
Bienvenidos a la VII 
Convención de 

Distribuidores de SIE
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Programa

10:10 Unidos por ERP Nexus

10:50 Como convertir Nexus en una fuente de negocio

11:10 Como aumentar las ventas de Nexus con una buena demo

11:30 Coffee-Break

12:00 Mesas de trabajo. Sesión 1

13:00 Mesas de trabajo. Sesión 2

14:00 Entrega de premios

14:15 Almuerzo de trabajo

17:00 Gran Premio Open Kart
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RESULTADOS 2010 y 
ESTRATEGIA 2011

Xavier Ciaurriz



Datos económicos

Mantenimientos

Estrategia 2010- 2011

Ideas
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SEPTIEMBRE 2009

Previsiones año anterior

D. económicos

30 %

22 %

31 %
5 %

12 %

12 %2009
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IDC:  2010. Crecimiento medio del sector software: +4,5%

Crecimiento medio del sector IT: -3,5%

Ventas reales 2010
D. económicos

30 %

22 %

31 %
5 %

9  %
12  %

2006 2007 20082005 2009 2010
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Comportamiento mensual 
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Instalaciones Nexus

4557,0
5182,0

5856,0
6663,0

7463,0
8245,0

20092003 2004 2005 2006 2007 2008

8,857
9.446

2010

782

800807

674
625

612
589

D. económicos
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Gastos 2010

PERSONAL

• El personal es 
nuestro valor

• + 2 Personas 
plantilla media

I+D+I

• Continuidad en 
gasto externo

• ligero 
incremento de 
personal

Gasto Corriente

• Decremento de 
un 10 %

• Por prudencia 
presupuestaria

D. económicos
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Comportamiento en 2010

27 % la venta de mantenimiento 
genera un valor en el distribuidor

Es una facturación recurrente para el 
distribuidor importante en tiempos de crisis

Los distribuidores se han alineado con SIE

Los clientes ven el valora añadido del 
mantenimiento gracias a los cambios legales

Funcionalidad nueva dentro del valor del 
mantenimiento

Mantenimientos
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Evolución 2011

La evolución del producto se basa en el mantenimiento

SIE no dará Mantenimiento gratuito

Año 2010: Transición para clientes sin mantenimiento

A partir del 1 de Enero de 2011 política más estricta con clientes sin 
mantenimiento

Eliminación de las tarifas de actualización

Mantenimientos
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Estrategia 2010-2011

Ayuda al 
distribuidor en 

operaciones 
importantes

Incorporar valor 
diferencial en 
los productos  
(Innovación y 
funcionalidad)

Estrategia
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Estrategia 2010-2011

Modelo tradicional 
y acercamiento a 
modelo SaaS

• Seguir apostando por 
el canal de distribución 
a diferencia de la 
competencia

Incrementar la 
labor de marketing 
para la generación 

de referencias

Estrategia
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Publicidad ERP

31%

20% 8 %
6 %

30%

OTROS

5 %

Estrategia
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Presencia en medios

Total Notas de 
prensa:
1.232

194 139 110 6585

17 %

205

35 %

245

OTROS

Estrategia
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Aprovechando oportunidades

Estrategia

Oferta 10 %

Hasta finales 
2010

Revisar ofertas 
pendientes 

para su cierre

Fundación 
Tripartita

Cambios 
Legales

Ley de la 
morosidad

Modelo 340 
para el 2012

Producto 
altamente  

competitivo

Muy buena relación 
calidad / precio
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Ideas y oportunidades

¿Cuesta cerrar 
operaciones?

Una posibilidad 
puede ser el Alquiler

¿Riesgo con los 
clientes?

