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Introduccion gec '

“If you think you have to learn a lot today,
E just wait till tomorrow”
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“el 80% de todo lo que se aprende dentro de una
gran organizacion proviene del aprendizaje informal”

Jay Cross
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+ Significativo

+ Flexible ya que se adapta
a situaciones de cambio.

“aprender mas rapido que la
competencia es una fuente de
ventaja competitiva”

+ Centrado en los
problemas reales del puesto
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¢ Como se operativiza?




Aprendizaje informal

¢, Como potenciarlo y alinearlo a los
objetivos empresariales?

Organizar conexiones de valor:

comunidades
=Conseguir una actitud R e
! !, é % ! ! | . (@ vodelo pedagsgico eficiente y probado w5

=sModelo Pedagogico abierto

sMucha dinamizacion
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Aprendizaje informal gec

¢, Como potenciarlo y mejorar los objetivos empresariales?

Las Comunidades de Practica son instrumentos para canalizar el aprendizaje informal.

Ejemplos de usos Servicios / Recursos CoP's
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Integracion de nuevos empleados

Redefinicion de procesos de trabajo

Resolucion de consultas de producto, servicio, etc

Lanzamiento de un nuevo producto/servicio

Comparticion de documentacién clave

Contacto con expertos / aprendizaje de expertos

Observacion y analisis del mercado y la competencia

Mejora del conocimiento de producto/servicio

Desarrollo de habilidades comerciales de la red de ventas

Coesion de grupo y homogenizacién de procesos

Mejora de la gestion del tiempo de los empleados/colaboradores

Maximizacién del conocimiento del cliente
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¢, Como potenciarlo’y mejorar los objetivos empresariales? Y e P
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Aprendizaje informal

¢, Como potenciarlo’y mejorar los objetivos empresariales?

Arbol de valor

...............................................................................................................

+ Ventas

....................................................................................................................

.....................................................................................................................

+ Eficiencia

\Difusién de videos de best practices /

+ Incremento visitas a
potenciales clientes

+ Share en clientes actuales

+ UpSelling

+ Proactividad Comercial

+ Time to market

+ Win-ratio de propuestas

+ Conocimiento de cliente
(segmentacion)

+ Adecuacién argumentarios
a segmento

+ Ajuste de procesos
(redefinicidn)

+ Difusion de best practices
comerciales

Palancas

estic’m de prospects \

Blog de responsables de MKT o
Direccién de ventas

Foro para obtencion de estrategias para el
incremento de valor en clientes

Juegos relacionados con negocio para
motivacion de la red

Blog de producto (apoyo al lanzamiento)

Red de deteccion de expertos \
Biblioteca de documentos de soporte a

la realizacién de ofertas.
Seminarios virtuales de experto

Creacion de argumentarios mediante foros

Wiki de relacion de procesos

Entrevistas a personal de lared
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Tipos de
fondos de
inversion

Fiscalidad

Aspectos

comerciales

1/1

Conceptos
sobre fondos
de inversion

Intranet y
herramientas|
de gestion

EQué conoces?

Antes de enfrentarte a la practica, te recomendamos que revises las ideas fundamentales del curso.
Para ello, pasea con el cursor por las diferentes casillas seleccionadas haciendo clic en aquellas que
desees ampliar su contenido.

Una vez hayas visitado todo el material, puedes empezar con el primer caso.
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Red de expertos

Red

El usuario tiene 31 contactos en su red,

Genis
Roca

RocaSalvate

2l

MARLA PILAR
IGLESIAS
WAZQUEZ

ALESAMDER
BERZOSA
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JOSE RAMOMN
WERDU
GUIMO

Cristina
Garcia
Carné

GEC

Mercedes
Diego
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GEC
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Garcia

GEC
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Rey
Ramerag

GEC

MARIA JOSE
FERNANDEZ
ORTEGA

Sergi
Morancho
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ROBERTC
URRA
GIL

MARITA DEL
CARMEN
ESPEIOD

JORDI
ATXALA
TRILLA

: formadores, Herramientas virtuales, Innovacion

i}, Soy una persona tranquila ¥ que coma la gran mayoria de personas
fin de semana practicando deporte, saliendo a tamar unas copas. Una de mis
descubrir nuevos lugares.

nte estos afios me he ido formando en ternas de RRHH v de nuevas

e internacional pero el paso fue efimero y en el afio 2000 me incorparé al
isternas de infarmacion para los managers de la organizacidn, Desde que me
or Virtaula y siempre que podia participaba en algunos de los provectos que se
el drea de RRHH y paso a Desarrollo v Formacidn donde me dedico

estoy en este interesante proyecto gue espero que entre todos podamos
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Biblioteca .

