 9.2

/"

= Bienvenido al tema sobre los abonos o Notas de Crédito de clientes.
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Objetivos

f Al finalizar este tema, podra:

Corregir los problemas que ocurren luego de que una
factura de cliente se ha creado.

na empresa filial de SAP. Reservados todos los derechos

En este tema, hablaremos sobre cédmo corregir los problemas que suceden luego
de que se crea la factura de cliente. Veremos como crear abonos o Notas de
Crédito de cliente y como cancelar una factura de cliente.




Escenario empresarial

Como parte de la iniciativa para mejorar la satisfacciéndel cliente, la
empresa comenzé a estudiar como corregir mejor los problemas que
ﬁ ’ suceden luego de la facturacion.

El documento clave para corregir los problemas de facturacion es el
abono de clientes. Los abonos de cliente se utilizan para corregir
problemas con la determinacién de precios de la factura asi como
también permiten que los articulos se devuelvan para obtener crédito.

Otra herramienta para corregir los problemas es la capacidad de
cancelar un documento de marketing. La empresa utiliza esta opcion
cuando se crean las facturas de cliente incorrectas.

= Como parte de la iniciativa para mejorar la satisfaccion del cliente, la empresa
comenz6 a estudiar como corregir mejor los problemas que suceden luego de la
facturacion.

» El documento clave para corregir los problemas de facturacién es el abono de
cliente. Los abonos de cliente se utilizan para corregir problemas con la
determinacién de precios de la factura asi como también permiten que los
articulos se devuelvan para obtener crédito.

= Otra herramienta para corregir los problemas es la capacidad de cancelar un
documento de marketing. La empresa utiliza esta opcién cuando se crean las
facturas de cliente incorrectas.
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Documentos de correccion

A § \N TR\ 2N
vy B ) i)

A AEE A - |

Pedido de cliente Entrega Factura de clientes

4 4

X (EX

Devoluciones Abono de clientes

Los dos documentos principales de correccion para el proceso de ventas son el
documento de devolucion y el abono de clientes.

En un tema anterior se hablé sobre cémo utilizar el documento de devoluciones
cuando surgen problemas en la entrega.

Sin embargo, un documento de devolucién no puede utilizarse una vez que se
crea una factura de clientes.

El abono de clientes (o nota de crédito) es el documento usado para procesar los
articulos devueltos o brindar crédito, una vez que se introdujo una factura de
clientes.

Otra opcion para corregir los problemas de facturacion es cancelar una factura 'y
volver a emitirla.




Abono o Nota de Crédito

\ AW L% | In B
a ) 2 S X!
y y » A=
Cuenta de Cuenta de cii Ingresos
gastos existencias lente por ventas
50 | |50 100 | 100
El cliente devuelve una camara.
El coste original es de 50. X
El precio de la factura es de 100.
Debido a que la camara se facturo, : ;
usamos un abono. Cliente  Cuenta ingresos
El abono anula ambos, la factura y la 100 100 | ;
entrega. Mla_ga_sps Cuenta existencias
50 50

En nuestra situacion de ejemplo, el cliente esta desilusionado con el desempefio
de la cAmara solicitada.

Por esto decidié devolver la camara.
El coste de articulo de la cAmara era de 50.
La camara se factur6 al precio de 100.

Debido a que la camara ya se habia facturado, tuvimos que usar un abono para
procesar la devolucién.

El abono de clientes anula ambos, la contabilizacion de la factura y la entrega.




Abono o Nota de Crédito

A LN W =) ’
> " D a4 P B
(V. B, &
y y V. ]
Cuenta de Cuenta de cii Ingresos v
gastos  existencias iente por ventas :
50| 50 100 | | 100
B

Cliente Cuenta ingresos
100 100

uenta gastos Cuenta existenc
50 50

= Un abono de clientes (también llamado una nota de crédito) anula parcial o
completamente el asiento creado por una factura de clientes.

= Cuando se crea un abono (NC) con referencia a la factura, el sistema corrige las

cantidades y los valores de la factura.

= El sistema aumenta los stocks de los articulos abonados.

= El sistema abona en la cuenta del cliente el valor del abono en el libro mayor y corrige los ingresos con el
mismo importe.

= Si el abono es un abono de tipo articulo con lineas para los articulos de
inventario, entonces el asiento para el abono también aumentara la cuenta de
stock y disminuira la cuenta de costes.



Crédito sin devolucién al stock

A N N = '
7 , B ), 34 e
A i & -~ 4
Cuenta de Cuenta de Ci Ingresos .
gastos existencias lente por ventas
50 | [50 100 | 100
Sin contab. cantidad
Cliente Cuenta ingresos

100 100

Como recién vimos, un abono (NC) de tipo articulo normalmente devuelve
articulos al stock asi como también otorga un crédito para los articulos.

