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Autoformación:
Aprendizaje informal
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Introducción

“If you think you have to learn a lot today, 
just wait till tomorrow”
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A. INFORMAL

Introducción

“el 80% de todo lo que se aprende dentro de una 
gran organización proviene del aprendizaje informal”
Jay Cross

Formación
Presencial

30%

Formación
virtual
40%

Comunidades 
De prácticas

30%

Sostenible Empleados

A. FORMAL
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Aprendizaje informal

+ Significativo

+ Flexible ya que se adapta 
a situaciones de cambio.
“aprender más rápido que la 
competencia es una fuente de 
ventaja competitiva”

+ Centrado en los 
problemas reales del puesto



5

¿Como se  operativiza?

Preguntando
Buscando
Observando
Interactuando 

con los demás

Aprendizaje informal
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¿Como potenciarlo y alinearlo a los 
objetivos empresariales?

Organizar conexiones de valor: 
comunidades

Conseguir una actitud 
generosa de los expertos

Modelo Pedagógico abierto 

Mucha dinamización

RocaSalvatella

GEC GEC GEC GEC

GECGEC

7

Alumno

Aprendizaje 
Colaborativo

Flexibilidad en 
contenidos 

Enfoque 
pragmático

Acompañamiento 

y seguimiento

Evaluación 
continua 

Diseñado para la formación on line

2 Modelo pedagógico eficiente y probado

Aprendizaje informal
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¿Como potenciarlo y mejorar los objetivos empresariales?
Aprendizaje informal

Comunidades orientadas a valor
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Las Comunidades de Práctica son instrumentos para canalizar el aprendizaje informal.

Ejemplos de usos

C
on

te
ni

do
s 

di
dá

ct
ic

os

A
ve

nt
ur

as
 g

rá
fic

as
/ju

eg
os

B
ib

lio
te

ca

R
es

úm
en

 d
eb

at
e

Fo
ro

s

E
nt

re
vi

st
a

B
lo

g

Fa
q'

s

W
ik

i

N
ew

sl
et

te
r

e-
gr

ou
ps

N
ot

ic
ia

s

R
ep

or
ta

je
s

V
id

eo
st

re
m

in
g

V
id

eo
ca

st

A
ul

a 
sí

nc
ro

na

R
ed

 c
on

ta
ct

os

E
-q

ue
st

io
ns

Im
ág

en
es

 (g
al

er
ía

)

M
ic

ro
sp

ot

B
es

t p
ra

ct
ic

e

Integración de nuevos empleados x x x x
Redefinición de procesos de trabajo x x x x x x
Resolución de consultas de producto, servicio, etc x x x x x
Lanzamiento de un nuevo producto/servicio x x x x x x x x
Compartición de documentación clave x x
Contacto con expertos / aprendizaje de expertos x x x x
Observación y análisis del mercado y la competencia x x x x x x x
Mejora del conocimiento de producto/servicio x x x x x x x x x x x x
Desarrollo de  habilidades comerciales de la red de ventas x x x
Coesión de grupo y homogenización de procesos x x x x x x x
Mejora de la gestión del tiempo de los empleados/colaboradores x x x x x x x x x x
Maximización del conocimiento del cliente x x x x x x x

Servicios / Recursos CoP's

Sitio de interacción con personas que comparten una práctica común.
Acceden a compañeros expertos para compartir y mejorar
Afloran las mejores prácticas
Fomenta el sentimiento de pertinencia al grupo.
Se consiguen unos resultados muy aplicables al puesto

Comunidades orientadas a valor

¿Como potenciarlo y mejorar los objetivos empresariales?

Aprendizaje informal
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+ Incremento visitas a 
potenciales clientes

+ UpSelling

+ Share en clientes actuales

+ Proactividad Comercial

+ Time to market

+ Win-ratio de propuestas

+ Adecuación argumentarios 
a segmento

+ Conocimiento de cliente 
(segmentación)

+ Ajuste de procesos 
(redefinición)

+ Difusión de best practices 
comerciales

+ Eficiencia

+ Ventas

Palancas
Gestión de prospects

Blog de responsables de MKT o 
Dirección de ventas

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

Blog de producto (apoyo al lanzamiento)

Juegos relacionados con negocio para 
motivación de la red

Red de detección de expertos
Biblioteca de documentos de soporte a 
la realización de ofertas.
Seminarios virtuales de experto

Creación de argumentarios mediante foros

Wiki de relación de procesos

Entrevistas a personal de la red
Difusión de videos de best practices

Aprendizaje informal
¿Como potenciarlo y mejorar los objetivos empresariales?
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Aprendizaje informal
¿Como potenciarlo y mejorar los objetivos empresariales?
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Videoblog

Beneficios
• Alto potencial de transmisión y de transferencia a la actividad 

de la fuerza de ventas.
• Disponer de un canal de comunicación directa, informal 

y efectivo.
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Juegos

Beneficios

Inicio 1/1

Imprimir SalirAyudaFicha técnicaFicha técnicaGlosarioReferencias

Fon
do

po
ly

Fon
do

po
ly

¿Qué conoces?
Antes de enfrentarte a la práctica, 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.