Buscador

Buscar [rorasidod (Oasianes avanaadas

mﬁ Ante la morosidad. Actuaciones y soluciones

Una wisidn sobre la normativa vigente, en presentacidn para su uso entre empleados con un formata mas atractivo. Estd cifrado. Solicitar
pasword a autor o a Virtuala, Raman Garcia Espeleta
Aportado por: RAMON GARCIA ESPELETA

MOROSIDAD

Hola a todos, me gustarfa que colgarais en el BLOG las experiencias que wayais teniendo en morosidad, tanto positivas, como negativas,
crea que todas nos pueden ayudar a todos, La morosidad esta v debemas trabajarls todos los dias, pero teneros que tener en cuenta que
también debermos seguir tomando decisiones. Espero vuestra colaboracidn Un saluda

Aportado por: JOSE RICARDO FURIO GIMEND

Dinamica: Mito o Yerdad Sala de formadors

Hacer reflexionar a los participantes de la sesién formativa es un excelente caming para consequir los objetivos de aprendizaje. En este
caso, la dindmica Mito o Werdad, aportada por Pablo 1, Palomeque, se encuentra enfocada al tema de morosidad, pero puede ser aplicada a
muchos de los termas de nuestras sesiones formativas.,

Aportado por: la Caixa

Formacién Morosidad

José Antonio Murcia nos plantea la duda en el foro sobre cémo va la Formacién en Marosidad y la traemos agui para comentar todo lo que
querdis: Estarnos terminando de trabajar en el contenido y metodologia de la sesidn con Maese Llavata ¥ el préximo lunes se presenta a los
DAN. Luego se llevardn a cabo los cursos de formacidn de formadaores para vosotros -los que vais a participar en el proyecta-, De hecha, de
momento esta previsto que comience esta formacion de formadores el 21 de enero (podgis verlo en el calendario, en la PAFL, en el link que
aparece ala derecha de la pantalla; vuelvo a recordar el enlace a la PAFL): http:/fred.ifor.es/lacaixa/levantefi/Docs/entrada.aspx En
principio, se prevén cuatro grupas de formadores{*iCjol Ver comentarios mds abajo): 21, 22, 28 v 29 de enero, si wa todo como estd
previsto hasta ahora. Por supuesto, contaréis también con un kit de material especifico con el que se trabajard también en esta forma ...
Aportado por: mcampanero

Morosidad. La normativa en 5 puntos

He subido a la biblioteca una presentacidn en PPS de la normativa sobre proactividad para la morosidad, Si alguien desea utilizar la
presentacidn que me llame y le indico comao abrir el documento ya que estd cifrado.  Saludos
Aportado por: RAMON GARCIA ESPELETA

Una encerrona

Como improvisar una entrada sobre morosidad en un curse de formacion de formadaores. Creemos que la experiencia que hemos obtenido
en los cursos que nos han impartido de morosidad es muy buena, Sobre todo el compartir la experiencia de compafieros que han pasado
por otras situaciones de crisis corno la que vivimos, Esperamos que con esta formacion esternos preparados para lo que esta por venir. Para
recobros recomendamos la agencia de cobros de El Padrine, "100% de recobros garantizados"

Beneficios
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Articulo Discusidn Editar Histarial

Categoria:WikiHow

Esta categoria contiene todas las paginas relacionadas con wikiHow. Articulos relacionados pueden ser
encaontrado en Redaccion y Estilo y Mejor Redaccion.

<no_docents:
<hecome_ g docents

Subcategorias

Administradores

Articulos Indefinidos

Articulos en construccion

Articulos en progresa

Articulos en uso

Articulos para fusionar

o Administradores

Articulos que necesita imagenes visuales

Articulos que necesitan otro titulo

o Autenticidad « Borrar = Manual de usuario de wikiHow » Paginas que requieren atencidn « Plantillas
Especiales

Articulos gue necesitan ser revisados

Articulos que son bosguejos

Autenticidad

BEorrar

Beneficios

=
%ﬁ%ﬁ%ﬁ%ﬁ%ﬁ%ﬁ%ﬁ%ﬁ%
= - %ﬁ%%ﬁ%%ﬁ%ﬁ%ﬁ%ﬁ%ﬁ%ﬁ%ﬁ%ﬁ%ﬁ%ﬁ%ﬁ%.
| .. ..
-]
L
B
L
L
% e

B
xmxm&mmmmmmmmmmm fiod
s

%ﬁ%ﬁﬁﬁﬁ%ﬁ%ﬁﬁ%&%
%ﬁ%ﬁ%ﬁ%ﬁ%ﬁ%ﬁ%ﬁ%ﬁ%
e
P

=

.

i
S
B
ﬁﬁﬁ%ﬁﬁﬁﬁﬁ

.
% .

