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INTRODUCCION

Las diez tendencias de formacion 23 - 25 que vamos a analizar son temas relevantes

y emergentes en el mundo empresarial y educativo. Cada una de estas tendencias

busca mejorar la eficacia empresarial y educativa mediante el desarrollo de
habilidades y competencias en areas clave, adaptandose a las necesidades del
mercado y utilizando fecnologias innovadoras y herramientas de analisis de datos.
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NEGOCIO

La sostenibilidad y regeneracion se han
convertido en tfemas criticos para el éxito
empresarial 'y la preservacion del medio
ambiente. Los negocios en este area buscan
desarrollar habilidades y competencias en la
gestion sostenible de recursos y en la
implementacion de practicas regenerativas en la
empresa.

Los equipos de venta agiles se adaptaran en
mayor medida a las necesidades del mercado y
mejoraran la eficacia de los resultados en las
ventas mediante el desarrollo de habilidades en
colaboracién con el cliente, adaptabilidad a las
nuevas tecnologias y flexibilidad en las
soluciones aportadas.

La tendencia de Behavioral Analytics se enfoca
en el uso de datos y analisis para mejorar el
proceso de relacion con el cliente, identificando
patrones y tendencias de comportamiento de
los equipos en contacto con el mercado.

Las nuevas posiciones comerciales se basaran
en el desarrollo de habilidades y competencias
en la gestion de nuevos modelos de negocio y
en la adaptacion a las necesidades del mercado
on y off line.

El metaverso se convertirda en una nueva
frontera para las empresas y el aprendizaje
donde se ftratara de desarrollar habilidades y
competencias en el uso de tecnologias de
realidad virtual y aumentada con el fin de
mejorar la experiencia del usuario y la
efectividad de la empresa.

El conocimiento de las aplicaciones no-code
desarrollaran habilidades en el uso y gestion de
aplicaciones sin necesidad de programacion, lo
que facilita la automatizacién de procesos vy la
eficacia empresarial.

LIDERAZGO | TRANSFORMACION

APRENDIZAJE

La tendencia relativa a la divulgacion de
nuevas formas financieras se enfocara en el
conocimiento del nuevo entorno financiero DeFi
y de las nuevas competencias en el
asesoramiento  financiero, incluyendo la
comprension de nuevas formas de financiacion
y el nuevo campo relacionado con la gestion de
riesgos.

El lider de 2025 basard su mindset en el
liderazgo digital, la gestion de equipos remotos
y la adaptacion a los cambios tecnolédgicos,
culturales y de analitica.

El aprendizaje inclusivo en la formacion se
enfocara en el tratamiento de la diversidad en
el proceso de ensefanza y aprendizaje,
mejorando la equidad y la calidad educativa.

Finalmente, la incorporacién de Data-Driven
Learning Analytics impulsara los proyectos con
recopilacion, analisis y uso de datos con el fin
de mejorar la toma de decisiones en el
aprendizaje empresarial utilizando tecnologias
educativas y la foma de decisiones basadas en
datos.

En resumen, estas diez tendencias seran
fundamentales para el éxito empresarial y de
aprendizaje en el entorno futuro que se
encuentra en constante  evolucion. La
comprension y aplicacion de estas tendencias
pueden mejorar los resultados de negocio y la
eficacia en el aprendizaje, garantizando la
adaptacion a las necesidades cambiantes del
nuevo mercado Phygital.
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1. SOSTENIBILIDAD
Y REGENERACION

¢Qué es y en qué consiste?

Una economia sostenible es aquella en la que existe
un impacto neutral o incluso positivo en el medio
ambiente y/o la sociedad, garantizando al mismo
tiempo la rentabilidad.

¢{Como impacta la sostenibilidad en los negocios y en
la economia? En las organizaciones se ha acufiado el
término ESG: “Environmental, Social, Governance”
{Ambiental, Social y Gobernanza), que se refiere a un
conjunto de criterios y estandares aplicables a las
operaciones de una empresa, desarrollados a
través de protocolos y lineas de accidén, para
preservar y mantener una relacién adecuada con

el entorno. Los elementos que conforman ESG son:

A Ambiental: practicas de la empresa enfocadas al medio ambiente, como el calentamiento global o la
gestion de residuos.

