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1. Назначение документа

Данный документ содержит обзор бизнес-процесса «Продажа товаров компании на внутреннем рынке»  и основных функций, входящих в состав Пакета решений которые относятся к функциональной области « Сбыт».
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В данном документе не представлена техническая информация - как настраивать и выполнять данные функции. Для получения этой информации обращайтесь к соответствующим документам Процедур бизнес-процессов.
2. Общее описание

В рамках функциональности сбыта и распределения можно осуществлять, а затем отслеживать запланированную и фактическую продажу материала клиентам. Также возможно проведение оценки по отдельным уровням управления, сбытовой организацией в целом и с отслеживанием до конечных клиентов.

Продажа и распределение в системе SAP R/3 предназначены для различных сложных организационных структур экономических субъектов – от небольших фирм до транснациональных концернов/финансовых институтов.

Сбыт в качестве процесса для предприятия, представлен в SAP-системе R/3 модулем Сбыт (SD), который моделирует коммерческие отношения на рынке. Сбыт реализует материал (торговые изделия и изделия собственного производства) и услуги, предоставляемые предприятием. Стандартный процесс продажи материала клиенту включает:

· Обработку заказов




Расчет цены

                        Проверка доступности материала

· Отгрузку




Поставку




Проводку отпуска материала

· Фактурирование

· Печать выходных документов
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2.1 Выходные документы
Виды выходных документов используются для представления различных форматов выходных документов в SAP-системе. К видам выходных документов в сбыте относятся подтверждения, погрузочные ведомости, фактуры и т.д. Виды выходных документов применяются для управления способом передачи выходных документов, например, можно указать, нужно ли отправлять подтверждение заказа посредством EDI или его следует распечатать.  
С видом выходного документа связан формуляр, который определяет для нас формальную сторону документа.

Каждому типу документа, возникшему в процессе продажи, соответствует один заранее определенный тип выходного документа.

Стандартные виды  выходных документов, которые будут использованы в бизнес-процессах сбыта:
	Документ
	Вид выходного документа
	Название выходного документа

	Заказ клиента
	BA00
	Подтверждение заказа

	Поставка
	LD00
	Накладная

	Фактура
	RD00
	Счет-фактура


Стандартные тексты
	Стандартный текст
	Описание
	Сбыт. Орг. или Пункт отгрузки

	ZADRS_SENDER1000
	Адрес компании


	(Необходимо прописать для каждого пункта отгрузки)

	ZADRS_HEADER1000
	Логотип 

 (содерж. DRS_HEADER_LOGO_BMON)
	

	ZADRS_FOOTER1000
	Нижний колонтитул
	

	ZADRS_SIGNAT1000
	Подпись 


	(Необходимо прописать для каждого пункта отгрузки)


Виды выходных документов и их содержание, отличные от стандартных, подлежат дополнительной разработке. Полный перечень выходных документов приведен в документе Реестр выходных форм. (Выходная форма приложения к типовому договору, счет на предоплату в соответствии с требованиями бухгалтерии)
3. Бизнес-процессы
3.1 Общее описание
При продаже товаров клиентам будут реализованы следующие варианты (сценарии) работы: 

1. Обработка стандартного заказа клиента с использованием запроса, предложения и контракта
2. Обработка срочного заказа клиента

3. Обработка заказа продажи за наличные
4. Продажа третьим лицам

5. Комиссионная продажа

Все торговые документы имеют в основном одинаковую структуру. Они состоят из заголовка и любого количества позиций. В свою очередь позиции могут быть разделены на несколько партий поставки. 

В данных заголовка находятся общие данные. Рынок сбыта, номер заказчика, номер плательщика и получателя материала, валюта документа и валютный курс, элементы цены, относящиеся ко всему документу.
Данные подразделяются на два вида: 

· Данные заголовка, которые относятся ко всем позициям документа

· Данные позиций (номер материала, договорное количество, элементы цены отдельных позиций и т.д.)