Si desea otorgar crédito, pero no crear un movimiento de mercancias, tiene dos
opciones.

Puede crear un abono de tipo articulo y seleccionar la casilla de verificacion Sin
contabilizacién de cantidad en la linea del articulo, o puede usar un abono de tipo
servicio.

La ventaja de usar un abono de tipo articulo y la casilla de verificacién Sin
contabilizacién de cantidad es que un abono de tipo articulo puede copiarse
desde una factura de cliente de tipo articulo. Solo un abono de tipo articulo,
puede enumerar los nimeros de articulos.

Ninguno de estos son posibles con un abono de tipo servicio. Por lo tanto, el
abono de tipo servicio se utiliza mejor para acreditar servicios o para
circunstancias en las que no desea hacer referencia a la factura como documento
base.




Crédito sin devolucion al stock

A B A W = b
a ) ) S X:!
y o v AR :
, . Cuenta de Cuenta de . Ingresos
La camara de un cliente se rompe. i . Cliente
i i r : : gastos existencias por ventas
o le solicitamos que gevueiva e 50 | |50 100 | 100

articulo para recibir crédito.
El coste original es de 50.
El preciode la factura es de 100.

B
0

»

Hacemos referenciaa la factura original y
creamos un abono sin una contabilizacion de
cantidad.

El abono revierte solola factura.

Sin contab. cantidad

Cuenta ingresos

100

Observemos un ejemplo de creacion de un abono de tipo articulo si una
contabilizaciéon de cantidad para el inventario.

En este caso, la cAmara de un cliente se rompe. A diferencia de nuestro ultimo
ejemplo, no requerimos que el cliente devuelva el articulo para recibir crédito.

Como antes, el coste original es de 50 y el precio factura es 100.

Volvemos a hacer referencia a la factura original y creamos un abono de tipo
articulo. Sin embargo, esta vez seleccionamos la casilla de verificacién "Sin
contabilizacién de cantidad".

El cliente recibe el crédito completo por el articulo y no se llevan a cabo
contabilizaciones de stock.




Abono (NC) sin referencia

Cliente  Cuenta de ingresos
100 100

Cuenta gastos Cuenta existencias

50 50 |

Almaceén;(Cantidad)

' Libro mayor;(Valor)

= Cuando un cliente devuelve articulos que no hacen referencia a una factura
especifica o si el estatus de la factura de cliente es cerrado porque la factura se
pago, puede contabilizar esta cantidad directamente al almacén sin hacer
referencia a un documento precedente.

Si el abono (NC) es para los articulos de inventario, entonces el stock y valor de
stock aumentan como resultado.




Abono (NC) sin referencia

Cliente Cuenta de ingresos
100 100

Sin contab. cantidad

V4

Libro mayor(Vvalor)

» Sino desea revertir la contabilizacion de stocks y las contabilizaciones de coste,
otra vez tiene la opcion de usar la casilla de verificacién "Sin contabilizacién de
cantidad" para eliminar el movimiento de mercancias.

» Luego, la Unica contabilizacion es revertir las contabilizaciones para las cuentas
de ingresos y cliente.




Cancelacioén

_— =R Cuando cancela una factura...

—— El status del documento se define en Cerrado -
| X Cancelacion

El status del documento se actualiza a
Cancelado

A veces no es adecuado crear un abono (NC) y es posible que prefiera cancelar
el documento original.

Business One le brinda la capacidad de cancelar documentos de marketing como
una factura incorrecta.

Cuando cancela un documento de marketing, se crea un nuevo documento
‘cancelacion’ con una contabilizacién de anulacion que incluye las cantidades y su
status se define en Cerrado — Cancelacion. La contabilizacion de facturas de
cliente original se mantiene y el status se actualiza a Cancelado. Tanto la
anulacion como los documentos anulados se cierran de forma automatica y se
reconcilian por completo.

Cancelar un documento ahorra tiempo porgue las transacciones contables,
fiscales, financieras y de inventario se anulan completamente en un paso.

Los documentos de base, como una entrega, se vuelven a abrir luego de la
cancelacion y pueden utilizarse como documentos de base de nuevo.

La realizacion de informes esta disponible para los documentos cancelados,
debido a que las contabilizaciones originales permanecen en el sistema junto con
la cancelacion.

Tiene la flexibilidad de fijar un nimero méaximo de dias para permitir la
cancelacion luego de que los documentos se contabilizaron y las autorizaciones
relevantes contemplan este proceso.