Asegurar la 
operación con 
Activaciones 
Temporales

Contar con 
nosotros

Apoyo para intentar 
cerrar operaciones

Estrategia
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Canal de distribución

Estrategias 
agresivas de la 
competencia

• Servicios directos 
por el fabricante 

• Ataques directos a 
cartera del canal

Interés del canal 
por SIE

• Respeto por el canal 
en tiempos difíciles

• Apoyo continuo en 
generación de 
negocio

Estrategia

VII Convención Distribuidores de SIE 2010



Estrategia de producto
Narcís Magriñá



2009 2010 2011 2012 2013 2014

nexus

SIE erp

Evolución prevista Nexus – SIE ERP

I+D
- Desarrollo de producto 

para dpto. comercial
- Diseño herramientas de 

integración
- Versión beta

Mejora del aspecto visual
- Producto diferenciado 
Desarrollo herramientas de integración
- NAX
- DLL’s
- Modificación aspecto visual
Mayor evolución del circuito de ventas
Puesta en marcha de Microsoft Test Lab
- Mejora calidad

I+D
- Diseño arquitectura
- Primeras pruebas 

de concepto
- Versión alfa interna

Demo disponible

Versión 9
- Usabilidad
- Legalidad
- Nuevas funcionalidades 

Versión 10
- Usabilidad
- Legalidad
- Alguna funcionalidad nueva

Producto maduro

Versión 1

Versión 9
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Cronograma de salida de versiones y caducidades
Plan producto 2010-11

Calendario inmediato

VII Convención Distribuidores de SIE 2010



Nexus V 9

Novedades



Usabilidad

• Selecciones definibles por el usuario

• Accesos directos en ficheros, documentos y selecciones

Legalidad

• Ley de morosidad (diciembre 2010 V 8)

Nuevas funcionalidades (más de 30 nuevas)

• Cuentas de resultados y balances definibles por el usuario

• Sistema EDI entre empresas que tengan nexus

Mejor conectividad con otros productos

• SGA de TANGRAM

• TPV táctil

• Contabilidad y portal asesor de A3

SQL Server 2008 R2

Principales novedades nexus V 9

VII Convención Distribuidores de SIE 2010



Política de alianzas:

Integración aplicación de SGA de Tangram en Nexus 

• Versión 8

• Versión 9

Demostración sin instalación de Software Adicional

• Control de expediciones, recepciones y movimientos internos

• Mapa de almacén con gestión de multiubicaciones

Clientes grandes

• Gestión de almacén compleja

• Retorno de inversión importante

Oportunidad

• Conocer bien el producto

• Conocer sus argumentos de venta
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NEXUS TPV Táctil

Culminando el proceso de integración con nexus

• De la integración de facturas contables

• A todos los maestros y documentos

Novedades:

• Modulo de emergencia (desconectado)

• Conexión central - multitienda

Disponible en:

• Versión retail

• Versión restauración
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SIE ERP V 1

Arquitectura y funcionalidad



• Intranet

• InternetArquitectura

• Circuito de ventas 

• Ofertas y Pedidos

• Estadísticas

• Resúmenes

Enfocado en el 
circuito comercial

• Suministros

• Operaciones

• Situación documentos

• Reservas/Stock

Consultas de 
movimientos 

• Acciones

• Oportunidades (nuevo en SIE erp)

• Listas de distribución (nuevo en SIE erp)

• Outlook (nuevo en SIE erp)

CRM

SIE ERP

Disponible DEMO SIE erp V1 (beta)

http://descargas.websie.com/nexusvnext/publish.htm
Usuarios: SIEerp1, SIEerp2, SIEerp3

Password: SIEerp2010

Cada noche se reinstalan los datos de demo
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Infraestructura SIE ERP

BBDD Servicios ServiciosIIS

VII Convención Distribuidores de SIE 2010



Atención al cliente

Novedades en la WEB



Nueva WEB  de Soporte

http://soporte.websie.com
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FORMACIÓN ON-LINE

Se han generado ya varios cursos de Formación Online

•Curso de Modulo de IVA

•Curso de ePack (SGA de Tangram)

