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Resumen
¢Como lograr que los partner o socios estratégicos se formen adecuadamente? es el planteamiento
gue dio inicio al desarrollo del tema que aborda el presente proyecto: la creacién de un canal digital
de formacién, cuya finalidad esta alineada a la estrategia de internacionalizacién de la empresa
mediante alianzas estratégicas en Gestionet Multimedia S.L.
Debido al sector tecnoldgico en el que se desenvuelve la organizacion, las soluciones digitales que
desarrolla estdn en constante cambio, mantener al partner informado es esencial para que pueda
ofrecer los productos y servicios de la empresa, el método desarrollado antes de implementar la
plataforma de formacidn consistia en métodos tradicionales, que no ofrecian los resultados esperados,
en el area de direccion se realizd un andlisis interno en el que se identifico los diversos factores que
influian negativamente en la adecuada formacion, estos eran: dificultad de organizar reuniones por la
diferencia horaria con Latinoamérica, la gran cantidad de informacién ofrecida en poco tiempo, fuga
de informacién debido a problemas de rotacién, falta de itinerarios individuales, y ausencia de
seguimiento al proceso de formacién.
Después de obtener los resultados del anadlisis, la empresa optd por dar el salto y empezar a diseiar
un canal digital para partners, empezando con una plataforma de formacién digital, la cual fue
implementada en versién demo como canal de formacién con contenido digitalizado teniendo como
finalidad que sea dindmico e inmersivo para los usuarios, esta herramienta permite a través de su
cuadro de mando visualizar estadisticas sobre el avance del usuario y el tiempo que demord en cada
sesion asi como mantener al tanto de las evoluciones del producto o servicio en tiempo real a los
usuarios.
La experiencia de los usuarios ha sido positiva, con un porcentaje de 92% de partners formados, y

segln lo manifestado en entrevistas personales, “algo diferente y entretenido”.
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Introduccion

La globalizacién ha permitido a muchas empresas llegar con mas facilidad a lugares en los que
antes era mas dificil y asi acelerar su internacionalizacidn, los beneficios ofrecidos por la globalizacion
son muchos tanto para los consumidores como para las empresas. Conforme es mas facil acceder a
nuevos mercados, hay mas nichos que podemos encontrar y clientes nuevos a los que atraer.

El presente trabajo se desarrolld a finales del afio 2020, en el marco de la pandemia mundial
ocasionada por la COVID 19, la cual acelerd la digitalizacion y en algunos casos la completa
transformacion digital en las empresas, Gestionet Multimedia S.L. (en adelante Gestionet), desde el
afio 2013 empezd su proceso de internacionalizacién en Latinoamérica, creando delegaciones en Peru
y Colombia, sin embargo llega paises como México, Chile, y Argentina a través de su red de socios
comerciales (llamados en adelante partners), ante la crisis mencionada, la empresa, que cuenta con
20 afos de experiencia ofreciendo soluciones digitales identific6 oportunidades de acelerar la
internacionalizacién y llegar a los nichos de mercado mediante el fortalecimiento de sus canales de
partners y la creacién de una delegacion en México en el afio 2022.

Si bien ya se contaba con un canal de partners, no se lograban los resultados esperados, lo que
llevé a analizar el procedimiento que se realizaba en cuanto a formacion, después de una reflexion se
identificaron los problemas: falta de motivacion, fuga de conocimientos, ausencia de omnicanalidad,
brecha horaria con Latinoamérica e itinerarios de formacion no personalizados.

El objetivo de este informe es detallar los cambios realizados en cuanto a la formacion de los
partners estratégicos de la organizacion orientada a la estrategia de internacionalizacion de la
empresa, empezando por reforzar las alianzas en Latinoamérica y Europa.

El trabajo se divide en tres capitulos, el primero referido a los aspectos generales de la empresa, el
segundo referido a la fundamentacién del marco tedrico y a la descripcidn de la situacion antes de la

mejora, y finalmente en aportes y desarrollo de la experiencia.






Capitulo 1
Datos generales de la empresa
1.1 Descripcion de la empresa

Gestionet es una empresa fundada en el afio 2001 por los socios Juan de Miguel e [fiigo Ocariz.
Cuenta con 20 afos de experiencia en la conceptualizacion, desarrollo e implementacion de soluciones
digitales orientadas al proceso de transformacion digital de la organizacién a través de metodologias
de gamificacion, es decir, aplicar lo que caracteriza el jugar en entornos de no juego, generando
entornos amigables e inmersivos para fomentar el engagement del empleado y su motivacion.

La empresa comenzd su negocio orientado al desarrollo de los business games, simuladores
de negocio formativos. Entre sus principales clientes estdn las universidades y escuelas de negocio.
Después, empezo a trabajar en la linea de creacién y desarrollo de serious games tratando temas de
concientizacién como la transmisién de valores y sostenibilidad, entre otros. En la actualidad, la gama
de productos y servicios se ha diversificado de manera progresiva.

Gracias a la capacidad de adaptacion de la empresa y al uso de nuevas tecnologias, sistemas,
formatos y plataformas, ha conseguido convertirse en una empresa de referencia en el sector de la
gamificacion y la simulacién.

En el afio 2013, comenzd a internacionalizarse mediante la creacién de una delegacién en
Colombia. Desde el afio 2016, se ubican en Perd, fortaleciendo asi su presencia en Latinoamérica.
Desde dichas delegaciones, se ofrece servicio a paises del entorno como, Argentina, Uruguay, México
y Chile a través de su red de partners.

