iQué es Enl@ceGrup?

Enl@ceGrup es una plataforma digital de colaboracién B2B.

Creada exclusivamente para concesionarios automotrices y asesores de ventas, que facilita la
comercializacidn de autos usados certificados mediante un ecosistema cerrado, profesional y
estratégico.

No es un CRM ni un Marketplace abierto al pablico, sino una herramienta profesional de trabajo
que:

</ Centraliza inventarios.

«/ Conecta redes de asesores.

7 Controla apartados y ventas.

<« Coordina entregas y procesos logisticos.

7 Automatiza alertas, comisiones, y premiaciones.

Mision de Enl@ceGrup

Impulsar la transformacién profesional de la venta de autos usados certificados, creando un
ecosistema digital que conecte estratégicamente a los asesores y concesionarios con eficiencia,
transparencia y colaboracion.

Vision de Enl@ceGrup

Ser el ecosistema B2B mas confiable e influyente para la comercializacién de autos usados
certificados, elevando el profesionalismo del asesor de ventas y potenciando la rotacion de

inventario de los concesionarios.

Valores de Enl@ceGrup

Valor Significado

Colaboracién La fuerza de la red multiplica los resultados individuales.

Integridad Transparencia en cada operacion, evitando conflictos y fugas.

Innovacién Uso de tecnologia para mejorar la experiencia comercial.

Reconocimiento||Premiacién por desempefio para asesores y concesionarios.

Eficiencia Automatizacion que reduce tiempos y aumenta resultados.

Confianza Relacién profesional entre cliente y asesor, validada por el sistema.




éCual es el beneficio y el impacto de Enl@ceGrup?

Para los concesionarios:

e Mayor rotacion de inventario sin costo de suscripcion.

e Control sobre vehiculos que llevan mas de 60 o 90 dias.

e Apoyo logistico y reportes de desempefio.

e Acceso a una red de asesores que promueven su inventario.
e Incrementar el posicionamiento del mercado.

Para los asesores de ventas:

e Acceso a una red nacional de inventarios certificados.

e Apartados controlados y trazabilidad de cada operacion.

e Reconocimiento y comisiones por desempefio.

e Capacitacién y niveles con respaldo SEP-CONOCER.

e Contar con respaldo en la logistica del cierre de una venta.

Para los clientes finales:
e Asesores mas preparados y confiables.
e Informacion clara, seguimiento personalizado y logistica coordinada.

e Compra mas agil, seguray profesionalizada.
e Subir e incrementar sus expectativas de compra o venta.

éQué ventajas tiene la App y Plataforma de Enl@ceGrup frente a otras?

Plataforma B2C B2B cg:ﬁ;;j;igo az:s(,jo?:s Apartado digital i::g::;i
Kavak Si No Propio No aplica ||Si, pero cerrado Interno
Mercado Libre Si No No No No No
Seminuevos.com Si No No No No No
MiAuto.mx Si No No No No No
Enl@ceGrup X No « Exclusivamente 7 Si 7 Si trfzasgilcicc:l)gd metioSZI:IOCrOP

@ Diferenciador Principal:

Enl@ceGrup no compite con plataformas de publicacién, sino que crea un ecosistema profesional de
colaboracién, donde las ventas no dependen de anuncios al publico, sino de la fuerza de ventas ya
existente en los concesionarios, sus carteras de clientes y su nivel de desempefio.




La colaboraciéon B2B (Business to Business) se refiere a la relacién y trabajo conjunto entre dos
empresas (no entre empresa y consumidor final), con el objetivo de generar valor mutuo, mejorar
procesos, compartir recursos o ampliar su alcance comercial.

éQué significa en la practica?
Una colaboracién B2B puede tomar muchas formas, como:

e Alianzas estratégicas: Dos empresas se unen para crear o distribuir un producto o servicio
en conjunto.

e Integracidn tecnoldgica: Una empresa integra su sistema con el de otra para mejorar la
experiencia del cliente o automatizar procesos.

e Acuerdos comerciales: Una empresa vende productos o servicios exclusivamente a otra
empresa, como proveedor o distribuidor.

e Coparticipacion en proyectos: Dos compafiias trabajan juntas en una iniciativa compartida
(por ejemplo, lanzar una app o entrar a un nuevo mercado).

Beneficios de la colaboracion B2B

e Expansién de mercado.

e Reduccion de costos operativos.

e Mayor innovacién por combinacion de fortalezas.
e Mayor credibilidad y posicionamiento.

e Flujo de ingresos mas diversificado.

éEnl@ceGrup es una herramienta B2B?