Nuevas pastillas formativas

•Circuito de compra/venta

•Pastilla 1: Introducción a los documentos de compra/venta

•Pastilla 2: El circuito de venta

•Pastilla 3: El circuito de compra

•Pastilla 4: Otros documentos

•Pastilla 5: Lotes, caducidades, Nº serie, ubicaciones, TyC y cuotas

•Pastilla 6: Definición de documentos

•Pastilla 7: Políticas de precios y comisiones

•Más adelante:

•General (aspectos globales)

•Área financiera

•Producción
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MUCHAS GRACIAS A TODOS



Compartiendo 
experiencias



Cómo convertir 
NEXUS en una 

fuente de 
negocio



Objetivo de la Presentación



• Explicar el proceso de venta ERP NEXUS

• Cómo conseguimos captar la atención del 
cliente.

• Cómo diferenciamos NEXUS de la 
competencia.

• Ejemplos de ofertas ganadas.

Objetivos de la Presentación
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No es objetivo

• No es objetivo la EVANGELIZACION.  
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¿Solusoft_?



Nuestra Compañía

Solusoft es una compañía de 

Consultoría y Servicios en 

Tecnologías de la Información

con una amplia experiencia, que 

alcanza ya los 16 años.

La experiencia, nuestra 

metodología de trabajo y la alta

cualificación de nuestros 

profesionales son nuestra mejor 

tarjeta de presentación y, por 

supuesto, nuestra garantía más 

firme.
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Web y Posicionamiento
Gestión de Sistemas

Desarrollo de Software

Software de Gestión

Nuestras diversas unidades de 
negocio ofrecen soluciones y 
servicios informáticos  en:

- Consultoría Informática.
- Desarrollo de Software
- Software de Gestión
- Gestión de Sistemas
- Web y Posicionamiento
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ERP Nexus

eCommerce

AuraPortal
Kaivalia

FidelizaME

Distineo

trazaME

Hemos seleccionado y 
desarrollado un considerable 
conjunto de herramientas y 
productos muy valorados por 
nuestros clientes.
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Tipología Proyectos NEXUS

• NEXUS ENTERPRISE INTEGRAL 5-15 licencias

• Clientes descontentos con su ERP/Distribuidor

• Posibilidad de desarrollos específicos

• Evolucionar procesos de trabajo.

• Inversión: Desde 8.000-40.000 €

• Equipo solusoft_ para NEXUS:

• 6 perfiles.

• 48 mantenimientos activos

• 90 clientes atendidos.
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Ventajas de trabajar con SIE



• Producto acorde a las necesidades del mercado: 

– Funcionalidad a un precio muy competitivo

– regla:   80% estándar/    20% desarrollo

• Apoyo al canal

• Respeto al canal de distribución

• Modelo colaborativo 

– Distribuidores con productos propios

– Participación en nuevas versiones producto

• Posibilidad de producir productos propios (Nexus E-
Commerce, Gestión Almacenes)

Ventajas de trabajar con SIE
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El proceso de Presentación de Ofertas



• Reunión Especificaciones (3 horas)

• Elaboración Acta de Reunión (1 horas)

• Preparación de la Demo (2 horas)

• Realización Demo Personalizada (3 horas)

• Elaboración Propuesta (1,5 horas)

• Presentación Propuesta (1,5 horas)

• Seguimiento Propuesta 

Proceso Global
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Reunión Especificaciones

• Reunión en cliente, sólo 
especificaciones de cómo 
funcionan las diferentes áreas.

• No hacer DEMO en 1ª visita

•¿Motivación al cambio? ¿Qué 
necesita mejorar que  no tiene 
su ERP?

• Explicación metodología de 
trabajo de solusoft_



Elaborar AR (Acta de Reunión)

• Elaborar AR con información 
procesos más destacados, número 
licencias, motivación, proceso
críticos,

• Recoger alguna solución concreta 
a problemas importantes.