1.1.1 Ubicacion

La empresa central se ubica en Poligono Industrial Axpe, N2 Edificio A, Local 209, Av. Ribera de
Axpe Etorbidea, 11, 48950 Erandio, Bizkaia, ademas tiene sedes en Colombia y Peru.

1.1.2 Mision

Aportar valor a las organizaciones mediante soluciones digitales que faciliten a las personas
interiorizar contenidos, desarrollar sus habilidades y competencias en entornos amigables mediante
técnicas de gamificacion.

1.1.3 Vision

Ser una empresa innovadora con vocacidn internacional referente en la transformacion digital
gue sea valorada por el cliente por el compromiso, atencion y servicio de las personas que la integran.
1.1.4 Valores

Priorizacién del equipo humano, libertad responsable, valores éticos, transparencia,
innovacioén, orientacidn al cliente, calidad, seguridad y fiabilidad.

1.1.5 Actividad

La empresa realiza soluciones digitales, desde el area de recursos humanos nos especializamos
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en aquellas soluciones dirigidas al ciclo del talento (deteccidon, seleccién, onboarding, formacion,
retencién e identidad corporativa).
1.1.6 Estructura organizacional

La empresa se identifica como una organizacién liquida, dado que no tiene un modelo
jerdrquico, su estructura es plana, organizdndose por equipos y con responsables de proyecto. Un
integrante de un equipo puede estar en varios proyectos al mismo tiempo. Este modelo le ofrece una
mayor flexibilidad y una capacidad de adaptaciéon al contexto del mercado de manera natural,
instintiva y agil.

Como menciona Jiménez (2020), se emplea la metodologia AGILE, es caracteristico de estas
organizaciones su capacidad de trabajar mediante interacciones con una gran flexibilidad, equipos
multifuncionales con un enfoque incremental, y el aporta valor del cliente mediante la evaluacién de
las prioridades de la empresa. Gracias a esta metodologia, la empresa estd en mejora continua.

El organigrama propuesto en la figura 1 se ha disefiado en base a la estructura de la empresa.
Figural

Organigrama propuesto

Area Area de
comercial desarrollo

Marketing

Area de
disefio
Economia
verde

Recursos Area
humanos Administrativa

Nota. El organigrama propuesto es circular debido
a que la organizaciéon no dispone de una estructura

jerdrquica. Elaboracién propia.
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1.2 Descripcidn general de experiencia profesional
1.2.1 Actividad profesional desempenada

La autora se desempefia en el drea de recursos humanos, la cual es responsable de dirigir la
plataforma “ldentia”. En la actualidad, estd compuesta actualmente por cuatro personas, una de ellas
es la responsable de area. Las actividades desempenadas por la autora, pueden definirse en dos ramas,
priorizando la rama 1.

La rama 1 corresponde a las tareas que guardan relacién con la plataforma Identia,
concretamente en el desarrollo de evaluaciones digitales gamificadas. Las funciones son:
e  Observatorio de investigacién de recursos humanos, estudio de las tendencias del sector,

|ll

benchmarking, actualizacidon constante del “profesiograma” que alimenta a la plataforma de
empleabilidad.

e Creacidny testeo de pruebas gamificadas de evaluacién de competencias.

e  Participacién en el proceso de cocreacion de pruebas gamificadas desde la investigacidn,
planteamiento de la metodologia, coordinacidn con el area de programacion, testeo y contraste
de la fiabilidad y validez de la prueba.

e Elaboracién de propuestas a medida para clientes, primer paso cuando un cliente contacta con
Gestionet, el primer paso es escuchar qué necesidad tiene en la organizacién, se plantea una
segunda reunidn en la que, segun el diagndstico realizado, se plantean soluciones digitales
similares implementadas con éxito en otras organizaciones, asi como una propuesta totalmente
ad hoc a su organizacion.

e  Participacion en el desarrollo y consultoria de proyectos que, desde el area de recursos humanos,
guia, supervisa y ofrece orientacién como partner tecnoldgico del cliente.

e Digitalizacidn de contenido mediante una herramienta interna de la empresa, se digitalizan cursos
a medida para clientes.

La rama 2, principalmente de alcance organizacional, estd enfocada en la direccion y gestidén de

recursos humanos en la empresa:

e Analisis y descripcion de puestos de trabajo, seleccidon de personal, manejo de la plataforma de
partners, digitalizacion de contenido, seguimiento a la formacién de los partners.

e Colaboracién en otros procesos como: comunicacidn interna, acceso a las plataformas de
reclutamiento, elaboracidon de la publicacién del puesto vacante, analisis de los curriculos
recibidos, filtrado, entrevista y contratacion.

e  Creacidn del cédigo ético y desarrollo del plan de igualdad.

1.2.2 Propdsito del puesto

El objetivo principal del puesto es la creacién y desarrollo de pruebas conductuales gamificadas
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para la plataforma de seleccion Identia y la plataforma emplearte orientada a la empleabilidad en
universidades y entes del gobierno. Asi mismo, asegurarse del correcto funcionamiento de las
plataformas después de cada actualizacion o mejora, crear contenido con argumento comercial para
la venta de plataformas, participar en los diferentes eventos a los que nos invitan y acciones
comerciales.