 Si.
Enl@ceGrup esta disefiado como una herramienta exclusiva de uso profesional B2B, orientada a la
fuerza de ventas (asesores) y a los concesionarios automotrices. No esta abierto al publico general.

Su objetivo es elevar la calidad del servicio, reducir los costos operativos, centralizar los procesos de
ventas y aumentar la participacién de los concesionarios en el mercado de autos usados certificados.

»# Objetivos Estratégicos de Enl@ceGrup para la Comercializacion de Autos Usados Certificados
Enl@ceGrup nace como un ecosistema profesional, operativo y competitivo, disefiado para
transformar la forma en que los autos usados certificados se comercializan. Su modelo enfocado en
la fuerza de ventas y en los concesionarios establece objetivos claros y diferenciadores frente a otras

plataformas digitales.

"La satisfaccion de una necesidad crea otra... donde la herramienta se convierte en estrategia”



“Enl@ceGrup no es un Marketplace, no es una app mds...
Es una herramienta de trabajo profesional disefiada exclusivamente para quienes estdn al frente de
las ventas y la operacion en el sector automotriz: los asesores y los concesionarios.”

1. Valor Afladido: Una herramienta con propdsito

En un mercado saturado de plataformas que compiten por la venta directa, Enl@ceGrup no vende
autos, potencia a quienes si los venden: la fuerza de ventas.

Es una herramienta que:

e Organiza, conecta y centraliza el inventario certificado.

e Activa procesos seguros y trazables a través de Detonantes inteligentes.

e Establece niveles de desempefio para reconocer el talento y profesionalizar la gestién
comercial.

e Protege la operacién con reglas claras, eliminando conflictos y fugas.

éEl valor afiadido?

Cada asesor gana productividad, control y oportunidad.

Cada concesionario gana rotacién, visibilidad y estrategia.

Y el cliente final, vive una experiencia fluida, sin improvisaciones.

2. Fidelizacion y Creacion de Demanda Continua:

Cada cliente atendido en Enl@ceGrup vive un proceso que desea repetir.
No entra en una compraventa tradicional, entra en un ecosistema vivo que le habla con
profesionalismo, seguimiento y claridad.

Cada asesor que cierra una operacién, no solo gana comision,
gana posicionamiento, reputacidn y reconocimiento dentro de la red.

Y cada concesionario que participa, ve cémo su inventario se mueve,
pero también cdmo se alimenta una red que vuelve a comprar, a recomendar vy a referir.

Enl@ceGrup no busca una venta aislada...
sino relaciones comerciales que evolucionan con cada clic.

3. Innovacion y Desarrollo de Productos:
La herramienta no es estatica. Evoluciona con cada necesidad detectada:

e Creamos detonantes inteligentes porque el mercado exigia trazabilidad.

e Creamos el rol del COP porque los asesores necesitaban soporte real y estratégico.

e Creamos niveles de desempefio porque la meritocracia genera motivacion.

e Creamos modulos de Trade-In, apartados con validacién, y notificaciones automaticas
porque la velocidad y el orden son el nuevo lujo en las ventas.



Y lo que viene, no es una actualizacion...

es la consolidacién de una herramienta que escucha al mercado desde la base: el piso de ventas.

Enl@ceGrup no es una vitrina, es un motor.

No es un canal, es una herramienta.

Y no estd disefiada para competir...

sino para fortalecer a quienes si compiten todos los dias:
la fuerza de ventas y los concesionarios de México.

FAQs Consolidados Enl@ceGrup.

| Tema

FAQs Concesionarios

FAQs Asesores de Ventas

1. La Red que cambia el
juego

Q1. ¢Qué significa tener concesionarios conectados
en red? - Que tu inventario ya no compite aislado:
se integra a un ecosistema que multiplica
oportunidades de venta.

Q2. ¢Cémo impacta en mis costos operativos? -
Reduce gastos en publicidad y acelera la rotacién de
inventario gracias a ventas cruzadas.

Q3. ¢Qué gano frente al mercado tradicional? -
Acceso a ventas colaborativas bajo reglas claras y
trazables.

Q1. ¢Qué significa para mi unirme a la red? - Que
puedes acceder a mas inventarios y clientes, no solo
al de tu concesionario.

Q2. éCémo me beneficia en mi trabajo diario? - Te da
mds oportunidades de cerrar ventas con respaldo de
toda la red.

Q3. {Qué cambia respecto al mercado tradicional? ->
Ya no dependes de publicidad pagada, sino de
resultados reales y trazables.