Позиция состоит из одной или несколько партий поставки. Партия поставки содержит все данные, необходимые для поставки.  Данные для поставок (даты, подтвержденные количества) хранятся в двух отдельных партиях поставки. В торговых документах, для которых данные поставки не релевантны (например, контракты) система не создает партии поставки. Данные, записанные в партиях поставки, включают: объем партии поставки, дату поставки, подтвержденное количество.
При создании торгового документа без ссылки на предшествующий документ система копирует из основных записей следующие данные:

· данные о заказчике и других партнерах (например, о получателе материала или плательщике) из основных записей клиента

· данные позиций из основной записи материала

· данные из информационных записей клиент - материал.
Данные торгового документа состоят из комбинации различных факторов: клиента и материала, и поэтому не могут быть непосредственно скопированы в документ из основной записи дебитора или материала. В этом случае система должна отдельно определить данные для различных факторов в разное время. Данные по разным маршрутам, зависящие от расположения завода-поставщика и получателя материала, определяются при настройке компонента сбыта (SD) отдельно от основных данных. Следующие данные могут быть также заданы заранее с целью их определения во время обработки

· цен, скидок и надбавок;

· дат календарного планирования отгрузки;

· пункта отгрузки.

Если торговый документ создан со ссылкой на предшествующий документ, большая часть его данных копируется из предшествующего документа. Данные предшествующего документа поступают из основных записей дебиторов и материалов. Так как данные копируются в торговый документ из предшествующих документов, все изменения основных записей, внесенные после создания предшествующего документа, в торговом документе отражаться не будут. Однако если торговый документ создается со ссылкой и в нем вводится дополнительная позиция, которой в предшествующем документе не существовало, данные для нее будут определены системой из основных записей, например из основной записи материала или инфо-записи материала.

Каждый торговый документ имеет номер. 
Диапазоны номеров привязываются к каждому виду торгового документа. Для каждого вида торгового документа используется сквозная внутренняя нумерация.
В перечисленных сценариях работы используются следующие документы и основные функции:

1. Контракт 

Контракты клиентов представляют собой долгосрочные договоры клиентов, которые выводятся для просмотра при реализации материалов в течение определенного периода времени.
2. Запрос

Запрос представляет собой требование клиента о том, чтобы компания предоставила предложение или информацию о сбыте без обязательств с его стороны. Запрос имеет отношение к материалам или услугам, условиям и датам поставки. Запрос клиента состоит из одной или нескольких позиций, в которых указывается необходимое клиенту количество материала или услуга. 

3. Предложение

Предложение клиенту является обязательным с юридической точки зрения предложением на поставку продукта или предоставление услуги в рамках установленных условий
4. Заказ клиента

Заказ клиента представляет собой договорное соглашение между сбытовой организацией и заказчиком на поставку продуктов или предоставление услуг по оговоренным ценам, количествам и срокам. В заказе клиента доступны функции расчета цены и печати результатов. Системой проверяется доступность материала к требуемой дате поставки и осуществляется передача требований для планирования потребностей в материалах. 
Данные, предлагаемые системой из различных справочников, служат основой для создания заказа. При необходимости, возникающей в связи с обработкой заказа клиента, его данные можно изменить вручную или ввести новые. Кроме того, из заказа клиента можно перейти к экранам, в которых можно просматривать и изменять такие данные, как условия платежа и данные поставки.
5. Исходящая поставка

Поставка является центральным объектом процесса отпуска материала. Исходящая поставка поддерживает все операции отгрузки, включая комплектование, упаковку, транспортировку и отпуск материала. При исходящей поставке регистрируются данные планирования отгрузки, контролируется статус операций отгрузки и документируются данные, накопленные при обработке отгрузки. 
6. Фактура

Фактурирование является конечным этапом обработки данных хозяйственной операции в компоненте сбыта (SD) в стандартной поставке системы. Информация по фактурированию доступна на каждом этапе обработки заказа и поставки. При создании документа фактуры осуществляется перенос данных фактурирования в компонент Финансовая бухгалтерия (FI).
7. Закрытие сделки
Для ООО «ТД ФТТ» конечным этапом обработки данных хозяйственной операции в компоненте сбыта (SD) будет закрытие сделки. После того как от клиента получены подписанные документы, менеджер заходит в заказ клиента и проставляет статус «сделка завершена».
Для этого используется функциональность пользовательских статусов объекта в SD. Перечень статусов будет определен на этапе реализации и объединен в статусную схему, которая в свою очередь будет присвоена всем видам заказа, использующимся на ООО «ТД ФТТ».

