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Introduccion:
justificacion y objetivos



Justificacion del estudio

LITERATURA

Se han estudiado
numMerosos aspectos
de los PEM

Respuesta conjunta:
soluciones especificas
a “problemas unicos”

CODISENO

Empresas y escuelas de
negocios codisefan
experiencia de aprendizaje

BRECHA

Investigacion rigurosa de
caracter exploratorio
sobre PEM

LIDERAZGO

Desarrollan habilidades
para transformacion
personal y organizacional

PROPOSITO

Por qué unos PEM
tienen éxito y otros
fracasan




Objetivos de la investigacion

.‘@’_

OBJETIVO
GENERAL

Analizar factores de exito y fracaso
en las dinamicas de colaboracion
entre empresas y escuelas de
negocios en los PEM

N

Lo
)

OBJETIVOS
ESPECIFICOS

Comprender:
_ el perfil de los profesores y ejecutivos;

diagnostico de necesidades de la empresa;

_venta consultiva y disefio del PEM.

2840

PREGUNTA DE
INVESTIGACION

;Como colaboran las
empresas y las escuelas
de negocios en los PEM?
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Metodologia:
recopilacion y analisis de datos



Metodologia:
estudio comparativo de 9 casos

MEXICO

1 caso de fracaso:
sector salud

cCasoS de 1 caso de fracaso:

sector educacion

EX'TO 2 casos de éxito:

S

bancario y farmaceutico

COLOMBIA

1 caso de fracaso:

CadasosSs de sector construcciéon
FRACASO

4 ECUADOR
2 casos de éxito:

sector financieroy
sector bancario

BRASIL

1 caso de éxito:
sector bancario

ARGENTINA

1 caso de fracaso:
sector petrolero




Metodologia: analisis de datos

semi estructuradas

47 minutos en promedio

42.25 hrs acumuladas

12

ENTREVISTADOS

6 entrevistas por caso:
3 personas de la empresa
3 de escuela de negocios

9 CASOS ANALISIS

Total 393 paginas: Tablas de frecuencia,
43 paginas en graficas, fundamentacion,
promedio por caso variables

.-

atlastl

CODIFICACION

1er ciclo: 31 codigos
2do ciclo: 64 codigos
(codificacion axial)



Metodologia:
redes de codigos

y definiciones

Grupo de codigos

$EXPECTATIVAS
%ERRORES
&MEDICION
*APRENDIZAJE
+CONFIANZA
> -COCREACION
¢ :DISENO
> =DELIVERY
>PERFIL
*PROBLEMA
> EN VIVO
> {BENEFICIOS
> ¢(VARIABLES
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M) Filtrar cédigos en grupo :DISENO

® ®© ® ® & O ¢

Nombre

:Diseno: contenidos del programa
:Diseno: extension del programa
:Diseno: homogeneidad del grupo

:Diseno: leer la mente del cliente

:Disefo: pertinencia de la soluciéon

:Diseno: rentabilidad, recompra y valor...

:Diseno: venta consultiva

Resultado: 7 de 77 cédigo(s)

- 99
- 72
- 91
o 141
o 152
- 64
- 74

ATLAS.ti

QUALITATIVE DATA ANALYSIS

Grupos

:DISENO
:DISENO
:DISENO
:DISENO
:DISENO
:DISENO
:DISENO

is'a

& Comentario

- e e e e e

edad, profesion,

potencial; pero
también actitud

haciael aprendizaje.

_ :Disefo:
extension del

programa
Es el espacio
temporal dentro del
cual se espera que
los ejecutivos
empiecen a poner en
practica los
conocimientos y
destrezas
desarrollados a lo
largo del programa:
corto, mediano y la...

