ВНИМАНИЕ!!! Отметки текста цветом сделал для себя.

1. Юридические лица:
1. ООО

1.1.1. заявленные виды деятельности согласно выписки из ЕГРЮЛ.

1.1.2. основной вид деятельности — оптовая торговля запчастями.

1.1.3. система налогообложения доходы минус расходы.

1.2. ИП

1.2.1. заявленный вид деятельности: розничная торговля запчастями

1.2.2. система налогообложения ЕНВД.

2. Типовые хозяйственные операции: 
2.1. Для ООО:

2.1.1. Покупка за безналичный расчёт у поставщиков запчастей.

2.1.2. Покупка за наличный расчёт у поставщиков запчастей.

2.1.3. Получение займа от учредителя.

2.1.4. Возврат займа учредителю.

2.1.5. Выдача денежных средств под отчёт МОЛу для покупки за наличный расчёт необходимых запчастей и хоз. принадлежностей.

2.1.6. Продажа запасных частей юридическим лицам по безналичному расчёту.

2.2. Для ИП:

2.2.1. Покупка за безналичный расчёт у поставщиков запчастей.

2.2.2. Покупка за наличный расчёт у поставщиков запчастей.

2.2.3. Продажа за наличный расчёт запчастей ФЛ.

3. Общая концепция работы.

3.1. В настоящее время все запчасти фактически принадлежат ООО. Между ООО и ИП  заключен договор поставки запчастей, с отсрочкой платежа, так и с возможностью авансовых платежей. Причём запчасти продаются с минимальной наценкой в 1.5-2%.

3.2. При покупке той или иной запчасти за наличный расчет у ИП будет производится операция перемещения с одного склада на другой склад — от одного ЮЛ к другому (необходимо реализовать автоматически). Далее ИП будет оформлять приходный кассовый ордер на получение наличных денежных средств, печатать два экземпляра товарного чека (один покупателю, другой продавцу с отметкой о гарантии на обоих чеках) со списанием деталей со склада.

3.3. При продаже ФЛ запчастей с помощью терминала приёма оплаты банковскими картами также будет оформляться  приходный кассовый ордер, но наверное с какой-то другой отметкой.

3.4. Также необходима возможность делать возвраты товара с печатью расходных кассовых ордеров для возврата денежных средств покупателю. Возвращаемый товар должен попадать на учёт уже к ИП. Денежные средства будут выдаваться из кассы ИП.

3.5. Далее в конце рабочего дня накладная на перемещение закрывается, на её основе печатается документ ТОРГ-12, выставляется счёт на оплату от ООО для ИП. Затем после внесения денежных средств на р/с ИП производится оплата запчастей на р/с ООО. 

3.6. В дальнейшем также часть запчастей ИП будет покупать у поставщиков (нал, безнал) для продажи в розницу. Предполагается в дальнейшем одного или двух поставщиков переключить на ИП. 

3.7. При продаже запчастей ООО по безналичному расчёту в базу заносится контрагент, выставляется счёт и печатается документ ТОРГ-12. Запчасти после реализации также списываются со склада. 

3.8. При необходимости ООО может купить у ИП какой-либо товар на наличные, причём при выписке товарного чека ИП сделает ООО вручную минимальную скидку от розничной цены. 

3.9. Механизм подбора аналогов реализован в базе прилагаемой к ТЗ — необходимо перенесение в новую БД. БУДЕТ ПЕРЕДАНА ИСПОЛНИТЕЛЮ. На основе этого механизма далее будет реализован механизм для закупок товара п.4.3.
Механизм подбора аналогов реализован через дополнительные реквизиты — создан доп.реквизит ОригНомерМультигруппа, в котором для всех аналогов запчастей указан единый идентификатор — оригинальный каталожный номер (аналоги — запчасти от не оригинального производителя, как правило, со своим внутренним кат.номером, либо идентичная оригинальная запчасть с другим официальным каталожным номером). Таким образом, при подборе запчасти, указав в поисковой строке единый  оригинальный каталожный номер, можно увидеть все аналоги данной запчасти.
4. Заказ товара, поступление товара и склад.

4.1. Формирование корзины заказа происходит двумя способами:

4.1.1. У каждого сотрудника должна быть возможность любую позицию номенклатуры добавить «в заказ» нажатием кнопки при подборе или продаже товара (под словосочетанием «в заказ» понимается список запчастей позиций для заказа сотрудника компании, который занимается закупками товара). СКОЛЬКО СТОИТ ДАННАЯ ОПЦИЯ?
4.1.2. В список для дальнейшего заказа запчастей у поставщиков также автоматически помещаются те позиции номенклатуры, значение которых сегодня стало равно нулю (были проданы). Бывают ситуации когда «в ноль» или ради того чтобы высвободить денежные средства продали ту или иную деталь, которая не пользуется спросом. Для принятия решения в этом случае о необходимости новой закупки такой детали применяется технология, описанная в п.4.2.

