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Introduccion:
El presente informe académico por actividad profesional describe mi experiencia como

pedagoga en el puesto de Gerente de Capacitacion Comercial en la compafia

aseguradora Plan Seguro.

Elegi esta modalidad de titulacion ya que considero muy importante compartir un poco
de mi experiencia en el mundo real al que me enfrenté al salir de la licenciatura, dejar
en las personas que lean o consulten este trabajo un mensaje especial para valorar
cada dia en la Universidad Nacional Autbnoma de México, cada aula, nuestros
profesores y comparieros; la razén es simple, el mundo es demandante y cada detalle
te ayudara a superar retos incluso, al buscar el primer empleo formal como pedagogo o
pedagoga y es que esta profesion tiene su peculiaridad, nos gana el interés por las
personas por dejarles “algo” que les permita ser mejores cada dia, asi que tenemos una
gran responsabilidad en nuestras manos, cada que egresa un pedagogo o pedagoga
existe una nueva posibilidad de hacer al mundo mas humano, asi que debemos
continuar preparandonos para lograrlo; en mi caso, me es grato compartir que tengo la
oportunidad de desarrollarme en el ambito privado en el area de capacitacion en la cual
puedo tener contacto con personas y dejarles un poco de lo que soy como profesional

de la pedagogia.

Como pedagoga y ser humano es como comparto esta experiencia la cual desarrollo en
el presente trabajo que esta estructurado en 3 capitulos en donde en el primero,
describo el contexto general de la compafiia en la cual desarrollé la actividad y que
permitira conocer su razon de ser, sus objetivos, estructura y filosofia. Ademas, detallo

las funciones que me demandaban a mi ingreso, por ultimo, describo la situacion en la



que se encontraba el area de capacitacion en ese momento lo que ayudard a

comprender su evolucion a lo largo del tiempo en la compafiia.

En el segundo capitulo hablo de la manera en la que se ha transformado el proceso de
capacitacion a lo largo de los afios hasta el momento en el que llega la modalidad e-
learning y se convierte en un medio importante para algunas empresas; también
menciono el modelo pedagdgico que permite que su implementacion sea viable
contemplando los recursos necesarios para llevarlo a cabo, asi como las ventajas y
desventajas que cualquier actividad tiene. También, abarco informacién relevante sobre

el perfil al que va dirigida la actividad que desarrollo como pedagoga.

En el capitulo tres es en donde de manera especifica narro mi experiencia como
pedagoga para la implementacion de la modalidad e-learning en la compaiiia, los retos
enfrentados y las aportaciones que como pedagoga he logrado realizar a mi actividad.
Ademas, llevo la teoria del capitulo dos hacia la aplicacion e implementacién de la
herramienta e-learning a la cual le llamamos Academia Plan Seguro, la cual representd
un cambio relevante en la compafiia al implementar uno de los primeros pasos en la
digitalizacién de la compafia desde el area de capacitacion y que hoy ha sido

fundamental para permanecer vigentes en la mente de nuestros vendedores.



Capitulo 1. Compafiia Aseguradora Plan Seguro

En este capitulo describo la historia de la compafia Plan Seguro en la cual desarrollo
actualmente mi experiencia como pedagoga, aqui es en donde doy a conocer su origen
y su razon de ser; por otro lado, ubico dentro de la estructura general el puesto en el

gue me desempefio.

A lo largo de los afios Plan Seguro se ha destacado por ofrecer planes que cuiden de
manera integral de la salud de sus asegurados no solo en los momentos en los que
aparece un diagnéstico de alguna enfermedad o accidente cubierto en las condiciones
generales del contrato, sino por pensar en opciones que fomenten la prevencion y el

mantenimiento de la salud aun cuando el asegurado se considera una persona sana.

1.1 Antecedentes de Plan Seguro

El Ramo de Salud se cre6 con la Ley General de Instituciones y Sociedades Mutualistas
de Seguros en el afilo 1997 en donde se establecid, que este ramo seria operado
exclusivamente por Instituciones de Seguros Especializadas en Salud (ISES)?.

El objeto concebido para estas organizaciones es brindar servicios dirigidos a la
Prevencion de enfermedades y cuidado de la salud, por medio de acciones en beneficio
de los asegurados, es decir, una nueva definicion de seguro, que va mas alla del simple

pago de gastos catastréficos asociados a la enfermedad como se conceptualiza en los

1 Plan Seguro. Manual de arranque 2017, p. 4.



seguros tradicionales de gastos médicos mayores que van enfocados a la restauracion
de la salud.?
Las Instituciones de Seguros Especializadas en Salud (ISES), fueron desarrolladas
como sociedades autorizadas por la Secretaria de Hacienda y Crédito Publico (SHCP)
con el objetivo de prestar servicios para prevenir o restaurar la salud del asegurado en
diferentes formas:

a) En forma directa, con recursos e instalaciones propios.

b) Mediante terceros, a través de red de médicos prestadores de servicios.

c) O en combinacién de ambos.
Las ISES también estan reguladas por la Secretaria de Salud, quien supervisa el
cumplimiento de los planes de salud en dichas compafiias.
En el afio 2000 se publica en el Diario Oficial de la Federacion las “Reglas de Operacion
del Ramo de Salud”, incluyendo dentro de éstas que las ISES podrian ofrecer también
los seguros de gastos médicos mayores, con esto los productos comenzaron a ser mas
integrales al lograr ofrecer prevencion, deteccién y mantenimiento de la salud.
Plan Seguro cuenta con mas de 25 afios en el mercado, ya que comenzé actividades
en 1994 como Administradora de Salud bajo el concepto de prepago. Posteriormente,
en octubre de 1997, con una amplia experiencia en el sector, inici6 operaciones como
Institucion de Seguros en los ramos de Salud y Gastos Médicos Mayores, lo que la
cataloga como una de las compafiias aseguradoras jovenes en relacidbn con sus

competidores.

2 Plan Seguro. (2018). Las ISES en México lo que debes saber. México. Recuperado de:
https://blog.planseguro.com.mx/las-ises-en-mexico-lo-que-debes-saber . Consultado el 26 de agosto
2020.
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En 2001, obtuvo la autorizacion ante la Comisién Nacional de Seguros y Fianzas
como Institucion de Seguros Especializada en Salud (ISES) convirtiéndonos en “La
Primera Aseguradora Especializada en Salud en México”.

Al ser una compafiia aseguradora, debe cumplir enteramente con los lineamientos
establecidos por la Comision Nacional de Seguros y Fianzas (CNSF), contando con el
capital suficiente que le permita garantizar la operacién de los compromisos adquiridos

con sus asegurados.

1.2 Filosofia de Plan Seguro

Se sustenta a través de la Misién, Vision, Valores y Vocacion que por mas de 15 afios
ha llevado a la practica diariamente.

Plan Seguro busca generar valor agregado a la sociedad y contribuye con el ahorro
nacional al ofrecer un respaldo financiero a las personas que contratan sus productos,
en ocasiones se puede perder de vista el costo de alguna enfermedad o accidente en
donde las sumas se pueden convertir en millones de pesos que no todas las personas
podrian solventar, en ocasiones pueden llegar a perder su patrimonio que con afios de
esfuerzo han construido, por lo tanto la mision de esta compafiia es fundamental al
ofrecer seguros de salud y gasto médico mayor que permiten a miles de familias

permanecer tranquilos al contar con un respaldo financiero.

Segun la Asociacion Mexicana de Instituciones de Seguros (AMIS), los seguros
funcionan como mecanismos que ofrecen alivio econdmico a las personas que los
contratan ante eventualidades impredecibles como temblores o muerte, asi como

riesgos tales como enfermedades y accidentes. Ademas, el seguro favorece el



desarrollo econdémico y social e incrementa el ingreso nacional y a largo plazo constituye

un importante instrumento de fomento y captacion de ahorro®.

Por lo anterior, Plan Seguro ha definido su vision como:
Brindar tranquilidad y seguridad a personas y familias preocupadas por su estado
de salud y calidad de vida, ofreciendo el respaldo financiero necesario, para la
atencion y cuidado de su salud®.

Y su vision como:
Ser la mejor aseguradora de salud por la eleccion del mercado mexicano,
reconocida por sus altos estandares de calidad de servicio y solvencia,
garantizando en todo momento un sistema integral de salud que responde a las
necesidades de sus asegurados, mediante el desarrollo de sus colaboradores y
la confianza de sus socios comerciales®.

Vocacion:
Desarrollamos planes de salud que se adaptan a las necesidades actuales de
hombres y mujeres en las diferentes etapas de vida. Nuestros servicios se
caracterizan por ser de alta calidad y sustentar una apropiada rentabilidad para
garantizar el crecimiento de nuestra organizacién y el desarrollo de los

colaboradores®.

3 AMIS. (2019). Los seguros. México. Recuperado de: https://sitio.amis.com.mx/ consulta 26 de agosto
2020

4 Plan Seguro. (2020). Somos Plan Seguro. México. Recuperado de:
https://www.planseguro.com.mx/quienes-somos.php consulta 26 de agosto 2020.

5 Plan Seguro. (2020). Somos Plan Seguro. México. Recuperado de:
https://www.planseguro.com.mx/quienes-somos.php consulta 26 de agosto 2020.

6 Plan Seguro. (2020). Somos Plan Seguro. México. Recuperado de:
https://www.planseguro.com.mx/quienes-somos.php consulta 26 de agosto 2020.
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Valores:

Compromiso: Damos una respuesta oportuna y de calidad a cada uno de

nuestros clientes, dando seguimiento y asegurando una conclusion efectiva.

Responsabilidad: Comprendemos y asumimos el impacto que tienen nuestras

acciones para nuestros clientes internos y externos.

Honestidad: Actuamos con transparencia respecto al buen uso de cualquier
recurso, no ocultando situaciones cotidianas que afecten el compromiso de

calidad.

Confianza: Generamos acciones que fortalecen la relacion con nuestros clientes,
mediante nuestro trabajo en equipo, fomentando un ambiente de respeto para
lograr un servicio y atencion de excelencia’.
El Objetivo General de la compafiia Plan Seguro es comercializar planes que atiendan
de manera integral las necesidades de salud de las personas sin importar la etapa de
la vida en la que se encuentren; es decir nifiez, adolescencia, adultez o vejez, para que

disfruten de los mejores momentos de su vida cualquiera que éstos sean.

1.3 Estructura General de Plan Seguro

Para cumplir con el objetivo comentado, cuenta con una estructura interna de 250
colaboradores encargados de analizar la viabilidad de los productos, cumplimiento de
la operacion, la administracion de recursos materiales, financieros y humanos; ademas,

debe contar con un equipo responsable de la comercializacion de la oferta de dichos

7 Plan Seguro. (2020). Somos Plan Seguro. México. Recuperado de:
https://www.planseguro.com.mx/quienes-somos.php consulta 26 de agosto 2020.
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planes; es por ello que tiene una estructura comercial que atiende a una fuerza de

ventas de mas de 5000 vendedores a nivel nacional.

Areas:

Financiera

Médica

Desarrollo de productos

Tecnologia de la informacion

Normatividad

Control interno

Operaciones

Atencion

Comercial

Es en el area comercial en la que se desarrolla la actividad de capacitacidén ya que tiene
necesidades especificas en donde es fundamental tener una fuerza de ventas con el

dominio del conocimiento tanto de la compafiia como de los productos que esta ofrece.

Area comercial:

La estructura de la Direcciébn Comercial comprende 50 colaboradores en donde los
puestos estratégicos son el del Director Comercial que tiene a cargo 3 subdirecciones

divididas en las regiones Sureste, Norte — Pacifico y Metropolitana - Centro.



Cada subdireccion tiene a cargo Gerencias Comerciales o Gerentes de Desarrollo
Comercial que a su vez cuentan con un equipo de ejecutivos comerciales que son la

cara directa hacia el vendedor.

Por otro lado, la Gerencia de Capacitacion que funge como socio estratégico del area

comercial, reporta de manera directa a la Direccion Comercial a partir de enero 2020.

Para la Direccion comercial los clientes principales son los vendedores ya que ellos
fungen como intermediarios con los asegurados, es por ello que estas personas se

vuelven clave en la comercializacion de productos y en el servicio.
Area de capacitacion comercial:
Antecedentes

El area de capacitaciébn comercial no nace junto con la estructura inicial de la compaiiia
ya que la fuerza de ventas era muy pequefia en comparacion a la que se tiene
actualmente, debido al crecimiento acelerado el nimero de vendedores pas6 de
decenas a miles en pocos afios; es por ello que alrededor del afio 2014 nace la
necesidad de contar con un area enfocada en la capacitacion de esta fuerza de ventas,
en ese afo la estructura era anicamente de un gerente y un ejecutivo de capacitacion
comercial, de esa manera continu6é hasta que la demanda de esta actividad se fue
elevando y fue entonces que en el afio 2020 crece la estructura quedando de la

siguiente manera:



Puesto Numero de puestos

Gerente de Capacitacion Comercial 1
Ejecutivo de Capacitacion Comercial 1
Analista de Capacitacion Comercial 1

Los programas de capacitacion que se realizaron durante practicamente los primeros
dos afios de funcionamiento de esta area, se llevaron a cabo bajo la modalidad
presencial, de esa manera se continuo hasta inicios del afio 2017 pero las necesidades
de la compafiia comenzaban a crecer de igual manera en la que crecia la fuerza de
ventas y este tipo de capacitacion no era suficiente para cubrir una mayor cantidad de
vendedores y sobre todo que asegurara su principal objetivo, que de acuerdo a la

descripcién de puesto del gerente de capacitacién comercial, son:
Objetivo general:

Elaborar y desarrollar los planes de capacitacion y desarrollo comercial con el objetivo
de fidelizar a la fuerza de ventas, equipo comercial interno y equipo de atencion. Lo que
significa el disefio, implementacién y evaluacion de los planes de capacitacion,
desarrollo e incentivos.