_ :Disefno:
pertinencia de la
solucién

Cuando el programa
ofrece una solucion a
un problema que
atraviesan solo una
parte de los
participantes; es
decir, la solucion es
pertinente solo a un

grupo de la poblacion
de la empresa, pero
el grupo que cursa el
programa es mas
amplio. Comentario
fusionado desde
“state of the art“ en
24/5/19 16:54 Son
las ultimas
tendencias en el
desarrollo de un
producto o servicio,
las ultimas ideas y
Sus mejores
caracteristicas El
verbatim decla: “art

Se refiere al saber, la comprension, las habilidades y las disposiciones que deben adquirir. Por ejemplo,

y relevantes para
disefiar un programa
de formacion a la
medida. Ref. Klein.
“Reading Minds".
Comentario
fusionado desde
“diagndstico” del
problema en 24/5/19
16:46 Es la
capacidad de hacer
un apropiado
diagndstico del
problema.

_ :Disefo:
contenidos del
programa

Se refiere al saber, la
comprension, las
habilidades y las
disposiciones que
deben adquirir. Por
ejemplo,
negociacion, manejo
de recursos
humanos, destrezas
comerciales, analisis
de problemas,
transformacion
digital, etc. Cfr. L.
Shulman,
*Knowledge and
teaching:
Foundations of the
new reform”.

_ :Disefo: venta
consultiva

Es el tipo de venta
qQue se da en un
programa in-
company. Tiene
varias caracteristicas.
Es parte de la
cocreacion. ® Para
ayudar a los clientes
a comprender sus
problemas y
oportunidades de
una manera nueva o
diferente * Para
ayudar a los clientes
a encontrar nuevas o
mejores soluciones a

o1 menhlamas Ao in

T |-

negociacion, manejo de recursos humanos, destrezas co...

Jsionado desae
“precio”, valor del
programa en 24/5/19
16:49 Es una
condicion del
proceso de co-
creacion del
programa. Debe
haber un proceso de
adaptacion o ajuste
entre empresa y
escuela de negocios
con respecto al valor
percibido y a la
cantidad de dinero
que se esta dispuesto
a pagar por eso. B...

Es el espacio temporal dentro del cual se espera que los ejecutivos empiecen a poner en practica los conocimientos y destrezas desarrollados a lo largo del progr...
Es la composicion de los participantes del grupo. Abarca aspectos tales como edad, profesion, potencial; pero también actitud haciael aprendizaje.

Es la capacidad del ejecutivo/os de la escuela de negocios, para entender los requerimientos e “insights"” esenciales y relevantes para disehar un programa de for...
Cuando el programa ofrece una solucion a un problema que atraviesan solo una parte de los participantes; es decir, la solucion es pertinente solo a un grupo de la...
Se refiere a la relacion costo/beneficio del tiempo dedicado al disefio de una propuesta de in-company o a la preparacion de una sesion dentro del programa. Co...

Es el tipo de venta que se da en un programa in-company. Tiene varias caracteristicas. Es parte de la cocreacion. « Para ayudar a los clientes a comprender sus pr...

Rethinking the sales
force. Comentario
fusionado desde
“brecha” vendedor-
académico en
24/5/19 16:44 Es una
especie de vacio
existene entre el
vendedor del
programa, y el
catedratico o el
académico que arma
el programa.




Pertinencia de la solucion (22%-23%)

y
® Contenidos del programa (15%-13%) p
O T : e ,°

Entender necesidades del cliente (18%-23%)

Homogeneidad del grupo (11%-17%)

IIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIII

y 4 0
t a b I a S g ra I C a S Extensién del programa (11%-10%)

Rentabilidad, recompra y valor del programa (10%-9%)

:Diseno: rentabilidad, recompra y valor del programa 39 9,56 % 25 8,77 % 64 9,24 % 0,79 %
:Diseio: extension del programa 43 10,54 % 29 10,18 % 72 10,39 % 0,36 %
:Diseno: homogeneidad del grupo 43 10,54 % 48 16,84 % 91 13,13 %

:Diseno: venta consultiva 59 14,46 % 15 5,26 % 74 10,68 %

:Diseno: contenidos del programa 61 14,95 % 38 13,33 % 99 14,29 % 1,62 %
:Diseno: entender necesidades del cliente 75 18,38 % 66 23,16 % 141 20,35 %
:Diseino: pertinencia de la solucién 88 21,57 % 64 22,46 % 152 21,93 % -0,89 %

