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Introducción 
 

 
Este documento es creado con la finalidad de mostrar cómo los pasos del proceso de venta se involucran de forma 

directa con los procesos que tiene el DMS TotalDealer hasta el momento, incluyendo enlaces con el portal de 

prospección (Sistema de Prospección Seat).  

 

Ciclo de ventas: 8 pasos. 
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Activación de Interfaz 
 

Para activar la comunicación entre los dos sistemas, se debe tener seleccionada la opción de uso de interfaz con 

prospección en la siguiente ruta: Shift + F4 > Vehículo Ventas > Usa Interfaz con Sistema de Prospección: Sí. 
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Configuración del Proyecto de Prospección 
 

Ingrese a la aplicación de Web Service y configure el proyecto de prospección en la ruta: Web Service > Proyectos 

> Parametrizar los Proyectos. Cree los registros de tipo de archivo Envío, Retorno ingresando las rutas 

configuradas para estos tipos de archivo e ingrese la URL proporcionada para este proyecto.  

 

 

 

 

Una vez creados los registros, se copiarán los siguientes archivos desde el FTP de Totaldealer: DMS > Interfaz > 

Prospección a la carpeta de Wtemplates. 

 

 

 

Importante: La ruta a ingresar en el tipo de archivo URL es la siguiente: 

http://pcsmexico.com/seat/webservice/spseat/Spseat.php 
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Ya que se copiaron los archivos se colocará a todos los vendedores dentro del módulo Producción > Catálogos > 

Empleados > Lista de Empleados; todos los vendedores entran a la opción Detalle y en Código VW deben colocar 

el usuario con el que entran al portal de Prospección y en Tipo de Actuación cambiar a VE Ejecutivo Ventas. 
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Seguimiento de Prospección de Clientes 
 
Por cada vendedor que entre al módulo de prospección, TotalDealer va a consultar a la base de datos del portal si 
el vendedor está activo o no. En caso de que ya esté activo, mostrará el módulo de trabajo. Todo el proceso de 

prospección se registra en la opción Prospección de Ventas: Producción > Ventas > Cotizaciones y Agenda > 

Prospección de Ventas. 
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Paso 1 y 2: Captación Activa y Primer Contacto 
 

Captación Activa 

Proceso con el cual se pretende comenzar con atrapar al cliente mediante la llamada telefónica de primer contacto.  

Primer Contacto: 

Es tener al cliente enfrente y hacer el Primer Contacto Personal en el piso de venta. Totaldealer tiene la 

herramienta de Prospección para tal efecto. Siguiendo la ruta: Producción > Ventas > Cotizaciones y agenda > 

Prospección Ventas. 

TotalDealer permite registrar la fecha y hora (automático) al momento de llamar al cliente. Para seleccionar la Fuente 

el sistema consultará al portal de prospección las fuentes activas, permitiendo ingresar el Primer Contacto y el Tipo 

de Medio por el que se enteró de la agencia. No es necesario el registro como cliente para poder continuar con el 
seguimiento ya que se puede dar de alta como prospecto. 

1. Seleccionar la Fuente con SHIFT+F5. 

2. Seleccionar el Tipo de Medio con SHIFT+F5. 

3. Ingresar todos datos que se piden del prospecto. (Puede navegar los campos presionando la tecla TAB) 
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Paso 3: Detección Necesidades  
 

Es conocer y saber qué es lo que el prospecto, busca, requiere, desea en un automóvil de la marca. TotalDealer 

tiene la herramienta de Prospección para tal efecto. Siguiendo la ruta Producción > Ventas > Cotizaciones y 

agenda > Prospección > Interés y Necesidades. 

1. Seleccione el modelo de interés del prospecto. 
2. Ingrese los datos de interés del prospecto. 
3. Seleccione el modelo en el Sistema de Prospección. 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

TotalDealer permite buscar un automóvil registrado en el stock (Disponible o no) y tomarlo como referencia del 
interés del prospecto sin afectar el inventario disponible de automóviles. Tiene disponible un campo de texto para 
ingresar comentarios u observaciones (200 caracteres disponibles). Puede ingresar los automóviles de interés que 
desee, ya que no hay límite.  

Al activar la interfaz, se habilita un catálogo de modelos que corresponden a los que identifica el portal. TotalDealer 
va a ligarlo con la familia del modelo seleccionado de autos nuevos, en caso de no encontrar alguna similitud, el 
usuario hará la relación manualmente. 

