MEJORA
CONTINUA EN EL

TALLER




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







MEJORA CONTINUA .
EN EL TALLER

Procedimiento de Analisis de la trayectoria empresarial. Tiene dossier de
empresa donde aparezca quienes sois y vuestra trayectoria?

22 respuestas

@ Sl
® NO







MEJORA CONTINUA .
EN EL TALLER

Procedimiento de Analisis de la gestion comercial. Realizan un seguimiento
del cliente, antes, durante, y después del proceso? Mailing, llamadas
indicando el estado del vehiculo, explicacion del servicio realizado,encuestas
satisfaccion,...

22 respuestas

® s
® NO

‘lo







MEJORA CONTINUA .
EN EL TALLER

Procedimiento de Analisis productos y servicios. Tiene realizado el
escandallo de cada uno de sus productos/servicios?

22 respuestas

® sl
@ NO

‘lo







ME.'IIEONRA CONTINUA .o

EL TALLER o

Procedimiento de Analisis de los procesos de gestion y administracion.
Tenemos analizados los proveedores, porqué les compramaos, en qué
condiciones comerciales, cual ha sido nuestra decision de seleccionarlos
como proveedores, tenemos proveedores alternativos,..?

22 respuestas

® S
@ NO

‘lo
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MEJORA CONTINUA .
EN EL TALLER

Procedimiento de Analisis de los procesos productivos. Tiene kpis que
controlen el rendimiento de los trabajadores y las reparaciones?

22 respuestas

@ Sl
@ NO

‘lo







‘lo

," Escuela

ME%ONRA CONTINUA .o

EL TALLER o

Procedimiento de Analisis de la gestion de la calidad. Realiza reuniones
periddicas, diarias, semanales,..con su equipo para planificar,intercambiar
informacion, designar tareas,...?

22 respuestas

@ Sl
@ NO






Moderador
Notas de la presentación
SERGIO


ME%ONRA CONTINUA .o

EL TALLER o

Procedimiento de Andlisis de la postventa. Entrega sus productos/servicios | Copiar grafico
dentro del plazo estipulado? ; Porqué suceden las demoras y qué hace

cuando ocurre?
® sl
® NO
© Distribucion recambio
@ Distribucion del recambio
W _“ @ Problemas logisticas de recambio
r' @ Retraso en el material v diferencias e...
( @ Falta material, diagnostico insuficiente
Py @ Mala organizacion , saturacion en las ...

IEA 4

22 respuestas

‘lo







ME%ONRA CONTINUA .o

EL TALLER o

Procedimiento de Analisis de los procesos de gestion y administracion. |£
Analiza los resultados econémicos y financieros al menos una vez al
trimestre?

15 1l Sl NO

10

‘lo

FACTURACION







ME%ONRA CONTINUA .

‘lo

FEDEME

EL TALLER

Procedimiento de Analisis financiero.Tienen implantado algun plan de
negocio en su empresa con objetivos, herramientas, equipo y acciones a
realizar?

22 respuestas

@ S
@ NO







MEJORA CONTINUA .
EN EL TALLER

Procedimiento de Analisis tecnolégico. Usan herramientas digitales para sus
procesos de gestion y operativos, crm, erp,...?

22 respuestas

® sl
@ NO

‘lo
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ME%ONRA CONTINUA .o

EL TALLER o

Procedimientos de Analisis de cooperacion entre empresas. Se ha planteado
el establecer alianzas estratégicas con otros profesionales de su sector para
realizar acciones de central de compra, oferta integrada,...?

22 respuestas

@ Sl
@ NO




No dar valor al conocimiento

Falta de procedimientos
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cQUE VA A HACER

R

FEDEME POR
NOSOTROS?
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DANDO LUZ AL
FUTURO DEL
TALLER




Sergio Dorantes

Especialista en centros
integrales de automocidn
oficiales y multimarca,
desarrollando sistemas
innovadores de gestidon en el
sector de talleres

reparadores de automdaviles,
prestando asi un servicio
integral a los clientes.

Formador y educador con
mas de 20 anos de
experiencia en empresas del
sector de automocidn



Dotar a los propietarios y gerentes de talleres multimarca de una vision
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 vision mas comercial de la postventa.
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Porque el sector tiene futuro

Se necesita mayor profesionalizaciéon del taller.
Porque sin objetivos no se crece.

Porque hay que darle valor al conocimiento



01 Q Analizar procesos, recursos de la empresa, capacidades y actitudes.

O 2 ﬂ Revision de los indicadores claves de la actividad de taller.

Informe de situacién, definicion plan de acciény plan estratégico.




CONSULTORIADE GESTION

El método —Fase 2

e Definicidn de jornadas de coaching
consensuandolo con el taller.

*  Ayudamos y entrenamos al equipo en la
implantacion de estrategias y acciones
definidas en la Fase 1.




@ Hablamos en idioma taller.

Seguimiento indefinido de las estrategias y objetivos
fijados en la Fase de Analisis.

-



e Planificacion de citas, clave de la
organizacion del resto de procesos

® Objetivos de taller, qué medir en la
actividad de taller

estrategias de negociacion

e Andlisis de la gestion y la identidad
comercial e Digitalizacidon del taller

e Fidelizacidon del cliente, captacion de rentabilidad

“Toda la actividad desde un mismo entorno”



18 meses acompafiando tu evolucidn

Formacion Consultoria Revisién de S:)g?gienete
presencial personalizada objetivos formgtcjivo

Grupos de trabajo reducidos

Formato hibrido entre formacién y consultoria
Mentorias mensuales personalizadas con cada asistente.
Programa completo valorado en mas de 6.745€




El cambio de Reparador a Empresario de la
Reparacion.

Mejorar calidad de vida Incrementar la Mejorar la satisfaccion de
laboral rentabilidad clientes




La formula de tu rentabilidad

Inversion + Experiencia x Conocimiento = RENTABILIDAD
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