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Alingresar los vehiculos al concesionario, estos son registrados en
una bodega seglin sus diferentes ubicaciones y nace el proceso de
control de todos los eventos de permanencia de los vehiculos, a
partir de la compra, pasando por la reserva, asignacion, factura,
salida a matricula, salida a carroceria, compromiso de entrega,
entregaysalida del vehiculo, entre otros.

Unavezingresadas las compras de vehiculos, se realiza la gestion
de pago y administracion con las financieras que se registraron
como acreedoras de las obligaciones de compra para el control de
abonos o pagos en la emision de cheques de cada uno de los
vehiculos.

Paralelamente a las acciones administrativas, se desarrolla el
ciclo comercial que nace en la prospectacion y agenda de
vehiculos para registrar los clientes potenciales, las razones de
origen y la preferencia vehicular. Estos aspectos determinan la
estrategia comercial y el analisis comercial del grupo de mercado
y vendedores que son efectivos en la comercializacion de los
vehiculos para el Concesionario, porque dependiendo de la
preferencia vehicular, se revisan los procesos de compra de
vehiculos alaFabrica.

Dynamic Modular System

Dependiendo de los resultados de efectividad de los vendedores
frente a prospectacion y la venta, se establecen las habilidades o
necesidades de capacitacion del equipo de ventas.

Dependiendo del origen de los negocios, se analiza cuales son los
medios 0 mecanismos por los cuales el concesionario establece
contacto con el cliente, lo cual genera las estrategias de
fortalecimiento y la exploracion de medios publicitarios, de
reconocimiento de marca, de aceptacion del producto y de
preferenciaalahorade compra.

A partir de la maduracion de los negocios, en la medida en la que
los prospectos se convierten en clientes susceptibles de compra,
seinicia el proceso de negociacidny planteamiento por parte del
cliente, en el que se hace seguimiento a la preferencia vehicular
del cliente, alas condiciones de pago, a los items que conforman
elnegocio, alos elementos de financiaciony prenda del vehiculo.

A medida que avanza la negociacion con el cliente, se presenta
una evolucion de la cotizacion hacia el pedido en firme del cliente
y es posible medir el nivel de declinacion de los negocios para
hacer el respectivo analisis y conjugacion de las estrategias a la
horade concretarlasventas.

Todos los factores y eventos que inciden en la negociacion de
vehiculos son contemplados en el negocio como son: El valor, el
color, la disponibilidad, los accesorios, los servicios adicionales,
la financiacion, entre otros. Los diferentes modulos del sistema
como: Inventarios, tesoreria, cartera, facturacion, interactian
para complementar la informacion del cliente en el proceso de la
venta del vehiculo para brindarle al concesionario el control de su
operacion.

El sistema de compra y venta de vehiculos esta conectado con el
modulo de Taller para el control de la pre-entrega del vehiculo y
las acciones posteriores que son desarrolladas en el seguimiento
posventaal cliente.