A Social: formado por aguellos factores relacionados con el impacto en favor de la comunidad y la sociedad:
el respeto de los Derechos Humanos y las leyes laborales; la seguridad en el trabajo y el salario justo.

A Gobernanza: se centra en los procesos vinculados a las estrategias y directrices de gestién de las
organizaciones y que incluyen, por ejemplo, las practicas anticorrupcion o la existencia de canales de
denuncia sobre discriminacion y acoso.
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Economia Circular vs. Economia Regenerativa: dos conceptos diferentes

En el desarrollo de las politicas de ESG, existen dos importantes principios asociados a los gobiernos y al

enforno empresarial:

A Economia Circular es aquella que utiliza los recursos de forma eficiente y concede prioridad a los
insumos renovables, maximiza el uso y la vida util de un producto a fin de extraer el méximo valor,

recupera y reutiliza subproductos y residuos fabricando con ellos nuevos materiales o productos.

A Economia Regenerativa es aquella que, siendo de naturaleza circular, crea una capacidad de vida cada
vez mayor sin disminuir el capital. Mantiene los recursos que existen y se emplean, v adema&s crea otros

nuevos manteniendo un equilibrio y procurando un beneficio sostenido a las personas, el planeta y la
rentabilidad.
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¢Coémo se aplica?

Conseguir una empresa mas sostenible implica colocar la ESG en el
centro de la estrategia.

Existiran tres fases diferenciadas en la implantacion de la sostenibilidad
en las empresas: Fase de Asimilacion, Fase de Movilizacién y Fase de
Transicion. Las fres etapas son consustanciales con un proceso de
gestion del cambio, necesario para conseguir la implicacion de los
equipos humanos renovando la cultura de la organizacion.

En este proceso de implantacion, intervienen aspectos como colocar la
sostenibilidad en el centro, impulsar la diversidad en el liderazgo de la
empresa, innovar, establecer vision a largo plazo y realizar mediciones
con el objetivo de mejorar constantemente involucrando a

competidores, colaboradores y a la sociedad.

El Forum Economico Mundial desarrolld un sistema de medicién donde
los 17 Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS) de la ONU se agruparian
en cuafro pilares: Principios de Gobernanza, Ayuda al Planeta,
Respeto por las Personas y su desarrollo y Actividades que generan
Prosperidad.

Posibles Riesgos y Oportunidades de las empresas al implantar ESG

Aungue la ESG es una tendencia con indudables beneficios, existen
cuatro retos iniciales a la hora de implantar una estrategia ESG:

A Riesgo por falta de accién: ausencia de ejecucion, aunque se hayan
planteado las politicas conceptualmente.

A Aprovechamiento de las oportunidades: al definir las métricas, los
procesos de ESG alineados a los ODS amplian las oportunidades
para negocios innovadores y con mayor valor agregado.

A Gobernanza y transparencia: las métricas establecidas favorecen
una toma de decisiones mas asertiva, basada en datos concretos que

pueden convertirse a corto plazo en valor para el negocio.

A Colaboracién: las empresas que se transformen en el “centro
gravitacional” de las acciones ESG de sus cadenas de valor

capturaran mayor atractivo econémico a lo largo del tiempo.
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¢Quién lo esta implantando?

Natura &co

La multinacional brasilefia de cosméticos se comprometio con el
movimiento B Corp (Sistema B), movimiento global formado por
personas que se apoyan en la empresa para crear un impacto
positivo en la sociedad.

Asi, se comprometen a realizar acciones conjuntamente con la empresa

que impacten en:

a Afrontar la crisis climatica y proteger la Amazonia + el
camino hacia el carbono cero.

e Defender los derechos humanos:
A Mujeres en posiciones de liderazgo.
A Remuneracién equitativa entre géneros.
A Salarios dignos en la cadena de valor.
A Impulsar la diversidad.

A Inversién en las comunidades.

e Entrar en la circularidad y la regeneracion:

A Hoy, 81,2% de los embalajes son reutilizables, reciclables y
compostables. La meta consiste en llegar al 100%.

