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¢ Programa de Induccion para Becarios
¢ Desarrollo de Carrera para Técnicos de Servicio

¢ Programa de Instructor en el Distribuidor
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CAPACITAR AL PERSONAL TECNIC(_
LOS DISTRIBUIDORES INTERNATIONAL

ES UN IMPERATIVO QUE DEBE
REALIZARSE CONSTANTEMENTE PARA

o MEJORAR LA PRODUCTIVIDAD Y CALIDAD DEL TRABAJO
o AUMENTAR EL CONOCIMIENTO A TODQOS LOS NIVELES
o AGILIZAR LA SOLUCION DE PROBLEMAS

o PROMOVER EL DESARROLLO DEL EQUIPO

o ELIMINAR COSTOS AL NO RECURRIR A EXTERNOS
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LOS DISTRIBUIDORES AL ESTABLECER
ALIANZAS CON ESCUELAS TECNICAS REGIONALE

PUEDEN CAPTAR TECNICOS E INTEGRARLOS AL
DISTRIBUIDOR MEDIANTE UNA INDUCCION

o REALIZANDO PRACTICAS PROFESIONALES EN EL DISTRIBUIDOR

o TENIENDO ACCESO A LA BIBLIOTECA DEL VIDEOS DEL LMS

o PARTICIPANDO EN LOS CURSOS WEBINARS DE LA RED INTERNATIONAL

o APRENDIENDO EL USO DE SOFTWARES DE DIAGNOSTICO EN WEBINARS

o USANDO LICENCIAS DE DIAGNOSTICO TRAMITADAS SIN COSTO PARA LA ESCUELA
CAPACITANDO A MAESTROS DE LAS ESCUELAS TECNICAS EN EL CEN
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DESPUES DEL PROCESO DE SELECCION DE
CANDIDATOS PARA PRACTICAS PROFESIONALES

EL DISTRIBUIDOR PODRA DAR ACCESO AL LMS
MEDIANTE UN DYY PARA PODER INGRESAR A

PORTAL DE SERVICIO

International
Informacion Maestra de Servicio

Inicio Publicaciones Service Reference Resefia Distribuider

Seleccionar opciones de blsqueda de idiomas o Arabic o English ) French o Korean o Portuguese o Russian @ Spanish

Todos . | [Todos

AFC Letter 530E
Aftertreatment A26

Body Builder Cat C-7
Circuit Diagrams CatC-10
Cylinder Performance Analyzer CatC-11
Diagnestic Trouble Codes Cat C-12
Engine Diagnostic Forms CatC-13
FSC Letter CatC-15
General OBD Description Cat C-16
Instruction Sheet Cummins B6.7
Manual - Engine Cummins 1SB

ALL

01 Frame

02 Front Axle
03 Springs
04 Brakes

05 Steering
06 Prop. Shaft
07 Exhaust
08 Electrical
09 Front End
10 General
11 Clutch

Cursos Weblnars

LEARNING MANAGEMENT SYSTEM

Blblloteca de Videos

AN

TECHNICIAN
RODEO

Examenes en Linea
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LMS Meéxico

r 52 Cursos
62 Videos Disponibles 12 exdmenes
Disponibles 24/7, Navistar y disponibles, 1 por
Youtube Proveedores especialidad

TECHNICIAN

RODEO

Biblioteca de Videos Cursos Webinars Examenes en Linea

S CATALOGO DEL CURSO: BIBLIOTECA DE VIDEOS 2 CATALOGO DEL CURSO: CURSOS WEBINARS X
L fiirar.. 9 CATALOGO DEL CURSO: EXAMENES EN LINEA
filtrar

9414 Dlagnostico Electrico Electronico

U
Ver menos | Incompleto

9511 VOD Dlagnostico Electrico Electronice

:.-’ Ver mas Seleccionar

Examen A26 (9394)

TECHNICIAN - .
\‘2‘7 ;.-' Ver mas Seleccionar

9414 Diagnostico Electrico Electronico

9512 VOD Nuevas Cablnas y Dlagramas Previous Enroliments
=/

Préximas Clases

Examen Dlagnostico (9398)

:_-, Ver mas Seleccionar

+ Diagndstico Eléctrico Electrénico https://usO6web.zoom.us/j/!