•Hablar su idioma, su terminología

• Envío por mail del AR al cliente

• Validación AR

• Cerrar fecha demo
VII Convención Distribuidores de SIE 2010



Preparación de la Demo

• Entrega AR a consultor NEXUS 
de solusoft_ 

• Preparación de la demo en 
base  al AR

• Ejemplo solución más 
relevante con Diccionario, DLL, 
Cubo, ..
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Demo en Cliente

• Presentación general NEXUS.

• Rejillas de búsqueda y filtros.

• Ejemplo solución más relevante 

con Diccionario, DLL, Informe.

•Modificación in-situ de 

campos/pantalla.

• Nexus BI y NES: dejarlo siempre 

para el final.  Mostrar Cuadro 

mando de interés.  Incidir:  

Herramientas gratuitas.

•Recabar información sobre: 

sistemas, web, desarrollos, .. 
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Elaboración de la Propuesta

• Situación Actual

• Solución Propuesta por Solusoft_

• Funcionalidad del ERP

• Implantación Evolutiva

• Requisitos  del Sistema

• Propuesta Implantación

• Propuesta Económica

• Garantías, Confidencialidad, 

ventajas competitivas

•Referencias proyectos.

• NAX y BI



Presentación de la propuesta

• Entrega documento firmado

• Explicar metodología con un 

ejemplo real de proyecto

• Explicar mantenimiento SIE y 

solusoft_

•Comentar fichas de proyectos

de referencia

• Hablar sobre SIE. Anexar  su 

presentación en caso de ser 

necesario.
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Seguimiento de la propuesta

•Informar de otros servicios que 

realizamos

•Envío de noticias de solusoft

que se producen durante la fase de 

decisión (p.e. nuevas firmas de 

proyecto, premios, acreditaciones, 

eventos)

•Informar de posibles subvenciones 

ó ayudas financieras.
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Sobre la Competencia en Producto



La competencia

• Identificar a la competencia, 
por abajo y por arriba para 
utilizar sus debilidades.

• No hablar mal de los 
competidores.

• Destacar el valor de SIE 
(distribuidores, instalaciones, 
años en mercado,..)

• Destacar valor del 
implantador
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Sinergias

• Proveedor único vs modelo 
colaborativo.

•Colaboración con otros 
productos distribuidores: 
CIJAM, TANGRAM, ADYSS, ..

• Colaboración con otros 
distribuidores: 9TRES, IDS, 
ADYSS, STR, CIJAM, TANGRAM, 
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Elementos diferenciadores 



• No hacer DEMO en la primera reunión. Somos CONSULTORES.

• Entregar un ACTA DE REUNION que le permita al CLIENTE 
PENSAR en el proyecto, sus necesidades, con quién se embarcará.

• DEMO personalizada.

•Nunca hablamos mal de la competencia. Destacamos 
experiencia de SOLUSOFT y la trayectoria SIE.

•Proceso del proyecto está DOCUMENTADO

Elementos diferenciadores
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Ejemplos de Proyectos



Cliente PRODUCCION Y DISTIBUCION MEDICAMENTOS

Datos Localización: Madrid

Facturación:  22 millones €

Proyecto Nexus ERP Integral 12 licencias Nexus + Nexus ePack 3lic. + EDI 

Desarrollo Pedidos Web 60 comerciales, Personalización EDI

Inversión 65.000 €

Distribuidor SOLUSOFT (USGE + UNET) + CIJAM + TANGRAM

Antecedentes Tienen  GEXTOR

Competidores NAVISION, SAGE, EUROWIN

Demo Solucionar problemática trazabilidad

Cuadros de Mando

Pedidos Web (mostrar ejemplo solución desarrollada por 

solusoft)

Ejemplo: Sector Farmaceútico
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Cliente DISEÑO y VENTA DE ROPA JOVEN

Proceso •Llegamos por colaborador.

•No hacemos demo 1ª Reunión, sólo acta de reunión. 

• Identificamos cuestiones relevantes: Migración Datos, Pedidos 

Web y Gestión Almacén y EDI.