Получить аналитику по заказам с закрытой сделкой можно в транзакции V.26 
3.2 Обработка заказа клиента с использованием контракта

3.2.1 Общее описание
Стандартный процесс продажи материала со ссылкой на контракт используется при наличии долгосрочных договорных отношений с клиентом.  
В компании видом контракта является стоимостной контракт, который заключается при реализации продукции. 
Стоимостной контракт - договорное соглашение с указанием материалов и/или услуг, которые будут предоставлены клиенту в течение определенного периода времени в пределах договорной стоимости. В позиции контракта будет указана иерархия продуктов, которая будет реализована отзывами по данному контракту.
Заказ клиента формируется со ссылкой на ранее созданный контракт.
3.2.2 Используемые документы
	Компоненты системы
SAP R/3 
	Функциональность

	Договорные отношения
	Стоимостной контракт

	Продажа
	Заказ клиента

	Отгрузка
	Исходящая поставка

	Фактурирование
	Счет-фактура


3.2.3 Ход процесса

[image: image4]
3.3.2.1 Контракт
Формируется контракт на поставку материала клиенту. Обязательной информацией является указание периода действия контракта  и объем договорных отношений. Основные функции документа «контракт»:
· копирование дополнительной информации из справочников системы

· создание выходных документов

В компании будет использоваться один вид стоимостного контракта WK. При создании данного вида контракта можно указывать определенные материалы
3.3.2.2 Заказы на продажу
Формируются на основе уже оформленных в системе контрактов. Контракт считается выполненным, как только общая сумма (по стоимостному контракту) всех заказов, оформленных по данному договору, будет равняться стоимости договора. Если необходимо досрочно закрыть работу по данному контракту, необходимо в позиции контракта указать причину завершения работ, после чего статус контракта устанавливается на «выполнен». 

В соответствии со спецификой продажи пластиков менеджер может поставить процент отклонений от заданного в заказе количества, данное ограничение будет перенесено в поставку автоматически и позволит кладовщику изменить количество только в рамках данного ограничения. Отстающие открытые заказы менеджеру будет необходимо обрабатывать вручную через транзакции MD04 и отчет по отстающим заказам, в заказе проставлять причину отклонения, после чего заказ будет считаться полностью выполнен.
При создании заказов со ссылкой на контракт происходят следующие операции:

- копирование дополнительной информации из справочников системы, 

- расчет цены по заранее заданным условиям

- проверка доступности. Проверка доступности учитывает доступный складской запас, без учета заказов на поставку. 

- создание выходных документов

ИСКЛЮЧЕНИЕ: При переходе права собственности у ворот клиента, а не в момент отгрузки, необходимо использовать другой вид заказа DOS и тип позиции NCCU.
Тогда в момент проводки отпуска товар не будет списан с баланса, а 687 вдв перейдет в особый вид запаса «товар в пути», и только после ввода подтверждения получения клиентов будет списан со счетов.
3.3.2.3 Отгрузка
По заказу клиента создается исходящая поставка. 
Проводка отпуска материала является заключительным этапом отгрузки. В результате возникает сокращение запасов и актуализируется состояние счетов в Финансах (FI).
Возникают следующие проводки:

	Дт 90301000
	· Кт 41100000 (Продажа товаров) на сумму себестоимости


В каждой поставке запланирована дата отпуска материала в соответствии с графиком поставок, который в момент проводки отпуск материала, в случае необходимости, можно изменить на фактическую дату отпуска материала.
В связи со спецификой продажи пластиков кладовщик имеет возможность скорректировать фактическое количество в поставке.
3.3.2.4 Фактурирование
Из заказов или поставок система в отдельном или массовом порядке создаст документ фактуры. Происходит распечатка документа фактуры для клиента. 

При сохранении документа в системе формируется документ фактуры. Для того, чтобы данные были переданы в финансовый модуль (проводка документа), данный документ фактуры необходимо деблокировать. 

При деблокировании документа фактуры (определении дебиторской задолженности), возникают следующие проводки:
	Дт 62001100
	Кт 90300000на сумму с НДС

	Дт 90303000
	Кт 68020200на сумму НДС


Если фактура создается на основании поставки, то она будет создана только для фактически поставленного количества.
При обработке система создаст журнал обработки, при необходимости журнал ошибок. Также предлагаются данные по умолчанию, например, дата или вид фактуры.
3.2.4 Дополнительные данные
Виды используемых документов для продажи на внутреннем рынке:

	Тип документа
	Название

	WK
	Стоимостной контракт

	CЗ,  ZDOC
	Продажа внутр. рынок

	LF, NCCU
	Поставка внутр.рынок

	F2
	Сч.-фактура внутр.р.