9513 VOD Famlllarlzaclon y Dlagneostice de HVAC comienzo: 07/04/22 12-:00 PM Central Hora Examen Direcclon (9399)

End: 07/04,/22 02:00 PM Central Hora /m\
- Ver mas Seleccionar TECHMICIAN a _ ~
9 \ﬂ:"_!y :.-' Ver mas Seleccionar

Asientos disponibles: 35
Mexico - CEN

Av. Tejocotes S/N,

Cuautitlan lzcalli, Mexico 54763

9514 VOD Introducclon al use de DLB . Examen DT 466 (9404) @ SERVICIO
9 Este Curso Se Le Asignd De La Siguiente Manera: AN - - POSTVENTA
: & I

+ Electrénica México




EXAMENES EN LINEA

Al finalizar los cursos se puede evaluar al becario
en cada Especialidad

EL DISTRIBUIDOR TENDRIA UN REGISTRO Y EVALUACION DEL BECARIO
AL CONTRATARSE SE CONTINUARIA CON PRESENCIALES
SINO SE CONTRATA SE DARIA DE BAJA EL DYY

Nombre de Curso

Examen de electronica 9395

Examen de HVAC 9396

Examen de Programacion 9397

Examen de Diagnoéstico 9398 TECHNICIAN
Examen de Direccion 9399 @
Examen de Frenos 9400

Examen de Suspension y Ejes 9401

Examen de Transmisiones 9402 Examenes en Linea
Examen de A26 9394

Examen de MWM 9403

Examen de DT 466 9404

Examen de Maxxforce 13 9405 @ SERVICIO

POSTVENTA



LICENCIAS DE DIAGNOSTICO

Se pueden tramitar Licencias de
Diagnostico sin costo:

o EL BECARIO PUEDE PRACTICAR EN EL DEALER CON ESTAS LICENCIAS

o LAS PRACTICAS SE HARIAN CON SUPERVISION DEL DEALER
o LAS LICENCIAS EVITARIAN TOMAR EQUIPOS PRODUCTIVOS PARA PRACTICAS

z=m Software Diamond Logic®

Software Navistar® Engine
%=+ Builder (DLB)

Diagnostics (NED)

Software de

Software HeRo (Health Report)
Programacion NavKa

ITM
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Desarrollo de
Carrera para
Técnicos
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Elementos para una Mayor Retencion

¢ El desarrollo de técnicos se enfrenta a una mayor competencia debido a:
— Alta demanda de personal calificado
— Nuevas generaciones ingresando al mercado laboral

— Tecnologias y productos con mayores actualizaciones

¢ Ofrecer a sus empleados oportunidades de capacitacion y desarrollo profesional
atraerda y retendrd a los mejores talentos

Plan de Programa =
n -
desarrollo 9 econo Mayor
de de cimiento y retencion
mentores Valoracion

carrera

SERVICIO
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Porque invertir en el desarrollo

¢ Costos de perder un Técnico de alto

— Costo de la vacante

— Costo de Reclutamiento y Entrenamiento Disminucién de
Reclutamiento y

— Costo de Productividad Contratacion 28 Productividad y
venta de horas

¢ Los Millennials representan la generacién mas
grande en el lugar de trabajo (1980 y los 90's)

i Pérdida de Capital
— Son conocedores de la red, curiosos, Induccién y e Intelectual y

independientes y tolerantes. Entrenamiento Experiencia de

Servicio

¢ La generacion Z es la nueva generaciéon que se
incorpora al mercado laboral (1997 y 2012). )
G Impactos a la Moral

. . Costos de Remplazo
— Buscan programas de capacitaciéon y desarrollo
para progresar en su trayectoria profesional

SERVICIO
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Eslabones de la cadena de Servicio

Los lideres que entienden la cadena de servicio-beneficio se preocupan por sus
empleados y dedican mucho tiempo a su seleccidn, seguimiento y reconocimiento.

Enlaces en la Cadena Servicio-Utilidades

Estrategia Operativa y
Sistema Servicio Entrega

L I | g

Calidad Satisfacién ™ — Valor ; cién ! Ventas

Servicio — Empleados Servicio & s’c“’,hn'am - é—ri:lzd

Interna - Productividad —» Externo ntes | Utitidades
A Empleados T A T

* Retencion
* Negocio Repetido
* Referencias

* Concepto de Servicio:
conseguir resultados
para los Clientes

* Diseno Actividades
* Descripcion Tareas
* Seleccion y Capacitacion Servicio disefiado y dado

* Reconocimiento y Recompensas para satisfacer necesidades SERVICIO
* Herramientas para servir al Cliente esperadas por el cliente ) POSTVENTA



Trayectoria Profesional

¢ El éxito del desarrollo y retencién es un esfuerzo organizativo que incluye el compromiso
y la participacion de la alta gerencia, los jefes directos, los supervisores y el empleado.