• Pedidos Web solución basada en NAX sin coste de licencias.

• TANGRAM, realiza demo ePACK.

• CIJAM realiza demo EDI

• Ganamos la propuesta.

Ejemplo: Sector Farmaceútico
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Cliente DISEÑO y VENTA DE ROPA JOVEN

Datos Localización: Madrid y Barcelona

Facturación:  9 millones €

Proyecto Nexus ERP Integral 18 licencias

Desarrollo Pedidos Web para 60 comerciales

Inversión 40.000 €

Distribuidor SOLUSOFT

Antecedentes Tienen  FACTURAPLUS y CONTAPLUS.

Buscan los mejores productos (marca) y mejor distribuidor. 

No piensan en NEXUS

Competidores NAVISION, SAP, MICHELANGELO

Demo Ejemplo de un problema no solucionado actualmente  que les 

supone un problema organizativo serio y les motiva al cambio. 

(3 horas preparación)

Pedidos Web de otro proyecto

Ejemplo: Sector Textil
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Cliente DISEÑO y VENTA DE ROPA JOVEN

Proceso • Llegamos por colaborador. Nos atienden por “educación”,

“realmente tenemos casi tenemos decidido el ERP…”

•No hacemos demo 1ª Reunión, sólo acta de reunión. 

•Identificamos cuestiones que no son triviales de implementar en 

un ERP. “Gestión almacén aduanas y tránsito”

•La competencia no ha valorado inicialmente estas cuestiones.

•En la demo se muestran diferentes soluciones para la introducción 

de pedidos de comerciales: Nexus E-Commerce / Pedidos Web

•Oferta más económica.

•Nos piden referencias del sector textil 

•SIE nos proporciona todas las existentes.

•Ganamos la propuesta.

Ejemplo: Sector Textil
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Cliente PRODUCCION MOBILIARIO METALICO MARCA ROPA

Datos Localización: Madrid

Facturación: 5 millones €.

Proyecto Nexus ERP Integral 6 licencias

Desarrollo Diccionario

Inversión 8.000,00 €

Distribuidor SOLUSOFT

Antecedentes Virtual GEST

Competidores Innology, NAVISION, SAGE,

Demo Problemática distribución de la producción

Cuadros de Mando

Ejemplo: Metalúrgico

VII Convención Distribuidores de SIE 2010



Cliente PRODUCCION MOBILIARIO METALICO MARCA ROPA

Proceso • Nos conocen por la Web

•No hacemos demo 1ª Reunión, sólo acta de reunión. 

•Nos comunican problema:

• Envío toda la mercancía  a única  Central de compras desde 

donde se distribuye.

• En el albarán de entrega informar de tienda/destino por línea

• Utilizar este dato para facturación a las N empresas del grupo

•Mantener trazabilidad.

•La competencia no indica cómo resolver está casuística.

• En la demo se muestran resuelto el problema con Diccionario y 

DLL. (nos costó 4 horas)

•Oferta NEXUS está en la media

Ejemplo: Metalúrgico
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Cliente Energía. Sector Público

Datos Localización: Madrid

Facturación: No disponible.

Proyecto Nexus ERP Integral 5 licencias

Desarrollo DLL cálculo

Inversión 30.000,00 €

Distribuidor SOLUSOFT

Antecedentes Tienen  aplicación a medida.

Competidores NAVISION, SAGE, SAPBO, CCS Agresso

Demo Solucionar problemática fórmula de cálculo

Cuadros de Mando

Ejemplo: Energía. Sector Público
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Cliente Energía. Sector Público

Proceso • Trabajamos en otra área de la compañía. Su página Web.

• Llegamos tarde, han realizado demos y ofertas presentadas.

•No hacemos demo 1ª Reunión, sólo acta de reunión. 

•Nos comunican problema cálculo de facturación / prorrateo / 

declaración de venta

•La competencia resuelve el problema con desarrollos a medidas.