-
-

B
.
.
.
.
.
.

%%%E
. % .
%%%%ﬁ%ﬁ%ﬁ%ﬁ%ﬁ%ﬁ%ﬁ%ﬁ%ﬁ%ﬁ%ﬁ%ﬁ%ﬁ
e e

-
%ﬁ%ﬁ%ﬁ%ﬁ%ﬁ%ﬁ%ﬁ%ﬁ%ﬁ
.

-
-
o
-
-
-
-
-
-
-
-
-
-
-

- -
%%ﬁ%ﬁ%ﬁ%ﬁ%ﬁ%ﬁ%ﬁ%ﬁ%ﬁ%ﬁ%ﬁ%ﬁ




Aprendizaje informal gec -1
¢, Como potenciarlo’y mejorar los objetivos empresariales? Y e P

Palancas

—> + Incremento visitas a Gestion de prospects \

potenciales clientes
Blog de responsables de MKT

—> + Share en clientes actuales o Direccion de ventas
_ Foro para obtencion de estrategias para
SAVERIEE  — > + UpSelling el incremento de valor en clientes
| - . .
O | » 4 Proactividad Comercial Juegos _rg—:lamonados con negocio para
—_— motivacion de lared
M
> —> + Time to market Qlog de producto (apoyo al Ianzamiento)/
b
T e
— —> + Win-ratio de propuestas Red de deteccion de expertos \
®) Biblioteca de documentos de soporte
E |, +Conocimiento de cliente a larealizacion de ofertas.
< (segmentacion) Seminarios virtuales de experto

+ Adecuacién argumentarios

Creacion de argumentarios mediante foros
a segmento

+ Eficiencia

+ Ajuste de procesos Wiki de relacion de procesos
(redefinicidn)
Entrevistas a personal de la red

|, +Difusion de best practices Difusion de videos de best practices
comerciales




DE SKODA

NOTICIA ENTREYISTA REPORTA.

Conoce las dltimas

El Nuevo Fabia, joven en
novedades de Skoda

espiritu y mente

Ifaki, un director con
toque humano

"Virtual VCPS es una muy buena herramienta de comunicacién
entre todos los que componemes VCPS"

Félix Valdecantes, Ejecutivo de Cusntas del Area Nagecio Mediado Narte,

Andlisis al detalle de uno de comparte con nosotros sus primeras impresiones sobre Virtual VCPS y

kaitamos el mercada con el
debut del Fabia Combi en
Frankfurt, las presentaciones
del Roomster Scout y el
nuevo Yeti y |a puesta en
marcha de Green Line, |

El mdximo responsable de
Skoda en Espafia nos
presenta la comunidad Hurnan
Touch y comparte con
nosotros sus expectativas,
retos e ilusiones.

nuestros modelos estrella:
més sequridad, mas espacio,
mds confort, mas
funcionalidades... Nuestro
Fabia madura en calidad y

= ;Qué te parece Virual VCPS?
Me parece una muy buena herramienta de comunicacidn entre tedos los que companemos

opina sobre aquellos apadados y contenidos que més le interesan

WCPS. Tenemos acceso a nolicias y eventos que nos afectan en nuestro quehacer diario y
que nos apartan valor para llegar a los cbjetivos que tenemos marcados.

£Con qué frecuencia accedes?

Aungue el dia a dia te pone en tu sitio, me he obligado a que mi primera tarea del dia sea
conectarme a |a pagina para ver |as noticias del dia; debemos temar como sana costumbre
Ieer el "periddico Vittual WCPS" a primera hora de la mafiana.

&Qué apartados son los que mas visitas?
En nrimar lunar ravien al "Namissl da nnuedadac” o mirn si svicte alain maneais niaun an “la

apuesta scoldgica de §kuda TEjUVENEcs 8n aspecto.

El concesionario virtual $koda

El Concesionario es un espacio virtual creado
a la imagen y semejanza de los centros de
venta y postventa en los que se desarrolla
qgran parte de vuestro trabajo diario., En este
Concesionario online tendréis a vuestro

§ alcance toda la informacidn que os resulta
atil en vuestra labor y que hasta ahora se
encontraba un poco dispersa o era de dificil
acceso. Y todo de manera intuitiva, como si

Destacamos ...

La organizacidn Prospects Ambitos

.-IH

se tratase de un juego: acercaos & la
secretaria y obtendréis informacién, entrad a
la cafeteria y podréis conversar con los
comparieros, pulsad en los catdlogos de
producto y descargdoslos... iY ademds, fotos y videos para todos los gustos!