4.1.3. В дальнейшем будут установлены не снижаемые остатки для каждого вида или групп товаров, которые будут помещаться в корзину при достижении определенного остатка. 

4.2. Далее ответственное лицо производит заказ деталей согласно информации в корзине заказов. Причём в корзине заказ необходимо отображение последней цены закупки и продажи (основной прайс-лист) данного товара. Тут подумать может только продажи. Это значение можно узнать (считать) из основного прайс-листа в момент попадания конкретной позиции в корзину заказов.
4.2.1. Лицо производящее заказ товара у того или иного поставщика (при этом считается за правило, что товар за заказываемую цену будет отгружен и поставлен в магазин) обязано при необходимости откорректировать цену продажи в основном прайс-листе, сравнив её с конкурентами, и при необходимости принять решение об увеличении или уменьшении цены для недопущения возникновения ситуаций указанных в п.4.7.
4.3. Обязательным условием формирования и отображения списка для заказа является отображение в сгруппированном виде помимо позиций попавших в заказ (п.4.1.1-п.4.1.3) остатков аналогов в виде (артикул, производитель, кол-во).
СКОЛЬКО СТОИТ ДАННАЯ ОПЦИЯ?

В РУСНОМ РЕЖИМЕ ЭТО ВЫГЛЯДИТ ТАК: При формировании Заказа поставщику делаем отбор по номеру необходимой позиции, получаем номер мультигруппы (MOBIS), затем для вывода всех аналогов делаем отбор по номеру мультигруппы и принимаем решение по заказу конкретной позиции или его аналога.
4.4. При отработке списка запчастей для заказа его необходимо сохранить и закрыть для редактирования. В дальнейшем формируется новый список (документ) куда помещаются новые позиции.
4.4.1. В списке заказов напротив каждой заказываемой детали необходимо наличии отметки: заказано, не заказано (причины незаказа - нет в России, нет денег, большая цена и прочее). Указание и изменение позиций возможно только лицом, ответственным за данное направление работы (ограничение прав).

4.5. Заказ запчастей у поставщиков происходит через различные сайты, некоторые из них имеют возможность выгружать накладные в электронном виде. На первоначальном этапе не планируется автоматическая загрузка этих данных в базу. После получения у курьера запчастей по накладной и приёмке по качеству и количеству ответственное лицо заносит ТОРГ-12, ТТН или иной документ в базу, товар приходуется, если в базе нет такой позиции, ей присваивается порядковый номер позиции, заносится само название номенклатуры, артикул, производитель, ед.изм. Далее происходит занесение числа единиц товара полученного от курьера, а так же его стоимость согласно сопроводительных документов.

4.6. При приходовании товара (в частности при занесении новой номенклатуры) при необходимости может происходит связь с аналогами. Данный механизм реализован согласно п.3.9.
4.7. При цене закупки большей, чем цена продажи в розницу, необходимо информирование об необходимости увеличения цены продажи (какой-то маркер). При этом стоит принять во внимание, и определить за правило, что лицо которое производит заказ товара обязано при заказе товара сразу производить корректировку цены продажи основного прайс-листа (п.4.2.1.).
4.8. Далее товар помещается на выбранную или указанную полку. При отсутствии цены продажи товара должен формироваться какой-то документ чтобы в дальнейшем ответственное лицо могло проценить детали без цен.
4.8.1. Во всех прайс-листах должна отображаться дата проценки конкретной позиции товара. 

4.9. При связывании позиций номенклатуры в аналоги нужно исходить из того, что связывание может производится только после того, как запчасть физически попадет в магазин и будет сравнена с оригинальной запчастью по размерам.

4.9. Таким образом занесение новой карточки номенклатуры в базу данных допускается, а связывание её в аналоги до физического получения детали в магазин нет.
4.10. Склад реализован в виде стеллажей и полок (СК12, СВ35, СТ00 и прочее) — необходимо реализовать словарем, с возможностью указания 2-х и более вариантов, т.к. одна деталь может храниться на разных полках.
4.11. Все продаваемые детали имеют порядковые номера от 1 и далее по возрастающей (называется позиция).

4.12. По всем запчастям, которые прошли через реализацию за день необходим отчёт по продажам (с регулируемым диапазоном дат).
4.12.1. Сотрудник, который занимается закупками, несколько раз в день формирует отчет по продажам за текущий день и контролирует цены продажи по текущим ценам.
5. Ценообразование 

5.1. При помощи механизмов маркетинга необходимо установить минимум два вида цен:

5.1.1. Розничные — на всю продукцию двух юр. лиц сквозной с едиными ценами (считается основным прайс-листом);

5.1.2. ИП — это прайс-лист ООО который будет содержать цены для ИП с минимальными наценками;

5.1.3. Далее через какое-то время будет создан третий прайс-лист для ООО с относительно оптовыми ценами для продажи поставщикам запчастей оптом (будет просто более низкая цена чем розничная).