También la autora, realiza tareas del area de Recursos humanos, empezando por la seleccidn
de personal, digitalizacién de contenido para formacion interna y externa, onboarding, entre otras.

El reto principal del cargo ha sido empezar a aprender sobre gamificacién, el proceso que
implica crear una prueba de evaluacidn conductual desde que se plantea hasta que se da por vélida al
alcanzar un 80% de correlacidn. Ademas, ha sido todo un reto la participacion junto al responsable del
area como ponente invitada en clases sobre la gamificacion en la Universidad de Deusto y la
Universidad del Pais Vasco.

1.2.3 Productos o proceso que es objeto del informe

Como se menciona en su pagina web (Gestionet, 2021), ofrece las siguientes soluciones:

E- recruiting: plataforma Identia Select, pruebas de evaluacion de competencia gamificadas basadas
en psicometria y algoritmia que permiten obtener datos objetivos sobre comportamientos humanos,
lo que simplifica el proceso de seleccién y la toma de decisiones.

Se ha implementado la gamificacion, que genera una experiencia inmersiva ademas de
potenciar el employer branding de la empresa.

Soluciones digitales para el ciclo del talento aplicando metodologias gamificadas: plataformas
de comunicacidn, onboarding, retencion, seleccion y employer branding, entre otras.

Business games: son simuladores de negocios con el objetivo de desarrollar habilidades empresariales.
A través de los mismos, se consigue trabajar habilidades y competencias profesionales en un entorno
seguro.

Plataformas e-learning: herramientas de aprendizaje online que permite disefiar acciones
formativas 100% personalizadas de forma rapida y sencilla. Permite crear itinerarios formativos en
funcién de los perfiles de tu compafiia, mide las acciones realizadas en la herramienta y analiza los
resultados.

1.2.4 Objetivos del informe

El objetivo del presente informe es describir el proceso realizado para la creacidn de un canal
digital de formacién para los partners estratégicos de la organizacion, accién alineada a la estrategia
de internacionalizacidn de la empresa, en una apuesta por reforzar las alianzas en Latinoamérica y
Europa, teniendo como objeticos especificos:

e  Mostrar una experiencia inmersiva e interesante lograda a través de la gamificacion.
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Describir la omnicanalidad aplicada.

Describir los resultados de la implementacién de estrategia.






Capitulo 2
Fundamentacién
2.1 Bases tedricas
2.1.1 Estrategia

Para Porter (2014) “El consumidor es el punto de partida de Porter para delinear la estrategia;
asi, sugiere tres estrategias genéricas: 1) la diferenciacion, 2) el liderazgo en costos y 3) el enfoque en
nichos o segmentos” (pag.17).

Freije (2009) define la estrategia, como el camino para lograr un objetivo que se utiliza en
diversos aspectos como en el ejército, deporte, empresa, entre otros. Esta definicién nos posiciona en
varios niveles, incluso dentro del campo de las decisiones empresariales; empezando desde una
estrategia de diversificacion de negocio, hasta la manera en la que resuelve un problema operativo.

Drucker, considerado el padre de la administracion moderna, afirma que la esencia de
la estrategia esta en conocer ¢qué es nuestro negocio? y, équé deberia ser? (2007). A
juicio de Drucker, normalmente las empresas se olvidan de lo mas obvio: a qué se
dedica la empresa, y distribuyen su esfuerzo en otras actividades que merman el
objetivo principal. (Drucker, 2007 como se cito en Contreras Sierra, 2013, p. 154)
2.1.2 Lainternacionalizacion como estrategia

La internacionalizacién es una necesidad de las empresas en la actualidad, aunque
estas tengan éxito en los mercados nacionales. La globalizacidon de los mercados y las
empresas es una realidad que se puede observar mediante la liberalizacién econémica
y lasideologias de libre mercado que comparten los paises. Esto permite que un mayor
numero de paises, entre ellos el mercado espafiol, opte por la oportunidad de
consolidarse en los mercados exteriores. Pedrero (2014 p. 9).

Se puede ingresar de tres formas al mercado extranjero, a través de exportaciones, contratos
(licencias, alianzas y franquicias), e inversiones directas. Todas implican para las empresas diferencias
respecto a los recursos que compromete, asi como los beneficios que potencialmente pueda obtener
(Erramilliy Rao, 1993 como se cit6 en Gracia & Fernandez, 2009)

2.1.3 Alianzas estratégicas
Una alianza es esencialmente un acuerdo voluntario entre las empresas que en ellas
participan. En consecuencia, en la bibliografia y en la realidad, encontramos alianzas
bilaterales y multilaterales, verticales y horizontales, alianzas tacticas y estratégicas,
alianzas en distintas areas funcionales (I+D, compras, comercial, fabricacién,
logistica...), alianzas con capital y sin capital, alianzas con distintos ambitos geograficos
o con distintos propdsitos estratégicos, alianzas estratégicas ofensivas y defensivas,

etc. Renart (2008, p. 1)
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Arifio afirma que una alianza estratégica es un acuerdo formal entre dos o mas empresas para
lograr una serie de intereses privados y comunes mediante recursos compartidos en un marco de
vacilacién sobre los resultados. Esta descripcion se entiende mientras las formas de colaboracion sean
diversas: desde alianzas estratégicas puramente contractuales hasta cruces accionariales, pasando por
las empresas conjuntas o joint ventures. (2007).

