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P R I M E R O S  PA S O S

1. Introducción al módulo de Ventas

El módulo de Ventas de Nexo ERP concentra todo el circuito comercial de tu empresa:
desde que cargás un cliente y armás un presupuesto, hasta que tomás el pedido, lo
facturás, generás el remito y despachás la mercadería. Cada dato se carga una sola vez y
viaja solo por todo el circuito.

La gran diferencia frente a trabajar con planillas sueltas es que acá todo está encadenado. Cuando
confirmás un pedido, ese mismo pedido se convierte en factura con un clic; de la factura sale el remito; y
del remito, el envío con su código de seguimiento. El cliente, el stock, los precios y la cuenta corriente se
actualizan solos.

El módulo está pensado para que cualquier persona del equipo comercial o de administración lo use
sin conocimientos técnicos. La lógica es siempre la misma: entrás a una sección, ves un listado, y con un
botón azul arriba a la derecha agregás algo nuevo.

Cómo está organizado este manual
El manual se divide en tres partes:

Primeros pasos — cómo entrar y moverte por el sistema.

Flujo guiado — el proceso comercial más importante explicado pantalla por pantalla, con una
secuencia de imágenes grandes que muestran cada paso tal como lo vas a ver en tu Nexo.

Referencia por módulo — la ficha de cada sección: para qué sirve, cómo acceder, el paso a paso y los
tips.

¿Qué vas a poder hacer?

Sección Qué resuelve

Clientes Alta y ficha comercial de cada cliente, con segmento, condición fiscal y datos de envío.

Pedidos (Kanban) Tablero visual de ventas: de presupuesto a entregado, arrastrando tarjetas.

Presupuestos Cotizaciones para el cliente que luego se convierten en pedido o factura.

Facturación Facturas, notas de crédito/débito y comprobantes internos (con o sin AFIP).

Listas de precios Precios especiales por segmento o cliente (mayorista, distribuidor, VIP).

Remitos Documento de entrega de mercadería, ligado al pedido.

Envíos Configuración del carrier (OCA) para cotizar y despachar.

Suscripciones Cobros recurrentes: alquileres, abonos y planes mensuales.

Portal de clientes El frente de cara al cliente: pedidos, garantías, cupones y reseñas.



Antes de empezar: todo lo que veas en las imágenes de este manual corresponde a una empresa de
ejemplo (“Acme Demo SA”). En tu Nexo vas a ver tus propios datos, pero las pantallas y los botones son
idénticos.



P R I M E R O S  PA S O S

2. Cómo acceder y navegar

Cómo acceder
Ingresá a Nexo con tu usuario y contraseña. En el menú lateral izquierdo vas a encontrar la sección
VENTAS, con los accesos directos a Clientes, Pedidos (Kanban), Presupuestos, Facturación, Listas de
precios, Remitos, Envíos y Suscripciones. El Portal de clientes vive un poco más arriba, en la sección
MARKETPLACE.

Patrón de uso común
Casi todas las secciones funcionan igual, así que una vez que aprendés una, aprendés todas:

Tip: el buscador global (arriba, o con Ctrl + K ) te permite saltar a cualquier parte del sistema escribiendo
el nombre. Arriba a la derecha también tenés siempre visible la cotización del dólar.

Entrás a la sección desde el menú lateral y ves el listado de lo que ya existe.1

Para crear algo nuevo, tocás el botón azul (por ejemplo “+ Nuevo pedido”) arriba a la derecha.2

Se abre un formulario; completás los campos y tocás “Crear” o “Guardar”.3

El nuevo registro aparece en el listado, donde después lo podés abrir, editar, facturar o dar de baja.4



A
Flujo: Del pedido a la entrega
El circuito comercial completo, encadenado. Seguimos un pedido real de “Música Total SRL”
desde que se crea hasta que se factura y se despacha — todo sin volver a cargar datos.

F L U J O  G U I A D O  A  —  C I R C U I TO  D E  V E N TA

Crear, facturar y despachar

Este es el recorrido más importante del módulo. Vas a ver cómo un pedido nace como una
tarjeta en el tablero, se le cargan productos, se confirma, y desde su propia ficha se factura y se
genera el remito y el envío. La misma información viaja por todo el circuito.



1 Punto de partida: el tablero de pedidos
Entrás a Pedidos (Kanban) . El tablero muestra columnas —Presupuesto, Pedido, Listo p/ enviar,
Enviado, Entregado— y cada venta es una tarjeta que vas arrastrando de una columna a la siguiente a
medida que avanza. Es la vista de trabajo del día a día del equipo comercial.