Objetivo especifico:

Gestionar las actividades vinculadas al proceso de capacitacion y desarrollo, generar,
monitorear y llevar informacion de soporte, respecto de la gestién de los sistemas que
soportan los registros de capacitacion, incentivos y gestion comercial, en busca de un
crecimiento, rentabilidad, satisfaccion interna como externa junto con un reconocimiento

de marca.
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Responsabilidades del puesto:
De acuerdo con el alcance que tiene este puesto, atiende la capacitacion del equipo que
conforma la direccion comercial y a su vez de la fuerza de ventas.

e I|dentificar las necesidades de capacitacion y desarrollo.

e Disefiar el programa anual de capacitacién y desarrollo.

e Presupuestar de manera anual el programa de capacitacion y desarrollo.

e Desarrollar el programa anual de capacitacion y desarrollo tomando en cuenta la
investigacion de la informacion actualizada referente al negocio, asi como el
contemplar las estrategias de ensefianza-aprendizaje adecuadas para la
implementacion del programa.

e Disefiar, desarrollar y gestionar los materiales que se contemplan en el programa
de capacitacion.

e Realizar la logistica para la implementacién del programa interno y externo de la
Direccion Comercial, que comprende la gestion de viaticos, rentas de saldn,
Coffee break, busqueda de proveedores externos, seleccion de materiales, etc.

e Implementar el programa de capacitacion y desarrollo a nivel nacional.

e Gestionar y garantizar el cumplimiento de la capacitacion en cuanto a
calendarios, evidencias, reportes de avances, etc.

e Supervisar el registro adecuado de datos de los resultados de capacitacion.

e Crear estrategias que permitan contar con mejores herramientas para la
capacitacion.

e Implementar y gestionar la capacitacion e-learning en la plataforma Moodle,

nombrada Academia Plan Seguro.

11



Disefar los planes de incentivo anual para la fuerza de ventas y el area comercial
interna en caso de que aplique.

Gestionar la adecuada implementacion, pagos y funcionamiento de los planes de
incentivos.

Evaluar los planes de incentivos a través del analisis de cada categoria.
Entregar reportes semanales de los avances en cuanto a planes de incentivos.
Coordinar con proveedores y areas internas la logistica de pagos de premios de
los incentivos.

Disefar, desarrollar, actualizar y gestionar la implementacion del modelo de
gestion comercial.

Desarrollar encuestas que permitan brindar informacién de la satisfaccion de los
programas y planes ejecutados.

Brindar apoyo a la Subdireccion Comercial Zona Metropolitana en las actividades
extraordinarias, que llegaran a estar fuera del alcance de los ejecutivos y/o
Gerentes Comerciales.

Entre otras tareas que le encomiende su jefe directo con la finalidad de lograr las

metas estratégicas de la Compaiiia®.

1.4 Atribuciones de la Gerencia de Capacitaciéon y Desarrollo Comercial como
socio estratégico de la Direccion Comercial.

Es en el 2017 que se presenta la propuesta para generar un valor agregado a la

Direccion Comercial y a la compaiiia desarrollando estrategias que permitan que los

8 Plan Seguro Capital Humano. (2020) Descripciones de puesto: Direccién Comercial. México.
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vendedores cuenten con mayor preparacion de una manera mas rapida e incluso a

menor precio.

Esta nueva propuesta, contempla el inicio de la capacitacion e-learning dentro de la
compaiiia, lo que significaba un gran reto ya que se encontraba en un momento en
donde la tecnologia no era la prioridad dentro de la misma y mucho menos estaba
concebida para capacitar a los vendedores, el concepto por si solo sonaba a una alta

inversion y perfiles especializados que permitieran sostener esta propuesta.
Ubicacion laboral dentro de la institucion:

Como mencioné anteriormente, Plan Seguro es una compafia con alrededor de 250

colaboradores distribuidos en diversas direcciones.

En el siguiente cuadro se muestra de manera general la estructura de la compafiia con
las direcciones y puestos que reportan de manera directa a cada una de ellas y en el

cuadro dos, hago un acercamiento a la estructura del area de la cual soy responsable:

13



Cuadro 1. Estructura general

. Direccién
General

Direccién
Comercial
Subdireccién
Comercial (4)
Subdireccién
de Atencién
Subdireccién
de
Mercadotecnia
Gerenciade
Capacitacién

Comercial

Direcciénde
Finanzas

Direccién
Médica

Subdireccién
de Finanzas

Subdireccion
de Tecnologia

Subdireccién
de Operaciones

Coordinacién

de Capital
Humano

. Direcciénde

le suscripcion

Técnica

el Subdireccién

NDll'e;:tcill’_l:i : de Control de

ormatividal Riesgos
_oordinacidn
de Control

Gerenciade Conrdina:i'én
producto lurld.n:a
Administrativo

Coordinacién Coordinacién
Juridica

Contencioso

Coordinacién
de actuaria

Elaboracion propia con datos de Plan Seguro. Actualizacion 2020.

Cuadro 2. Estructura del area de capacitacion comercial.

|

Direccion Comercial

Gerencia de
Capacitacion

Comercial

Ejecutivo de
Capacitacion y

Desarrollo Comercial

-nalista Capacitacion
y Desarrollo Comercial

Elaboracién propia con datos de Plan Seguro. Actualizaciéon 2020.
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Como se aprecia en los cuadros 1y 2, la gerencia de capacitacion reporta directamente
a la direccién comercial debido a que, de hecho, surge por necesidades especificas de
dicha &rea y buscando un socio de negocio en el area de capacitacion en el cual se
comprenda la actividad comercial dentro y fuera de la compafiia, por ejemplo, el saber
coémo estan constituidos los productos desde dentro y como se deben explicar a los

vendedores.

La gerencia de capacitacion comercial nace en 2014 junto con un puesto adicional de
ejecutivo comercial, las principales actividades eran generar materiales de capacitacion
para que el equipo comercial estuviera encargado de llevar esa informacion a los
vendedores. En aquel entonces, la capacitacion se desarrollaba Gnicamente de manera
presencial con materiales impresos principalmente como apoyo a las sesiones de
capacitacion que impartia el equipo comercial; es decir, las presentaciones y los
materiales eran enviados a cada oficina para que ellos impartieran la capacitacion junto
con sus guias de instructor, evaluaciones de aprendizaje, encuestas de reaccion y los

formatos de lista de asistencia.

Antes de continuar me gustaria detallar cdmo esté estructurado el equipo comercial ya
gue funge como apoyo al area de capacitacion en la gestion y cumplimiento del

programa de capacitacion dirigido a sus vendedores.

Cuadro 3. Equipo comercial

Puesto No. De Puestos
Director Comercial 1
Subdirector Comercial 4
Gerente Comercial 4
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Gerente de Desarrollo Comercial 15

Coordinador Comercial 2
Ejecutivo Comercial 17
Total 43

Elaboracion propia con datos de Plan Seguro. Actualizacion 2020.

De acuerdo con este cuadro, practicamente el area de capacitacion comercial tiene el
apoyo de 38 personas que se encuentran a nivel nacional y mantienen contacto
constante con los vendedores, asi que entonces es responsabilidad de la gerencia de
capacitacion mantenerlos actualizados y muy involucrados con las actividades que se

pretendan realizar a lo largo del afio para contar con la participacion de los vendedores.

Mi actividad como pedagoga en Plan Seguro comienza en 2016, en donde tras 3
entrevistas logré ser seleccionada en el puesto de Gerente de Capacitacion Comercial
reportando en ese momento a la Subdireccién Comercial de la Zona Metropolitana, cabe

sefialar que mi linea de reporte a la Direccion Comercial cambi6 en enero de 2020.

El puesto logre obtenerlo debido a la experiencia con la que cuento en capacitacion,

pero sobre todo en el giro financiero.

Mi experiencia en el area de recursos humanos comenz6 de manera formal hace 12
afos en el 2008, cuando era muy complicado que un pedagogo fuera concebido dentro
de una compafiia, la verdad es que fue un gran reto lograr posicionarme ya que existia
la falsa percepcion de que sélo nos podiamos desarrollar profesionalmente en el &mbito
escolar, pero tenia tanta ilusién de estar en un area de recursos humanos que acepté

mi primer puesto como asistente administrativo de reclutamiento y seleccion de personal
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en el giro financiero; fue hasta 2009 -2010 que en la financiera Ayudamos que creé
Bancomer como medio para otorgar créditos a personas que no podian tener acceso a
los productos que se ofrecen en un banco, logré tener un puesto mas integral y tuve por
fin mis primeras intervenciones en capacitacion, a partir de ahi tuve oportunidad de estar
a cargo de gerencias de capacitacion en otras compafias del giro financiero como

Grupo Finmart y Credifiel hasta llegar a la actualidad en Plan Seguro.

Para retomar el tema respecto a donde ubico este trabajo, mis funciones en ese

momento estaban centradas en:

o Gestionar el programa de capacitacion 2016-2017.

o Llevar el registro manual de las capacitaciones impartidas a nivel nacional.

o Validar los examenes y las listas de asistencia impresas que enviaba el equipo
comercial como evidencia de capacitacion.

o Generar un reporte de las encuestas de reaccién y con base en ello, realizar
acciones que permitieran mejorar la capacitacion ya sea a corto, mediano o largo
plazo.

o Dar retroalimentacion individual al equipo comercial para la mejora de las
capacitaciones.

o Entregar reportes de avances tanto a la subdireccion de Zona Metropolitana
como a la Direccion Comercial.

o Llevar la logistica de las capacitaciones en cuanto a la renta de salones, viaticos,
coordinacion de servicios de coffee break y contratacion de instructores
principalmente.

o Gestionar el presupuesto anual de capacitacion.
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o Mantener actualizados los materiales de capacitacion en caso de algin cambio

necesario.

Con base en esas funciones recuerdo que, a mi ingreso, dentro de las primeras
semanas, me di cuenta que era un gran reto el comprender la actividad de la
comercializacion de seguros, ya que era algo nuevo para mi. En ese entonces, ya se
llevaba a cabo el programa 2016 — 2017 de capacitacion que tenia como objetivo cubrir:
444 vendedores capacitados en el programa de activacion el cual estaba dirigido solo a
aquellos que estuvieran dentro de sus dos primeros afios en la comparfia y 388
vendedores capacitados en el programa de desarrollo dirigido a los que contaban con
mas de 2 afios dentro de la compafiia, estos programas se impartian a nivel nacional y
no se debia detener el avance y la dinAmica que ya se venia realizando, asi que
perseguimos el objetivo que se convertia en un gran reto debido a que dependiamos al
100% de la capacidad y disponibilidad del equipo comercial para el cumplimiento. Por
otro lado, los costos de la capacitacion eran excesivos, por lo que se debia analizar en

gué se estaba invirtiendo el presupuesto.

Debido al momento que vivia la capacitacion, las actividades del area estuvieron
enfocadas en buscar la manera de llegar a mas vendedores con mas y mejores
herramientas de capacitacion aprovechando los recursos disponibles y talentos dentro
de la compafia, pero lo mas importante era tomar en cuenta el gran avance
documentado que ya existia cuando inicio el area. Para ello enlisto lo que en aquel

entonces se convirtio en prioridad:

v' Analizar el programa de capacitacién 2016 — 2017, llamado FAAS que buscaba

la formacion de asesores de salud y contaba con tres manuales:
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I.  Introduccion a Plan Seguro
II.  Productos Individuales

lll.  Productos Colectivos

v Conocer el perfil de los participantes a quienes va dirigido el programa.
En ese entonces la fuerza de ventas tenia una estructura de 4400
vendedores con una edad promedio de 59 afios de edad lo que mas
adelante se convirtié en un reto ya que por lo menos el 36% superaba esta
edad.

v Incrementar la participacion de los vendedores en las capacitaciones.
El alcance a nivel nacional era apenas de un 18%.

v" Mayor involucramiento del equipo comercial en el desarrollo, implementacion y

gestion del programa de capacitacion.

Ya que son el contacto directo con el vendedor y los que hacen la labor de
atraerlos, contratarlos, capacitarlos y gestionar sus objetivos de venta.

v Disminuir costos en materiales de capacitacion.
Los materiales de capacitacién consistian en manuales, impresion de
examenes, listas de asistencia, encuestas de reaccion, rentas de saldn,
servicio de coffee break y en algunos casos, contratacion de instructores
externos.

v' Analizar la estructura del equipo de capacitacion con el que se contaba.
¢, Realmente podriamos cumplir con el reto que representaba dar un giro a
la capacitacion como se estaba planteando?
El perfil y la cantidad de personas en el equipo ahora eran detalles por

revisar.
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Es entonces que después del andlisis realizado, tomé dos decisiones importantes, por
un lado, debia preparar la propuesta de la capacitacion e-learning y por el otro, lo mas
dificil fue darme cuenta que era necesario hacer un cambio en la persona que se
encontraba en el equipo y buscar un perfil que me permitiera cumplir con el nuevo reto,
asi que fue en el afio 2018 que tras un proceso largo de reclutamiento, seleccionamos
a la persona indicada con un perfil muy adecuado. En 2020 mi equipo creci6 al integrar
a otra pedagoga que complementara la gran labor que estdbamos realizando.

Para preparar la propuesta encaminada a utilizar por primera vez en la compafiia el e-
learning como medio de capacitacion era muy importante argumentar el significado de
la misma, el funcionamiento y alcance por ejemplo para comprender las ventajas que
podriamos obtener, pero también, siendo sincera sobre aquellas desventajas que
pudieran presentarse para saber como solventarlas en el camino, en el siguiente
capitulo hablo sobre la informacién que tuve que preparar para presentar una propuesta
completa ya que habia varias preguntas que contestar desde el punto de vista del
aprendizaje, el alcance que tenia la herramienta, la parte financiera en donde es
complicado a veces demostrar como tendria éxito algo que era muy nuevo para la
compafiia y que en algin momento quisieron implementar y tuvo un costo alto sin
resultados favorecedores, por otro lado el visualizar la aceptacién del area comercial
para que sus vendedores se capacitaran a través de una plataforma disminuyendo la
personalizacion de nuestra atencion la cual incluia al area de capacitacion.