2.1.4 Formacion

La formaciéon también denominada capacitacién, ha sido vista como un proceso de mejora y
mejora del talento humano en las empresas. Segin Hernandez (2008), debe ser considerada como un
proceso sistematico y continuo de formacién y desarrollo, parte de la gestién integral de los recursos
humanos.

El éxito de la capacitacion en la empresa dependera en gran medida de la calidad de
las acciones que se desarrollen en las etapas de organizacidn y planificacién. Es
propdsito del presente trabajo reflexionar sobre algunos aspectos a priorizar en la
etapa de organizacion y planificacion del proceso de capacitacidon a partir de la

experiencia de nuestra practica pedagdgica. Hernandez (2008 p. 2).

2.2 Descripcidn de la situacidn antes de la mejora

Se llegd a la conclusién de que el proceso empleado no estaba funcionando ya que los
resultados obtenidos por la colaboracidn por partners no era la esperada, ante esto se realizé un
analisis al procedimiento empleado hasta el momento, detallado a continuacidn.

La busqueda de partners se realiza a través de LinkedIn, mediante publicaciones con anuncios
llamativos cada trimestre, asi como mediante contactos realizados en webinars, en los que Gestionet
participa activamente y que suelen ofrecer data sobre las empresas participantes, asi como en ferias
de empleo en las que se conocen nuevas empresas y se establece un contacto inicial para una futura
colaboracidn, todo esto se gestiona desde el area de marketing.

También, llegan partners interesados mediante la pagina web, la cual es activamente
actualizada y trabajada para generar trafico y ser primeras en las busquedas de servidores.

Después de contactar con una empresa partner, y luego de llegar a un acuerdo se firma la
documentacion correspondiente y se procede a ofrecer formacidn sobre los productos, organizando
una reunién entre cada comercial responsable de una linea de negocio y las personas designadas por
el nuevo partner.

Este proceso era extenso, se tenian que hacer coincidir agendas, y segun la ubicacion habia

problemas de diferencia horaria en el caso de Latinoamérica



21

Finalmente se enviaba como material comercial pdf’s con informacidn, esta metodologia no daba

los frutos esperados, por diversos motivos tales como:

La rotacion de personal formado en las empresas partners, para la venta de los productos
generaba que se vaya perdiendo la informacion ofrecida por Gestionet.

Las soluciones digitales estan en constante cambio, comunicar estos cambios era dificil.

Las nuevas incorporaciones en las empresas partners no eran formadas para la venta de los
productos de Gestionet, y esto generaba que no se ofrecieran.

La falta de motivacidn producida por recibir una gran cantidad de informacién en poco tiempo,
las reuniones se hacian extensas y no se contaba con un material de apoyo apropiado, lo que se
aprendia en ese momento es probable que muy pocos lo interiorizaran.

Los itinerarios no personalizados generaban que todos los comerciales de las diferentes areas

estén presentes en todas las formaciones.

2.2.1 Diagndstico de la situacion

Después de interiorizar la estrategia de internacionalizacién de la empresa, se empezd a analizar

la metodologia usada hasta el momento para encontrar puntos de mejora.

El primer paso fue realizar un diagndstico, se empezo por definir los perfiles de partners presentes

en la organizacion.

Para el perfil del partner estratégico se realizd un andlisis de identificacién en base de los perfiles

con los que ya cuenta la empresa, siendo estos:

a)

Consultoras de Recursos humanos: grandes aliados comerciales para la empresa debido a que
cuando un cliente les pide algo diferente e innovador para alguna etapa del ciclo del talento,
apoyado en la tecnologia, recurren a Gestionet para cocrear una propuesta a medida para el
cliente final. También son clientes finales de Gestionet cuando adquieren la plataforma Identia
Talent para sus procesos de seleccion.

Consultoras de comunicacidon: empresas que se encargan de valorar las necesidades de
comunicacion, y publicidad que son necesarias para el negocio, asi como colaborar con los
distintos departamentos internos, Gestionet es un referente de colaboracién por sus distintas
soluciones como herramientas de comunicacidn interna, plataformas e-learning, advergaming,
entre otras.

Consultoras de formacién: ofrecen las soluciones digitales EDTech (digitalizacién de contenidos,
serious games, plataformas e-learning y dindmicas gamificadas para el aula) y los simuladores
empresariales a sus diferentes tipos de clientes, como instituciones educativas, empresas y

entidades gubernamentales
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d) Partners independientes: suelen ser perfiles vinculados a recursos humanos, comunicacién o
formacidn que compaginan sus actividades con la asesoria y/o venta de soluciones digitales.

Las oportunidades para los partners son el valor que Grupo Gestionet aportara al negocio del que
ya dispone, y ampliara sensiblemente el portfolio de servicios. Para ello ofrece soporte y formacion
mediante un canal digital exclusivo, asistencia a la gestién comercial por personal cualificado, procesos
agiles de suministro, la indispensable visidn de innovacién y desarrollo para alcanzar necesidades
especificas de clientes, la distincidn mediante metodologias disruptivas, y todo ello posicionando al
partner en su ventaja competitiva.