Paso 1 — El tablero Kanban: cada tarjeta es una venta y cada columna, un estado del pedido.



2 Crear el pedido y agregar productos
Tocás “+ Nuevo pedido” y se abre el formulario. Elegís el cliente, el canal y el tipo de envío, y en la
tabla ITEMS vas agregando productos con “+ Agregar ítem”: buscás el producto, ponés cantidad y
precio, y el subtotal y el total se calculan solos.

Paso 2 — Alta del pedido: cliente, tipo de envío y la grilla de productos con cálculo automático de totales.



3 Confirmar el pedido y operar desde su ficha
Al crearlo, el pedido queda como Pedido confirmado. Si hacés clic en su tarjeta se abre la ficha del
pedido: arriba, la línea de estados (Pedido → En preparación → Enviado → Entregado → Completado); en
el centro, los productos con su IVA; y a la derecha, los botones para Facturar, Cobrar y generar el
Remito. Abajo a la izquierda queda el rastro de documentos: presupuesto, pedido, factura y remito.

Paso 3 — Ficha del pedido: ítems, IVA, acciones (Cobrar / Remito) y los documentos ya encadenados.



4 Facturar
Desde la ficha del pedido generás la factura y aparece en Facturación . Arriba tenés los totales del mes
(facturado, pendiente de cobro y cobrado) y abajo, el listado con cada comprobante, su tipo, cliente,
fecha, total y estado de cobro. Desde acá se imprime, se envía por email o se registra el pago.

Paso 4 — La factura del pedido ya figura en Facturación, con sus indicadores de cobro del mes.



5 Generar el remito y despachar
Con el botón Remito de la ficha del pedido se emite el remito de entrega, que aparece en Remitos  con
su número, transporte, código de seguimiento (tracking) y estado. Ese remito es el comprobante que
acompaña la mercadería hasta el cliente.

Paso 5 — El remito de entrega, con transporte OCA y su código de seguimiento, cierra el circuito.

En resumen: un solo pedido generó —sin recargar datos— su factura y su remito, actualizó el stock y la
cuenta corriente del cliente, y quedó listo para despachar. Ese es el corazón del módulo de Ventas.



3–11
Referencia por módulo
La ficha de cada sección del módulo de Ventas: para qué sirve, cómo se accede, el paso a paso y
los tips prácticos.

R E F E R E N C I A  P O R  M Ó D U L O

3. Clientes

¿Para qué sirve?
Es la agenda comercial de tu empresa. Cada cliente tiene su ficha con datos de contacto, CUIT/DNI,
condición fiscal, segmento (minorista, mayorista, distribuidor, VIP), dirección de envío y su historial de
compras y saldo. Todo lo demás del módulo —pedidos, facturas, remitos— arranca eligiendo un cliente
de acá.

Cómo acceder
Menú lateral → sección VENTAS → Clientes.

Paso a paso
Ves el listado con el total de clientes y podés filtrar por segmento, condición fiscal o estado.1

Para crear uno nuevo, tocás “+ Nuevo cliente”.2

Completás el formulario. Si cargás el CUIT, con “Importar datos AFIP” se completan solos razón
social y domicilio.

3

Tocás “Crear cliente” y ya queda disponible para pedidos, presupuestos y facturas.4



Listado de clientes: total, filtros por segmento y condición fiscal, y el total gastado por cada uno.

Alta de cliente: datos fiscales, de contacto, dirección de envío y el botón “Importar datos AFIP”.



Tip: asigná bien el segmento (mayorista, distribuidor…). Es lo que permite que después se le apliquen
automáticamente las listas de precios especiales.



R E F E R E N C I A  P O R  M Ó D U L O

4. Pedidos (Kanban)

¿Para qué sirve?
Es el centro de operaciones de las ventas. En un tablero visual ves todas las ventas ordenadas por estado
y las hacés avanzar arrastrando tarjetas. Desde cada pedido se factura, se cobra, se genera el remito y se
despacha.

Cómo acceder
Menú lateral → sección VENTAS → Pedidos (Kanban).

Paso a paso

El tablero Kanban de pedidos, con las tarjetas distribuidas por estado y sus alertas (“Falta facturar”, “Falta cobrar”).

El tablero muestra las columnas: Presupuesto, Pedido, Listo p/ enviar, Enviado y Entregado.1

Con “+ Nuevo pedido” creás una venta; con “+ Nuevo presupuesto”, una cotización.2

Arrastrás la tarjeta de una columna a la siguiente a medida que la venta avanza.3

Al hacer clic en una tarjeta se abre la ficha completa del pedido, con sus ítems y todas las acciones.4

Podés cambiar entre vista tablero y vista lista con los botones de arriba.5



Las etiquetas de color en cada tarjeta (por ejemplo “Falta facturar” o “Falta cobrar”) te avisan de un vistazo
qué le falta a cada venta para cerrarse.