A Componentes ecoldgicos utilizados en la produccion, hoy
estan al 94,4% con el objetivo del 95% en el 2030.

= OVERLAP
Overlap esta llevando a cabo dos iniciativas
principales: una formativa desplegando en el
sector empresarial contenidos que apuntalan los
" principios ESG vy, por otro lado, desarrolla la

eficiencia y sostenibilidad en entornos hibridos

de frabajo para los clientes.
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2. EQUIPOS DE AGILE SALES

¢Qué es y en qué consiste?

El modelo Agile de ventas toma estrategias de gestion de proyectos del mundo de la tecnologia, como son
los sprints, reuniones diarias e iteraciones constantes, scrums... y las aplica a las ventas con el fin de apoyar a
los equipos comerciales para ser mas flexibles y cumplir con las expectativas de los consumidores de manera
efectiva durante las etapas del viaje del cliente o “customer journey”.

Este modelo permite adaptarse mejor a las condiciones y formas de trabajo actuales y futuras, donde
predominara el trabajo hibrido.

La tendencia se desarrolla en la misma direccion para los perfiles de empleados y clientes, que seran mas
independientes, aprenderan mas rapido y preferirdn un frabajo mas colaborativo. Las nuevas generaciones
de colaboradores impulsaran formas de trabajo mas directas en las que la fecnologia jugara un papel
esencial. Pero, ademas, estaran comprometidos, entre otros valores, con la sostenibilidad, de manera que

impulsaran un cambio en la cultura y esfrategia de las compafiias.

Los miembros de los equipos comerciales brindaran experiencias Unicas, consultivas y de alto valor a los
clientes con los que interactuen. Gracias a la metodologia de Agile Sales se facilitara la respuesta en tiempo
real y se asegurard satisfacer las necesidades de los clientes.

10 Equipos de Agile Sales



¢(Coémo se aplica?

La implementacion de una metodologia Agile en ventas se centra en seis actividades esenciales:

A Sprints: una o dos semanas con un objetivo comercial especifico y tareas concretas.

A Standups diarios: al principio de cada jornada laboral, centradas en el seguimiento del estado de las

tareas.
A Metas a corto plazo y realistas.

A Estrategia flexible y adaptacién al cambio: la iteracion se encuentra en la base de la metodologia Agile.
Se adapta a cambios de diversa indole que puedan surgir, como cambios normativos de la industria o

cambios en la estrategia de la compariia.

A Aprovechamiento del CRM: se trata de un componente esencial que registra la informacion sobre los

clientes y su evolucion comercial.

A Data: los datos seran la base para la toma de decisiones. Se estableceran métricas para realizar un

seguimiento del progreso hacia el objetivo.

El modelo Agile Sales proporciona alternativas a la gestién tradicional de las ventas. Permite ajustar los sprints
segun el feedback, hallazgos y resultados de sprints previos. Al contrario que los modelos tradicionales, el
desarrollo de las ventas siguiendo Agile supera la evolucion de manera lineal, siendo iterativa. Debido a su
constante revision, permite detectar problemas en el mercado en tiempo adecuado y aportar soluciones de
manera rapida y efectiva. Segun la consultora Vitality, establecida en Chicago, las empresas que adoptan un
modelo Agile pueden obtener un tercio de mas probabilidades de éxito que las que siguen el modelo

“en cascada” tradicional.
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Argumentos a favor de un proceso "Agile Sales"

Mejora en los indicadores de venta que manejamos a través de Agile Sales

Los indicadores que se revisan en cada sprint son los siguientes:

1. Evolucién de las ventas mensuales

2. Oportunidades perdidas

Flujo del funnel de ventas
Actividades de divulgacion realizadas
Estadisticas de las redes sociales
Tasa de conversion de ventas
Experiencia del cliente

Numero de ofertas personalizadas

© o N o o b~ W

Clientes ganados/perdidos

Fuentes

Top 10 sales metrics and KPIs
for modern sales teams

Las ventajas organizativas de Agile Sales son:

1. Equipos alegres

2. Transparencia y visibilidad

3. Mayor retorno de las inversiones comerciales
4. Reduccion del time to market

5. Aumento de la productividad
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https://www.agilecrm.com/blog/top-10-sales-metrics-and-kpis-for-modern-sales-teams/

¢Quién lo esta implantando?

e

H.W. Kaufman Group

www.hwkaufman.com

La red de companiias de seguros Kaufman opera a nivel mundial utiliza

esta metodologia de ventas.