• En la demo se muestran resuelto el problema con Diccionario y 

DLL. (nos costó 4 horas)

•Oferta NEXUS más elevada!!!!!

•Nos piden referencias de SIE.

•Visitan nuestras oficinas.

•Ganamos la propuesta (.. Y nos pasan 2clientes)

Ejemplo: Energía. Sector Público
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Clientes NEXUS
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Clientes NEXUS
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Como generar negocio con la venta de Nexus

Andreu Gómez
Gerente AT Infoserveis
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• Creación 01/01/2005

• Objeto social consultoría informática para 
PYMES

• Plantilla actual 11 personas

• % margen venta 30%

• % margen servicios 70%

SOMOS UNA EMPRESA DE SERVICIOS

Nuestra empresa
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SIE

• Fabricante profesional en todas sus áreas

• Respeto absoluto por el canal de distribución

• Empresa cercana en el trato personal

NEXUS

• La mejor relación calidad / precio del mercado

• Adaptabilidad y escalabilidad total 

• Producto en constante evolución técnica

• Generación de servicios directos e indirectos

¿Porqué SIE y porqué Nexus?
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• Creencia en el producto. Somos ‘fans’ de Nexus

• Conocimiento máximo de la aplicación

• Ser usuario del programa (coherencia argumental)

• Tener un equipo experto y dedicado en exclusiva a 
la implantación del producto

...porque después de vender hay que 
implementar ...

Para vender Nexus hace falta…

VII Convención Distribuidores SIE 2010



• Fidelización absoluta del cliente

• Introducción de forma ‘natural’ de otros 
productos y servicios

• Generación de nuevas referencias por 
recomendación (100% de nuevas ventas en 
nuestro caso)

... pasaremos de trabajar para el cliente a 
trabajar con el cliente.

... y obtendremos
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• Aspectos previos

• La ‘demo’

• El presupuesto

La venta de Nexus
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• Medios técnicos (vendemos tecnología)

• Actitud positiva (la gente no quiere penas ajenas)

• Información antes de llegar
• Del cliente

• Del interlocutor

• De sus necesidades

• Concentración absoluta (nada nos puede distraer)

Aspectos previos
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• La gente no compra programas Busca soluciones
• La gente no compra marcas o empresas Busca 

personas (que generen confianza)
• Enseñar los resultados finales

• Excel server
• Nexus BI
• Trazabilidad documental

• El resto hay que enseñarlo según la demanda del cliente
• Evitar demo estándar Hay que adaptarse a lo que 

busca el cliente
• Cuidado si se escapa alguna necesidad

• Evitar demos maratonianas

La “demo”
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• Haber hecho una demo que resuelva los 
problemas que realmente tiene el cliente

• Poder adaptarse a él al 100%

• Posibilidad de desarrollo a medida

• Posibilidad de modificar la base de datos

• Posibilidad de modificar las pantallas

• Posibilidad de adaptar los informes

• Posibilidad de adaptar las salidas estadísticas

La “demo”
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La oferta

• Precio (el de Nexus es más que competitivo)
• Descuentos

– No son buena política
– En todo caso adaptar el precio de los servicios

• Mantenimiento
– Siempre
– Es la mejor herramienta de fidelización
– Evita problemas en el futuro con el cliente
– Debe tener claro que el mantenimiento es de por vida
– El programa está vivo (Actualizaciones contantes, 

temas fiscales...)
– El cliente no lo cuestiona si se le explica bien
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• Intentar vender Enterprise
• Mayor recurrencia

• Más servicios

• Capacidad de crecimiento de los clientes

• Su precio más elevado le da mucho más valor a la 
herramienta

La oferta
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• Conocer a fondo el producto y sus 
herramientas

• En las demos hay que centrarse en las 
necesidades del cliente

• La base de esta línea de negocio es la 
recurrencia y la fidelización

• El software de gestión es la herramienta Ideal 
para superar momentos de crisis como el 
actual

Conclusiones:
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