R E F E R E N C I A  P O R  M Ó D U L O

5. Presupuestos

¿Para qué sirve?
Para cotizarle al cliente antes de vender. Un presupuesto es un documento con productos y precios que
todavía no es una venta firme. Cuando el cliente lo aprueba, se convierte en pedido o factura con un clic,
sin recargar nada.

Cómo acceder
Menú lateral → sección VENTAS → Presupuestos.

Paso a paso

Presupuestos emitidos: número, cliente, estado (Borrador / Presupuesto), aprobación y total.

Tip: los presupuestos también aparecen filtrables en Facturación (pestaña “Presupuestos”) y como tarjetas
en la primera columna del tablero de pedidos.

Ves el listado de presupuestos que todavía no se convirtieron en pedido, con su estado y su total.1

Con “+ Nuevo presupuesto” creás uno nuevo eligiendo cliente y productos.2

Con “Aprobar →” lo validás, y con “Editar →” le agregás ítems o lo convertís en pedido/factura.3



R E F E R E N C I A  P O R  M Ó D U L O

6. Facturación

¿Para qué sirve?
Es donde se emiten y controlan todos los comprobantes de venta: facturas, notas de crédito y débito, y
comprobantes internos (FX). Podés emitir con AFIP/ARCA o de forma interna, registrar cobros y llevar la
cuenta corriente.

Cómo acceder
Menú lateral → sección VENTAS → Facturación.

Paso a paso

Facturación: indicadores de cobro del mes y el detalle de cada comprobante con su estado.

Importante: para emitir comprobantes fiscales (Factura A/B/C) tu empresa tiene que estar conectada a
AFIP/ARCA. Los comprobantes FX – Sin AFIP son internos y no requieren esa conexión.

Arriba ves los indicadores del mes: total facturado, pendiente de cobro y cobrado.1

Filtrás por tipo con las pestañas (Facturas, Notas de Crédito/Débito, Presupuestos, FX Internas).2

Con “+ Nueva Factura” emitís un comprobante nuevo; o lo generás directo desde un pedido.3

Desde cada fila imprimís, enviás por email, registrás el pago o cancelás.4



R E F E R E N C I A  P O R  M Ó D U L O

7. Listas de precios

¿Para qué sirve?
Para venderle a distinto precio a distintos clientes. Podés armar listas —por ejemplo “Mayorista –15%”—
con un descuento general o precios puntuales por producto, y asignarlas a un segmento o a clientes
específicos. Al facturarles, el precio correcto se aplica solo.

Cómo acceder
Menú lateral → sección VENTAS → Listas de precios.

Paso a paso

Lista “Mayorista –15%”: activa, con 4 productos, 2 clientes asignados y su descuento general.

Tip: combinado con el segmento del cliente (Módulo 3), esto automatiza por completo los precios

Con “+ Nueva” creás la lista: nombre, moneda y modificador (por ejemplo –15% general).1

Le agregás productos con su precio o descuento especial y opcionalmente una cantidad mínima.2

Le asignás clientes o segmentos que deben recibir esos precios.3

Al hacer clic en una lista, a la derecha ves su detalle de productos y clientes.4



diferenciales: no hace falta acordarse del descuento en cada venta.



R E F E R E N C I A  P O R  M Ó D U L O

8. Remitos

¿Para qué sirve?
El remito es el documento que acompaña la entrega de la mercadería. Deja constancia de qué se
despachó, por qué transporte y con qué código de seguimiento. Se genera a partir de un pedido
confirmado.

Cómo acceder
Menú lateral → sección VENTAS → Remitos.

Paso a paso

Remitos: número, transporte (OCA), código de seguimiento y estado de la entrega.

Recordá: el remito se emite sobre un pedido que ya esté confirmado. Por eso primero se confirma el pedido
(Kanban) y recién después se genera el remito.

Ves el listado de remitos con su número, pedido asociado, transporte, tracking y estado.1

Generás uno nuevo con “+ Nuevo remito” o desde el botón Remito de la ficha del pedido.2

Al entregarse, confirmás la entrega y el estado pasa de Pendiente a Entregado.3

Con PDF imprimís el remito para que viaje con el paquete.4



R E F E R E N C I A  P O R  M Ó D U L O

9. Envíos

¿Para qué sirve?
Es donde configurás el carrier de envíos (hoy OCA) para poder cotizar y despachar. Se cargan las
credenciales de la cuenta, la dirección de origen, las operativas contratadas y el markup que se aplica al
costo antes de mostrarlo en los storefronts (tienda online).