El crecimiento de la empresa vino acompanado de nuevos retos y, para
adaptarse al crecimiento de su estrategia, establecieron el objetivo de
aumentar los ingresos en un 10% en cada mercado en el que operan.

Mediante el uso de metodologias de Agile Sales, la empresa vio un
aumento del 12% en las ventas después de solo un mes de

implementacion.

Cargill

Cargill Sellers

www.cargill.com

Cargill Sellers lleva 155 afios acercando productos alimentarios,
agricolas, financieros e industriales a las personas de sus segmentos de

mercado.

Querian desarrollar sus practicas de ventas y actualizar los procesos
obsoletos, para ello, utilizaron metodologias de venta Agile y alcanzaron

un aumento del 30% en los ingresos tras los cambios realizados.


http://www.hwkaufman.com/
http://www.cargill.com/
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3. BEHAVIORAL ANALYTICS

¢Qué es y en qué consiste?

Es creciente la préactica de observar los comportamientos de los consumidores para convertirlos en datos
y tomar decisiones, anticipandose con ello a las necesidades del cliente y, por tanto, generando éxito. Esto es

lo que se conoce como analitica del comportamiento.

Se puede realizar la observacion del comportamiento tanto en puntos de venta fisicos, como en el
comercio electronico; de este modo, se pueden cuantificar mejor el nimero de productos comprados por el
cliente, los descuentos que canjea, datos demograficos, likes en redes sociales y abandonos del carrito de

compra online.

La importancia de esta practica radica en que las organizaciones que aprovechan los conocimientos sobre el
comportamiento de los clientes superan a sus homologas en un 85% en crecimiento de ventas en algunos

canales.
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¢Como se aplica?

La forma de llevar a la practica este analisis se basa en la observacion directa y constante del

comportamiento de las personas, sean vendedores o clientes, convirtiendo los comportamientos en datos,

analizandolos, consiguiendo entender las necesidades y motivaciones del cliente y actuando en consecuencia.

Behavioral Analytics en el caso de un equipo de ventas, empieza por asegurar que el conocimiento, las
aptitudes y el desempefio general de los comerciales sean excelentes. Se establecen objetivos,

asegurandose de priorizar tareas y disponiendo de las herramientas necesarias para la medicion de las
actividades comerciales. Ello se completa con un plan de formacion y la evaluacion periddica de los puntos de
venta y/o de las visitas a clientes. Un equipo comercial eficiente, un adecuado punto de venta y un producto o

servicio atractivo, conllevaran una experiencia de venta satisfactoria al cliente.

Los pasos a seguir para implantar un modelo de Behavioral Analytics son:

Captura
comportamientos

Buscar las correlaciones y
relaciones existentes entre
los distintos
COMPORTAMIENTOS

capturados del desempefio
de las personas

Relevancia

Fuentes

Correlaciones

Etiquetar e incluir DATA
sobre cada uno de
comporfamientos observados
en el desempefio que
permiten la trazabilidad.

DECISIONES

Acciones, formacion,

contenidos, recursos...

relevantes a partir de la
informacion obtenida.

La gestion del dato parte como elemento central del modelo. Herramientas como DOMO nos permiten, no

solo recopilar esa informacion, sino convertirla en premisas de analitica prescriptiva y predictiva que ayudan a

tomar decisiones mas eficaces.


https://www.overlap.net/

OVERLAP

Un ejemplo de aplicaciéon de Overlap

ReaKt es una aplicacion que forma parte del paquete de herramientas tecnoldgicas Buglum, desarrollado por
Overlap, que nos permite recuperar la informacién generada en las observaciones realizadas en el punto de
venta, al tiempo que se liga con KPIs y se estructuran planes de accién automaticos para corregir posibles

desviaciones.
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Este es un ejemplo de un cuadro de mando realizado en un retailer de la Peninsula lbérica para mejorar su
experiencia de cliente.