5.2. Так же с прайс-листа необходима возможность печатать ценники, причём с возможностью ограничения по полкам. 

6. Номенклатура.

6.1. Номенклатура в обязательном порядке должна содержать следующие характеристики:

- наименование (2 вида: настоящее — наше полное внутренне название и печатаемое в документе для клиента)

- артикул

- производитель

- единица измерения

- примечание
- мультигруппа (оригинальный номер по каталогу производителя авто, например, MOBIS)
Необходима возможность поиска по всех вышеуказанным полям. 

6.2. Номенклатура разбивается по группам:

- фильтры топливные

- фильтры воздушные

- фильтры масляные

- колодки

6.3. Также необходимо предусмотреть возможность объединения запчастей в логическое группы, для тех ситуаций, когда одна позиция продается с двумя другими (не забудьте купить). При подборе товара это должен видеть сотрудник. 

6.4. Необходима возможность быстрого добавления отсутствующей номенклатуры — это особенно важного когда товарный чек выписывается под заказ (Без связи с аналогами).

6.5. Введение справочников по маркам моделям машин планируется на более позднем этапе.
6.6. Порядок проведения инвентаризаций (выборочные и полные).
6.7. Необходима возможность продавцу выписывать товарный чек и на его основе выписывать реализацию при условии остатка товара на складе 0 (т.е. уходит в минус по остатку) — во взаимосвязи с п.6.4.

7. Отчетная часть бухгалтерии ЮЛ.

7.1. По ООО необходимо формирование КУДИР, также необходим механизм её анализа для того, чтобы можно было подправить более ранние месяцы с целью выведения необходимого показателя прибыли. 
7.2. Необходимо формирование приходных и расходных кассовых ордеров, ведение кассовой книги, а также печать зарплатных ведомостей. 

7.3. Для нормальной работы также необходимо разнесение банка, формирование актов сверок с контрагентами.

7.4. Для ИП обязательным является наличие в шапке товарного чека названия магазина, его адреса, телефона и других реквизитов. - САМИ СДЕЛАЕМ
7.5. В части финансового планирования: особенно при продаже запчастей под заказ, когда вносится часть суммы, необходимо понимать сумму (детализация) денежных средств - кто из покупателей сколько нам должен — это необходимо для оценки текущей ситуации — ЕСТЬ, НАДО ПРОВЕРИТЬ.

7.6. В части ведения бух. учёта необходимо разъяснение по порядку закрытия отчётного периода. 
8. Особенности внедрения.

8.1. Для запуска программы учёта в работу необходимо произвести инвентаризацию, с проклейкой стикеров штрих-кодов. И далее вести учёт как описано выше согласно правил. 

8.2. Механизм восстановления учёта с начала года. Предлагается занести все накладные в виде сумм с 01 января 2016 года до момента запуска базы данных в работу, а также занести остатки в денежном выражении по поставщикам. Далее разнести чеки, сформировать расходные и приходные ордера, разнести банк. Это позволит сдать КУДИР в конце отчетного периода. 

9. Факультативые опции:

9.1. Есть два поставщика которые дают товар нам под реализацию. Периодически он продается, при этом актуальную цену закупки на момент продажи мы смотрим на их сайтах в интернете. По возможности необходимо организовать учёт их наличия в нашей базе (Вопрос как это сделать), но без цен. Или ещё проще: при продаже формировать расходный ордер на закупку, оформлять поступление на склад и потом тут же делать реализацию этих товаров.

9.2. Подгрузка прайсов других поставщиков. Если поставщики присылают прайсы нам в xls (при необходимости могу дать образцы). Возможность и целесообразность их подгрузки нам в базу с точки зрения номенклатуры, цен. Будет ли удобно работать или будет каша?
9.3. У больших поставщиков и площадок есть API. Взаимодействие с ними он-лайн (проценка и сроки поставки) — эта опция будет в будущем.
В НАСТОЯЩЕЕ ВРЕМЯ ТАК ЖЕ ЕСТЬ ВОПРОС: 
ПРОБЛЕМА АДРЕСНОГО СКЛАДА – НЕ ДАЕТ ПРИХОДОВАТЬ ТОВАР БЕЗ УКАЗАНИЯ УПАКОВКИ, ЧТО ПРОЩЕ – ДОРАБОТАТЬ ПРОСТОЙ СКЛАД (БЕЗОРДЕРНЫЙ) ДО ЯЧЕЕК ИЛИ УПРОСТИТЬ АДРЕСНЫЙ?