 

 

1 

2 

Importante: El modelo en el Sistema de Prospección debe ser igual al 

que se ingresa al momento de informar el cierre de la venta. Si el modelo 

es diferente el Sistema de Prospección no guardará el VIN de la unidad 

vendida. 
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Paso 4: Presentación del vehículo  
 

Acto de presentar físicamente el vehículo de interés al prospecto. Los resultados de esta presentación podrán ser 
capturados en la agenda del vendedor como seguimiento de venta. TotalDealer tiene la herramienta de 

programación de actividades (Agenda Vendedor) para tal efecto. Siguiendo la ruta: Producción > Ventas > 

Cotizaciones y Agenda > Agenda Vendedor. 

Seleccionar que la presentación ya se realizó, para que el sistema guarde la fecha y hora que enviará al portal. 
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Paso 5: Prueba del vehículo  
 

Acto de permitir al prospecto conducir el automóvil de interés para que este se enamore más de su interés. 
TotalDealer tiene la herramienta de Test Drive para tal efecto, siempre y cuando exista un auto demo para el modelo 
de interés. (Reservar y agendar) Para este paso es necesario que ya esté registrado como prospecto.  

 

 

 

 

  

 

Importante: Cuando no esté activa la interfaz con el portal, será necesario tener registrado 
el prospecto como cliente para hacer una prueba de manejo. Siguiendo la ruta: 

Producción > Ventas > Cotizaciones y agenda > Agenda Vehículos Demo. 
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En esta ruta se registra la salida y entrada del automóvil, así como cuándo, qué automóvil, a quién, cuándo sale, 
cuándo regresa, imprimir el pase de salida. Puede consultar el historial de reservaciones y finalizar la reserva del 
automóvil. En esta ruta puede consultar los automóviles disponibles para demo a manera de stock.  

Paso 6: Oferta vehículo nuevo  
 

Es la configuración del automóvil, así como precios, esquemas de pago, accesorios, etc. TotalDealer tiene la 
herramienta de Cotizaciones de Venta para tal efecto. Para crear una cotización o un pedido a un prospecto, dentro 
de Prospección de Ventas está la opción de Nueva Propuesta, si el prospecto no está dado de alta como cliente 

preguntará si queremos darlo de alta o no. Siguiendo la ruta: Producción > Ventas > Cotizaciones y Agenda > 

Cotizaciones de Venta > Detalle > Agregar Artículo. 
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Ingrese los datos correspondientes para cotizar.  

 
 

Oferta de Financiamiento  
 
Son las opciones que tiene el prospecto para pagar cuando la compra no será hecha en efectivo. TotalDealer tiene 

la herramienta de Cotizaciones de Venta para tal efecto. Siguiendo la ruta: Producción > Ventas > Cotizaciones 

y agenda > Cotizaciones de Venta > Botón Pagos > Tipo de Pago > Financiamiento.  

 

1. Seleccione el Tipo de Pago del prospecto. 

2. Ingrese los datos del Financiamiento. 

 

 

En las opciones de pago de la cotización es posible seleccionar distintas formas de pago de acuerdo a las 
posibilidades del cliente.  

1 
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Toma del auto usado  
 
Opción que tiene el cliente para pagar el automóvil nuevo con su automóvil usado. TotalDealer tiene la herramienta 

de Cotizaciones de Venta para tal efecto. Siguiendo la ruta: Producción > Ventas > Cotizaciones y agenda > 

Cotizaciones de Venta > Botón Pagos. 
 

1. Seleccione en Tipo de Pago la opción Usado. 

2. Ingrese la evaluación del vehículo. 

 

 
 

Para capturar la evaluación que le hacen al auto usado para saber si se recibe o no y cuál será el valor por el que 

se recibirá, se ingresará a la ruta: Producción > Ventas > Cotizaciones y Agenda > Evaluación de Vehículo 

Usado. El usuario vendedor puede tomar el automóvil usado del cliente mediante una herramienta que le permite 
registrar el automóvil usado con todos sus documentos, accesorios, etc.  

 

1 
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Seguimiento de la Preventa  
 

Proceso de dar seguimiento y continuidad a la posible compra del automóvil por parte del prospecto para llegar al 
cierre de venta o en su caso a la postergación o cancelación del seguimiento. TotalDealer tiene la herramienta de 

Cotizaciones de Venta para tal efecto. Siguiendo la ruta: Producción > Ventas > Cotizaciones y Agenda > Agenda 

Vendedor. 