/3-&«»% SUNTORY

Fuentes
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¢Quién lo esta
implantando?

/3-eam SUNTORY

La multinacional de bebidas alcohdlicas ha creado
un proceso de certificacion de su red de ventas y
para ello ha utilizado elementos de mediciéon de los
comportamientos, las competencias, las actitudes, y
por supuesto la sistematica de ventas. Para esto
ultimo estructurd su proceso de venta en etapas que,
a fravés de la herramienta ReaKt, seran analizadas
por el manager, para, asi, posteriormente, definir
planes de accidon que permitan la mejora de los KPls.

Las etapas que fenian que ver con “los minutos oro”
con el cliente eran:

A Preparacion de la visita: consiste en analizar los
datos del cliente, definir objetivos y un plan de

accion personalizado.

A Visita comercial: en este punto es necesario
centrarse en detectar las necesidades y
problemas de negocio, presentar la oferta,

argumenTar Yy asesorar.

A Cierre y reporte de la visita: actualizar los datos
del cliente, planificar la proxima visita y sus
objetivos.

A Ejecucién de compromisos
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4. NUEVAS POSICIONES
COMERCIALES

¢Qué es y en qué consiste?

El mundo de las ventas esta cambiando significativamente en
cuanfo a la relaciéon empresa-cliente, lo que conlleva una
transformacion del proceso de venta, en el cual aparecen nuevas

herramientas tecnoldgicas.

Este cambio se ve reflejado tanto en los proveedores como en

consumidores finales:

A Los proveedores se centran en:

obtener informacion continua sobre las fendencias del mercado, innovaciones y cambios en el
comportamiento de los consumidores para obtener ideas de negocio; asesoramiento y apoyo en diversos
procesos de transformacion con solidos planes de desarrollo; vision para crear una diferenciacion rentable
frente a los competidores; mejora de la experiencia de los compradores en los distintos canales y la
sostenibilidad como prioridad.

A Por su parte, los consumidores se focalizan en:

“vivir” una experiencia inmediata, actuar donde quiera y cuando quiera (ON/OFF); que los procesos y
herramientas sean agiles; que soélo estén en contacto con los proveedores cuando sea imprescindible y la
sostenibilidad como prioridad.

Estas modificaciones del comportamiento de los clientes inevitablemente cambiarén la actuaciéon de los
equipos comerciales. Por ejemplo, la forma de comunicarse en el mundo comercial incluira en el futuro, el
uso de asistentes virtuales, que facilitaran la comunicacion en los procesos de ventas, permitiendo un uso
mas eficaz del tiempo a los equipos comerciales.

Asimismo, se centraran progresivamente los esfuerzos en interactuar con los clientes potenciales a lo largo
del proceso de venta, priorizando los clientes existentes sobre los nuevos, creando confianza con los
clientes potenciales, personalizando la comunicacién comercial, alineando ventas y marketing vy
aprovechando el potencial real del CRM.

El desafio que conllevan estos cambios afecta a las capacidades de los equipos de ventas. Aparecen
nuevos roles comerciales que estan demandando en el mercado de trabajo las compaiiias y que antes no
existian (Reskilling) mientras que hay posiciones que estan cambiando y, por fanto, incorporan nuevas
habilidades (Upskilling).

18  Nuevas posiciones comerciales
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¢Coémo se aplica?

Las nuevas habilidades que se necesitaran en las tareas comerciales seran:
Venta social

Generacion de clientes potenciales

Venta basada en el valor

Automatizacion de las ventas

Analisis de datos comerciales

Venta a distancia

Gestion de ventas y proyectos de forma agil

Venta transformacional

Marketing basado en cuentas/marketing de contenidos
Gestion de ingresos netos

Pensamiento critico

Do o Bo Do o o Do o Do Do o e

Sostenibilidad y ventas
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¢Cudles son los puestos que estén evolucionando (Upskilling) y cuales son los nuevos puestos que estan
creandose (Reskilling)?

Upskilling/ Evolucion de los roles comerciales

Posiciones evolucionadas - Upskilled...