3.3 Обработка стандартного заказа клиента с использованием запроса

3.3.1 Общее описание
Для отображения в системе хозяйственных операций фазы предварительной продажи используется функциональность запросов. При этом вводятся и контролируются запросы клиента.
От клиента поступают запросы о наличии определенного материала на складе, его стоимости или возможности его поставки к определенной дате. Таким образом, запрос представляет собой заявку от клиента на предоставление предложения продажи.

Данные, записанные в запросах клиентов, будут составлять основу для их использования в последующих документах и, при необходимости, для анализа сбыта.

 Ниже описаны ситуации, при которых создание и ведение этого вида данных может быть целесообразным.

· Требуется выполнить оценку операций по предварительной продаже с помощью отчетов и анализа. Например, можно сравнить стоимость запросов со стоимостью последующих заказов и счетов-фактур и после этого оценить эффективность планирования. Или требуется определить показатель успеха преобразования запросов в заказ по отдельным продавцам или группам сбыта.

· Сбытовая организация имеет дело с государственными учреждениями или крупными предприятиями и организациями, регулярно направляющими свои запросы. При этом требуется регистрировать все стадии цикла сбыта.

· Сбытовой организацией продаются продукты, имеющие низкую стоимость или большую номенклатуру (например, товары широкого потребления, имеющие высокую оборачиваемость), однако требуется, чтобы некоторые данные были неизменными на фазе предварительной продажи, когда ведутся переговоры о заключении крупных контрактов.
В процессах продаж компании сбытовые заказы можно создавать напрямую из запросов клиента. При создании хотя бы одного заказа по запросу клиента, запрос переходит в статус «выполнено».

Запрос необходимо создавать со ссылкой на контракт. 
3.3.2 Используемые документы
	Компоненты SAP-системы R/3 
	Функциональность

	Контракт
	Контракт

	Запрос
	Запрос

	Предложение
	Предложение

	Продажа
	Заказ клиента

	Отгрузка
	Исходящая поставка

	Фактурирование
	Счет-фактура


3.3.3 Ход процесса
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3.3.3.1 Запрос
В систему вводится запрос, который поступает от клиента. Запрос можно создавать со ссылкой на контракт. В запросах клиентов можно ввести срок действия - период времени, в течение которого должен быть предоставлен ответ. При этом документы могут проверяться и оцениваться на основании введенного срока действия, что обеспечит их своевременную оценку. Таким образом, обеспечивается возможность планирования и выполнения необходимых последующих операций в соответствии с этим сроком. 
3.3.3.2 Заказы на продажу
Формируются на основе Запросов. Запрос считается выполненным, как только будет создан хотя бы один заказ по запросу клиента.
3.3.3.3 Отгрузка
По заказу клиента создается исходящая поставка. Проводка отпуска материала является заключительным этапом отгрузки. В результате возникает сокращение запасов и актуализируется состояние счетов в Финансах (FI)
3.3.3.4 Фактурирование
По документу исходящей поставки создается документ счет-фактуры. 
При деблокировании документа счета-фактуры создается проводка документа: стоимость проводится по соответствующим финансовым и расходным счетам. 
Дополнительные данные
Виды используемых документов при продаже на внутреннем рынке:

	Тип документа
	Название

	WK
	Контракт

	ЗП
	Запрос

	СЗ
	Продажа 

	LF
	Поставка 

	F2
	Сч.-фактура 


3.4 Продажа третьим лицам
3.4.1 Общее описание
Данный сценарий будет использован в компании  при реализации продукции напрямую от поставщика клиенту, без отражения поступления на склад.
3.4.2 Используемые документы
	Компоненты SAP-системы R/3 
	Функциональность

	Контракт
	Контракт

	Продажа
	Заказ клиента

	Отгрузка
	Исходящая поставка

	Фактурирование
	Счет-фактура


3.4.3 Ход процесса
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3.3.4.1 Контракт

Для продажи товара необходимо первоначально создать стоимостной контракт. Более подробно о контракте описано в п. 3.3.2.1. 
3.3.4.2 Заказы на продажу
В рамках выбранного рынка сбыта (сбытовая организация – канал сбыта - сектор) формируется заказ сбыта, в который вносятся основные требования покупателя, со ссылкой на контракт. Необходимо требуемую дату поставки, материал и необходимое количество. Система автоматически выполнит следующие операции:

· копирование дополнительной информации из справочников системы

· расчет цены по заранее заданным условиям

· автоматическое создание заявки на перемещение

· планирование графика поставок
· создание выходных документов

3.3.4.3 Отпуск товара

По заказу клиента создается исходящая поставка. 