Cabe sefialar que no fue una tarea facil porque incluso era algo nuevo y desafiante para

mi porque dia con dia aparecen nuevas herramientas y plataformas que demandan
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mantenerte actualizado y al dia, sin embargo, puedo decir que ha sido una experiencia

enriquecedora como pedagoga.

Capitulo 2. De la capacitacion tradicional a la capacitaciéon e-learning

Para hablar de la capacitacion en la actualidad, primero debemos tener el contexto
histérico de la misma y es que ha evolucionado a través del tiempo debido a que era
concebida de manera distinta y las modalidades en la que se imparte también han

cambiado.

2.1 Breve panorama de la historia de la capacitacion.

Parece que la capacitaciéon ha existido desde hace muchos afios, aunque tal vez no era
llamada asi y es que la transmisién de conocimientos se daba de generacion en
generacion principalmente en las actividades que correspondian a oficios o actividades
del dia a dia, esto sélo era posible de manera verbal o ensefiando a hacer las cosas, es
decir mostrando; éste es de los primeros registros que se tienen de esta actividad y en
ese entonces se llamaban talleres por el afio 2100 a.C. en donde la alfabetizacién se
limitaba a ciertos sectores sociales. (Espinosa, 2012)

Posteriormente, aparecieron los gremios vistos como la primera version de empresa
porque ademas se comenzaron a formar agrupaciones de trabajadores en donde se
buscaba proteger sus intereses; este estilo de trabajo aun existe en nuestros dias en lo

gue se conoce como sindicato. Los gremios estaban formados por maestro, aprendices
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y oficiales, esta forma de organizacién fue la que utilizaba en el siglo XV y XVI Leonardo
da Vinci, en donde él era el maestro.

Asi llegamos a la Revolucion Industrial a mediados del siglo XVIII en 1760; cuando
llegaron las méaquinas junto con grandes cambios socioecondémicos. En cuanto a la
capacitacion, se comenzaron a incorporar objetivos y métodos debido a que crecio la
demanda de mano de obra y el manejo de maquinas, todo ello ayud6 a tener mayor
orden en la produccién y se dio una especializacion en determinadas actividades, sin
embargo, también surgieron problemas de indole obrero-patronal y explotacion de
trabajadores con excesivas jornadas laborales.

La capacitacion nuevamente se transformo a la llegada de la primera guerra mundial en
1914, las condiciones de trabajo cambiaron y fue en Estados Unidos de América que se
comenzaron a implementar métodos de aprendizaje en la capacitacion de los
trabajadores que contribuyeron a mejorar la eficiencia y la relacion con el costo, es asi
como aparece el método de los 4 pasos conocido como “explicar, demostrar, ejecutar y
verificar’, es hasta ese momento que se toma en cuenta la manera en la que aprenden
los adultos, que es completamente relevante para el tema que abordo en este trabajo y
gue desarrollaré mas adelante.

Actualmente, las empresas se deben apegar a la evolucién acelerada que se esta
llevando a cabo en el mundo ya que simplemente marca el ritmo y debemos
adecuarnos, en pocos afos la tecnologia nos ha invadido, hoy estamos hiper
comunicados, surgieron las computadoras, los teléfonos celulares, tabletas, entre otros
gue nos mantienen todo el tiempo conectados y nos demanda estar actualizados y

adaptarnos para seguir “a bordo”.
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Justo ahora a nivel mundial, vivimos una nueva realidad con una pandemia que nos
mantiene en incertidumbre y que ha modificado en gran medida la manera en la que
vivimos, estudiamos y trabajamos principalmente, entonces resulta que la tecnologia
toma un papel aun mas fundamental y si es que no querias usarla, te obliga a hacerlo.
También existen otros factores que, si bien ya veniamos viviendo, hoy se acentdan mas
como, por ejemplo, el que diferentes generaciones laborales estén o estemos
conviviendo en un mismo ambito laboral ahora a través de plataformas de
videoconferencia.

Tanto la pandemia como los cambios entre generaciones son solo ejemplos que
impactan en el mundo laboral, mafiana no sabemos qué ocurrird y es por eso por lo que
los pedagogos no podemos permanecer estaticos, por el contrario, debemos estar
preparados y actualizados en cada uno de los temas que tengan que ver con el factor
humano de las empresas si es que queremos insertarnos en este campo laboral y tener
mayores oportunidades de posicionar la carrera y nuestras habilidades.

En capacitacién, el pedagogo debe poseer determinadas competencias para
desarrollarse en el campo educativo que no se reduce Unicamente a la educacién en
nifios y/o adolescentes, también tenemos una amplia capacidad para aportar en lo
relacionado con el aprendizaje en los adultos que, como mencioné anteriormente,
aprendemos de una manera diferente a la que aprenden los nifios y es importante
sefialarlo ya que debe ser considerado en el desarrollo de los materiales de
capacitacion.

En las empresas, en las que la capacitacion de personal tiene una importancia
relevante, la inversion debe traer beneficios al negocio, por lo que ésta debe estar bien

fundamentada y contemplar que estard formando adultos, esto significa analizar el
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entorno general en el que estos se desenvuelven como por ejemplo el ambito personal,
social y laboral, este ultimo refiriéndonos a la cultura de la empresa. Para ello, el
pedagogo debe realizar un analisis en cuanto al aprendizaje en especifico de adultos
para desarrollar las sesiones de capacitacion con los elementos suficientes en la
busqueda del éxito respecto al objetivo de los programas de capacitacion.

Los adultos aprenden de manera diferente a un nifio, el contexto es diferente, las
experiencias, y sobre todo las expectativas que tienen frente a cualquier acto educativo
son diferentes, simplemente; para un adulto, el tiempo que invierte en las sesiones de
capacitacion, le debe servir para su vida personal o laboral, de lo contrario puede
percibir que esta perdiendo el tiempo, lo que da como resultado reacciones negativas
que afectaran al individuo y por lo tanto a la empresa.

Malcolm S. Knowles (2012) en su libro “El aprendizaje de los adultos”, realiza un andlisis
de los profesionales que se desarrollan en el &rea de Recursos Humanos en donde el
enfoque de cada empresa es diferente, por ejemplo, existe el tipo de empresa que
enfoca su atencion en el individuo y después en el negocio, en donde es mas viable
contar con individuos capacitados e integrados a la empresa, logrando un mejor
desempefio y el alcance de objetivos de la organizacion.

Retomando la idea anterior, si la empresa estuviese basada en el individuo generando
los programas correctos de capacitacion y basados en la andragogia®, el personal
podria desarrollarse de una mejor manera en su puesto de trabajo. Malcom S. Knowles
(2012), menciona que Lindeman (1926) identificG varios supuestos que constituyen el

fundamento de la teoria del aprendizaje en los adultos:

9 La andragogia es un conjunto basico de principios sobre el aprendizaje de adultos. (Kowles, Holton y Swanson,
1998).
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Los aprendices son motivados para aprender mientras experimentan
necesidades e intereses que el aprendizaje satisfard, por tanto, éstos son los
puntos de partida apropiados para organizar las actividades del aprendizaje en
los adultos.

El aprendizaje de adultos se centra en la vida; por tanto, las unidades apropiadas
para organizarlo son las circunstancias de la vida y no los temas.

La experiencia es el recurso mas enriquecedor del aprendizaje de adultos; por
tanto, el método principal de esta educacion es el analisis de la experiencia.

Los adultos tienen una profunda necesidad de dirigirse a si mismos, por
consiguiente, el papel del profesor es comprometerse en un proceso de
indagaciones mutuas, en vez de transmitir sus conocimientos y evaluar a sus
alumnos de acuerdo con él.

Las diferencias individuales aumentan con la edad; por lo mismo en la educacion
de adultos deben procurarse las condiciones Optimas para considerar las

diferencias en cuanto al estilo, tiempo, espacio y ritmo de aprendizaje.

De acuerdo a Knowles, la formacién de adultos como lo mencione anteriormente, tiene

diversas caracteristicas que llevan al andlisis de las competencias en el pedagogo, el

adulto tiene necesidades especificas y sus expectativas son mas altas y concretas en

donde cada detalle de una sesion de capacitacion debe ser cuidadosamente tratado,

desde lo mas importante como alcanzar el objetivo del aprendizaje hasta tocar la parte

humana con detalles que le hagan reflexionar sobre su vida y las circunstancias de la

misma, las vivencias que ha tenido el adulto en los diferentes ambitos de su vida,
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permiten relacionar el aprendizaje con las mismas, es por ello que una vez que el
pedagogo esté trabajando con grupos de adultos, debe contar con argumentos y
experiencias que le permitan ejemplificar cada tema del que se est4 hablando.

El pedagogo tiene una intervencion importante en esta formacion de adultos ya que
entendemos que debemos hacer las cosas de la manera correcta y que lo que tenemos
en nuestras manos son personas y no numeros, tenemos su formacién a nuestro cargo,
por lo cual seria interesante cuestionar las estrategias que estamos utilizando en
nuestra labor de aprendizaje con los adultos e identificar si es necesario cambiar la
estrategia y, como menciona Knowles (2012), “Entender mejor las teorias del
aprendizaje, es benéfico para los ejecutivos de planeacion, gerentes, especialistas en
aprendizaje y asesores, pues asi, obtienen informacion que les permitira tomar mejores

decisiones y, por tanto, tener experiencias de aprendizaje mas deseables.” (p.11)

2.2 Lallegada de la modalidad e-learning.

Anteriormente mencioné la importancia de adaptarnos a las nuevas necesidades del dia
a dia que demanda este mundo tan cambiante; el &mbito de la educacion no ha sido la
excepcion, hemos pasado del traspaso de conocimientos a través de platicas o
ensefiando algun oficio a un mundo digital, si bien en su momento generd controversia
la educacion a través de recursos digitales, hoy es una realidad y ha traido grandes
ventajas para llegar a personas que no habian tenido acceso a la educacion y en este

caso a la capacitacion.

Asi como la modalidad presencial data de bastantes afios atras, el e-learning tiene sus

antecedentes y considero importante conocer cOmo es que se convierte en una de las
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opciones mas usadas para llevar a cabo programas de capacitacion y hoy toma mayor

relevancia con la realidad que estamos viviendo.

La historia comienza asi...

Entre 1960 y 1970 existieron los primeros esfuerzos de ensefianza asistida a traves de
un ordenador debido a las necesidades de formacion que demandaban las fuerzas
armadas de Estados Unidos de América, si bien no tuvo mucho éxito lo importante de
esta época y de este primer intento, sin duda es la aparicion de las primeras pantallas
tactiles, mensajeria instantanea, foros on-line, entre otros, que hoy seguimos usando
para comunicarnos en nuestro dia a dia mas alla de un proceso de aprendizaje. Es
Curioso, pero para este momento aun no aparecia el Internet (Salamanca, Universidad

de Salamanca, s.f.).

El mundo seguia demandando la evolucibn a pasos agigantados y asi estaba
sucediendo, en el afio de 1968 se funda ARPANET la cual es la primera concepcion del
Internet y estd considerada como la primera red cientifica y académica del mundo

(Marcos, Muy Interesante, s.f.).

Es en 1989 que un grupo de fisicos del Instituto de Fisica Nuclear de Ginebra crea el
HTML (HyperText Markup Language) que significa Lenguaje de Marcas de Hipertexto y
solo un afio después crean lo que hoy conocemos como World Wide Web (“‘www”
(Salamanca, Universidad de Salamanca, s.f.) es en ese momento que los esfuerzos
para el desarrollo del Internet estaban tomando mayor fuerza y fue entonces cuando
comenzo la era del Internet como hoy la conocemos aunque los avances han sido muy

grandes gracias a la intervencion de cientificos, ingenieros y especialistas en la materia
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gue lo han llevado al crecimiento constante, sin dejar de lado las compafiias creadoras
de computadoras, tabletas, teléfonos, relojes inteligentes, etc.; la historia del Internet es
muy amplia, sin embargo, para este trabajo es necesario comentarlo de manera breve
ya que sin este recurso no podriamos hablar de e-learning y de la conectividad que se
requiere ya que este medio ha logrado conectar a millones de personas en el mundo,
hoy somos mas de 4,540 millones de usuarios a nivel mundial lo que significa un 59%

de la poblacion mundial (Kemp, s.f.).

Llegaron los afios noventa y ya habia 90 millones de usuarios en Internet, cada vez se
fortalecia més la idea de contemplar la formacién y capacitacion en algunas plataformas,
con el objetivo de transmitir conocimientos sin importar el lugar en donde te encuentres
ni los horarios que supera cualquier barrera de tiempo y espacio, lo que aun lo hace
mas interesante pero que reta al usuario a contar con una disciplina de autoformacion

0 autogestion de su aprendizaje.

Entonces fue que surgieron diversas plataformas de aprendizaje como BSCW 1.0 en
1995, WebCT 1.0 en 1997, Claroline en el afio 2000 y una de las mas conocidas al
momento Moodle en el afio 2001 (Salamanca, Universida de Salamanca, s.f.) y que
retomaré en el siguiente capitulo cuando hable de mi experiencia con esta plataforma

relacionada con la actividad que desempefio.