Ejecutivo de Desarrollo
Comercial Omnicanal

Gestor de la
Experiencia del
Cliente

Director de Ventas
de Servicios "ﬁfg
Integrados

Upskilling/
Evolucién de
los Roles
Comerciales
Representante

Gestor de Cuentas
de Ventas Agile

de Innovacion ; _ﬁ_
Digital
Gestor de Cuentas de
Apoyo a los socios I:%:l

Ejecutivo de Exito
del Cliente Final

comerciales

Reskilling Nuevos Roles Comerciales
Los nuevos roles que se han creado- Reskilled

Especialista en clientes
multifuncionales

% Gestor de cuentas
Digitales

Gestor de cuentas

q& _ﬁ— @ Hibridas
Reskilling

Integrador de Marketing y
Ventas con Desarrollo
Comercial

Nuevos Roles

) Comerciales

I%):igrg; g: % d’@ KAM del Internet
. (0 de las Cosas

Comercial

Director de Habilitacion ?E i oéo Experto en Sostenibilidad
de Ventas-Sales %gﬂ en el ambito de las ventas
Enablement

Coordinador on/off

Fuentes
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¢Quién lo esta implantando?

Las distintas posiciones estan extraidas de la practica de nuestros clientes
en distintos sectores. Por ejemplo: Amazon, Uber, Google , Meta, Apple y
Microsoft.

Exponemos dos casos:

amazon
~—

A Amazon estd implementando nuevas funciones, asi como invirtiendo
en la recualificacion de sus empleados actuales.

A En la actualidad, Amazon cuenta con mas de 2.500 nuevos puestos
de trabajo en el sector de las ventas, gran parte de ellos son
totalmente nuevos.

A La empresa esta buscando constantemente lagunas en sus procesos
y creando puestos para cubrirlas, sin dejarse frenar por los limites de
seguir una estructura fradicional.

¢Como realizan Re/Upskilling los empleados en Amazon?

A Amazon invierte mas de 1.200 millones de dolares solo en EE.UU.
para reciclar a sus empleados.

A La empresa ofrece formacién en el puesto de trabajo y oportunidades
de insercion laboral a empleados y candidatos desde un nivel inicial
con formacién no tradicional.

amazon
~—

Upskilling 2025

©Synagie

A Synagie es una empresa de comercio electronico con sede en
Singapur que ofrece soluciones de comercio de extremo a extremo a
las empresas que venden tanto en linea como fisicamente. Esté
posicionada como el habilitador de comercio electrénico mas
premiado en Singapur y el Sudeste asiatico.

A La empresa esta buscando nichos del mercado laboral para algunos
de los nuevos puestos que aparecen en las listas anteriores.
Recientemente, se asocid con la Universidad de Gestion de Singapur
(SMU) con el fin de abordar la escasez de habilidades en la industria
de la tecnologia y el comercio electronico.

TechNode
SMU and Synagie partner to upskill and plug skill gaps in

Ugwvj gcuv"CukcXu"geqoogteg"cpf"vgej "yqgtn
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5. EL METAVERSO EN LOS NEGOCIOS

¢Qué es y en qué consiste?

El metaverso consiste en una red de mundos virtuales desarrollada para
una amplia gama de actividades humanas donde las personas
interactuan a través de sus avatares con el fin de jugar, frabajar,
conectarse, aprender, formarse, comprar, vender e intercambiar activos
digitales. Esta construido sobre la base de la tecnologia blockchain y
habilitado por Web3, DeFi, 5G, Al y XR.

En los ultimos afos, el metaverso ha dejado de ser un concepto de
ciencia-ficcion y ha comenzado a materializarse en diversas formas,
consiguiendo captar la atencion de numerosas empresas, que muestran
interés en desarrollar sus propias plataformas. Dado que estfas
tecnologias emergentes continian evolucionando, aun no existe una
definicion comunmente aceptada que abarque la globalidad de sus
posibilidades. Sin embargo, existen elementos comunes que comparten
las definiciones existentes, como la evolucién de Internet hacia la
inmersividad y la convergencia de diversas capacidades
tecnolégicas.

Algunos de los componentes basicos del metaverso incluyen la
realidad aumentada, los gemelos digitales, la identidad digital,
Internet de las cosas (loT) y la inteligencia artificial (Al).