Проводка отпуска материала является заключительным этапом отгрузки. В результате возникает сокращение запасов и актуализируется состояние счетов в Финансах (FI).
3.3.4.4 Фактурирование
Из заказов или поставок система в отдельном или массовом порядке создаст документ фактуры. При сохранении документа создается бухгалтерского документ, данные передаются в финансовый модуль и производится распечатка фактуры для клиента. 
Если фактура создается на основании поставки, то она будет создана только для фактически поставленного количества.

При обработке система создаст журнал обработки, при необходимости журнал ошибок. Также предлагаются данные по умолчанию, например, дата или вид фактуры.
3.4.4 Дополнительные данные
Виды используемых документов при продаже продукции напрямую от поставщика клиенту на внутреннем рынке:

	Тип документа
	Название

	WK
	Контракт

	ЗП
	Запрос

	СЗ
	Продажа 

	LF
	Поставка 

	F2
	Сч.-фактура 


3.5 Срочный заказ

3.5.1 Общее описание

В операции срочного заказа, клиент вывозит материалы или они поставляются ему в день помещения заказа. В стандартной системе при сохранении этого вида торгового документа автоматически создается поставка, и фактура относится к поставке.  

3.5.2 Используемые документы

	Компоненты SAP-системы R/3 
	Функциональность

	Контракт
	Контракт

	Предложение
	Предложение

	Продажа
	Заказ клиента

	Отгрузка
	Исходящая поставка

	Фактурирование
	Счет-фактура


3.5.3 Ход процесса

Схема выполнения продажи:

1. создание заказа на продажу;

2. автоматическое создание исходящей поставки;

3. фактурирование;

4. формирование сопроводительных документов.

3.3.5.1 Заказы на продажу

В рамках выбранного рынка сбыта (сбытовая организация – канал сбыта - сектор) формируется заказ сбыта, в который вносятся основные требования покупателя. Необходимую требуемую дату поставки, материал и необходимое количество. Система автоматически выполнит следующие операции:

· копирование позиций из предложения;

· копирование дополнительной информации из справочников системы

· расчет цены по заранее заданным условиям

· проверка доступности. Проверка доступности учитывает доступный складской запас (свободно-используемый запас), без учета оформленные заказы на поставку и производственные заказы.
· Автоматическое создание исходящей поставки
· планирование графика поставок

· создание выходных документов

При создании срочного заказа для продажи на внутреннем рынке используется вид сбытового документа 

3.3.5.2 Отпуск товара

Документ исходящей поставки создается автоматически. Дальнейшая обработка производится сотрудниками склада согласно общей методики обработки отгрузок материалов клиентам Проводка отпуска материала является заключительным этапом отгрузки. В результате возникает сокращение запасов и актуализируется состояние счетов в Финансах (FI).

3.6 Продажа за наличные
3.6.1 Общее описание

В операции продажи за наличные, клиент вывозит и оплачивает материалы в день помещения заказа. В стандартной системе при сохранении этого вида торгового документа автоматически создается поставка, и фактура относится к поставке.  

3.6.2 Используемые документы

	Компоненты SAP-системы R/3 
	Функциональность

	Контракт
	Контракт

	Предложение
	Предложение

	Продажа
	Заказ клиента

	Отгрузка
	Исходящая поставка

	Фактурирование
	Счет-фактура


3.6.3 Ход процесса

Данный процесс не исключет использования функциональности контрактов, запросов и предложений описанных выше.
Схема выполнения продажи:

· создание заказа на продажу;

· автоматическое создание исходящей поставки;

· фактурирование;

· формирование сопроводительных документов.