¢ Politicas formales de empleo y desarrollo:
1. Descripcién de puestos

Publicacién de puestos

Proceso de entrevistas y seleccién

Plan de desarrollo

Plan de operaciones comerciales

Evaluaciéon del desempeiio

Encuesta de retroalimentacion
 Evaluaciones periédicas oA
* Entrevista de salida —
8. Proceso de Remuneracion APRENDIZ

GERENTE DE SERVICIO

JEFE DE TALLER

MASTER

NO O AEWN

TECNICO B

OPORTUNIDADES LATERALES
e Refacciones
e Administrativos de Servicio
* Garantias
* Rescates

SERVICIO
o POSTVENTA



Responsabilidades del Empleador /| Empleado

Responsabilidades del Gerente

<

NS N N N R RN

Comunicar objetivos y
expectativas

Ofrecer apoyo (puertas abiertas)
Comunicar el valor del empleado
Oportunidades de crecimiento
Ser transparente

Evaluaciones de avance / retro
Desarrollo técnico

Desarrollo no técnico

Responsabilidades del Empleado

Crear objetivos
Desempeio del trabajo
Marca personal
Comunicar los deseos
Educacion continua

NN NN

¢ Los empleados son responsables de su
desarrollo profesional

¢ Los gerentes son responsables de dar el
entorno necesario para que se desarrollen

SERVICIO
A POSTVENTA



70 %

20 % 10 %

Obtenga Capacitacién
retroalimentacién y disponible y
observe a los demas autoestudio

Experiencias en el trabajo, participe en todos los
procesos del Distribuidor aprendiendo de todos
los protocolos y procesos del Distribudor

- El empleado controla el plan de desarrollo

- El gerente:
. Tiene acceso al plany ayuda a promoverlo
. Programa revisiones informales cortas
. Programa revisiones periédicas al menos cada 6 meses (ascensos / aumentos)
. Coordina auditorias internas trimestrales para garantizar el buen desempeno
. Identifica problemas y optimiza la implementacion de la capacitacion
- Hace que la capacitacion en linea y las clases practicas sean un requisito

I - Vincula el desarrollo de la carrera a los aumentos de salario en un plan escrito

“®. SERVICIO
POSTVENTA



Creacion de un Plan de Desarrollo

¢ Céntrese en las fortalezas o necesidades de desarrollo
— Se basan en fortalezas que llevan a las oportunidades
— |dentifican y promueven oportunidades esenciales para el desempeno
— Deficiencias identificadas y tratadas como retos
— Las personas sobresalen y rinden mejor segun las fortalezas

¢ Titulo del plan
¢ Descripcion: Breve descripcion del plan
— Intereses profesionales
¢ Objetivo: enfoque general para el aprendizaje y el desarrollo

¢ Accidn: Especifica, Medible, Accionable, Relevante y
Temporal

Spacific Meagurable

— Actualice el avance:

 Revise cada 6 meses.

» Haga una revisién cada 90 dias con los técnicos
mas jovenes

©B, SERVICIO
o POSTVENTA



Preparacion de un técnico nuevo

¢ El desarrollo y la retencion comienzan desde el primer dia una vez que el
técnico es contratado.

Dia 1
Bienvenida al
nuevo talento

Presentar al técnico
al equipo y areas
clave. Los
empleados nuevos
desean ser
bienvenidos y
sentorse parte del
equipo. Porporcione
su uniforme con
logos, hagalo
sentirse orgulloso
de ser parte de la
empresa

Semana 1
Crear un Sentido
de Pertenecia

Permita al técnico
pasar una semana
en la oficina para
que entienda todos
los procesos de
servicio. Esto le
permitira
comprender la foto
completay la
cultura del
Distribuidor

30 dias

Compromiso y
Emocion

Mantenga las
revisiones
semanales: ;Que
esta bien?, ;Que
requiere atencion?
¢Preguntas?
Continue con el
programa de
mentor. Asesore el
progreso del
técnico. Establezca
metas semanales