2. Cliente Interesado

Q1. éPor qué es clave activar este detonante? -
Porque garantiza trazabilidad, evita fugas de
inventario y protege la prioridad del concesionario.
Q2. ¢Cémo me ayuda a controlar mi operacién? - Da
visibilidad inmediata de cada cliente interesado,
permitiendo reaccion rapida. Registra el movimiento
comercial inicial, incluso cuando el cliente atin esta
explorando.

Q3. ¢Qué impacto tiene en la cultura del
concesionario? - Refuerza la equidad, evita
conflictos de interés y fortalece el control interno.

Q1. éPor qué debo activar este detonante? - El
detonante estd disefiado para activar la etapa
exploratoria, sin pedir datos y sin comprometer al
cliente.

Q2. ¢Qué pasa si no lo activo? - Pierdes trazabilidad,
NO puedes avanzar NI desbloquear link para poder
compartir FOTOS o caracteristicas

Q3. iEste detonante me da prioridad frente a otros
asesores?—> No. El sistema abre la puerta, pero tu
desempefio determina quién avanza.

3. Publicidad Digital sin
Riesgo

Q1. ¢Qué ventaja tiene frente a la publicidad
tradicional? - Aqui solo pagas cuando vendes, no
por clics o vistas sin resultado.

Q2. éCémo beneficia mi concesionario? - Ahorra
presupuesto y dirige recursos solo a operaciones
efectivas.

Q3. éQué certeza ofrece? - Que toda inversion en
promocion esta vinculada a ventas reales.

Q1. ¢Qué significa para mi como asesor? - Que puedo
promocionar y vender mds autos sin depender de
costosas campafias.

Q2. éCuéntas oportunidades puedo activar?—> Las que
tU quieras.

El ecosistema estd abierto para ti todos los dias.

Q3. {Qué ventaja me da en el dia a dia? > Me da
velocidad, control y oportunidades reales.

4. Tu COP en cada venta

Q1. éQué rol cumple el COP en mi concesionario? -
Actlia como soporte estratégico y logistico para
validar, apartar y cerrar operaciones.

Q2. éCémo mejora mis procesos internos? - Reduce
errores y asegura trazabilidad.

Q3. ¢Qué impacto tiene en mis ventas? -> Aumenta
la tasa de cierres al dar seguimiento profesional.

Q1. ¢Cémo me apoya el COP? -> Te respalda en
apartados, validaciones y cierres.

Q2. ¢éQué beneficio tengo al trabajar con éI? -
Seguridad en tu comision y atencidn garantizada al
cliente.

Q3. éQué diferencia hay con trabajar solo? - Evitas
errores y te concentras en vender.

5. Nunca pierdas una
toma a cuenta (Trade-In)

Q1. ¢Qué beneficio tiene colaborar con otros
concesionarios? - Multiplica oportunidades y evita
perder clientes.

Q2. ¢Cémo se evitan conflictos? - Con reglas claras y
detonantes trazables.

Q3. ¢Qué impacto tiene? - Refuerza la imagen de
profesionalismo y confianza.

Q1. éCémo me ayuda esta colaboracion? - Te
permite cerrar ventas aunque tu concesionario no
tenga la unidad.

Q2. éPierdo comision si entra otro concesionario? -
No, la trazabilidad asegura tu reconocimiento.

Q3. ¢Qué diferencia hay con vender solo en mi
agencia? - Multiplicas oportunidades al acceder al
inventario de toda la red.




Tema

FAQs Concesionarios

FAQs Asesores de Ventas

6. Incentivos para
concesionarios

Q1. ¢Qué tipo de incentivos se ofrecen? - Bonos por
desempefio, participacién y cumplimiento.

Q2. ¢Cémo impacta en mi operacién? - Motiva a la
fuerza de ventas y mejora retencion de talento.

Q3. éQué valor aporta? - Proyecta compromiso y
solidez en el mercado.

Q1. éCémo impacta en mi que existan incentivos? -
Generan mayor apoyo de tu concesionario.

Q2. éQué gano indirectamente? - Mas respaldo y
herramientas de tu concesionario.

Q3. éCémo refuerza mi motivacién? - Tu esfuerzo se
reconoce mas alld de la comision.

7. Ecosistema cerrado y
seguro

Q1. éQué significa operar en un ecosistema cerrado?
- Que solo usuarios verificados participan,
garantizando seguridad.

Q2. {Cémo me protege frente al mercado abierto? -
Evita fugas y fraudes.

Q3. ¢Qué impacto tiene en clientes? - Refuerza la
confianza en tu concesionario.

Q1. éCémo me beneficia estar en un sistema cerrado?
— Te asegura que solo trabajas con concesionarios y
asesores verificados.