Cómo acceder
Menú lateral → sección VENTAS → Envíos.

Paso a paso
Cargás las credenciales API de tu cuenta OCA (usuario, contraseña, CUIT y número de cuenta) y
guardás.

1

Completás el origen del envío: la dirección desde donde se despachan los paquetes.2

Agregás las operativas contratadas (puerta a puerta, sucursal a puerta, etc.).3

Definís el markup % que se suma al costo de OCA en la tienda, y tocás “Probar conexión”.4



Panel de Envíos: credenciales OCA, dirección de origen, operativas y el markup aplicado en los storefronts.

Nota: mientras el carrier figure “sin configurar”, no se pueden cotizar envíos automáticos. La contraseña se
guarda cifrada y nunca vuelve a mostrarse por seguridad.



R E F E R E N C I A  P O R  M Ó D U L O

10. Suscripciones

¿Para qué sirve?
Para cobros que se repiten en el tiempo: alquileres, abonos, planes de mantenimiento. En vez de facturar
a mano todos los meses, definís la suscripción una vez y el sistema te avisa y genera la facturación de
forma recurrente.

Cómo acceder
Menú lateral → sección VENTAS → Suscripciones.

Paso a paso

Suscripciones: indicadores de ingreso recurrente y el detalle de cada plan con su ciclo de facturación.

Arriba ves los indicadores: suscripciones activas, MRR (ingreso recurrente mensual), próximas a
vencer y canceladas.

1

Con “+ Nueva Suscripción” la creás: cliente, plan, monto y ciclo (mensual, trimestral…).2

En el listado ves cada suscripción con su monto, ciclo, estado y próxima fecha de facturación.3

Podés pausar, reanudar, cancelar o generar la factura del período desde cada suscripción.4



Tip: el MRR (Monthly Recurring Revenue) te muestra de un vistazo cuánto factura tu empresa por mes de
forma recurrente, sin depender de ventas nuevas.



R E F E R E N C I A  P O R  M Ó D U L O

11. Portal de clientes

¿Para qué sirve?
Es la cara de tu empresa hacia el cliente final: el panel donde seguís la actividad del marketplace/tienda
online —clientes registrados, sesiones, reclamos de garantía, cupones asignados y facturación (revenue)
—, además de preventas, carritos, reseñas y descargas.

Cómo acceder
Menú lateral → sección MARKETPLACE → Portal de clientes.

Paso a paso

Portal de clientes: indicadores del marketplace y las pestañas de gestión de la relación con el cliente final.

Recordá: los datos del portal se pueblan a medida que tus clientes usan la tienda online. En una empresa
nueva vas a ver los contadores en cero hasta que empiece la actividad.

La pestaña Resumen muestra los indicadores clave y la actividad reciente.1

Recorrés las pestañas Garantías, Cupones, Preventas, Carritos, Reseñas, Descargas y Analytics.2

Filtrás por período (Hoy, 7d, 30d, 90d) y por sitio.3

Desde acá asignás cupones a clientes y gestionás los reclamos de garantía.4



C I E R R E

12. Buenas prácticas y soporte

Buenas prácticas para el día a día
Cargá bien el cliente una sola vez (segmento y condición fiscal correctos): todo lo demás se
automatiza a partir de ahí.

Usá el tablero Kanban como pizarra del equipo: mirá las etiquetas “Falta facturar / Falta cobrar” para
no dejar ventas a medio cerrar.

Encadená los documentos: presupuesto → pedido → factura → remito. No los cargues sueltos; dejá
que uno genere el siguiente.

Mantené las listas de precios al día: son las que evitan errores de precio en cada venta.

Revisá los indicadores de Facturación (cobros del mes) y de Suscripciones (MRR) para tener el pulso
comercial.

Un dato, un solo lugar
La regla de oro del módulo: cada dato vive una sola vez. El cliente que cargás es el mismo que después
figura en el pedido, en la factura y en el remito; el stock y la cuenta corriente se ajustan solos. Si algo no
coincide, casi siempre es porque un documento se cargó suelto en vez de encadenarlo.

¿Necesitás ayuda? Ante cualquier duda, contactá al equipo de soporte de Nexo. Este manual cubre el uso
general del módulo de Ventas; tu implementación puede tener detalles particulares según la configuración
de tu empresa.

Nexo ERP — Manual de Uso del Módulo de Ventas · Edición 1.0 · Julio 2026 · Documento preparado para el cliente.


