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Concepto 01

● Identificar problemas reales del negocio.

● Realizar preguntas comerciales que despierten interés/necesidad.

● Demostrar una funcionalidad concreta de GSERP.

● Relacionar la función con un beneficio comprensible.

● Conseguir un siguiente paso: demo, diagnóstico o reunión.
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El cliente no compra un ERP: busca resolver una necesidad.



Diferenciadores
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Venta consultiva 01

Tip 1 / Ejemplos pràcticos

1. Cuentas por cobrar

“Sr. Cliente, quisiera hacerle una pregunta breve: ¿puede usted saber en este momento cuánto 

dinero tiene pendiente de cobrar y qué clientes le deben, sin tener que generar un reporte o 

descargar algùn archivo?”

Si responde que no:

“Justamente eso quisiera mostrarle. Con GSERP podemos consultar las cuentas por cobrar en 

tiempo real, aplicar filtros y saber inmediatamente qué está pendiente de cobro.” ¿Que le parece…? 

Si ud. me brinda de un espacio de tiempo podemos acordar una reuniòn demostrativa.

GRUPO SCANNER | Presentación de trabajo 4 



01

GRUPO SCANNER | GSERP  •  2

Tip 2 / Ejemplos pràcticos

2. Ventas del día

“Sr. Cliente, si en este momento le preguntara cuánto ha vendido hoy su negocio, ¿podría saberlo 

inmediatamente sin acceder a su computador o sin tener que solicitar un reporte?” Ùnicamente 

desde el celular

Conexión comercial:

“Con GSERP podemos consultar las ventas del día prácticamente al instante y filtrarlas por fecha, 

vendedor, cliente u otros criterios.”

Venta consultiva
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Tip 3 / Ejemplos pràcticos

Información de un cliente

“Si en este momento uno de sus clientes le llama y le pregunta cuánto le ha comprado, cuánto tiene 

pendiente de pago y cuáles han sido sus últimas operaciones, ¿puede usted responderle 

inmediatamente?”

Conexión comercial:

“Eso es lo interesante de GSERP: la información está integrada. Con unos pocos clics podemos 

buscar al cliente, aplicar filtros y consultar su información sin tener que revisar diferentes archivos o 

sistemas.”

Venta consultiva

GRUPO SCANNER | Presentación de trabajo 6 



01

Recomendación

No comiences vendiendo las características del software. Comienza descubriendo 
una necesidad y demuestra cómo la herramienta puede atenderla
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Demostración en campo: cuentas por cobrar 04

¿Puede saber cuánto tiene pendiente por cobrar con un par de clics?

Abrir la vista o reporte de cuentas por cobrar.

Mostrar valores pendientes y detalle por cliente.

Aplicar filtros disponibles: cliente, fecha, estado u otros.

Explicar qué decisión puede facilitar la información.

Confirmar si el proceso responde a la necesidad del 
cliente.

Función → Información → 
Decisión
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Preguntas de Cierre 04

No se pregunta si va a comprar:
Se pregunta…. ¿Cómo va a comprar…?

No dices LE INTERZA
Se dice… ¿Prefiere empezar Hoy o el lunes..?

No dices QUE LE PARECE
Se dice… ¿Cuál opción se adapta mejor a usted

Demostración o prueba
Realizamos demostraciones del servicio ¿Cuando dispondría de tiempo…?
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Tarea para la próxima reunión 04

Entender que se compra por EMOCIONES:

Secreto…. 1

Secreto…. 2

Secreto….3
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Secretos para una venta exitosa

http://www.youtube.com/watch?v=_PZekhTftsA


Mensaje comercial central

GSERP: una herramienta para gestionar, integrar y facilitar la toma de decisiones. 

Permite la continuidad de las operaciones en las organizaciones de manera segura.

Conoce la necesidad. Demuestra el 
valor. Genera el siguiente paso.
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http://www.youtube.com/watch?v=WXFSbiBS8Tc