Ademads, se realizé una reflexidn sobre lo atractivo que ofrecen las soluciones de Gestionet a la
empresa partner, tienen un doble impacto, primero en el cliente interno (las personas), en quienes se
genera una buena experiencia, una motivacion intrinseca, una autonomia en la toma de decisiones y
sobre todo una participacién que de alguna manera contribuye a la estrategia de la empresa. Y
segundo en el area de personas que administra la herramienta, de forma sencilla, auténoma y que
facilita sin duda la toma de decisiones.

También se identificd el valor afiadido que ofrece a sus partners la empresa tales como la
diversificacion mediante el amplio catdlogo de productos con el que cuenta, asi como la posibilidad de
cocrear nuevas soluciones a medida para los clientes. Un factor distintivo es también la experiencia en
soluciones digitales para diversos sectores con la que cuenta la empresa, siendo ahora referente en el
uso de la gamificacidon en la innovacion tecnolégica relacionada con dmbitos como la gestién del
talento, que continlda innovando para desarrollar las mejores soluciones digitales a medida con
tecnologia machine learning, Inteligencia Artificial o Big Data y tiene entre sus principales clientes a
empresas del IBEX 35, entidades publicas, entidades educativas, entre otras.

Obtener una nueva fuente de ingresos, generando una relacidon de ganar - ganar, que ademas cree

una ventaja competitiva que hace que sea una propuesta atractiva para los partners.



Capitulo 3
Aportes y desarrollo de la experiencia
3.1 Aportes

Después de una reflexién en la organizacién, se planted como estrategia reforzar la presencia
que se tiene en paises de Latinoamérica y Europa potenciando las alianzas con los partners
estratégicos, empezando por un canal digital de formacidn que certifique a estos para ofrecer los
productos y servicios de la organizacion. Desde direccion se asigné a la autora para desarrollar el
contenido de las pildoras formativas coordinando con los comerciales de cada area, asi como la
administracién de la plataforma digital.

Estrategia de la empresa: Reforzar la internacionalizacién en Espafia y Latinoamérica mediante
los partners estratégicos.

Objetivo general: Fortalecer, agilizar y dinamizar el proceso de formacién de la red partners
mediante la digitalizacion, de manera que se genere una experiencia amigable.

Objetivos especificos:
e Generar una experiencia inmersiva e interesante al usuario mediante la gamificacion.
e  Ganar omnicanalidad.
e  Realizar un seguimiento a la formacion del usuario.
e  Certificar al usuario para ofrecer adecuadamente las soluciones.
e  Mantener actualizado al partner.

En el afo 2020 se decide reorientar la metodologia de formacidn a partners, al ser una
empresa que brinda soluciones digitales, estaba en posicién de implementar una solucién propia, en
concreto una plataforma LMS (Learning Management System o Sistema de gestion del aprendizaje, en
castellano), esta plataforma es una versién demo, pensada para medir el impacto que generard en la
formacién de los partners, se asignd a la autora como responsable del proyecto, coordinando todos
los pasos mencionados y actualmente se encarga de administrar la plataforma y crear las pildoras
formativas mediante la digitalizacién de contenido. Los pasos mencionados fueron:

1. Delimitacidon de las soluciones a las que se les iba a crear curso, el criterio fue escoger las mas
comerciales como Simuladores empresariales (se cuenta con 7 simuladores de diferentes areas,
asi como la posibilidad de realizar un simulador a medida), Soluciones Edtech (plataformas e-
learning, Ixp y Ims), digitalizacién de contenido y Soluciones para el ciclo del talento (deteccion,
seleccién, onboarding, formacidn, retencion, identidad corporativa).

2. Creacidn y organizacién del contenido: Se realizd un inventario sobre el contenido con el que se
contaba de cada producto (Ver anexo 1), mediante busqueda en los repositorios del servidor

interno de la empresa y coordinando con el responsable de cada linea comercial.
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Coordinacion con los responsables del area: Después de organizar el material, se coordind la
creacion de guiones con argumento comercial para cada producto, estableciendo previamente
una estructura a seguir (Ver anexo 2), teniendo como finalidad convertirse en un “Podcast” que
ayuden a interiorizar este contenido, asi como un banco de preguntas para evaluar cada curso.
Digitalizacion de contenido: mediante una herramienta interna se digitalizé el contenido,
incluyendo material audiovisual, PDF y audios creados (Ver anexo 3).
Migracién del contenido a la plataforma: todo el material digitalizado se descarga en paquetes
con formato SCORM, y luego se implementan en la plataforma, antes de enviar el proceso a los
partners, se procede a testear la herramienta.
Implementacion de un sistema de comunicacion eficiente: Se centralizé el uso de la herramienta,
todos los comerciales que consiguen un partner envian un correo con la informacién del contacto,
los mddulos a los que se le invita y el tiempo de cierre del curso.
Envio de los cursos a los partners: todos reciben un correo de la plataforma, mediante el cual se
les invita a registrarse y empezar a realizar los cursos, ademas un correo desde recursos humanos
con las indicaciones correspondientes y un trato personalizado para atender cualquier tipo de
incidente o consulta que se presente.
Seguimiento del avance de la formacién: la plataforma “LMS” ofrece estadisticas mediante su
panel administrador, conforme se va superando el curso, se envia un breve informe a los
responsables de cada linea comercial.
Feedback al usuario (partner), este recibe una certificacion que lo acredita para ofrecer los
productos de Gestionet y puede descargar en la plataforma, requisito indispensable para ofrecer
las soluciones digitales a posibles clientes.
Reunidn con los partners para resolver cualquier tipo de dudas que puedan haber surgido durante
el proceso. En esta etapa, los usuarios han manifestado que disfrutaron la experiencia, y era algo
innovador que conseguia motivar a terminar los cursos.