Muchas personas en el mundo han utilizado el e-learning; como profesores, creadores
o alumnos, pero en ocasiones, somos ajenos al significado que tiene, es por ello por lo
gue la definicion de e-learning que considero mas completa ya que al parecer ha ido

evolucionando conforme se incorporan mas funcionalidades o recursos, es la siguiente:
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“‘Proceso de ensefianza/aprendizaje, orientado a la adquisicion de una serie de
competencias y destrezas por parte del alumno, caracterizado por el uso de
las tecnologias basadas en web, la secuenciacion de unos contenidos estructurados
segun estrategias preestablecidas a la vez que flexibles, la interaccion con la red de
estudiantes y tutoresy unos mecanismos adecuados de evaluacion, tanto del
aprendizaje resultante como de la intervencién formativa en su conjunto, en un ambiente
de trabajo colaborativo de presencialidad diferida en espacio y tiempo, y enriquecido por
un conjunto de servicios de valor afiadido que la tecnologia puede aportar para lograr
la maxima interaccion, garantizando asi la mas alta calidad en el proceso de

ensefanza/aprendizaje” (Salamanca, Universidad de Salamanca, s.f.)

El e-learning nos puede dar un mundo de posibilidades para desarrollar entornos de
aprendizaje que nos permitan cubrir los objetivos de capacitacion tanto de nifios como
de adultos con medios audiovisuales que permitan mantener la atencion de los
participantes y por otro lado, es cierto que para algunos sectores de la poblacién puede
ser complicado el acceso, lo que representa una gran desventaja en la actualidad ya
gue nos demanda estar desde casa con toda una tecnologia a la mano que no es facil
adquirir para muchos; ya sean alumnos o profesores. En México estamos muy
rezagados en este tema ya que no estamos preparados para este tipo de educacion, la
conectividad es muy limitada y la muestra clara fue la pandemia que este afio estamos
viviendo y nos mantiene en una realidad que jamas pensamos y por supuesto tampoco
nos preparamos, las crisis se pueden presentar de diferentes maneras y si seguimos

sin tener una vision diferente no podremos avanzar, siempre estaremos pasos atras.
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Para el sector privado o empresarial en el cual me desempefio, no todas las compafiias
cuentan con los recursos humanos y equipo tecnoldgico para el desarrollo de este tipo
de educacion ya que sus implicaciones requieren de experiencia en el disefio multimedia
y la intervencion de un pedagogo, de lo contrario sera claro que los objetivos podran ser
logrados en alcance; es decir niUmero de personas, pero no en lo mas importante que
es lograr el aprendizaje de las personas. Otro factor importante es a quién van dirigidos
nuestros cursos como ya hemos hablado anteriormente, los adultos tienen
caracteristicas distintas para llevar a cabo su proceso de aprendizaje, pero habria que
contemplar que algunos; si bien tienen acceso a equipo e Internet, a la fecha se niegan
al uso de la tecnologia debido a que se sienten fuera de estos recursos y aqui inicia un
reto importante ya que para que el aprendizaje se lleve a cabo con éxito en plataformas
de e-learning es muy importante que el participante tenga una intervencién activa,
construyendo su propio aprendizaje a partir del contenido en los cursos que desarrolla,
para ello es muy importante crear materiales que los lleven de manera amigable e
intuitiva a concluir sus cursos o incluso algun diplomado, licenciatura o posgrado ya que
esto es una realidad porque es posible ir del otro lado del mundo para tomar clase con
personas de diferentes nacionalidades desde tu casa, mas adelante estaré hablando de

las ventajas y desventajas que identifico en esta modalidad.

2.3 Modelo pedagdgico del e-learning

Como hemos mencionado en el apartado anterior, la modalidad e-learning responde a
necesidades educativas actuales que continuaran demandando cambios que sin duda
provocaran modificaciones que lo alinearan al momento en el que se esta viviendo, pero

al ser un acto educativo esta sustentado en un modelo pedagdégico que asegure que los
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objetivos de aprendizaje se cumplan, en el que interviene el rol que juega el formador o
instructor, el del estudiante o participante, los contenidos por si mismos asi como su
disefio para que sean viables al ambiente virtual y la manera en la que se dara la

evaluacion.

Para hablar de la responsabilidad de los formadores en esta modalidad es fundamental
mencionar que deja de ser el centro o responsable Unico que asegure el aprendizaje y
no porque sea menos importante, sino porque toma un significado relevante al
convertirse en guia ya que considerando un entorno virtual, debe generar estrategias
educativas que permitan que el participante logre construir el aprendizaje a partir de los
elementos que integran cada curso y la manera en la que lo relaciona con el entorno en
el que se desenvuelve; ademas, debe contemplar el que el adulto que en este caso es
el perfil de participante que tenemos en la compaiiia, relacione el contenido con sus
experiencias e intereses y tenga sentido para el cumplimiento de sus metas, por lo que
ahora para referirme al tema del material que se usa debe lograr atraer al participante
de tal manera que le permita estar atento, para ello existen recursos audiovisuales, de
storytelling y gamificacion que se han vuelto fundamentales para lograr mayor

interactividad al momento del desarrollo de una capacitacion.

En el modelo e-learning el participante es sin duda el protagonista del proceso de
aprendizaje y fomenta la autogestion de la adquisicion del conocimiento, cuando
generamos materiales para cursos en esta modalidad, asumimos que el participante al
ser un adulto, cuenta con experiencias previas incluso minimas que lo ayuden a
relacionar los temas de manera mas adecuada, el éxito de este modelo radica en el

compromiso y el nivel de involucramiento de la persona que accede a una capacitacion,
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ya que fomenta la libertad y el ritmo con el que se adquiere el conocimiento. Por otra
parte, tanto el profesor como quien disefia los materiales (que la mayoria de las veces
no es la misma persona), deberan estar involucrados de una forma distinta en el que se
tome en cuenta la manera en la que el usuario vive la experiencia en la plataforma de
aprendizaje; es decir, que debera poner especial atencién en los motivadores e
intereses de sus participantes. Para poner un ejemplo en el caso de la capacitacion que
realizo en la compafiia Plan Seguro, los vendedores tienen un motivador muy importante
qgue es el econémico, por lo que el contenido que les ofrecemos les debe ayudar a
concretar las ventas que requieren para cumplir sus metas y entonces estar motivados
para darle continuidad a su formacién. “Los adultos estdan motivados a aprender cuando
experimentan las necesidades e intereses que satisfara el aprendizaje” (Malcom S.

Knowles, 2012).

Por ultimo, como en todo proceso educativo es fundamental llevar a cabo tanto la

evaluacion del aprendizaje como de la experiencia del participante.

En conclusion, el modelo pedagdgico del e-learning busca que el participante a partir de

la guia del formador construya su aprendizaje relacionando el contenido con su entorno.

2.4 Recursos que acompafian el proceso de capacitacion e-learning.

Para hablar de recursos que nos ayudan a desarrollar un ambiente de aprendizaje en
plataformas e-learning, es importante primero hablar del disefio instruccional ya que el
desarrollo de los materiales para ambiente virtuales demanda mayor tiempo por lo que
es fundamental contar con la claridad necesaria antes de comenzar, por otro lado el

hecho de realizar modificaciones a cualquier material puede llegar a demandar el mismo
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tiempo que se utilizé al hacerlo por primera vez considerando que en la mayoria de las
ocasiones, intervienen diversas personas para crear incluso un solo material, como
ejemplo refiriéendome a un material audiovisual estamos hablando del disefio del
contenido, guién, video, voz y sonido, sélo por contemplar lo basico indispensable;

entonces con base en ello, el disefio instruccional tiene mucho valor.

El disefio instruccional en e-learning es “El proceso de analizar, diseilar y desarrollar
materiales digitales de aprendizaje, centrado en el estudiante, al objeto de alcanzar
objetivos personales u organizacionales perfectamente definidos. (Madrid, 2019)”; con
base en esta definicion se requiere de un modelo de instruccién como por ejemplo
ADDIE (Analisis, Disefio, Desarrollo, Implementacién y Evaluacion), que es uno de los
mas importantes y usados hasta nuestros dias; no estd de mas decir que en la
actualidad han surgido otros enfoques que sin duda deben tener su importancia, pero
en este caso me referiré a ADDIE ya que puede ser aplicado para el desarrollo de
diversos momentos de aprendizaje; dicho modelo, fue creado en 1975 por el Centro de
Tecnologia Educativa de la Universidad Estatal de Florida para el Ejército de los Estados
Unidos. Modelo sistematico utilizado para el disefio y desarrollo de materiales de
enseflanza, incluyendo la evaluaciéon de los cursos. Partiendo del andlisis de
necesidades de instruccién va avanzando en los sucesivos pasos Y finaliza con la

evaluacion de la instruccion (Madrid, 2019).
El modelo ADDIE significa (RODRIGUEZ-AGUILAR, 2016):

o Andlisis: Constituye la plataforma para las demas fases del disefio instruccional.
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o Disefio: Utiliza el producto de la fase de analisis para planificar una estrategia y
disefar la instruccion.

o Desarrollo: Se elaboran los planes de la leccién y los materiales que se van a
usar.

o Implementacion: Se divulga eficientemente la instruccion, y puede ser
desarrollada en diferentes espacios: salones de clases, laboratorios y otros
contextos.

o Evaluacion: Se mide la efectividad y eficiencia de la instruccion. La evaluacion
deberéa darse en todas las fases del proceso instruccional.

Para la actividad que realizo en Plan Seguro lo puedo describir de la siguiente
manera:

o Andlisis: En el caso de la actividad de capacitacién que desempefio es relevante
la manera en la que realizamos el analisis ya que lo llevamos a cabo a partir de
las encuestas de reaccion que aplicamos a los vendedores al terminar cada
curso, pero tomamos en cuenta dos puntos de vista que son fundamentales y es
la vision del area operativa que nos provee de informacién en cuanto a los
procesos que debe cumplir el vendedor tanto para la venta, renovacién o cuando
sucede un siniestro; por otro lado, la estrategia de la direccion comercial en
cuanto a los productos nuevos o que se actualizaran o por ejemplo, la manera en
la que saldremos al mercado con la oferta de valor de la compafiia. Este paso sin
duda marcara las bases para el desarrollo de cada curso del programa de
capacitacion.

o Disefo: Para llevar a cabo esta etapa y con base al analisis, contemplamos la

estrategia de capacitacion en la que definimos los objetivos de aprendizaje, el
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alcance y con base en ello, el tipo de materiales que estaremos desarrollando
para el cumplimiento de los objetivos.

o Desarrollo: En este punto es donde siempre he pensado que el trabajo de
capacitacion aun no es tan visible o perceptible ya que se esté trabajando en el
temario, el contenido y se contemplan los recursos (videos, infografias
interactivas, audios, etc.); pero también, pienso que es la parte mas
enriquecedora de la capacitacion ya que la creatividad se puede desbordar en
pro del aprendizaje.

o Implementacion: A esta etapa le llamo el momento de la verdad ya que aqui es
en donde todo lo que se cred un paso antes, debe funcionar de la manera
adecuada, parte de las actividades de mi area es monitorear de manera
constante los avances de las capacitaciones e incluso si es necesario, hacer
ajustes.

o Evaluacién: nosotros medimos de manera constante el avance, aplicamos
evaluaciones que nos permiten identificar el estatus que tenemos en cuanto al
aprendizaje que estan teniendo nuestros participantes, también aplicamos
encuestas de reaccion que para la modalidad e-learning nos arrojan informacion
sobre la experiencia que vive el usuario en nuestros cursos y también medimos
el numero de participaciones que tiene cada vendedor en los diferentes cursos;

con base en ello, generamos planes de accion a corto, mediano y largo plazo.

Un punto muy importante de acuerdo con el modelo ADDIE es el desarrollo e
incorporacion de elementos que permitan generar una interactividad con el usuario y

mantener su atencién; para ello, se hace uso de los recursos digitales educativos que
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son definidos como materiales compuestos por medios digitales y producidos con el fin
de facilitar el desarrollo de las actividades de aprendizaje. Un material didactico es
adecuado para el aprendizaje si ayuda al aprendizaje de contenidos conceptuales, a
adquirir habilidades procedimentales y a mejorar a la persona en actitudes o valores

(Zapata, 2012).

Antes mencioné la experiencia del usuario que debe ser la mejor, pero sin perder de
vista el cumplimiento de los objetivos de aprendizaje; para que esto suceda, los recursos
digitales que se usan en la modalidad e-learning, deben tener ciertas caracteristicas

(Educativos, 2020):

o Multimedia. Los recursos deben aprovechar las prestaciones multimedia
disponibles para superar los formatos analdgicos. Ademas del texto y la imagen,
el audio, el video y la animacién son elementos clave que afiaden una dimension
multisensorial a la informacion aportada pero que también permiten exponerla
con una mayor riqueza de matices: descripcidn grafica de procesos mediante
animaciones, simulacibn de situaciones experimentales manipulando

parametros, etc.

e Interactividad. El disefio de recursos interactivos e inmersivos proporcionan la
base para el desarrollo de experiencias de aprendizaje mas ricas. Se asegura
una motivacion intrinseca al contemplar la posibilidad de tomar decisiones,
realizar acciones y recibir un feedback mas inmediato a las mismas. La
manipulacion directa de variables o parametros en situaciones de simulacion o

experimentacion permite estrategias de aprendizaje por ensayo-error. El
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desarrollo de itinerarios de aprendizaje individuales a partir de los resultados
obtenidos en cada paso favorece una individualizacion de la ensefianza. La
interactividad también tiene una dimension social que puede facilitar que el

alumno/a participe en procesos de comunicacion y relacion social.

Accesibilidad. Los contenidos educativos digitales deben ser accesibles. Esta
accesibilidad debe garantizarse en sus tres niveles: Genérico, que resulte
accesible al alumnado con necesidades educativas especiales; Funcional, que
la informacion se presente de forma comprensible y utilizable por todo el
alumnado a que va dirigido; y Tecnholdgico, que no sea necesario disponer de
unas condiciones tecnoldgicas extraordinarias de software, equipos, dispositivos
y periféricos, etc. y que sea accesible desde cualquier sistema: windows, mac,

linux, etc.