Q2. éQué significa en mi dfa a dia? > Mas confianzay
menos riesgos.

Q3. {Qué gano frente al mercado abierto? -
Seguridad, respaldo y prestigio.

8. Automatizacion +
control humano

Q1. éCémo se equilibra? - 60% automatizado y 40%
validado por COP.

Q2. ¢{Qué ventaja da a mi concesionario? - Rapidez
con respaldo humano.

Q3. ¢Impacto en satisfaccién cliente? - Eficiencia sin
perder trato personalizado.

Q1. ¢Qué significa este 60/40? - Que el sistema hace
el trabajo y el asesor de ventas + el COP validan lo
critico.

Q2. $Cémo me ayuda? -> Ahorra tiempo y te enfoca
en clientes.

Q3. ilmpacto en mis ventas? - Mds rapidez, menos
errores, mas cierres.

9. Detonantes que
mueven tu negocio

Q1. ¢Qué beneficios tienen? - Reducen tiempos
muertos y aceleran cierres.

Q2. ¢Cémo impactan en productividad? > Ordenan
flujos y dan transparencia.

Q3. ¢Qué diferencia con lo tradicional? -> Sustituyen
reportes manuales por trazabilidad automatica.

Q1. éPor qué son importantes? -> Protegen al cliente,
la venta y la comision.

Q2. $Qué pasa si no los uso? - Tu trabajo pierde
trazabilidad.

Q3. éCSmo ayudan a vender mas? —> Eliminan tiempos
muertos y agilizan cierres.

10. Equidad y
transparencia en
comisiones

Q1. éPor qué homologar comisiones? - Evita
conflictos y motiva al equipo.

Q2. éImpacto en operacién diaria? - Simplifica
pagos y asegura condiciones iguales.

Q3. ¢Beneficio estratégico? - Reduce rotacion y
refuerza confianza.

Q1. éCSmo me beneficia? - Da certeza de que tu
pago es justo.

Q2. éQué pasa en ventas cruzadas? > Tu comision
estd protegida por el sistema.

Q3. $Qué obtengo mas alld del pago? - Seguridad y
confianza.

11. Trazabilidad total

Q1. ¢Por qué es clave? > Porque asegura control
desde interés hasta cierre.

Q2. éVentaja frente al sistema tradicional? - Cada
paso registrado digitalmente.

Q3. ¢Impacto en gestidon? - Facilita auditorias y
control operativo.

Q1. éCémo me protege? —> Evita perder clientes o
comisiones.

Q2. {Qué pasa si el cliente no compra? - La
oportunidad queda registrada para futuro.

Q3. éBeneficio a largo plazo? - Construyes historial
profesional sélido.

12. Colaboracién
interconcesionarios

Q1. ¢Qué gano colaborando? - Mas rotacién de
inventario y cierres.

Q2. ¢Cédmo evito conflictos? - Con reglas clarasy
trazabilidad.

Q3. ¢Qué proyeccion da? - Imagen de
profesionalismo y confianza.

Q1. {Cémo me ayuda esta colaboracidon? - Te da
acceso a mas inventario.

Q2. éPierdo comisién? - No, la red protege tu
participacion.

Q3. ¢ Diferencia con trabajar solo? - Mds ventas al
ampliar alcance.

13. Crecimiento
profesional (niveles)

Q1. ¢Qué gana mi concesionario? - Fuerza de ventas
profesionalizada y motivada.

Q2. ¢Cémo se mide el avance de un asesor? -
Ventas, satisfaccion, certificaciones SEP y tomas.

Q3. élmpacto en retencién? - Reduce rotacion y
genera lealtad.

Q1. éQué significa iniciar en Explora? - Base de
crecimiento con igualdad de oportunidades.
Q2. ¢Cémo avanzo de nivel? - Con ventas,
satisfaccion, cursos SEP y tomas.

Q3. {Qué beneficio concreto obtengo? - Mas
comision, prestigio y respaldo.

14. Cierre de operacién

Q1. ¢Qué garantiza? - Que la venta quedd
registrada, validada y trazada.

Q2. ¢Impacto en la administracion? - Facilita
reportes y asegura pagos justos.

Q3. ¢Valor frente al mercado informal? -
Operaciones verificables y confiables.

Q1. éQué significa para mi? - Que tu venta quedo
validada y tu comisién asegurada.

Q2. éCémo me protege? —> El sistema reconoce y
registra tu cierre.

Q3. {Qué mas gano? > Puntos para evaluacion
trimestral y posibilidad de subir de nivel.

iEnlaceGrup es el eslabdn que multiplica resultados!