Desarrollo de la experiencia

Llevar a cabo este proyecto fue emocionante para la autora e implicé un reto, desde entender

la estrategia y lo que implicaba, formacidn en la digitalizacion de contenido, coordinacion con los

encargados comerciales, hasta el uso de la plataforma y continla siéndolo. Actualmente se estan

actualizando los cursos y haciendo pruebas para empezar a usar la nueva plataforma.

Los resultados obtenidos hasta la fecha son positivos, desde que se lanzd la herramienta, en

septiembre de 2020, han realizado cursos 38 personas, de 8 empresas partner y un partner

independiente, de paises como Peru, Colombia, México y Espafia
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De las 38 personas, 3 personas no realizaron los cursos, al consultar con estos usuarios,
manifestaron que prefieren los métodos tradicionales de formacién, se les brindé el material
respectivo.

Se aprecia que en los datos que muestra la plataforma, el total de usuarios es superior a la
mencionada debido a que se usé antes para realizar pruebas.

El promedio que un usuario tarda en la plataforma es de 23 minutos, 59 segundos por cada
sesion. Los usuarios inactivos son aquellos que no se han conectado durante la dltima semana.

Desde que se lanzd la herramienta, en septiembre de 2020, han realizado cursos 38 personas,
de 8 empresas y un partner independiente, de paises como Peru, Colombia, México y Espaiia.

A continuacién, los datos que muestra la plataforma en la Figura 2, el total de usuarios es
superior debido a que se usé antes para realizar pruebas.

El promedio que un usuario tarda en la plataforma es de 23 minutos, 59 segundos por cada
sesion. Los usuarios inactivos son aquellos que no se han conectado durante la dltima semana.
Figura 2

Estadisticas de usuario de la plataforma

Estadisticas de usuarios

Inactivos @ Activos @ Conectados @

< Tiempo medio/sesion: Oh 23m 59s

Nota. Estadisticas de usuario. Easy Learning, Gestionet, 2021, https://easylearning.es/admin.

En las estadisticas de sesiones por fecha se observa la cantidad de sesiones realizadas por dia,
desde septiembre 2020 hasta mayo 2021 en la Figura 3.

La experiencia de usuario segun feedback manifestado por los usuarios es buena, lo que ha
motivado a la empresa a apostar por implementar una plataforma learning platform experience, de
creacion propia, lanzada al mercado hace 1 mes y que mejorara totalmente la experiencia, ofrecerd
mas beneficios, ya que estd centrada en el usuario, cuenta con un panel de administrador mas
avanzado, y permitira interactuar a los usuarios mediante retos, otorgara puntajes y lo mas relevante

es que sera un canal de formacién abierto 24/7, que sera actualizado permanentemente e informara
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a los usuarios de los nuevos cambios.

El siguiente paso es invitar a los partners antiguos a unirse al canal de formacion, se tiene
previsto empezar en el ultimo trimestre del afio.
Figura 3

Sesiones activas por fecha

Sesiones por fecha
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Nota. Sesiones activas por fecha.Easy Learning, Gestionet, 2021, https://easylearning.es/admin.



Conclusiones
Reforzar el canal de partners responde a la estrategia de internacionalizacidon de la empresa que
actualmente se encuentra presente en Peru, Colombia y Espaiia, llega al resto de Latinoamérica y
Europa mediante alianzas estratégicas, sin embargo, después de una reflexion, se detectd la
necesidad de reforzar este canal para potenciar las ventas.
Los resultados obtenidos han sido positivos, con un 92% de partners formados y certificados para
ofrecer soluciones de Gestionet, se ha ganado omnicanalidad, ofrecido una experiencia de usuario
buena y diferente, ademds de fortalecer las alianzas estratégicas del ultimo trimestre.
La gestidn de partners en una empresa en crecimiento es muy importante que se lleve a cabo
adecuadamente para conseguir los objetivos planteados en la estrategia. Un pilar fundamental es
ofrecer mediante la formacidn todas las herramientas que faciliten la interiorizacidon del contenido
y mantenga actualizado al partner, de lo contrario se corre el riesgo de que, por desconocimiento,
ofrezca mal o dejen de ofrecer un producto o servicio de la empresa.
Aplicar metodologias novedosas como la digitalizacion de contenido, ademas de una plataforma
personalizada que genera una buena experiencia de usuario, omnicanalidad, una mejora en la
interiorizacion de contenido ademas de poder realizar un seguimiento a la formacién del usuario,
ha generado un mayor engagement, el cual se ha visto reflejado en las invitaciones a participar en
webinars organizados por nuevos partners en México, Colombia y Peru.
Implementar una herramienta digital de formacién ha sido un primer paso hacia el camino a dénde
se dirige la empresa, la implementacién de un canal exclusivo de partners, disponible en diferentes
idiomas, dada la estrategia de internacionalizacidon que esta siguiendo la empresa.
Migrar a una herramienta Learnig experience platform no solo permitira mejorar la experiencia de
usuario, también creard un canal de comunicacidn interna y permitira recibir feedback de los
usuarios, después de terminar el curso aparecera un pequefio formulario en el que se podra calificar
el contenido visto y agregar algiin comentario que estara visible para los demas participantes del

curso.