Flexibilidad. Se refiere a la posibilidad de utilizarlo en multiples situaciones de
aprendizaje: clases ordinarias, apoyos a alumnos con necesidades educativas,
en horario lectivo, no lectivo, en un ordenador del aula de informética, de la
biblioteca, del aula, de casa, etc. tanto individualmente como por parejas, trios,
etc. Esta flexibilidad también debe aludir a la posibilidad de usarlo con
independencia del enfoque metodolégico que ponga en practica el docente.

Modularidad. El diseiio modular de un recurso multimedia debe facilitar la
separacion de sus objetos y su reutilizacion en distintos itinerarios de aprendizaje
favoreciendo un mayor grado de explotacion didactica. A menudo tenemos
experiencia de la existencia de recursos donde una animacion concreta resulta

interesante en un momento puntual, mientras que el resto no tanto. El disefio
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modular garantizaria un acceso directo a un elemento concreto y ello aumenta

sus posibilidades de uso.

Adaptabilidad y reusabilidad. El disefio de recursos facilmente personalizables
por parte del profesorado permite la adaptacion y reutilizacion en distintas
situaciones. Asi, por ejemplo, un cuestionario de preguntas donde sea posible
modificar facilmente las preguntas y respuestas es mas reutilizable que un

cuestionario cerrado.

Interoperabilidad. Los contenidos educativos digitales deben venir
acompafnados de una ficha de metadatos que recoja todos los detalles de su uso
didactico. Esto facilitard su catalogacion en los repositorios colectivos y la

posterior busqueda por parte de terceros.

Portabilidad. Los recursos digitales educativos deben ser elaborados
atendiendo a estandares de desarrollo y empaquetado. De esta forma se
incrementara considerablemente su difusion. Se pueden integrar con garantias y
plena funcionalidad en distintos sistemas admitiendo también su uso en local. A
menudo se olvida que todavia actualmente existen muchos centros sin una
conexion adecuada a Internet y que demandan recursos para su explotacién en

local.

De acuerdo a la informacion en parrafos anteriores, los materiales que desarrollamos
para capacitar a los vendedores cumplen en gran medida con las caracteristicas
digitales que hacen que el usuario viva una experiencia de aprendizaje enriquecedora,
si bien es un trabajo interesante y al que hay que agregarle especial atencion para no

generar retrabajos, es sin duda una de las maneras que nos permite llegar cada vez a
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mas vendedores para que conozcan el funcionamiento de la compafiia y por su puesto
de los productos; estoy convencida que la capacitacién es uno de los momentos mas
importantes en el que posicionamos la marca con las personas que ofrecen nuestro

producto al cliente final.

2.5 Ventajas y desventajas de e-learning
A la hora del desarrollo e implementacién de cualquier actividad, existen ventajas y
desventajas; en el caso de la modalidad e-learning no es la excepcion, dentro de las

ventajas se encuentran:

o EIl ahorro economico, dejamos de invertir em renta de salones, materiales
impresos, servicios de coffee break.

o Permite generar corresponsabilidad del proceso de aprendizaje, llevando al
participante a hacerse cargo de su propio aprendizaje.

o Permite tener acceso en cualquier lugar y horario lo que nos permite que los
vendedores se concentren en su actividad comercial y puedan acceder a
nuestros cursos en el momento que ellos consideren mas adecuado de acuerdo
con su agenda.

o Nos da la oportunidad de generar contenidos cada vez mas personalizados.

o Podemos tener mayor control del avance del participante ya que tienes reportes
inmediatos de cada curso y participante.

o En cuanto al material impreso reduce el impacto en el medio ambiente ya que se
disminuye considerablemente la cantidad de materiales que se entregan en una
capacitacion presencial y, por otro lado, permite que cualquier actualizacion se
lleve a cabo de manera muy rapida.
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En cuanto a las desventajas de esta modalidad:

o La principal es que el acceso a la tecnologia o a internet puede llegar a ser muy
limitado, no todas las personas tienen acceso a Internet y si lo tienen, en
ocasiones no es suficiente para correr materiales digitales de este tipo.

o Otro punto importante es el tipo de equipos de computo con el que cuentan las
personas, no siempre estan tan equipadas o son de ultima generacién ya que el
adquirirlas puede resultar costoso.

o La interaccion entre participantes practicamente se vuelve nula 0 es muy poca
por lo que la capacidad del individuo para socializar se ve limitada, es por ello por
lo que también los contenidos y materiales deben ser lo suficientemente buenos
ya que algo que enriquece una capacitacion presencial es el intercambio de ideas
y la espontaneidad de las personas.

o No es sencillo hacer contenidos e-learning, se requiere de programas que te
permitan generar materiales audiovisuales e interactivos y por supuesto de una
persona que sepa utilizarlos, ademas de un equipo de cOmputo que tenga la
capacidad de almacenamiento y procesador para soportarlos.

o La capacidad del participante para adecuarse a esta modalidad, sobre todo si
estan en generaciones que prefieren sesiones presenciales.

Es importante sefalar que he encontrado un gran aliado en la modalidad e-learning para
implementar la capacitacion en la compaiiia, si bien no ha sido tarea facil porque es
todo un reto el planear cada curso ya que cada uno debe ser diferente, ha sido un
aprendizaje continuo, debemos estar actualizados y la creatividad siempre debe estar a

Su maxima expresion. Ademas, la calidad debe ser muy cuidada, asi que encuentro que
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el e-learning tomara aun mayor fuerza en los siguientes afios, hoy mismo esti
sucediendo en conjunto con sesiones remotas para continuar en contacto con otras
personas alrededor del pais e incluso del mundo lo que representa algo increible, me
gueda claro que todos extrafiamos el salon de clases, las salas de capacitacion y esa
interaccion pero el mundo estd cambiando, es demandante, en ocasiones agotador
porque a veces no terminamos de comprender algo cuando ya lleg6 algo nuevo, pero
pienso que asi serd de aqui en adelante, la responsabilidad que tenemos los pedagogos
frente a este mundo es sin duda no perder la parte humana en los procesos de
aprendizaje, tenemos un gran poder en el e-learning y lo menos que debemos hacer es
aprovecharlo para seguir formando en las personas valores que son indispensables en

la sociedad.

Capitulo 3. Experiencia como pedagoga en la compafiia de Seguros Plan Seguro

A lo largo de mi vida laboral he tenido varias experiencias y he logrado aprender mucho
de las personas que se han cruzado en mi camino y de cada empresa en la que he
tenido la oportunidad de trabajar, pero debo aceptar que aunque esos lugares y
personas me llevaron hasta donde estoy, pienso que todo me ha llevado a vivir este
momento que sin duda dara paso a nuevas experiencias a futuro, pero es ahora donde
me siento mas conectada con mi yo pedagoga ya que este trabajo ha puesto a prueba
mis conocimientos, habilidades y actitudes para lograr tener un crecimiento profesional,
en este capitulo describo la experiencia que he vivido como pedagoga en la compafia
de seguros Plan Seguro desde el dia que llegué hasta llegar al dia de hoy en que hago

una valoracion de la experiencia adquirida en la vida laboral con lo aprendido en la
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licenciatura de pedagogia; es decir, el perfil de egreso y cdmo es que definitivamente

ha sido la base para mi desarrollo profesional y personal.

3.1 El analisis como pedagoga realizado al llegar a compafiia de Plan seguro y de
manera especifica al area de capacitacion.

En este capitulo retomaré detalles que comenté incluso desde el capitulo uno, esto para

aterrizar a detalle la experiencia que he tenido como pedagoga en Plan Seguro.

Como estudiantes de la licenciatura de pedagogia, adquirimos conocimientos y
desarrollamos diferentes aptitudes, habilidades y actitudes fundamentales para
desempefiarnos en un &mbito profesional e incluso en nuestra vida diaria, aunque mas
adelante tocaré a detalle esto, creo que la actitud critica que fomentan en la carrera fue
de suma importancia para hacer un andlisis de la situacion a la que me estaba
enfrentando al llegar a la compafiia y hacerme cargo del area de capacitacion comercial

en un puesto de gerente de capacitacion comercial.

Era junio de 2016 cuando recibi la primera llamada del departamento de Capital
Humano, habian visto mi curriculo y les parecia interesante es asi como pase por 3
entrevistas; desde el coordinador de reclutamiento, la que seria mi jefa directa cuyo
puesto era subdirectora comercial y si, también me entrevisto el director comercial,
incluso para este tipo de entrevistas debemos estar preparados; entonces llegaron las
pruebas psicométricas y por fin llegé la llamada en donde me comentaron que habia
sido seleccionada para el puesto de Gerente de Capacitacion Comercial y me pidieron
una serie de documentos; cuento esto porque mientras entregaba los documentos el
coordinador me dijo que faltaba la cédula profesional y estuve a punto de quedar fuera,

de hecho pidieron una autorizacién para que me contrataran, fue complicado sentirse
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fuera de algo que yo creia que ya tenia en mis manos, en un par de minutos estaba
perdiendo esa oportunidad. Recuerdo que esperaba en la sala deseando que dieran
ese “OK” estas contratada, fue dificil, pero me dieron la oportunidad por lo que mi
compromiso fue mayor ante este nuevo reto. El mensaje que quiero dejar es que
probablemente por no contar con una cédula profesional me quedé fuera de otros

empleos incluso sin saberlo.

Por fin el 20 de junio de 2016 era mi primer dia en Plan Seguro, estuve una semana
completa en capacitacion lo cual era un gran reto porque era demasiada informacion,
aunque venia de laborar durante méas de 8 afios en giro financiero, el mundo asegurador
era distinto, los conceptos, las reglas, los productos, el tipo de vendedores era diferente;
recuerdo muy bien que me entregaron manuales de capacitacion de mas de doscientas

hojas y fue una de las primeras cosas que observe.

Esos primeros 6 meses en la compafiia consistieron en analizar todo lo que estaba
hecho en el area de capacitacion y de buscar ayuda con compafieros para comprender
el funcionamiento de manera general, comencé a asistir a las capacitaciones que ya se
tenia programadas para identificar el perfil de los vendedores, estuve leyendo los

materiales con mucho detalle y revisando materiales que estaban impresos o en cd’s

iVaya que cambia todo en poco tiempo j

Algo a lo que me enfrenté fue a recibir las evidencias de las capacitaciones impartidas
a nivel nacional, estas evidencias consistian en exdmenes y encuestas de reaccion que
se calificaban a mano y por consecuencia, mi ejecutivo de capacitacion y yo debiamos

revisar y registrar en un Excel de manera manual, eso nos llevaba a cometer errores ya
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que a veces no se comprendian los nombres que venian escritos y por supuesto a
invertir mucho tiempo ademas, ordenabamos alfabéticamente los examenes por si
surgia alguna aclaracion tuviéramos identificado en donde buscar. Yo sentia que no
estabamos siendo tan productivos, sentia que no estaba aportando mucho valor y yo
pensaba que no me habian contratado para eso, sentia un gran compromiso por
demostrar que los pedagogos realmente somos necesarios en un area de capacitacion
y, por otro lado, pensaba en la oportunidad que me habian dado a pesar de no tener la

cédula profesional.

Entonces, llegaban los ultimos meses del afio 2016 y ya era necesario planear el
siguiente afio, yo llevaba poco tiempo y visualizar un siguiente aflo envuelta en
examenes a calificar a mano, no era parte del plan. Fue entonces que continuamos con
los planes que traia la compafiia ya que en ninguna parte se contemplaba detenerse,
asi que lo primero que hice fue comenzar a generar materiales que ayudaran alin mas
al aprendizaje y buscar a las areas duefias de los procesos para hacer sinergia entre lo
gue ellos necesitaban del area comercial y lo que nosotros buscabamos para no detener
la venta, también tuve contacto con cada responsable comercial primero para
conocerlos y compartirles la importancia de la capacitacibn que estaban dando y
también aproveché la oportunidad para explicarles cémo iban a utilizar los materiales

gue habiamos enviado y las dinamicas que debian utilizar en cada capacitacion.

Asi llegue a mediados del afio 2017 ya habia investigado lo necesario para empezar a
pensar que la modalidad e-learning podria ser un medio interesante y viable para

capacitar a los vendedores, pero habia diferentes puntos que habia de considerar:
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Jefe directo: Mi jefa directa tenia el puesto de subdirectora comercial y su
enfoque era justo conseguir los objetivos de venta, ella no tenia demasiado
contacto con una modalidad como ésta, mucho menos de temas pedagogicos,
asi que presentarle la propuesta también implicaba hacer un cambio muy
importante a todo lo que ella venia trabajando con mi antecesora, que cabe
sefialar que era un gran trabajo. Mi jefa practicamente habia nacido con la
empresa y su conocimiento era muy amplio, es por lo que mi puesto estaba
asignado con ella. Entonces, uno de los primeros retos era argumentar la idea de

implementar la modalidad e-learning para capacitar a los vendedores.

El jefe de mi jefe directo: El Director comercial fue fundamental para lograr la
implementacion del proyecto porque confiaba en lo que haciamos, le gustaba
escuchar cosas nuevas e ideas que ayudaran a mantener actualizado a los
vendedores, él era justo el punto intermedio entre mi jefa directa y las
autorizaciones con la direccion de finanzas, asi que gracias a su intervencion la

capacitacion e-learning comenzaba a verse mas real en la compainia.

Perfil de los vendedores: Los vendedores de Plan Seguro son personas con
gran experiencia en venta, la mayoria tiene mas de 50 afios de edad y algunos
comenzaron muy jovenes por lo que su conocimiento en el giro es de mas de 20
afos, asi que entre la edad y la experiencia su perfil representa un reto ya que
no es facil impresionarlos y por supuesto todos los materiales deben de ser
disefiados pensados en este perfil, ademas no son vendedores propios; mas bien
son comisionistas que venden para diferentes aseguradoras entonces resulta

gue no solo es capacitar sino que las acciones de capacitacién también deben ir
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enfocadas a fidelizarlos con la compafiia; es decir que cuando tengan un
prospecto logremos que la primera propuesta que le muestren sea la de Plan

Seguro.

