
MEJORA 
CONTÍNUA EN EL 

TALLER
OBSERVATORIO DE LA POSVENTA



“Todo lo que no es 
medir…..es opinar”
Cuestionario de 

Diagnosis



¿está nuestra empresa preparada para 
evolucionar ante el cambio? 

PROCEDIMIENTO 
DEL ANÁLISIS DE LA 

TRAYECTORIA 
EMPRESARIAL



MEJORA CONTÍNUA 
EN EL TALLER



ANÁLISIS DE LA 
GESTIÓN 

COMERCIAL



MEJORA CONTÍNUA 
EN EL TALLER



ANÁLISIS DE 
PRODUCTOS Y 

SERVICIOS



MEJORA CONTÍNUA 
EN EL TALLER



ANÁLISIS DE LA 
GESTIÓN DE 
COMRAS Y 

PROVEEDORES



MEJORA CONTÍNUA 
EN EL TALLER



ANÁLISIS DE LOS 
PROCESOS 

PRODUCTIVOS



MEJORA CONTÍNUA 
EN EL TALLER



ANÁLISIS DE LA 
GESTIÓN DE 

CALIDAD



MEJORA CONTÍNUA 
EN EL TALLER



ANÁLISIS DE
LA POSVENTA

Moderador
Notas de la presentación
SERGIO



MEJORA CONTÍNUA 
EN EL TALLER



PROCESOS DE 
GESTIÓN Y 

ADMINISTRACIÓN



MEJORA CONTÍNUA 
EN EL TALLER



ANÁLISIS 
FINANCIERO



MEJORA CONTÍNUA 
EN EL TALLER



ANÁLISIS 
TECNOLÓGICO 

Y 
MEDIOAMBIEN

TAL



MEJORA CONTÍNUA 
EN EL TALLER



ANÁLISIS DE 
TRABAJO CON 

GRUPOS DE 
INTERÉS



MEJORA CONTÍNUA 
EN EL TALLER



C a u s a s

N o dar valor al conocimiento

Falta d e procedimientos

N o trabajar el ma rket i n g

Falta d e proact ividad hacia el  c l iente



El taller no vende
El taller no es rentable



¿ Q U É  VA  A  H A C E R

F E D E M E  P O R  
N O S OT R O S ?



#ESCUELADENEGOCIO
talleres automoción



CONSULTORIA PROCESOS Y 
RENTABILIDAD PARA EL 

TALLER



Orientados a resultados, 
formación y consultoría 
aplicable y con resultados 
desde el día 1.

DANDO LUZ AL 
FUTURO DEL 

TALLER



¿ Q U I E N E S S O M O S ?

Sergio  Dorantes

Es pec ia l i s ta e n centro s
integra les d e auto mo ció n
o f i c ia les y mul t imarca ,
des arro l lando s i s temas
inno vado res de ges t ió n en el
s ecto r de ta l leres
reparado res de auto mó v i les ,
pres tando as í un s erv ic io
integra l a lo s c l ientes .

Fo rmado r y educado r co n
más de 2 0 año s de
ex per ienc ia e n e mpres as de l
s ecto r de auto mo ció n



O B J E T I V O S

Dotar a los propietarios y gerentes de talleres multimarca de una visión
empresarial de la postventa, generando mayor calidad de vida laboral.

Sensibilizar a los propietarios que su actividad gira en torno a la venta del conocimiento.

Digitalizar procesos y definir procedimientos de trabajo para aumentar la
rentabilidad de los negocios.

Aumentar ticket medio dando una visión más comercial de la postventa.



C O N S U L T O R Í A D E G E S T I Ó N

o P o r q u e el sector t iene futuro
o S e neces ita m a y o r profesionalización del taller.
o P o r q u e sin objetivos n o se crece.
o P o r q u e h a y q u e dar le valor al c o n o c i m i e n t o



C O N S U L T O R Í A D E G E S T I Ó N

El m é t o d o – Fase 1

01 Analizar procesos, recursos d e la empresa, c a p a c i d a d e s y actitudes.

02

Informe d e situación, definición plan d e acc ió n y plan estratégico.03

Revis ión d e los indicadores claves d e la act iv idad d e taller.



C O N S U L T O R Í A D E G E S T I Ó N

El m é t o d o – Fase 2

de c o a c h i n g• Definición de jornadas 
consensuándolo con el taller.

• Ayudamos y entrenamos al equipo en la
implantación de estrategias y acciones
definidas en la Fase 1.



C O N S U L T O R Í A D E G E S T I Ó N

El Valor Diferencial

H a b l a m o s e n id io m a taller.

Fase 3:

S e g u i m i e n to indefinido de las estrategias y objetivos
fijados e n la F a s e d e Análisis.



E L C O N T E N I D O

● Planificación de citas, clave de la 
organización del resto de procesos

● Objet ivos d e taller, q u é m e d i r e n la
act iv id ad d e taller

● Análisis de la gestión y la identidad 
comercial

● P o t e n c i a r la v e n t a c r u z a d a

● F i n a n z a s par a n o f inancieros

● Análisis de rentabilidades, tácticas y 
estrategias de negociación

● D i g i t a l i z ac i ón del taller

● Fidelización del cliente, captación de rentabilidad

“Toda la actividad desde un mismo entorno”



E L D E S A R R O L L O

• Grupos d e trabajo reducidos
• Formato híbrido entre formación y consultoría
• Mentorías mensua les personalizadas con ca d a asistente.
• P rog ra ma completo valorado en m á s d e 6.745€

Formación
presencial

Consultoría
personalizada

Revisión de
objetivos

Siguiente 
bloque

formativo

18 m e s e s a c o m p a ñ a n d o tu evolución



C O N S U L T O R Í A D E G E S T I Ó N

E l
R e s u l t a d o

El cambio de Reparador a Empresario de la 
Reparación.

Mejorar calidad de vida 
laboral

Incrementar la 
rentabilidad

Mejorar la satisfacción de 
clientes



I + E x C =R

Invers ión + E x p e r i e n c i a x C o n o c i m i e n t o = R E N T A B I L I D A D

L a f ó r m u l a d e tu rentabi l idad



Sube una 
marcha en tu 

negocio, prepara 
tu futuro.



¡¡GRACIAS!!
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