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Necesidades
del cliente

La solicitud

El cliente quería:
 
Reducir la rotación en el personal recién
contratado durante los dos primeros
meses del proceso de incorporación.

-Reforzar las relaciones con los clientes
para que el personal se sintiese parte de
la familia del cliente.

-Mejorar la resiliencia personal para
afrontar los retos de los «portazos en la
cara», presentando los valores de la
empresa y el orgullo de pertenecer a
este grupo.

- Diseño y desarrollo de la Academia de Formación.

- Definición e implementación de KPIs de aprendizaje.

Historia de casos 1
 VENTA MINORISTA

Grupo de aprendizaje en torno al usuario

The learner is surrounded by a number of learning assets: 
social, formal, immediate.

Método de aprendizaje personalizado
Each user has a unique learning experience, with the chance to

designate preferred paths and master new topics through
adaptive programs and personalized navigation preferences.

info@apprendere.com
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El proyecto
Para la creación de la Academia de Formación,
APPrendere definió:

- Los objetivos estratégicos de desempeño (metas /
prioridades): reducción del número de dimisiones,
creación de una red de clientes para lograr buenos
resultados de ventas.

- Learning personas (perfiles ficticios de aprendizaje),
los principales tipos de alumnos.

- Los indicadores clave de desempeño (KPIs) del
proceso de aprendizaje. Los KPIs se definieron y
midieron para:
• RR. HH. (% de dimisiones).
• Relaciones con clientes.
• Resiliencia superior, actitud positiva incluso ante
situaciones difíciles.
• Conocimientos de venta del producto.

Presentación de informes
Los paneles de control para la presentación sistemática de

informes monitorizan el progreso de grupos y personas.

Descubra la segunda historia de casos
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Necesidades
del cliente

La solicitud

El cliente buscaba mejorar las
competencias de más de 40
dependientes de Zara que
trabajan en tiendas durante
largas jornadas.
Así pues, los principales
objetivos del cliente eran
integrar perfectamente la
formación en el flujo de trabajo
y mejorar las competencias de
sus empleados mediante
formación impartida por
tecnologías móviles.

- Habilitar la migración de datos y contenidos.
- Reorganización de la plataforma de SGA Docebo.

- Procesos de la Academia de Formación, que afectan a
toda la organización de venta minorista.

Historia de casos 2
VENTA MINORISTA

Público destinatario: posesión de nuevas competencias
demostrada por la voluntad de añadir valor a la experiencia del cliente mediante

consultoría estilística. 
La utilidad percibida del programa recibió una calificación del 95%.

Disponibilidad de una nueva herramienta de aprendizaje
fácil de actualizar para un público más amplio

 Estructura de aprendizaje modular; la formación se puede adaptar a las cambiantes
necesidades formativas en este ámbito de competencia.

Experiencia de aprendizaje totalmente
renovada

personalizada para ajustarse a las preferencias del público
destinatario: aprendizaje práctico autónomo con actividades

profesionales específicas (p. ej., creación y compartición de
paneles de tendencias).
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El proyecto
- Recogida de información
Requisitos del usuario recabados mediante entrevistas
y documentación.

- La metodología de codiseño y coproducción guio el
desarrollo de una nueva plataforma de SGA, acorde a
los requisitos revisados del usuario: experiencia de
usuario simplificada (interfaz del alumno), reducción
de tiempos de inscripción, procesos de certificación y
procedimientos de acceso.