Perfil del ejecutivo de capacitacion: En ese momento el perfil del ejecutivo
consistia en hacer el levantamiento de la informacién para el desarrollo de
materiales en herramientas como Power Point y Word ya que el area de
comunicacién nos ayudaba a darle disefio. Cuando comencé con la propuesta,
me di cuenta de que ese perfil no me ayudaria a cumplir con el objetivo y
desgraciadamente tuve que tomar una decision dificil, asi que dentro de la
propuesta estaba incluido el contemplar un nuevo perfil del puesto hacia uno que
tuviera conocimientos, habilidades y experiencia necesaria para implementar un

proyecto asi.

Momento tecnolégico de la compafiia: En ese entonces recuerdo que corrian
papeles por todos lados, habia carpetas llenas de documentos, las impresoras
trabajaban demasiado y no se vislumbraba un cambio tan inmediato hacia un
mundo digital, ahora que lo pienso yo misma tenia cajas llenas de examenes y
un mueble de metal lleno de manuales de capacitacion y plantear una modalidad
asi en la que significaba generar un cambio en colaboradores, vendedores y en

capacitacion no era nada facil.

Implicacion econdémica: Es sabido y muy cierto que la modalidad e-learning
ahorra tiempo, esfuerzo y mucho dinero pero me atrevo a decir que es en el

momento en el que ya se esta usando y es aceptada, al principio se puede ver
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como un cambio que representara mayores costos, simplemente el cambio de
perfil de la persona, el equipo que utilizara para el desarrollo de los materiales,
las licencias de disefio, las licencias de la plataforma en la que se montaran esos
materiales representan un costo inicial importante, por lo que el ahorro al inicio

no es perceptible sino por el contrario se piensa que se duplica el gasto.

Experiencia previa con e-learning: La compafiia habia tenido un primer
ejercicio con esta modalidad la cual habia sido una mala experiencia y que le
habia costado por lo menos $80,000 que se vuelve costoso cuando no hay ni un
solo resultado, esto lo supe al momento de hablar con el director de finanzas al

pedirle presupuesto para implementar mi propuesta.

Desconocimiento de esta modalidad: Este puede ser un punto en contra 'y a
favor; sabemos que esta modalidad tiene afios que se usa, pero en esta
comparfia no era asi, por lo que el desconocimiento resultaba un factor
importante en contra cuando no lograban dimensionar las ventajas que
podriamos obtener y era mas dificil el entendimiento. Por otro lado, este mismo
desconocimiento nos ha permitido crecer a lo largo de los afios incorporando

cada vez mas elementos y generar cada vez mas y mejores materiales.

Los puntos que mencioné anteriormente, lo hice porque ninguno hubiera sido facil

enfrentar sin la experiencia obtenida a lo largo de otras compaiiias en las que laboré y

todo el aprendizaje que obtuve a lo largo de 4 afios al cursar la carrera de pedagogia,

mas adelante me gustaria abordar a detalle cOmo es que a veces como estudiantes no

somos tan conscientes de todo lo que recibimos de la universidad, de los profesores, de
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la experiencia que vamos adquiriendo y de la vida, no es sdlo coincidencia que logremos
resolver situaciones en el trabajo y en la vida, pienso que todo es resultado de cada

momento que hemos vivido.

3.2 La propuesta para implementar la modalidad e-learning como medio para capacitar
vendedores.

La propuesta de adoptar esta modalidad fue un cambio importante para la compafia,
creo que fuimos de las primeras areas en adoptar la transformacién digital que le ha
llevado 2 afios y que se volvié fundamental en estas épocas, me da orgullo decir que
nosotros ya estabamos preparados pero también es bueno reconocer que seguimos
actualizandonos aprendiendo de esta modalidad y de todo lo que implica el desarrollar
este tipo de materiales, he tenido mucho apoyo porque hoy ya somos 3 personas en el
area trabajando en la capacitacion del personal interno pero sobre todo de la fuerza de

ventas.

Como he mencionado, armar la propuesta no fue facil ya que debia responder a algunas

preguntas que inquietaban a mi jefa directa y al director comercial:

1. ¢Para qué debiamos contemplar la modalidad e-learning?
2. ¢Como se debia llevar a cabo la integracion de esta modalidad?
3. ¢Qué implicaciones internas y externas tendria?

4. ¢ Cuanto costaria?

Lo primero que consideré es que necesitaba cambiar el perfil del ejecutivo de
capacitacién comercial, en ese sentido tuve el apoyo de mis jefes sin ningun problema
asi que hicimos los tramites correspondientes para llevarlo a cabo, la solicitud de la

persona que ahora debia ocupar el puesto estaba mas enfocada a la realizacién de
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materiales e-learning y el conocimiento de estas plataformas, por lo que la actualizacién

de la descripcion de este puesto'® quedd de la siguiente manera:

Objetivo del puesto: Ejecutar las acciones que permitan la planeacion, disefio,
implementacion y evaluacion del programa anual de capacitacion y desarrollo comercial
ya sea en modalidad presencial o e-learning, asi como aportar para el desarrollo y

gestion de los planes de incentivos.
Conocimientos:

e Deteccidon de Necesidades de Capacitacion.

e Planeacion, implementacion y evaluacién del programa de capacitacion anual.
e Herramientas de disefio de capacitacion e-learning.

e Dinamicas para reforzar el aprendizaje.

e Controles de cumplimiento de capacitacion.

e Logistica de eventos de capacitacion.

e Reportes de capacitacion.

e Paqueteria de office.

Responsabilidades:

e Colaborar con la planeacion, disefio, implementaciéon y evaluacion de la

deteccion de necesidades de capacitacion y desarrollo comercial.

10 Tomado de descripcién de puestos Capital Humano Plan Seguro, 2020.
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Disefiar y gestionar los materiales del programa de capacitacion para la
capacitacion e-learning y presencial.

Coordinar a nivel nacional el programa de capacitacion.

Llevar el registro de asistencia y acreditaciones de los programas de
capacitacion.

Llevar el control del presupuesto autorizado para la imparticion de
capacitaciones.

Coordinar con las areas correspondientes los resultados parciales de los
concursos para el seguimiento de alcances.

Generar planes de accion en caso de que no se acrediten los cursos de
capacitacion.

Obtener fuentes de consulta para la investigacibn de los programas de
capacitacion.

Colaborar con el andlisis y disefio de los planes de incentivos.

Llevar registros de actividades de seguimiento y acompafiamiento comercial.
Implementar de manera creativa los cursos de capacitacion.

Supervisar y gestionar la actividad y el desarrollo del analista de capacitacion y
desarrollo comercial.

Supervision de la gestién de la Academia Plan Seguro.

Entre otras tareas que le encomienda su jefe directo con la finalidad de lograr las

metas estratégicas de la Compafiia.
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El area de Capital Humano inicié el proceso con base en la nueva descripcion de
puestos, considero que ademas de los conocimientos debe haber muy buena actitud en
las personas y asi es como logramos hacer la contratacion, lo que significaba el inicio
de la modalidad e-learning en la compafiia y la modernizacién de la capacitacién de
manera general; por otro lado, los procesos para la creacién de los materiales serian
mas ordenados para lograr el objetivo de cada curso.

Lleg6 el momento de probar que la capacitacion e-learning era una buena opcion y para
lograrlo, lo primero que hice fue que el equipo comercial viviera la experiencia en una
plataforma e-learning, asi que Moodle fue la opcién para comenzar con este proyecto
ya que es una de las herramientas de aprendizaje que te permiten desarrollar tus
programas de capacitacion de una manera mas libre; todo esto es debido a que trabajan
con un cédigo abierto (Ltd, 2020) el cual, permite a las instituciones educativas,
organizaciones e individuos utilizar su software de la forma que mejor les funcione.
Segun la pagina de Moodle, su plataforma promete que su codigo abierto te permita
tener mayor control ya que eres propietario de tus datos, la privacidad y brinda
seguridad, ademas puedes configurar la imagen o apariencia del sitio; en nuestro caso
hemos podido aprovechar este beneficio y le dimos identidad a la plataforma, ademas
contamos con la confianza de que la informacién que integramos a la misma esta

segura, asi como los datos.
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[Nombre de usuario

Contrasena

Imagen extraida de: https://academiaplanseguro.moodle.school/login/index.php

ANUNCIOS DEL SITIO our s cutenty s 00 2w s Gl here 2 a6 some

o

Plan Esencial Plan Avanzado Plan Intermedio Plan Optimo

Imagen extraida de: https://academiaplanseguro.moodle.school/

Ademas, el coédigo abierto significa que puedes decidir lo que sucede en la plataforma

y qué es lo que vera el participante.
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Otro beneficio que ofrece Moodle es el aprendizaje flexible, esto nos ha ayudado a
definir en la plataforma durante qué tiempo y horarios estd disponible determinado
curso, podemos monitorear el avance de los participantes y en qué momento ingresan
y cuanto duran en cada curso; el beneficio para ellos es que pueden capacitarse en el
horario que mejor les convenga y avanzar a su propio ritmo.

Ac®demia

P segro

_ Conociendo mi negocio

=

Conociendo
mi negocio

Iniciar curso -

CELIAITZEL DE LA CRUZ RODRIGUEZ
CLAUDIA SUSANA DELGADILLO CRUZ Do s o
CRISTINA HERNANDEZ EDo &0

CRISTOPHER LICONA LICONA Do s o
CUAUHTEMOC MARTINEZ CELEDONIO

F‘% Claudia Parra

CHRISTIAN GERARDO RAMOS ITA

Do & o
Do & u
Do & o

Imagenes extraidas de: https://academiaplanseguro.moodle.school/user/index.php?id=25

Otra funcionalidad que promete Moodle es el aprendizaje mévil ya que desde una

tableta o un celular el participante puede realizar sus cursos o revisar sus avances,
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desgraciadamente esto no lo hemos logrado explotar porque si bien es bastante
funcional, no hemos logrado configurar el disefio de la aplicacion ya que implica
contactar a un partner de Moodle en México y representa un costo significativo, por lo
gue en su momento el Director Comercial nos pidi6 no promocionar la aplicacion,

aunque claro que esta disponible:

12:02 M 89 a0 o 0 N BT 33%8 12:03 M M oo » AT 12:03 M M a0 o 0N 5 490 320%8
& Acceder <  Mis cursos ¢  Academia Plan Seguro
( ‘ " ) w¥ Claudia Parra
,,lk‘ » iﬁ'\_’ A an Seguro
c emla N Conociando wil f https ermiaplanseguro.moodile.school
» 4 ¥ & *
Plan Seguro .- / negoﬂo
Academia Plan Seguro @ Stte:subscogtion
https://academiaplanseguro.moodle.school Conociendo mi negocio : .||| Calificaciones
Nombre de usuario —— 50% Blog del sitio
Contrasefa ®© srchiyos
POLITICAS DE SUSCRIPCION Marcas

Escanear codigo QR

¢Qlvidé su nombre de usuario o contrasefia?

Pagina web

Capacitacion de Politicas de Suscripcion

®
@ Ayuda

Identifiquese usando su cuenta en:

= 4~ Preferencias
€} Google

Cambiar de sitio

@

Cussemn Ao lndiveniln

a

1l @) < Il @] < 1} ) <

Imagenes extraidas de la App Moodle equipo Android

Todo esto lo hemos estado aprovechando ya con el pago de las licencias, pero ademas
de las ventajas descritas, te permite probar la herramienta con su versién gratuita, asi
que eché mano de este recurso y generamos un primer curso que hoy no se parece a

lo que hemos logrado, pero nos fue bastante bien.
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La herramienta te otorga 50 usuarios y justamente eso nos ayudd para empezar a
conocer la herramienta e identificar a qué nos estdbamos enfrentando asi que logramos
registrar al equipo comercial a quienes les pedimos realizar un curso y que nos dieran
sus comentarios, la verdad es que nos fue bastante bien ya que se dieron cuenta que
ellos recibirian mas capacitacion y sobre todo que la responsabilidad del aprendizaje de

los vendedores no era sélo de ellos.

Dentro de las desventajas que encontramos en esta prueba, es que tenia usuarios
limitados, no hay manera de personalizar la herramienta y da poca capacidad de
almacenamiento, pero cumplié con lo que requeriamos en ese momento que era

justamente probar la herramienta.

El siguiente paso era dar identidad a la herramienta; asi es como nacio “Academia Plan
Seguro” con sus propios objetivos y en donde se alojarian nuestros diferentes cursos y
se convirti6 mas adelante en la bandera de la capacitacion en la compafiia ya que
tuvimos éxito logrando adquirir otras 500 licencias que darian servicio al personal
interno, ademas sostiene los cursos que adn son presenciales para mantener el
contacto directo con la fuerza de ventas, hoy le llamamos capacitacion remota ya que
debido a la pandemia no tenemos capacitaciones presenciales. Las siguientes
imagenes son de la presentacion que hice y que nos ayudaron a dar el siguiente paso

para la solicitud de presupuesto:

Presentacion realizada dentro de la compaiiia por el area de capacitacion comercial.
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Objetivo
Potenciar |las habilidades y conocimientos de los participantes en las diferentes

actividades de aprendizaje implementadas por Plan Seguro a traves de nuevas
tendencias, metodologias, recursos y modelos de aprendizaje.

PLAN i
SEGURO_*%
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L] L = r
* Mision Filosofia
Promover el desarrollo y talento dentro y fuera de Plan
Seguro que permita a los usuarios contar con un mejor
conocimiento del negocio y por lo tanto, tener una alta
capacidad de respuesta hacia el cliente interno y externo.

* Vision
Ser la herramienta educativa y de desarrollo para el equipo
de Plan Seguro, que cuente con la informacion fidedigna de

la compafiia v permita a los usuarios desarrollar nuevas
habilidades para comprender el negocio.