 

Con esta herramienta el usuario vendedor en TotalDealer, puede revisar sus actividades pendientes, por todos los 
prospectos, por prospecto, ver las actividades realizadas, crear nuevas actividades o cerrar actividades.  
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Cierre de la Venta  
 
Es la negociación que permite cerrar un trato de compra del automóvil entre el vendedor y el cliente. TotalDealer 

tiene la herramienta de Cotizaciones de Venta para tal efecto. Siguiendo la ruta: Producción > Ventas > 

Cotizaciones y Agenda > Cotizaciones de Venta. 
 

 
 

La cotización que se maneja al principio de informar esquemas de pago, anticipos y otros accesorios al ingresar el 
automóvil desde el stock y al aprobarlo se convierte en un pedido para que el área administrativa realice los procesos 

necesarios de facturación para que el vendedor reportar el cierre de la venta en la siguiente ruta: Ventas > 

Cotizaciones y Agenda > Prospección de Ventas > Status.  
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Paso 7: Entrega de Vehículo Nuevo  
 
Donde es finalizado el proceso de venta, aprobaciones, entrega de documentos, pagos, etc. Se programa una fecha 

para hacer la entrega del automóvil al cliente. Siguiendo la ruta: Producción > Ventas > Precios, Inventarios, 

Facturación > Agenda de Entrega de Vehículos.  

 

 
 

En este proceso el usuario vendedor lleva el control de los autos que serán entregados, pudiendo generar pase de 

salida, ver la cuenta corriente del cliente, cambiar la fecha y situación de entrega y generar la carta de entrega para 

el cliente. Con la interfaz, en ese momento es enviada la información.  
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Paso 8: Seguimiento Post Venta  
 
Proceso que sigue a la entrega del automóvil para conocer la satisfacción del cliente en base a todo el proceso 

anterior. TotalDealer tiene la herramienta de CRM para tal efecto. Siguiendo la ruta: Producción > CRM > 

Operación > Seguimiento Telefónico.  
 

 
 

TotalDealer permite a través de la entrega o facturación del automóvil, generar cuestionarios configurables para 
poder realizar las llamadas de seguimiento del auto entregado/facturado para conocer, según las preguntas del 
usuario, la satisfacción del cliente. Con las ventajas de poder ver y saber las características de la compra.  
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Opciones Complementarias de la Interfaz 
 

Consulta de prospectos capturados directamente en el portal en la siguiente ruta: Ventas > Recepción > Consulta 

al Portal de Prospección. 

 

 
 

> Crear prospección: Crea los registros necesarios para darle seguimiento al prospecto desde TotalDealer.  

> Crear cotización: Crea una cotización o pedido para darle seguimiento al prospecto del paso 6 en adelante. 
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Consulta de vendedores inactivos (Solamente está activada para el Gerente de Ventas) en la siguiente ruta: Ventas 

> Gerencia > Seguimiento de cotizaciones y pedidos > Consulta de vendedores en el portal de prospección.  

 

 
 

Esta opción mostrará lo vendedores que se recibieron como inactivos desde el portal y que en Totaldealer se 
encontraban activos. El sistema cambiará el estatus automáticamente para que los vendedores queden con el 
mismo estatus que en el portal. 
 

Mostrar: Detallará los seguimientos que tenía pendientes el vendedor. 
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Transferir: Ayudará al Gerente de Ventas a hacer la transferencia de esos seguimientos pendientes a vendedores 
activos. Teniendo la opción de enviarlo a uno o varios vendedores. 

 

 
 

 

 

 

 

El status de prospección se podrá consultar en la siguiente ruta: Ventas > Cotizaciones y Agenta > Prospección 

de ventas > Seleccionar el prospecto correcto > Status > Reenvío de pasos  

 

 
 

Esta pantalla muestra los pasos que han realizado para ese prospecto, dando la opción de reenviar al portal la 
información de ese prospecto en específico, esto va a ser necesario cuando por algún motivo no se envió la 
información de un prospecto al portal. Se mostrará un mensaje cuando el reenvío se haya efectuado. 

Importante: No son procesos automáticos, el usuario correspondiente tendrá que 

activarlos manualmente. 
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Observaciones: Mostrará todas las notas que se hayan capturado en el portal, no se podrán agregar más notas, 
simplemente es para su consulta.  
 

 
 

Resumen: Mostrará, por vendedor, cuántas prospecciones tiene en cada paso.  
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Email y teléfonos de soporte técnico 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 

 

 

 

 
 
 
 

 

Soporte vía Web y/o teléfono están 
disponibles en horario de oficina de  
Lunes a viernes: 8 AM a 7 PM (CST) 
Sábado: 9 AM a 2 PM 
 
soporte@totaldealer.com.mx 
+52 1 - 55 5687 1090 