Totales 408 100,00 % 285 100,00 % 693 100,00 % 0,00 %
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Resultados:
factores de exito y fracaso en los PEM




Sahlins, M. Galison, P

INSTRUMENTACION

Objetos, articulos y bienes
gue intercambian dos
subculturas
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OBJETOS
FRONTERIZOS

Estan mediadas por
materiales que carecen de
intercambio linguistico

EXPERIMENTACION

Es el uso técnico de los
instrumentos por parte de las
personas en cada subcultura

D N

EXPERIENCIA
INTERACTIVA

Estan mediadas por el
idioma, debido a la
ausencia de materiales

TEORIA

Supuestos ideoldgicos, modos
de analizar y modelar la
experimentacion instrumental

Trading Zone

Collins, Evans y Gorman



Resultados:

resumen de los 10 factores de exito y fracaso

Diagnostico de la empresa

Es lo que ejecutivos -de empresa y escuela de negocios- identifican como necesidad formativa

de la empresa

Diseno del PEM, venta consultiva

Es la fabricacion relativamente artesanal del PEM

Perfil experto de los ejecutivos

Expectativa de solucion del problema

Es el background de los ejecutivos de la escuela de negocios y de la empresa: profesores,
participantes y colaboradores.

Es la esperanza de que el PEM resuelva la necesidad corporativa

“Delivery" del PEM

Es la ejecucion del diseno del PEM

Aprendizaje por metafora o analogia

Son recursos narrativos, y también didacticos, que permiten a personas de diferentes
contextos optimizar la toma de decisiones

Medicion cuantitativa

Son evaluaciones del PEM susceptibles de plasmarse numeéricamente

Alineamiento cultural

Es el valor estratégico agregado que puede generar el PEM para desarrollar una cultura
organizacional

Contexto de la escuela de negocios

Son situaciones del entorno de la escuela de negocios que inciden en la calidad del PEM

10

Confianza en la capacitacion corporativa

Es la conviccidon de que el PEM tendra un efecto positivo en desempeino de los ejecutivos y de
la organizacion




Sahlins, M.

Trading Zone:

zona de intercambio o comercio

X,
PR




Escuela de negocios

Unidades . Direccion ] Presidencia,
académicas Académica “TRADING ZONE’ Ml Direccion General
| e zona de |ntercamb|0, M Direccién, Gerencia
Unidades L Direccion R e e e e e s EPTITTTre 'S Departamento iy de dreas
administrativas [l de CEP de colaboracion de L&D e

y CO-creacion

: v 5
E;Ceueclifoge _ Coordinacion de Unidades
y 5 " CEP administrativas
hermanas




Diagnostico Solucion Implementacion

ldentificacion del Disefo
problema de la del

“Delivery”

del
empresa
P Programa Programa

Reunidn con
departamento de

_ Envio previo
L&D B 2 de materiales a los
' ' participantes

Inventario de Disefio de la Definir perfil de
necesidades de la propuesta los profesoresy Sesiones
empresa preliminar seleccionarlos e impartidas por
- . ' \ profesores
Definir perfil de e

Reuniones con L4 los participantes y

tp  directivos de |a seleccionarlos _ Evaluacion de la
: | empresa | -> satisfaccion de los
M ' ' Escoger casos, participantes
Entender Diseno de la ’ materiales, notas :

necesidades de propuesta tecnicas Evaluacion del

2 desempeno de los
participantes

entrevistados modificada

Reservar fechasy

espacios fisicos
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Conclusiones
y lineas de investigacion futura




Conclusiones e investigacion futura

“TRADING ESPACIO MEDICION
ZONE" DE REFLEXION CONJUNTA
Para entender Prop ,,,,, Entre mp ay
“DELIVERY" INVESTIGACION
IMPECABLE FUTURA
Aprender a ES necesaria para Estudiar los demas
gestionar una venta factoresy en otros

imprevistos ~ consu Itiva contextos
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