Valores

Nuastros valores son el eje del actuar diario de la Academia y es por ello, que buscamos que cada
participante los viva como parte fundamental de su desarrollo dentro de la misma.

Innovacion
Maximizamos el uso de herramientas tecnoldgicas.

Autoaprendizaje

Brindamos las herramientas y materiales necesarics para
fomentar el aprendizaje de los usuarios.

Creatividad

Materializamos ideas que impacten positivamente en el
aprendizaje del usuario.

Flexibilidad Competitividad
- Aplicamos cstrategios de competencia sana dentro de los
)/) programas de formacion (Gamification).
9 \
Flexibilidad

Nos adaptamos a los cambios y nos mantenemos proactivos /
/A
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¢Quiénes son usuarios de la
Academia Plan Seguro?

Son aquellos colaboradores o fuerza de ventas que tienen en
sus manos la responsabilidad y capacidad de impulsar la marca
de manera positiva, haciéndose responsables del conocimiento

del negocio para lograrlo.

W'I

Modelo ADDIE e

Analisis: En esta etapa se realiza un analisis minucioso de la situacion para poder realizar el disefio
J) instruccional.

Disefio: Se disefia la mejor estrategia de capacitacién de acuerdo a la informacion obtenida en la fase
anterior, este disefio brindara la directriz que debe seguir el programa de capacitacion.

Il Desarrollo: Se desarrollan los materiales didacticos con base en un disefio instruccional realizado
previamente, ademas, en esta etapa se deberan realizar las pruebas de todos los materiales.

Implementacion: El modelo de aprendizaje previamente elaborado se pone en marcha con la finalidad
de cumplir con el objetivo principal, en esta etapa se pone en practica la participacién del usuario.

Evaluacion: Se llevan a cabo las evaluaciones que mediran el impacto que tuvo el curso en los
)| usuarios, se analizan los resultados de la accién formativa.

Es por ello, que el proceso de capacitacion se encuentra en mejora continua. /
7

Esta presentacion se la hice a mi director comercial, al director de administracion y
finanzas y a mi jefa directa, esto me ayudo a solicitar el presupuesto para arrancar con

el proyecto, la propuesta inicial s6lo contemplaba 500 licencias con un costo de $1000
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dolares y debo reconocer que yo no habia contemplado algunos costos adicionales

como, por ejemplo:

v

Un equipo de computo con buena capacidad de almacenaje que soportara el
disefo de los materiales como video, audio, etc.

La contratacion de una licencia de disefio como Adobe que no es de costo bajo.
Tener licencias que ayuden al desarrollo de los materiales como epidemic sound,
vimeo, captivate, genially y flipsnack.

Otras 500 licencias para dar apoyo a la capacitacion interna.

Estos 4 puntos consistieron entre 80,000 y 100,000 pesos asi que tuve que pedir apoyo

a mi director y al de finanzas, quienes tuvieron confianza y autorizaron estos montos,

pero es en donde comentaba que si bien la capacitacion e-learning genera ahorros, al

principio puede considerarse que los costos son altos y en algunos casos puede llegar

a desanimar a las compafias que quieren implementarla.

Al principio comentaba que la propuesta debia contemplar algunas preguntas que creo

gue ido respondiendo, pero voy a ser mas clara:

1.

¢ Para qué debiamos contemplar la modalidad e-learning?

Ayudaria a tener mayor alcance con en la fuerza de ventas y bajarian los costos
de servicios de coffee break, rentas de salén y material impreso.

Otro punto muy importante es que los tiempos invertidos por el equipo comercial
en la capacitacion disminuirian considerablemente lo que les permitia

concentrarse en su gestion y las ventas.
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2. ¢Como se debia llevar a cabo la integracidén de esta modalidad?
La integracion se llevé a cabo y se definié que el equipo comercial debia tomar
los cursos antes que la fuerza de ventas. A través del tiempo la Academia ha ido
ganando terreno y hoy tomé mayor fuerza ya que los vendedores al no ser
propios tienen diversos compromisos que sin duda le demandan tiempo entonces
pueden hacerlos a la hora que mejor les convenga.

3. ¢Qué implicaciones internas y externas tendria?
Implicaciones econdmicas al principio que han generado ahorros a lo largo del
tiempo, lo mas dificil fue posicionar la academia ya que la fuerza de ventas estaba
muy acostumbrada a la capacitacion presencial y en el caso del personal interno
creian que era un proyecto de Capital Humano lo que dificultaba la atencion.

4. ¢;Cuanto costaria?
Considero que hemos sido bastante eficientes ya que tenemos 1000 licencias
gue dan atencién a mas de 5000 personas hoy en dia pero a un costo de $40,000
pesos anuales, el ejecutivo comercial junto con el analista generan cursos de
capacitacion que en el mercado son considerados de alta interactividad lo que
representarian costos muy altos para la compafiia y la desventaja que veo de
tercerizar es que al ser autoria de ellos no te comparten los materiales editables

y generar cambios practicamente tiene el mismo costo de un curso nuevo.

En conclusion, esta modalidad nos ha permitido mantener actualizado a nuestro
personal interno y fuerza de ventas a costos muy accesibles ya que todo lo hacemos
dentro de la compafiia lo cual nos permite llevar a cabo actualizaciones de manera mas

rapida o generar cursos de materiales que ya tenemos realizados, al principio no
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sabiamos medir muy bien el tiempo que tardariamos en el desarrollo de cursos, pero a
lo largo de 2 afios realmente hemos aprendido tiempos de entrega, hemos mejorado los
cursos en cuanto a contenido y calidad y por dltimo nos ganamos la confianza de la
compafiia asi como el reconocimiento por el cambio que hicimos en términos de

capacitacion.

3.3 Retos que se presentaron en laimplementacion de esta modalidad.
En todos los proyectos cuando se implementan, surgen retos que se deben superar
para tener éxito; dentro de ellos surgieron los siguientes que a continuacién describo y

comento cdmo superamos algunos y otros seguimos trabajando en ellos:

o Posicionamiento de la herramienta: Dar a conocer la nueva plataforma
de educacion en linea ha sido todo un reto dentro y fuera de la compaiiia,
hacia la fuerza de ventas eran pocos los responsables comerciales que
realmente la promovian, yo por supuesto aprovechaba cada capacitacion
presencial para comentarles sobre las ventajas que tendrian al tomar los
cursos en “Academia Plan Seguro”, tuvimos ayuda del director comercial
ya que pidi6 promoverla y ademas en sus mensajes, él mismo lo
mencionaba como parte de la transformacion digital de la compafiia. De
manera interna se pensaba que era un proyecto de Capital Humano lo que
representd una aceptacion y compresion lenta ya que era algo muy nuevo
para los colaboradores y cuando tenian dudas no sabian a donde acudir.

o Uso de la herramienta: Familiarizarse con la herramienta al principio fue
complicado, asi que creamos una guia para tener acceso a la plataforma

y lograr que la interactividad de cada curso te guiara de una manera mas
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intuitiva a través de botones. La fuerza de ventas de la compafiia son
personas que han estado con nosotros desde hace mas de 20 afios, algo
que valoran es el contacto directo con el personal de Plan Seguro por lo
que en un inicio una buena parte preferia asistir a las oficinas a tomar la
capacitacion de manera presencial, lo que hicimos es crear programas de
desarrollo en donde la fuerza de venta de recién ingreso, Unicamente
puede tomar su capacitacion en Academia y los que llevaban mas tiempo
pueden descargar materiales de repaso ya que esto les es de su agrado.
Edad de los participantes: Aunado a la antigiiedad de los participantes
en la compafia, con ello viene la edad que tienen nuestros participantes
ya que como he mencionado antes tienen en promedio 59 afios y les ha
costado mucho adecuarse al tema tecnoldgico, si bien no generalizo, en
un inicio teniamos llamadas de todo tipo relacionado con el uso y
entendimiento de la herramienta y la gran mayoria eran personas adultas
mayores, asi que no tuvimos otra alternativa que dar capacitacion
telefénica a cada uno de ellos siendo muy amables y pacientes ya que
esto nos ayudaria a que confiaran en nosotros, en la herramienta y en que
ellos podian hacerlo solos la préxima vez; la formacion como pedagogo te
permite ser capaz de escuchar y comprender las necesidades de los
participantes, ademas hemos capacitado al equipo comercial interno a
través de la academia y eso nos ayuda a que ellos mismos dominen la
herramienta; esta actividad la comparti con una persona que contraté este

afio con un perfil de pedagoga y hemos logrado tener mejores resultados.
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o Tiempo de entrega de cursos nuevos: La estructura para el disefio de
un curso parece sencilla, pero el tiempo de desarrollo es de alrededor de
3 semanas y eso en ocasiones no se comprende por quienes solicitan un
curso, lo que ha representado generar una planeacion que considere estos
tiempos, a continuacion, describo porqué nos lleva alrededor de 3
semanas realizar cada curso, esto lo hacemos participando 2 pedagogas
y una persona que desarrolla el material interactivo:

1.- Nos reunimos para analizar la viabilidad del curso y el contenido que
existe alrededor de él, para definir los objetivos de aprendizaje.

2.- Generamos una primera propuesta en donde describimos el contenido
ordenado y como se estructura en los diferentes temas.

3.- Definimos una tematica en la cual se desarrollara el curso y esto nos

permita pensar en el disefio.

Bienvenid@s Your progress @

Riesgos

% Control 2020

Antidoto 035 Your progress @

Bienvenido al

LABORATORIO PS

Proyecto: Antidoto 035
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General Your progress @

Iméagenes de ejemplo extraidas de: https://academiaplanseguro.moodle.school/

4.- Definimos las actividades que los participantes realizaran a lo largo del
curso para reforzar el aprendizaje y que lo llevaran a la evaluacion final.
5.- Generamos el guion de audio que se grabara y revisamos la idea del
guion grafico para que la persona encargada logre realizar el desarrollo.
6.- Se revisa un primer avance ya que debemos validar como pedagogas
gue el contenido y la interactividad que se esta agregando, cumpla con los
objetivos de aprendizaje.

7.- Somos muy afectos a hacer el material in-house entonces hemos
aprendido a grabar los audios para agregarlo a videos y que con ello
ayuden mas al aprendizaje.

8.- Hacemos una segunda revision y validamos que no existan errores de
ortografia y redaccion.

9.- El Ultimo paso es dar a conocer el curso, si es interno el personal estara
inscrito de manera automatica, si es para la fuerza de ventas le damos
seguimiento para las solicitudes de inscripcion por parte del equipo
comercial.

Desconocimiento de costos: Como he mencionado somos tres
personas en el area pero hasta hace cinco meses sélo éramos dos, me ha

costado mucho trabajo que conozcan los verdaderos costos de la
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capacitacion e-learning si lo hiciéramos con un externo, ya que un curso
con la interactividad que hoy manejamos puede llegar a costar mas de
50,000 pesos y ellos se quedan con los derechos de autor, es decir que
dificilmente tendrias acceso a actualizaciones a bajo costo ademas que
sus tiempos de entrega suelen ser mas amplios. Hoy en dia contamos con
méas de 90 videos que han sido parte de 16 cursos y sus respectivas

actualizaciones; asi como material de apoyo de cursos remotos.

Vmo m Iniciar sesién Verv  Precio Productov  Soluciones v Buscar videos, personas y mas Q Nuevo video v
& )
Ac@demia
Plan Seguro

(o

(@ 91 videos

ACademla Plan Aprende todo acerca de
seguro nuestros planes de Salud
&  academia@planseguro.com.mx
¢  htips://academiaplanseguro.mo

Academia Plan Seguro Agentes Sesion 5 Expectativa

Imagen extraida de vimeo Academia Plan Seguro: https://vimeo.com/user88137171

En este caso creo que el reto continlia ya que como estoy visualizando las
cosas este tipo de materiales y cursos tendran mayor demanda lo que
significa mayor carga de trabajo.

Uso de licencias de disefio: Este ha sido un gran reto ya que las licencias
que utilizamos para el disefio de materiales son en su mayoria costosas,
por lo que al principio tuve que demostrar a detalle para qué se utilizarian,
otro punto relacionado con estas licencias es que solo una persona del
equipo es experta en su uso, ademas son licencias que solo tienen un

acceso a la vez lo que ha significado un reto para trabajar mas rapido.
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Para enfrentar este reto el costo se sustenta con los entregables de cursos
que hemos hecho y a la fecha no hemos tenido problemas para las
renovaciones y en lo que respecta a que una sola persona las sepa usar,
actualmente nos estamos capacitando para aprender a usarlas, algunas
desgraciadamente no son posibles porque requieren un equipo con ciertas

caracteristicas para soportar el almacenamiento de los materiales.

Pienso que los retos seguirdn apareciendo y que encontraré la manera de darles
solucién, por ejemplo, creo que en poco tiempo las licencias que hoy tenemos no seran
suficientes y sera momento de echar mano de un partner de Moodle, también creo que
la Gnica persona que hoy tenemos puede irse de la compafia en cualquier momento asi
gue debo buscar a alguien con un perfil similar, son situaciones que sin duda se
presentaran y habra que tomar acciones, creo que los retos representan aprendizaje

sean superados 0 no.

3.4 Ventajas y desventajas desde el inicio de laimplementacion a la actualidad.

Academia Plan Seguro se ha consolidado desde 2016 como la herramienta de
aprendizaje interna y externa de Plan Seguro, desde mi perspectiva como pedagoga
considero que es una herramienta que ha ayudado a ensefiar y mantener actualizado a
nuestro personal y la fuerza de ventas como un recurso al alcance de cualquier persona

vinculada a esta compaifiia.

Encuentro varias ventajas en la implementacion como, por ejemplo:
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La modernizacién de la capacitacién pasando de un esquema tradicional
y Unicamente presencial a uno en donde el participante puede tener un
control de su aprendizaje y avanzar a su propio ritmo.