&Qué esperais? iEntrad y acomodaos!

= Duls utnunc acfelis
I oo o

= Duis ut nunc acfalis

malestie, Curabitur sit amet
pede. Fhasellus scelarisque
turpls ac nisl. Cras mollls
prefium pede. Mulla mollis
ullamearper libera. Vestibulum
aliguet convallis velit. Vivamus
nec guam.

I tum adipiscing. Ut
molestie. Curabitur sit amet
pede. Phasellus

= Duis ut nunc ac felis
elemenfum adipiscing. Ut
molestie. Curabitur sit amet

turpis ac nisl. Cras mollis.
pretium pede. Nulla mollis
ullamearper libero. Vestibulurm
allguet convallls vallt. Vivamus
nec quam.

pede.F fue
turpls ac nisl. Cras mollls
prefium pede. Mulla mollis
ullamearper libers. Vestibulim
aliquet convallis velit Vivamus
NEec quam.
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Aprendizaje informal

¢, Como potenciarlo y mejorar
los objetivos empresariales?

=Organizar conexiones de valor:
comunidades

=Conseguir una actitud R T
generosa de los expertos === ==

GEC_GEC GEC GEC
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1 Modelo pedagdgico eficiente y probado o
Enfog
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Flexibiload en
Contenidos
2 . = st o
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odelo Pedagoégico abierto : ;
Disefiado paralaformacion on line
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sMucha dinamizacion




.-Aprendlzaje mformal

C,Como potenuarlo y mejorar Ios ObjetIVOS empresanales’P

Modelo pedagogico abierto

En el modelo pedagdgico que proponemos, el alumno es el protagonista de su
proceso de aprendizaje. Los elementos basicos del modelo se enmarcan e
interrelacionan a través de herramientas de intercambio libre de conocimiento.

Orientacion Recursos

Identificacion de areas de Recursos y documentacion de
trabajo e interés, y soporte, bibliografia... para
potenciacién del intercambio y = aumentar el aprendizaje informal.

resumen de aportaciones.

Sequimiento y apoyo

Contrasta el progreso del proceso

Colaboracion e interaccion ‘ de aprendizaje y posibilita la

reorientaciéon y adaptacion a las
necesidades.

Resolucion de dudas durante el
proceso.

Interaccion entre el profesional y
los expertos en el area de
conocimiento.




Aprendizaje informal B

¢, Como potenciarlo y mejorar
los objetivos empresariales?

=Organizar conexiones de valor:

comunidades
LIDCILIEY.:
=Conseguir una actitud ANE A A
generosa de los expertos 0 0 e
LILIEILILIL

=sModelo Pedagogico abierto

E Mucha dinamizacién =y 9
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Aprendizaje informal | |
¢, Como potenciarlo y mejorar los objetivos empresariales?

Mucha dinamizacion

Accidn/tarea

Actualizacion constante de
los contenidos

Elaborar resimenes de los
debates (en diversos
formatos)

Acciones de reconocimiento
alos usuarios

Soporte a los key users de
la comunidad (Product
managers, expertos, etc.)

Elaboracién y andlisis de
informes mensuales de la
actividad de la comunidad

Beneficio

Aportaciones constantes y de forma sistematica por parte de
los usuarios.

Abordar todos los temas necesarios para obtener un output

En la fase inicial: conseguir un habito de acceso y fidelizar a
los usuarios.

Mantener vivo el interés de los usuarios en tanto que los
contenidos les son utiles para su dia a dia.

No perder el conocimiento aportado por los usuarios en el
debate.

Ofrecer un documento que sea Util paralos usuarios en su
actividad diaria.

Reconocer alos usuarios mas activos.
Motivar a los usuarios con menos participacion.

Minimizar el tiempo de dedicacion los key users a la actividad
de la comunidad para que puedan dedicarse a su propia
actividad del negocio.

Conocer el nivel de actividad y participacion de los usuarios.

Conocer el patron de navegacion e interés de informacion de
los usuarios para abordar con éxito nuevas acciones.
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Gracias por su atencion

wWww.gecsa.com

Barcelona Madrid Paris Londres

Pellaires, 30-38 Plaza de las Cortes, 4 Regus Tour Ariane La Défense 9 43-45 Portman Square,
(08019) (28014) 5 place de la Pyramide Portman Square House,
Telf. 93 394 12 00 Telf. 91 524 70 00 92088 Paris La Défense Cedex London, W1H 6HN

Fax. 93 394 12 01 Fax. 91 524 70 10 Telf. +33 155 68 10 02 Telf. +44 (0) 2079692747
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