Recomendaciones

e Aplicar una breve encuesta de satisfaccion a los partners sobre la formacién ofrecida, y empezar
una campana que promueva el uso habitual del canal de formacién mediante incentivos, utilizando
la funcionalidad de ranking con la que cuenta la nueva plataforma.

e Establecer una estrategia para invitar a los partners antiguos a participar del nuevo canal de
formacion, para generar engagement y mantener sus conocimientos actualizados.

e Dejar abierto para cualquier tipo de consultas el canal de formacién, después de que el usuario
termina el curso y obtiene su certificado, los cursos se cierran, establecer un plan para que
solamente se cierre un curso cuando se modifique por alguna actualizacidn, seria conveniente para

que sea una fuente de consulta permanente.
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Anexo 1. Inventario material para formacion
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VIDEOS Y MATERIALES DE SIMULADORES
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SIMULADOR
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MATERIAL (gris = para tutores)

Url de acceso.

-gestionetsimulators.co

EMPRENDIMIENTO

Guia répida, documento para facilitar la inmersién de los usuarios.

google com/document/d/

i-TshHGfOHagOBUZBHrus

SeXsDBAETEKAS

EMPRENDIMIENTO

Video explicativo para usuarios

https OcmscdoXThs

EMPRENDIMIENTO

Video promaocional.

TmGEEpZxsBE

EMPRENDIMIENTO

Manual para usuarios.

ument/d/18u4

OEx1v|-7sBwK2IS2Mnz7R

aHoUkbha/

EMPRENDIMIENTO

FAQ para usuarios

s_poogle. com/document/d/1z4Xxlvbip47A-GDEZI1Nclg

EMPRENDIMIENTO

Video explicativo del drea de tutor.

GESTION ESTRATEG

Url de acceso.

Triple enfoque

GESTION ESTRATEG

Guia répida, documento para facilitar la inmersién de los usuarios.

AQshEztAtD

https://
nl1PpeOQKEVZNN.

Triple enfogue.

GESTION ESTRATEG

Video explicative para usuarios.

Triple enfogue.

GESTION ESTRATEG

Manual para usuarios.

ument/d/1fruMw

GESTION ESTRATEG

FAQ para usuarios

ument/d/1eU0p2’

GESTION ESTRATEG

Video para tutores: aspectos generales del rea de tutor.

voutube comfuw

GESTION ESTRATEG

Video para tutores: codmo avanzar de periodo.

voutube.com/w

GESTION ESTRATEG

Video para tutores: ver datos de las simulaciones en curso.

woutube.com/wa

GESTION ESTRATEG

Video para tutores: bloguear y desbloguear accesos a usuarios.

voutube comfuw

GESTION FINANCIERA /f EUROPA

Url de acceso

Triple enfoque

GESTION FINANCIERA /f EUROPA

Guia rdpida, documento para facilitar la inmersién de los usuarios.

Triple enfoque.

GESTION FINANCIERA // EUROPA

Video explicativo para usuarios.

Triple enfogue.

GESTION FINANCIERA // EUROPA

Manual para usuarios.

GESTION FINANCIERA // EUROPA

FAQ para usuarios.

GESTION FINANCIERA Jf COLOMBIA

Url de acceso

http-//sesfin gestion mulators com/

MATERIALES

- MANUALES X3 ~

Nota. Documento interno, Gestionet (2020)

S - NI ~
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Anexo 2. Estructura acordada para la creacion del guion de argumento comercial

Documento interno, Gestionet (2020).
Simuladores:
1. Caso/ descripcion

2. Ventajas
3. éCémo funciona el simulador?
4. ¢Cudanto durala competencia/ simulacién?
5. ¢éA qué informacién puede acceder el profesor?
Formato: Podcast
Soluciones ED tech
1. Descripcion
2. Valor agregado
3. Ventajas de uso
4. Formato aplicado: Video
Plataforma de seleccion:
No se estructurd un guion comercial, al revisar el inventario de material disponible, el comercial
responsable del area consideré que existia un webinar (video grabado) donde se exponia

perfectamente la herramienta y ademas era interactivo.
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Anexo 3. Experiencia de usuario plataforma easy learning

Panel principal

Cursos Duelos Valoracién Ayuda Espacio de discusién  Certificaciones
B

ACTIVIDAD SOCIAL

iBienvenid@ a Formacién Grupo Cobral

o°
Supera los cursos de Formacion Grupo €asY learning
Cobra

Hace 1 mes

EarOine, iménez ha superado el tema jHola, estamos encantados de
. iFelicidades! :
verte aqui!
Para comenzar tu experiencia formativa debes de ir al

= apartado de cursos y realizar la formacién
- Goline fiménez ha sunclatni tdnd correspondiente hasta conseguir las certificaciones
= p -, 5 _

<, Pz Cobra formacién es una herramienta de aprendizaje

-« interactivo

Hace 1 mes - - .

| Si tienes cualquier problema, puedes visitar la seccién

& caroline jiménez ha superado el tema
s {Felicidades! de ayuda
-

Hace 1 mes
s caroline jiménez ha superado el tema
& Ir a Cursos
g iFelicidades!