Ejemplo de cancelacioén

A un cliente se le facturé antes de A A "
entregarle los articulos del pedido X - \ - E )
de cliente. : % ; +

y gy y N 4
La factura se cancelé. v : AW — .
La cancelacion crea una factura dE - '
con cantidades anuladas. = < s £ 4

y L ) -

y . Vi »

La entrega original se vuelve a - ==
. X vﬁ 3
abrir. Se lleva a cabo una segunda \ X
. \ -
entrega. El cliente puede ser < >
facturado por la cantidad completa y 5 %: > L '
de la venta. , 4 —
y . 4

A un cliente se le factur6 antes de entregarle los articulos del pedido de cliente.

El cliente solicitd que no se le facturase hasta haber recibido el pedido completo.

El cliente habia solicitado varios articulos en un pedido de cliente, los cuales solo
se habian entregado parcialmente. Cuando estos articulos se facturaron, el
status del documento de entrega cambié a Cerrado y la cantidad pendiente de la
entrega era 0.

Para resolver el reclamo del cliente, se cancel6 la factura. La cancelacién crea
una factura de cliente con cantidades anuladas.

La entrega original se vuelve a abrir. Se lleva a cabo una segunda entrega.

Ahora debido a que la cantidad completa se envia al cliente, este puede
facturarse por la cantidad completa de la venta.




Resumen

A continuacién se detallan algunos puntos clave:

™ Un abono o Nota de Crédito de cliente anula un asiento de forma parcial o
-> completa.
r Cuando se crea un abono con referencia a la factura, el sistema corrige las

cantidades y los valores de la factura.

Si el abono contiene articulos de inventario, la entrada del asiento
aumentara la cuenta de stock y disminuira la cuenta de coste.

Un abono puede crearse sin referencia.

Si desea otorgar crédito sin afectar el stock, seleccione la casilla de
verificacidén Sin contabilizacién de cantidad en la linea del articulo o utilice
un abono de tipo servicio.

Puede cancelar documentos de marketing. Un documento de anulaciéon se
creay se cierran tanto los documentos de anulaciéon como los documentos
anulados.

Un abono de clientes (Nota de Crédito) anula un asiento de factura de clientes de
forma parcial o completa.

Cuando se crea un abono de cliente con referencia a la factura de cliente, el
sistema corrige las cantidades y los valores de la factura.

Si el abono contiene articulos de inventario, el asiento para el abono también
aumentara la cuenta de existencias y disminuira la cuenta de costes.

Un abono puede crearse sin referencia a un documento base, por ejemplo
cuando necesita acreditar facturas cerradas que se han pagado o cuando el
crédito no esta relacionado con ninguna factura especifica.

Si desea otorgar un crédito sin afectar el stock, puede seleccionar la casilla de
verificacion Sin contabilizacion de cantidad en una linea de articulo de un abono
de tipo articulo, o puede usar un abono de tipo servicio.

Puede cancelar documentos de marketing como facturas de clientes. Un nuevo
documento de "cancelacion" de anulacion se crea durante cada procedimiento de
cancelacién y tanto los documentos de anulacion como los anulados se cierran de
forma automatica y se reconcilian por completo.

Los documentos de base, como una entrega, se vuelven a abrir luego de la
cancelacion y pueden utilizarse como documentos de base de nuevo.
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sus empresasfiliales son aquellas especificadas en las cldusulas expresas de garantia que acompaiian a dichos productosy servicios, silas hubiera. Nada de lo que
aparezca en este documento debe interpretarse como garantia adicional

En concreto, ni SAP SE ni sus empresas filialestienen obligacion alguna de emprender Ias actividades empresariales indicadas en este documento o en cualquier
presentacion relacionada, o de desarrollar o lanzar ninguna de las funcionalidades mencionadas en el presente. Este documento, o cualquier presentacion relacionada,
asicomo la estrategiay posibles desarrollosfuturos, productos y/o direcciones de plataformayfuncionalidades de SAP SE o de sus empresas filiales, estan sujetos a
posibles cambiosy pueden ser modificados por SAP SE o sus empresas filiales en cualquier momento y por cualquier motivo, sin previo aviso. Lainformacién incluida
en este documento no constituye ninglin compromiso, promesa u obligacion legal de proporcionar ningun material, cddigo o funcionalidad. Cualquier afirmacién
referente al futuro esta sujeta a diversos riesgos e incertidumbres que pueden provocar que los resultados reales difieran de forma significativa de los previstos. Se
advierte a los lectores que no deben depositar una confianza excesiva en estas afirmacionesreferentes alfuturoy que no deben basarse en ellas ala hora de tomar
decisiones de compra

SAP y los productos y servicios de SAP mencionados, asi como sus respectivos logotipos, son marcas comerciales 0 marcas registradas de SAP SE (o de una
empresafilial de SAP) en Alemaniay en otros paises. Todos los nombres de productos y servicios mencionados son marcasregistradas de sus respectivas empresas
Consulte http://global.sap.convcorporate-en/legalcopyrightindex epx para obtenerinformacion y avisos adicionales sobre marcas comerciales.
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