3.3.6.1 Заказы на продажу

В рамках выбранного рынка сбыта (сбытовая организация – канал сбыта - сектор) формируется заказ сбыта, в который вносятся основные требования покупателя. Необходимую требуемую дату поставки, материал и необходимое количество. Система автоматически выполнит следующие операции:

· копирование позиций из предложения;

· копирование дополнительной информации из справочников системы

· расчет цены по заранее заданным условиям

· проверка доступности. Проверка доступности учитывает доступный складской запас (свободно-используемый запас), без учета оформленные заказы на поставку и производственные заказы.
· автоматическое создание исходящей поставки
· планирование графика поставок

· создание выходных документов

При создании заказа продажи за наличные для продажи на внутреннем рынке используется вид сбытового документа BV.
3.3.6.2 Отпуск товара

Документ исходящей поставки создается автоматически. Дальнейшая обработка производится сотрудниками склада согласно общей методики обработки отгрузок материалов клиентам Проводка отпуска материала является заключительным этапом отгрузки. В результате возникает сокращение запасов и актуализируется состояние счетов в Финансах (FI).
3.7 Комиссионные продажи
Данный вид продажи будет использовать стандартную цепочку документов в SD, но с собственным прайс-листом и по отдельному каналу сбыта. (торговля с убытком)

Отдельно в финансах проводится комиссионное вознаграждение посреднику.
3.8 Обработка возврата материалов
3.8.1 Общее описание
Если от клиента поступает рекламация, например, в связи с тем, что поставленные материалы являются некачественными, они возвращаются для проведения требуемой проверки. 
Возвратом называется торговый документ, используемый для обработки рекламаций, когда клиент возвращает материалы. Возврат создается, если клиент возвращает поврежденные материалы или материалы, проданные с правом отказа.
Возврат в системе SAP R/3 в компании создается со ссылкой на документ фактуры. 
При возврате в системе:

· регистрируется поступление материалов с помощью поставки возвращенного материала и выполняется их проводка в запас. 

· создается кредитовое авизо после проверки материалов и одобрения рекламации.

3.8.2 Используемые документы
	Компоненты SAP-системы R/3 
	Функциональность

	Продажа
	Документ возврата 

	Поступление
	Поступление материала

	Фактурирование
	Кредитовое авизо


3.8.3 Ход процесса
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3.8.4 Документ возврата
Документ возврата при продажи на внутреннем рынке имеет вид заказа RE. Возврат  должен быть создан со ссылкой на фактуру. Так как возврат создается со ссылкой на предыдущий документ, документа возврата и кредитовое авизо отражается в документе основании в потоке документом. 
3.8.5 Поступление
По заказу клиента создается входящая поставка. Т.е. поврежденный товар должен быть принят на склад хранения. Комплектация и подготовка товара, в данном случае, производиться не будет. После формирования документа поставки, производится операция поступления товара на склад.

	Дт 90301000
	· Кт 41100000 (Продажа товаров) на сумму себестоимости. (Метка «красное сторно»)


Полная схема проводок при хозяйственных операциях сбыта будет приведена отдельно при реализации настроек модуля SD, в соответствии с планом счетов, определенном в приложении к проектному решению финансового модуля ПР FI-04.
3.8.6 Фактурирование
Создается кредитовое авизо со ссылкой на возврат. При сохранении документа создается бухгалтерского документ, данные передаются в финансовый модуль и производится распечатка фактуры для клиента.

При обработке система создаст журнал обработки, при необходимости журнал ошибок. Также предлагаются данные по умолчанию, например, дата или вид фактуры.

	Дт 62001100
	Кт 90300000 на сумму с НДС. (Метка «красное сторно»)

	Дт 90303000
	Кт 68020200 на сумму НДС. (Метка «красное сторно»)


3.8.7 Дополнительные данные
Виды используемых документов при продаже на внутреннем рынке:

	Тип документа
	Название

	RE
	Возврат 

	LR
	Пост.возвр. 

	RE
	Кредитов. возврата


Последовательность действий





Создание заказа клиента со ссылкой на контракт





Поставка





Отпуск товара





Фактурирование





Создание контракта





Последовательность действий





Создание заказа клиента со ссылкой на запрос





Поставка





Регистрация запроса клиента





Отпуск товара





Фактурирование





Контракт





Последовательность действий





Создание заказа клиента





Создание исходящей поставки





Отпуск товара





Фактурирование





Платеж





Последовательность действий





Ввод рекламации (возврата) на основании выставленного документа фактуры





Поступление бракованного товара на склад





Кредитовое авизо





Поставка





Уменьшение задолжности клиента
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