Hace 1 mes
& caroline jiménez ha superado el tema
= iFelicidades!
-

Hace 1 mes
s caroline jiménez ha superado el tema
Bt . iFelicidades!
-

Nota. Panel principal de la plataforma. Adaptado de Easy learning, por Gestionet Multimedia S.L., 2021,

https://easylearning.es/index.php/back/
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Anexo 4. Visualizacion de cursos en la plataforma easy learning

Cursos

_— e —— .

| 0 ‘

|

| Cursos Duelos Certiﬁcacines

ACTIVIDAD SOCIAL

iBienvenid@ a Formacién Grupo Cobral

Supera los cursos de Formacion Grupo
Cobra

FELIPE C. ha superado el tema
iFelicidades!
s,
FELIPE C. ha superado el tema SIMULADOR DE EMPRENDIMIENTO PRL/ COMERCIAL
jFelicidades!
ety
FELIPE C. ha superado el tema
iFelicidades!
E——
FELIPE C. ha superado el tema
iFelicidades!
ey
FELIPE C. ha superado el tema
iFelicidades!
e
FELIPE C. ha superado el tema
iFelicidades!
ety

Nota. Visualizacidn de cursos en la plataforma. Adaptado de Easy learning, por Gestionet Multimedia S.L.,

2021,https://easylearning.es/index.php/back



39

Anexo 5. Curriculum vitae

CAROLINE JIMENEZ PAZ
Grupo Sagarminaga, 48004 Bilbao, Espaiia.
(+34) 631645387 | carolinejimenez@hotmail.com

RESUMEN PROFESIONAL

Técnico de recursos humanos con mas de un afio de experiencia en soluciones HR TECH, formacién en
ADE, cuento con tres afios de experiencia en el drea administrativa. Decidi especializarme en Recursos

humanos porque me apasiona la gestién del talento.

EDUCACION

Universidad de Deusto Bilbao, Espaina
Master en Recursos humanos Sep. 2019 —Jul.
2020

Universidad de Piura Piura, Peru
Grado en Administracion de empresas Mzo. 2012 — Jul
.2018

EXPERICENCIA PROFESIONAL

GESTIONET MULTIMEDIA S.L. Bilbao, Espafia
Técnico de Recursos humanos Feb. 2020 — Actualidad
¢ Desarrollo en las soluciones digitales gamificadas.

- Concretamente en el ambito de la creacion y testeo de pruebas de seleccién y evaluacion de
competencias.

- Elaboracidn de propuestas a medida para clientes (departamentos de recursos humanos de
empresas de primer nivel).

- Colaboracioén en el desarrollo y consultoria en la implementacién del proyecto (enfoque de recursos
humanos).

e Alcance organizacional:

- Analisis y descripcion de puestos de trabajo.

- Elaboracidn de un documento de politicas de personal actualizadas.

- Digitalizacidn del plan de Onboarding.

- Colaboracién en otros procesos propios del area como seleccidén, comunicacién interna.

- Otros proyectos: elaboracién de un Cédigo ético y de buenas practicas.
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TUENTIFIT IBERICA S.L. Bilbao, Espaifa
Practicante Asistente administrativo Mzo. 2019 — Ag. 2019
e Colaboré en el area contable, realizando la contabilidad en el programa Contafoke.

e Organizacion y archivo de la documentacion.

e Redaccion de documentos diversos y elaboracion de Presentaciones en Power Point

e Coordinacidn con los proveedores, gestidon de créditos y deudas.

ALTERNA Y SERVICIOS GENERALES E.I.R.L Piura, Peru
Auxiliar administrativo Mzo. 2018 — Jun.2018
e Encargada de la recepcién y manejo del efectivo.

e Gestion de pagos y cobros.

e Control de inventario.

MOTOPARTES ZONA FRANCA E.I.R.L. Piura, Peru

Supervisor de ventas Abr. 2017 — Feb 2018

e Supervisé el cumplimiento del presupuesto de ventas.

e Apoyé en la creacién e implementacion de una cultura en la organizacion una cultura orientada
hacia el cliente.

e Analizar la situacién, disponibilidad y condiciones de venta del producto.

e Proponer y organizar eventos que permitan lograr la consecucién de los objetivos comerciales.

e Atencion al cliente.

e Gestion de quejas y reclamaciones.

e Reorganizacidn de los productos.

PROYECTA CORPORATION S.A. Lima, Peru

Asistente de proyectos Dic. 2016 — Febr. 2017

e Colaboré en la supervision del cumplimiento de las metas 23,24 y 25 del “Plan de Incentivos a la
Mejora de la Gestién y Modernizacidn Municipal”; por encargo del Ministerio de Economia y
Finanzas (MEF) en las municipalidades tipo A de Lima.

e Transferir lainformacidn recopilada a través de la extraccion de muestras en Excel y analizar datos.

e Llevar a cabo coordinacion entre la empresa y las municipalidades.



41

IDIOMAS

Espafiol (Nativo). Inglés (Medio).

HERRAMIENTAS INFORMATICAS

Dominio de office, internet y redes sociales, y manejo nivel usuario Contafoke.

INFORMACION ADICIONAL

Otros cursos: Bloomberg Market Concepts (10 horass), Técnico en Gestion administrativa (Centro de
formacién Implika Bilbao), Marketing y publicidad (120 horas).

Hobbies: Leer, viajar, cocinar.