Fiscalidad

Aspectos

comerciales

Tipos de
fondos de
inversión

Intranet y
herramientas

de gestión

Conceptos
sobre fondos
de inversión

• Alto nivel de participación y finalización (87%)

• Transmisión de actitudes y conocimientos claves de 
negocio de manera amena y lúdica.
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Red de expertos

Beneficios

RocaSalvatella

GEC GEC GEC GEC

GECGEC

• Identificación de los expertos de la organización. 

• Agiliza los procesos de consulta y homogeneiza el 
conocimiento de la organización.
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Seminario virtual

Beneficios
• Canal de transmisión de  una manera dinámica y potente. 

• Evita desplazamientos sin tener que renunciar a ponentes 
expertos.



20

Biblioteca

Beneficios
• Agiliza el proceso de búsqueda. 

• Garantiza el documento más usado.
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Wiki

Beneficios
• Facilita el trabajo colaborativo y la publicación.

• Rapidez de actualización de información.
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Entrevistas

Beneficios
• Transmisión amena de mejores prácticas.

• Fomenta el sentimiento de pertenencia al grupo.
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¿Como potenciarlo y mejorar 
los objetivos empresariales?

Organizar conexiones de valor: 
comunidades

Conseguir una actitud 
generosa de los expertos

Modelo Pedagógico abierto 

Mucha dinamización
7

Alumno

Aprendizaje 
Colaborativo

Flexibilidad en 
contenidos 

Enfoque 
pragmático

Acompañamiento 

y seguimiento

Evaluación 
continua 

Diseñado para la formación on line

2 Modelo pedagógico eficiente y probado

Aprendizaje informal

RocaSalvatella

GEC GEC GEC GEC

GECGEC
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Modelo pedagógico

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

Orientación
Identificación de áreas de 
trabajo e interés, y 
potenciación del intercambio y 
resumen de aportaciones.

Recursos
Recursos y documentación de 
soporte, bibliografía… para 
aumentar el aprendizaje informal.

Seguimiento y apoyo
Contrasta el progreso del proceso 
de aprendizaje y posibilita la 
reorientación y adaptación a las 
necesidades.
Resolución de dudas durante el 
proceso.

Colaboración e interacción
Interacción entre el profesional  y 
los expertos en el área de 
conocimiento.

Modelo pedagógico abierto

¿Como potenciarlo y mejorar los objetivos empresariales?

Aprendizaje informal
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Mucha dinamización

¿Como potenciarlo y mejorar los objetivos empresariales?
Aprendizaje informal

Acción/tarea

Gestión diaria de foros

Beneficio
Aportaciones constantes y de forma sistemática por parte de 
los usuarios.
Abordar todos los temas necesarios para obtener un output 
de calidad para la organización.
En la fase inicial: conseguir un hábito de acceso y fidelizar a 
los usuarios.
Mantener vivo el interés de los usuarios en tanto que los 
contenidos les son útiles para su día a día.
No perder el conocimiento aportado por los usuarios en el 
debate.
Ofrecer un documento que sea útil para los usuarios en su 
actividad diaria.
Reconocer a los usuarios más activos.
Motivar a los usuarios con menos participación.
Minimizar el tiempo de dedicación 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 participación de los usuarios.
Conocer el patrón de navegación e interés de información de 
los usuarios para abordar con éxito nuevas acciones.

Actualización constante de 
los contenidos

Elaborar resúmenes de los 
debates (en diversos 
formatos)

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

Elaboración y análisis de 
informes mensuales de la 
actividad de la comunidad
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A. INFORMAL

Formación
Presencial

30%

Formación
virtual
40%

Comunidades 
De prácticas

30%

Sostenible Empleados

A. FORMAL

Aprendizaje informal
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Aprendizaje informal
Virtaula
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Barcelona 
Pellaires, 30-38              
(08019)
Telf. 93 394 12 00
Fax. 93 394 12 01

Gracias por su atención

Madrid 
Plaza de las Cortes, 4   
(28014)
Telf. 91 524 70 00
Fax. 91 524 70 10

París
Regus Tour Ariane La Défense 9      
5 place de la Pyramide
92088 Paris La Défense Cedex
Telf. +33 155 68 10 02
Fax. +33 155 68 10 00

Londres
43-45 Portman Square, 
Portman Square House, 
London, W1H 6HN
Telf. +44 (0) 2079692747
Fax. +44 (0) 2079692800

www.gecsa.com