¢Como se aplica?

Para que el metaverso funcione correctamente, la experiencia del usuario ha de ser excelente. Para llegar a
una buena experiencia de usuario, las tecnologias todavia han de evolucionar y mejorar significativamente.

Aplicaciones del metaverso en los negocios

Le00ccsscsecccccsssessccctssssnnte, L e0cccsscsccceccsssessccctssessom, L e0cccsccseccccssssescccctssesnom, L e0cccsccseccccssssesscccsssestom,,
.

b
Eg Ventas : Aprendizaje
M M
V ° V °
Vender online mostrando el Crear un “efecto wow” con Disponer de espacios de Ofrecer un nuevo tipo de
producto de una forma los clientes. Los productos reunion originales y unicos, capacitacion a empleados:
novedosa conectada con la y servicios de la compafiia un estadio de futbol, las mas ludica y centrada en el
fienda online que ya tiene se muestran de una calles de Paris o un desarrollo de habilidades.
la empresa. manera interactiva y apartamento personalizado
. divertida. Normalmente, para cada empleado. De
Esto son tiendas 3D para .
o estos son servicios o vez en cuando, se pueden
ropa, electrodomeésticos, . .
X . productos gque otorgan un organizar fiestas y
libros, moviles... . - .
alto valor anadido. celebraciones con musica y
Crear una nueva fuente de Juegos en vivo.

Crear o retener una
comunidad de usuarios. El
objetivo es conseguir que

ingresos para la empresa a
fravés de la venta de
bienes virtuales o NFT. Por
lo general, se basa en la
creacion de un nuevo
modelo de negocio,
normalmente Freemium y/o
basado en suscripcion.

1 2\ (73 4
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los usuarios vuelvan
regularmente al metaverso,
interactiien con ofros y
obtengan valor de este
nuevo medio.



Existen 7 pasos esenciales para estar presente en el metaverso:

Experiencia: muchas personas piensan en el 5.
metaverso como un espacio 3D que nos rodeara.
Pero el metaverso no es solo 3D o 2D, ni siquiera

es necesariamente grafico.

Descubrimiento: la mayoria de los sistemas de
descubrimiento se pueden clasificar como

inbound (la persona esta buscando activamente
informacion sobre una experiencia) o outbound 6.
{(acciones de marketing que no han sido

solicitadas especificamente por los usuarios).

Creacion: el nimero de desarrolladores que
crean metaversos estd aumentando
exponencialmente.

Programacion: nos permite entrar y manipular
espacios 3D, y aumentar el mundo real con mas
informacion y experiencia.

¢Quién lo esta implantando?

Descentralizacion: con el advenimiento de los
NFT y el blockchain optimizados para el tipo de
microtransacciones requeridas por los juegos y
las experiencias del metaverso, veremos una ola
de innovacioén en torno a los mercados
descentralizados y las aplicaciones para los
activos de juegos.

Interface: los dispositivos informaticos y la
nanotecnologia se estan acercando a nuestros
cuerpos, tfransformandonos en cyborgs. Los
teléfonos inteligentes ya no son teléfonos, sino
ordenadores altamente portatiles, siempre
conectados y potentes que tienen poderosas
aplicaciones. Todo esto impulsara el uso de mas
aplicaciones y experiencias del metaverso.

Infraestructura: incluye la tecnologia que
habilita nuestros dispositivos, los conecta a la red
y enfrega el contenido.

Aunque el metaverso soélo esta en sus comienzos, debido a su potencial de negocio, ya se esta aplicando en

ambitos como los siguientes:

A

Automocion: marcas como Nissan y Cupra,
utilizan estos entornos de simulacion con el fin de
que los clientes puedan visualizar los turismos
antes de la decision de compra o como primer
contacto antes de decidir asistir a un
concesionario.

Moda: otfra de las aplicaciones mas prometedoras
del metaverso sera la compra virtual porque
ofrece la posibilidad de probar el producto, como
el caso de la industria de la moda, ya no sera
imprescindible visitar centros comerciales.