60-90 dias
Inspiracion y
Perspectiva

O_IQ\

Mantenga las
revisiones
semanales /
quincenales como
sea apropiado.
Continue el
entrenamiento y
Desarrollo. Si el
técnico puede
trabajar sin
supervision,
determine
incremento de
pago, tareas

6 a 12 meses
Compromiso y
Lealtad

* Terminacién del
Entrenamiento,
. Certificacion y

Examanes
completes. Una

revision debe

incluir aspectos
positivos y
negativos (areas de
oportunidad)

Cada Ano

Celebra logros de

tus empleados

Realice una revision
annual con los mismo
criterior. Entregue
reconocimientos de
aniversario de servicio.
Realice una reunion
annual de Formacion
de equipos de trabajo
para premiary
reconocer a los
empleados

'1IC10
ENTA



Programa Mentor - Estudiante

N\

‘ Método mas reconocidos para apoyar y desarrollar a un nuevo técnico

‘ Fomenta el profesionalismo y la confianza de los nuevos candidatos, da

satisfaccion al mentor y refuerza su sentido de valor

\

‘ El mentor suele ser un técnico con mucha experiencia y es experto

/

El estudiante debe ser un técnico sin experiencia que esté dispuesto a
adquirir conocimientos, capacidades y técnicas.

/
‘ El mentor debe contribuir en la fijacion de metas y proceso de evaluacién
o

\Ly——ro V3l vin TA




Implementacion Programa Mentor

Describa sus

objetivos

v :Qué tipo de
ensefanza se adapta

mejor a su
Distribuidor?

v ;Por qué sus
empleados necesitan
mentores?

v :;Qué espera obtener
de esto?

D N N N NI N <

<\

Cree una estructura

Cree un comité con personal
directivo

Defina el trabajo en parejas
Determine la duracién

Defina la trayectoria de avance
Cree material de capacitacion

Elija la métrica para medir
resultados

Defina un plan de recompensas

Funcionamiento y
evaluacion

v Comunique el
programa a todo el
distribuidor

v Revisiéon del progreso
1 vez al mes

v Juntas trimestrales
para informar del
avance

v Evalue el éxito del
programa cualitativo y
cuantitativo

SERVICIO
A POSTVENTA



Seleccion y Remuneracion de un Mentor

Selecciéon de un Mentor

Remuneracion del Mentor

v Teécnico Master

v Actitud de Cooperacion

v Paciencia para Ensenar

v Capacidad de Comunicacioén
v Reconocimiento del Equipo

¢ Celebre a sus mentores y
estudiantes cuando completen el

programa. Es un gran logro y

merecen ser celebrados

v Limitar ensefianza 1 hora por
mentor

v Tener 1 estudiante a la vez
v Pago extra por hora:

v $x por cada hora de
ensenanza

v $x por cada hora que el
estudiante genera

v Vincule los incentivos a la
productividad del estudiante

SERVICIO
POSTVENTA



Reconocimiento monetario a los técnicos

¢ El reconocimiento monetario Los Programas de Incentivos. | Mas de 1/3 de las ventas son

puede incl uir: mejoran el desemperio producto de los programas
individual en un 22% de incentivos

—Aumentos de salario

—Tiempo libre extra remunerado - O
—Horarios flexibles V| ‘
—Bonificaciones : ,
— Comidas gratuitas

— Tarjetas de regalo

— Oportunidades de desarrollo
profesional

SERVICIO
o POSTVENTA


https://autosoftdms.com/wp-content/uploads/2017/03/techretention3.jpg

Factores para aumentos salariales

¢ Ganancia Bruta
¢ Eficiencia

¢ Certificaciones
¢ Desempeno

¢ Trabajo en equipo

¢ Asistencia

-

N. de Id. Nombre del Horas Horas . . .
del . Eficiencia
empleado facturadas efectivas
empleado
2345 Juan Perez 56.12 47.3 118.65 %
1267 Luis Flores 21.4 21.74 98.44 %
2389 Jorge Gomez 28.3 40.27 70.28 %
Eficiencia 105.82 109.31 96.80 %
del equipo
$20
$20 y
Técnico Master
Cummins
r I EPA 21y EuroVI
Cummins
0 EuroV

1ra
Tronco Especialidad
Comun

2day3ra
Especialidad

Todas las certificaciones $7.00



Plan de pago eficaz

¢ No existe una férmula Unica para saber cuél es el mejor plan de pago para su taller, y
hay innumerables estrategias hibridas que se pueden utilizar