Tenemos mayor alcance de participacion incluso en las oficinas foraneas
que al ser pequefias tenian poca asistencia a los cursos presenciales.
Esta modalidad nos da oportunidad de tener mayor control de participacion
y aprovechamiento practicamente en tiempo real, lo que nos da
oportunidad de identificar desviaciones de los porqués no estan
ingresando al curso, o no lo terminan o si el aprovechamiento es bajo
podemos generar ajustes que nos permitan corregir el rumbo.
Eliminamos el presupuesto destinado a rentas de salén que consistia en
aproximadamente $7,000 pesos por evento y por lo menos se
contemplaban 2 por oficina lo que representaba un gasto anual de
$294,000 pesos al afio.

Disminuimos los costos de impresion de materiales practicamente a la
mitad del costo que veniamos pagando ya que imprimimos mucho menos
al tener materiales descargables, lo que también contribuye al cuidado del
medio ambiente.

El trabajo operativo del &rea de capacitacion disminuy6
considerablemente por lo que hoy dedicamos mayor tiempo al desarrollo
de materiales de capacitacion e-learning en dénde los conocimientos
pedagogicos y de disefio de los integrantes del equipo son mejor

aprovechados.
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o Todo el desarrollo de esta modalidad nos ha permitido crear un catalogo
de cursos que pueden ser actualizados afio con afio o podemos utilizar
material de esos cursos para crear nuevos, lo que nos permite ser mas
eficientes.

o Podemos tener respaldo de participacion a los cursos incluso de aquellos
que son regulatorios para la compafiia como por ejemplo Prevencion de
Lavado de Dinero y Financiamiento al Terrorismo, lo que como compafiia
representaba una complicacion debido a que no teniamos manera de
llegar al personal ubicado en oficinas foraneas y tampoco existia un
sistema para tener registro de las calificaciones.

o Adoptando esta modalidad hemos demostrado que podemos trabajar

desde cualquier parte y generar entregables de calidad a la compafiia.

También he encontrado algunas desventajas, pero creo que con el tiempo se pueden

controlar, como ejemplo:

o La edad de algunos participantes que se les dificulta el uso de la herramienta y
adecuarse a la transformacion digital de la compafiia.

o La interaccion disminuye y las personas pueden sentirse alejadas de la
compafiia.

o Notodas las personas tienen disponibles equipos e internet para conectarse, esto
lo hemos identificado mas con el personal interno que con la fuerza de ventas.

o A veces la administracion de las licencias al ser limitadas no nos permite darle
mayor publicidad a la plataforma ni tampoco mas tiempo al participante para

realizar su curso.
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Esta modalidad para la compafiia ha representado mayores beneficios y debemos estar
preparados como equipo ya que seguramente la demanda crecera debido a la situacion
gue estamos viviendo y que dudo mucho cambie en poco tiempo. Como lo comenté en
un principio si por algn motivo quisieras alejarte del mundo digital seré algo parcial ya

gue es la manera en la que nos conectamos con el mundo.

3.5 Andlisis del perfil como pedagoga respecto a mi experiencia profesional en la
compafiia Plan Seguro.

Egresé de la licenciatura en el afio 2006 en donde recuerdo que mi experiencia no fue
la mejor al tratar de conseguir un empleo en el area de recursos humanos de una
compafiia, en varias entrevistas la pregunta era la misma o parecida ¢Qué pretende
hacer un pedagogo en un area como ésta? ¢No se dedican a dar clases en escuelas?,
creo que no habia espacio de explicar por qué podiamos ocupar puestos como esos,
desafortunadamente eso paso en varias ocasiones pero en la compafiia Cinépolis en la
cual trabajaba en un proyecto llamado Cinemapark (complejo Perisur y proyecto
enfocado en nifios) me dieron mi primera oportunidad y comencé como guia de tour
tematicos multisensoriales, no me detendré en esta experiencia pero si quiero decir que
tuve dos momentos como becaria en el area de recursos humanos de este lugar y
posteriormente busqué practicas profesionales en TV Azteca también en esta area, esto
me ayudo para aprender y tener un poco mas de bases para por fin tener mi primer
empleo en el 2008 en la Financiera Finsol, debo reconocer que aprendi mucho pero
también parecia que debia demostrar mas solo por ser pedagoga, lo que quiero decir
con esta historia es que cada pedagogo que se graduda de nuestra Universidad tiene en
sus manos el poder de posicionar nuestra licenciatura, eso he tratado de hacer desde

aquellas épocas y dejar en claro que como pedagogos claro que poseemos las
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suficientes habilidades, actitudes y conocimientos como para desarrollarnos en

diferentes ambitos laborales.

La razon fundamental es todo aquello que adquirimos en el transcurso de la carrera,
incluso més alla del programa de cada semestre como la experiencia de profesores y

comparieros de aula.

El plan de estudios con el que egresé es el del afio 1966 que considero que en su
momento cubria las necesidades que demandaba el mercado para el pedagogo y el
mundo avanzaba de manera importante pero creo que mas lento que ahora, en mi caso
curso algunos talleres por mi cuenta para estar mejor preparada y considero que para
iniciar era suficiente; sin embargo como he venido comentando, las cosas cambian y
veo que en el plan de estudios actual que es del afio 2010 contempla un acercamiento
mayor a las tecnologias de la educacion a través de una subarea muy fortalecida
llamada Comunicacién y Tecnologias en la Educacién (México, 2019) lo cual es
excelente debido a que la nueva era de la educacion requerird pedagogos con este tipo
de formacién que a su vez se actualicen de manera constante tomando en cuenta las
bases que les ofrece este plan de estudios; en mi opinidn, es un tema en el cual debe
ponerse mayor atencion como por ejemplo el uso de herramientas tecnolégicas y de
disefio para la creacion de materiales educativos en plataformas e-learning
definitivamente los pedagogos debemos ser los que marquemos el ritmo en este ambito
ya que pienso que a través de nuestra vision podemos generar valor agregado a la
comparfiia o institucion en la que nos desarrollemos y por su puesto a la sociedad, ya

gue la distribucion correcta del conocimiento siempre nos llevara a tener un mejor
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mundo que sepa ser mas analitico y tome mejores decisiones a futuro en los diferentes

aspectos de la vida.

Cuando concluimos la licenciatura debemos contar con elementos para enfrentarnos al

mundo laboral y en la sociedad, de acuerdo al perfil de egreso el pedagogo:

Al concluir la carrera, el egresado (Educativa., 2018):

o Poseerd una vision pedagoégica basada en el conocimiento del ambito
educativo nacional e internacional.

o Conocera las probleméticas educativas en sus dimensiones historica,
social, econémica, politica y cultural.

o Realizara procesos de planeacion, administracion y evaluacion de
programas y proyectos educativos innovadores.

o Propondra alternativas de atencion, viables y consistentes, a problemas
educativos.

o Mostrara una actitud critica, participativa y respetuosa para el
intercambio de opiniones.

o Asumira ética y responsablemente el compromiso de transformacién de
la realidad educativa.

o Valorara el trabajo multiprofesional en el &mbito educativo.

Los puntos anteriores creo son sélo una parte de lo que ofrece esta licenciatura, y lo
comento porque considero que la capacidad critica que desarrollé me ha llevado a
permanecer en un estado de mejora continua, a ser observadora en los detalles y por

lo tanto a trabajar con una calidad cada vez mas alta, esto me lleva a la palabra
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‘crecimiento” considero que podemos ocupar puestos que impliquen grandes
responsabilidades ya que para ello nos preparan para actuar con ética, valores y
objetividad para la toma de decisiones, para planear estrategias a nivel compafiia e
institucién, podemos ser grandes lideres ya que tenemos la vision suficiente para
identificar las habilidades en las personas y llevarlas al logro de objetivos; como
pedagoga, he logrado formar un equipo con personas valiosas y que juntos generamos
valor agregado, este equipo me ha llevado a transformar la educacién dentro de la
compafiia innovando en la manera en la que capacitamos y estando al dia con los
desafios que demanda el mundo y para innovar necesitamos creatividad que como
pedagoga he logrado desarrollar en los diferentes proyectos que tenemos instalados en
la plataforma Academia Plan Seguro siempre buscando que el usuario tenga una gran
experiencia.

Justo en lo que demanda el mundo quisiera detenerme, para mencionar que si bien
nuestro Colegio de Pedagogia debe monitorear constantemente la demanda del
mercado laboral, creo que los que estamos inmersos en él somos los pedagogos que
ya hemos egresado y enfrentado el mundo real ya sea en una institucion educativa, de
gobierno o privada y que de alguna manera hemos iniciado nuestra vida profesional;
épor qué no regresar y buscar a nuestros colegas y profesores para compartirles
nuestras experiencias? Para que cada vez haya mas pedagogos que salgan de la
licenciatura con mayor fuerza, yo sugiero que para mejorar los planes de estudios de
pedagogia es fundamental analizar el campo laboral ya que en mi caso me enfrenté a
diversas situaciones que fueron todo un reto superar, no es facilitarles el camino sino
ganar terreno y posicionamiento cada que un pedagogo egresado busque su primer

empleo. Es grato mencionar que como pedagoga he tenido la oportunidad de avanzar
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gracias al valor agregado que ofrecer nuestra Universidad y los profesores, es una
licenciatura que tiene mucho poder y capacidad de transformar personas, instituciones,
pero también sociedades en las que la educacion nos lleve a tener mejores seres
humanos con valores bien fundamentados.

Me gusta pensar que los pedagogos estaremos cada vez mas considerados ya que nos
encargamos de la educacién en diferentes edades y generaciones como en mi caso que
mis perfiles objetivo son adultos jévenes y mayores que requieren de un trato especial
para lograr los objetivos de aprendizaje.

En conclusion, considero que la licenciatura te ofrece momentos enriquecedores que en
su momento creo que la mayoria no lo comprendemos, definitivamente lo entiendes
cuando estas afuera, pero ese es el momento de ser consciente de lo adquirido y
reforzarlo a manera personal con una preparacion continua que yo llamo
autoaprendizaje es decir debemos seguir leyendo, actualizandonos, buscando
mentores 0 lo que nos ayude para ser un pedagogo digno representante de nuestra

Universidad Nacional Autbnoma de México.
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Conclusiones:

Plan Seguro es una compafia que se dedica a cuidar de la salud de las personas desde
un punto de vista de prevencion, lo cual aporta a tener una mejor sociedad lo que
significa que dia con dia mi labor desde capacitacion, sea el contribuir al logro de ese
objetivo, pero ademas con lo que hacemos en el area en la que soy responsable fomento
la adquisicién y actualizacion de conocimientos y habilidades que sin duda también
ayudan a tener mejores seres humanos, creo que desde donde quiera que estemos y
en el campo laboral que hayamos elegido para desempefiarnos como pedagogos,
podemos aportar para ello.

Este trabajo me ha permitido reconocer la fuerza que tenemos como pedagogos, lo
detallistas que somos para trabajar con calidad porque desarrollamos una actitud critica
y autocritica muy especial que nos permite permanecer mejorando dia con dia en pro
de una mejor educacién ya sea para nifios o adultos como es mi caso. También
reconozco que tenemos una gran capacidad para reconocer y observar talentos en las
personas para sacar lo mejor de ellos, esto nos permite trabajar y comunicarnos de
manera adecuada en esta época en la que convivimos diferentes generaciones en un
mismo momento laboral.

El mundo de e-learning ha sido para mi un gran reto muy enriquecedor y también un
aliado para mi crecimiento, aiun hay mucho que aprender y busco seguirme
preparandome para seguirle el ritmo a las demandas y nuevas tendencias que surgen
alrededor del mundo, espero haber compartido lo interesante que es este trabajo.

Me es grato compartir que esta modalidad requiere de varias disciplinas, conocimientos

y sobre todo actitudes positivas para su desarrollo, también puedo decir que sin el
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equipo que conformé no hubiera sido posible y me hace muy feliz ver que puedo integrar
a mas pedagogos que logren tener un desarrollo en este ambito, lo que permite que
ellos a su vez, contemplen a mas colegas en sus equipos una vez que se hagan cargo
de sus éareas.

Es un honor para mi llegar a este apartado porque significa que después de 14 afios he
logrado terminar mi trabajo que definitivamente no hubiera sido posible sin la asesoria
de la Maestra Claudia Elena Lugo Vazquez a quien reconozco que me inspiré y me dio
confianza para liberar los miedos, ansiedad y frustraciones que me representaba hacer
este trabajo en el cual me enfrenté a varias situaciones como por ejemplo estructurar
ideas, seleccionar la informacién adecuada para sustentar la experiencia y también
ordenar la secuencia de acontecimientos, que para ello utilicé algo que me ha ayudado
mucho para desarrollar contenidos de capacitacion que es el recurso del storytelling que
significa el arte de narrar una historia que no es nada facil pero me ayudé mucho para
no perderme en el camino, tuve que ir afios atrds para poder describir de manera
ordenada esta experiencia que he vivido como pedagoga.

Al desarrollar este trabajo me di cuenta que he crecido profesional y personalmente, ya
gue las habilidades que adquirimos en la licenciatura las he ido fortaleciendo a lo largo
de los afios en cada uno de los empleos en los que he estado, todo hace sentido ya que
hoy me siento una profesional mas analitica muy enfocada en hacer las cosas de la
manera correcta y con la mayor calidad posible, buscando siempre enviar un mensaje
de que el aprender todos los dias es de gran importancia para tener una mejor sociedad,
ademas busco promover el habito del autoaprendizaje en el que las personas busquen

siempre cada dia adquirir algo nuevo.
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Me he hecho el compromiso de dejar lo mejor de mi en cada cosa que hago profesional
y personalmente, pero hablando del mundo laboral, para mi es importante dejar una
huella positiva y que la proxima vez que busquen personal para un area como la que

llevo puedan tener como primera opcion a los pedagogos.
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