Retail: el gigante del mueble sueco, lkea, en
marzo de 2022 presentd la experiencia de
realidad aumentada “Space Unfolded” con el

objetivo de dar ideas a los compradores de
muebles con espacios fisicos reducidos.
Formacion: en el caso del aprendizaje, parece
gue el metaverso ofrecera un elevado nimero de
beneficios. El aprendizaje basado en avatares
permite a las personas ser mas directas y
auténticas en sus experiencias, lo que les facilita
aprender y cambiar el comportamiento de forma
mas efectiva que en el entrenamiento presencial;
posibilita conversaciones e interacciones que
pueden ser incémodas en un entorno tradicional,
ofreciendo un nuevo tipo de capacitacion a
empleados: mas ludica y centrada en el desarrollo
de habilidades.

Los anteriores usos del metaverso demuestran la importancia de ofrecer experiencias diferentes al

consumidor impactandole y permaneciendo en su recuerdo. Sin embargo, cabe destacar que el

metaverso aun es una tendencia emergente y su evolucién sera gradual.
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6. APLICACIONES NO-CODE EN
EQUIPOS COMERCIALES

¢Qué es y en qué consiste?

El término “no-code" se refiere a un ecosistema de herramientas y metodologias que
permiten a personas sin conocimientos técnicos o experiencia en programacion construir
software sin codificar, ya que utilizan una interfaz con numerosas utilidades como plantillas
ya predisefiadas que permiten crear software de forma mas intuitiva y sencilla. Ademas,
elimina la necesidad de invertir en un costoso equipo de desarrolladores.

7 razones por las que el software sin cédigo esta cambiando la industria

1. Adaptabilidad: por su disefio, el software sin codigo es extremadamente configurable,

lo que significa que puede adaptarse para satisfacer cualquier necesidad del cliente.

2. Despliegue rapido: quiza la mayor ventaja del software sin cédigo sea su capacidad
para implantarse rapidamente, en cuestion de semanas, frente a los meses o afios que
se tarda en desarrollar un software empresarial tradicional para las grandes empresas.

3. Soluciones disefiadas por el cliente: el proceso de disefio comienza con lo que el

cliente necesita, no con lo que el software puede o no puede hacer.

4. Automatizacion y Al: gracias a las aplicaciones en constante expansién de la
tecnologia digital, la automatizacion en forma de aprendizaje automatico e inteligencia

artificial esta tfransformando las organizaciones.

5. Facil de actualizar, incluso por la propia empresa: facil configuracion por parte de
los administradores, ya sea a través de asistentes o de una simple interfaz basada en el
navegador.

6. Reduccién del TCO a corto y largo plazo: coste total de la propiedad (TCO - formula
que evalua los costes y beneficios directos e indirectos relacionados con la compra de
cualquier componente de IT) notablemente bajo, tanto a corto como a largo plazo.

7. Escalabilidad: tal vez el eje que posiciona al software sin cédigo como una tecnologia
lider, es su capacidad de escalar para satisfacer las necesidades de las empresas en

crecimiento, incluyendo tanto las pequefas como las grandes corporaciones.

¢Como se aplica?

El no-code se utiliza normalmente para generar aplicaciones sencillas para una funcion
especifica o para anadir capacidades menores a una aplicacion o sitio web sencillo.

24 Aplicaciones no-code en equipos comerciales
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¢Quién lo esta implantando?

Wix: presenta una plataforma sin cédigo para el disefio de sitios web
que permite a los usuarios ver las ediciones en tiempo real. Wix se fundé
en 2006 en Israel y ha crecido hasta convertirse en una empresa de
software lider con unos ingresos de 1.270 millones de dolares en 2021.
Desarrollan un modelo de negocio Freemium y generan ingresos a
fravés de actualizaciones Premium, asi como tomando el 20% de los
ingresos de las suscripciones de sitios web individuales.

Buglum by Overlap

Overlap desarrolla Buglum, su ecosistema del Learning & Development,
para medir, evaluar, aportar recomendaciones, impartir programas de
aprendizaje, que permitan mejorar los resultados de la comparnia. El
sistema no-code de Buglum facilita el acceso de manera rapida vy
sencilla a los diferentes niveles de la organizacion, incluso permite |l
y los

A

Power Automate