¢ Salario base: Registra la carga fiscal,

— Equilibrar la menor carga fiscal con los mayores beneficios de un ingreso variable
por resultados para el técnico

¢ Los planes de bonificacidon se pueden dividir en dos categorias:
— Por tipo: individual o por equipo
— Por frecuencia: corto plazo (semanal/quincenal) o largo plazo
(mensual/trimestral/anual)

¢ Ejemplo: Pago del técnico segun la eficiencia mensual:
— 85-90 %: $100

— 90-95 %: $200

— 95-100 %: $200 + $1.00 por hora facturada

— 100-115 %: $200 + $2.00 por hora facturada
115-120 %: $500 + $2.00 por hora facturada

SERVICIO
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Otras formas de valorar a los técnicos

AN
‘ Muro de reconocimiento de los empleados / empleado del mes

‘ Saludos en las redes sociales
\
’ Eventos de reconocimiento a los técnicos
|
‘ Ofrecer dia libre al empleado durante el dia de su cumpleanos
/

‘ Premio por los ahos de servicio

‘ Programa de asistencia para botas de trabajo / herramientas

—



Programa de
Instructor en el
Distribuidor
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Objetivo —
HABILITAR UNA SALA HABILITAR UN IMAGEN
EN EL DISTRIBUIDOR INSTRUCTOR EN EL CEN ESTANDARIZADA

v Personal del area de

v Imparticion de Cursos Servicio del Dealer v Salas de Capacitacién
v Presenciales v Capacitado en el CEN v Uniformes de
v Webinars (proyectory v Imparticiéon de Cursos: Instructor.es
acceso a internet) v Operacién para Clientes  ” Pr.esentaaones
v Enfocada a Clientes y v Tecnicos Basicos para v Diplomas
Distribuidores personal del Dealer

v Técnicos Introductorios

\ CENTRO DE

¥ ENTRENAMIENTO

SERVICIO
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VINILES DE SALA DE CAPACITACION

Convegy,

R EL Fyp
EN NUESTR0 pazszyy

—
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ARTES PARA LA SALA

¢ Estandarizar las salas de
capacitacién con productos
principales

¢ Colocar el logo de Centro de
Entrenamiento junto con el

del distribuidor

¢ Agencia de MKT puede
generar los artes al tamano
de la sala para que se pueda
vinilear con un proveedor

@ ENTRENAMIENTO

SERVICIO
POSTVENTA




UNIFORMES PARA INSTRUCTOR I

¢ Camisas para identificar al instructor del dealer CENTRODE
certificado por el Centro de Entrenamiento ‘% o
Navistar para dar cursos presenciales a Clientes y
técnicos del grupo

CENTRO DE
ENTRENAMIENTO

Intesnalion

SERVICIO
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DIPLOMAS PROPORCIONADOS POR EL CEN

CENTRO DE
ENTRENAMIENTO)\ vzeman

¢ Se pueden imprimir un

tiraje grande de diplomas
OTORGA EL PRESENTE DIPLOMA A: y mandarlo al dealer para
que solo se imprima el
nombre del participante
y el curso

JULIO ADRIAN LOPEZ MORA

POR SU PARTICIPACION EN EL
PROGRAMA DE CAPACITACION
OPERACION LT

ATENTAMENTE:
EDUARDO DELGADO EDUARDO SAEZ
DIRECTOR DE AREA UPTIME GERENTE DE CAPACITACION
N
N/YISTAR' NAVISTAR OFLEETRITE UPTIME ES
FINANCIAL
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PRESENTACIONES CON EL MISMO TEMPLATE

70N
N

PROCESO DEL ¢TTTenel CENy
ASESOR DE i

con la misma

SERVICIO mager

UPTIME CENTRO DE%

N/Y:STAR®

EEEEEEEEEEE VTN
{)FLEETRITE =555k INTERNATIONATL® ‘ "
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PLAN DE CERTIFICACIONES

¢ FASE 1: CURSOS DE OPERACION

) o X
== INTERNATIONAL —) ‘== INTERNATIONAL == —— INTERNATIONAL

_— INTERNATIUNAL _— — INTER_NAIIONAL == INTERNATIONAL —/°

¢ FASE 2: CURSOS PRESENCIALES TRONCO COMUN

&b @)

Electrénica México HVAC México Programacién México Diagndstico México

©B, SERVICIO
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