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El mundo empresarial se encuentra en un
punto de inflexion, donde la Transformacion
Digital y la Inteligencia Artificial estan
reinventando las reglas del juego. La
constante evolucion del mercado, las
expectativas de los clientes y las nuevas
formas de trabajo han acelerado la necesidad
de innovacion.

Este informe proporciona una guia esencial
sobre cémo las organizaciones pueden
adaptarse a los cambios disruptivos,
aprovechar nuevas tecnologias y fortalecer
sus estrategias para garantizar su
competitividad en un entorno en constante
evolucion.
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El Informe de Tendencias Overlap 25-27 aporta
una vision integral de los principales motores de
transformacion en tres pilares clave: Ventas,
Liderazgo y L&D.

En el ambito de Ventas, la Inteligencia Artificial y
el andlisis predictivo estan redefiniendo la
interaccion con los clientes, optimizando procesos
y mejorando la toma de decisiones basadas en
datos. Estrategias como las Sales Focused Al,
Predictive Lead Scoring y Al-Driven Sales
Coaching, permiten a los equipos comerciales
operar con una eficiencia sin precedentes.
Ademas, el People Analytics Ecosystem esté
transformando la forma en que las empresas
conocen a sus equipos de ventas y gestion del
cliente. A través de la analitica avanzada de datos
sobre desempefio, motivacion y comportamiento
organizacional, las compafias pueden tomar
decisiones mas informadas, alineando sus
estrategias comerciales con la realidad inferna de
la empresa y maximizando el impacto en los
resultados empresariales.

En Liderazgo, la integracion de Equipos Hibridos
Humanos-1A esta revolucionando la manera en
que las organizaciones gestionan sus recursos.
Estos equipos combinan la eficiencia y capacidad
analitica de la Inteligencia Atrtificial con la intuicion
y creatividad humana, permitiendo una toma de
decisiones mas precisa y un flujo de trabajo mas
eficaz.

4 Overlap 2025

LIDERAZGO | TRANSFORMACION

APRENDIZAJE

Sin embargo, en este contexto, Al Leadership no
solo redefine el rol del lider moderno, sino que
también plantea desafios éticos cruciales. La toma
de decisiones basada en IA debe estar alineada
con valores organizacionales, transparencia y
responsabilidad, asegurando que la tecnologia no
solo optimice la gestion, sino que también preserve
la equidad y la integridad dentro de las
organizaciones.

En el area de L&D, la Inteligencia Artificial esta
desempefiando un papel transformador en la
manera en que las organizaciones capacitan a sus
empleados. Las Talent Experience Platforms y el
aprendizaje adaptativo impulsado por IA,
permiten personalizar el desarrollo profesional,
identificar brechas de habilidades y ofrecer
contenido altamente personalizado, optimizando la
gestion del talento y generando una cultura de
aprendizaje continuo, alineada con las
necesidades empresariales.

El futuro del trabajo ya esta aqui, y las empresas
que sepan equilibrar la Inteligencia Artificial y el
factor humano seran las que lideren y construyan
el futuro del mundo empresarial.

Bienvenidos a una nueva era de
transformacion basada en la IA.
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Ol. Sales Focused Al

¢En qué consiste?

La IA esta revolucionando el proceso comercial ¢Como nos ayuda la IA en este ambito?

automatizando fareas, personalizando la A Automatiza tareas repetitivas (entrada de datos,

experiencia del cliente y optimizando la foma de programacion, seguimiento).

decisiones. Este enfoque permite a los equipos de Personaliza el recorrido del cliente con

ventas dedicar mas tiempo a actividades mensajes y contenidos relevantes.

estratégicas y mejorar significativamente sus Analiza grandes volumenes de datos para

resultados generar insights en tiempo real.

Mejora la productividad del equipo comercial.

Incorpora tecnologias como Machine Learning,
NLP, IA Generativa y RPA.

Retos de un equipo comercial

Desafios Soluciones

A Entrada de Datos
Ciclos de ventas largos Automatizacion A Programacion

A Calificacion de Leads

A Creacion de Contenido
D|f|culfa§1 para IA Generativa A Personalizacion de Emails
personalizar el alcance

A Generacion de Propuestas
Falta de tiempo para Capacitacion y A Llamadas de Ventas Simuladas
capacitacion Coaching A Retroalimentacion Potenciada por IA
Alta rotacion de 7=l Asistentes Virtuales y A Engagement con Clientes 24/7
clientes @ Chatbots A Calificacion de Leads

A Puntuacién de Leads
Pronésticos de ventas
inexactos

)

Analisis de Datos Analisis Predictivo

A Insights de Clientes

10 Overlap 2025
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Ol. Sales Focused Al

¢Como se hace?

La adopcion de Sales Focused Al requiere una Para ello, debemos:

implementacion progresiva y estrategica, A Identificar las necesidades y seleccionar

comenzando por la identificacién de necesidades herramientas alineadas con la estrategia y

. . o estructura tecnolégica.
clave y finalizando con su integracién plena en

todo el proceso de ventas. Integrar la IA en el CRM para facilitar su
adopcion e impacto en ingresos, previsiones y
satisfaccion del cliente.

Formar a los equipos comerciales con
simulaciones, feedback en tiempo real y
contenidos personalizados.

Aplicar |A en todo el proceso comercial:
desde la atraccion y cualificacion de leads,
hasta la negociacion, cierre y fidelizacion.

Adoptar la |A en el Proceso de Ventas completo

Las siguientes imagenes ejemplifican respectivamente los casos de uso de Inteligencia Arfificial a lo largo del
proceso de ventas y su utilizacion actual por parte de los equipos comerciales en la actualidad.

Proceso de Ventas Actividades Utilizacion Actual — Vendedores
0% 50%
Prospeccion y @) Clasificacion leads:
Clasificacion _‘0 —— Identificacion Generacion
Leads tendencias Contenido de 9
42%
Alcance
Correos
ICnvqucrar y — personalizados: Anélisis Pipeline,
onectar &2 hatbot 5sti
chatbots Pronosticos y _ 34%
Clasificacion Leads
. Presentaciones:
Dar Soluciones y RS i o
&4 — Storytelling. Entrada de Automatizacion -
Valor Agregado datos Entrada de Datos 30%
& Coaching:
® Optimizacién de Habilitacion d
Cerrar Trato — abilitacion de - °
o = precios. Legal Ventas 26%
compliance
Retencion Soporte post-venta: A - 26%
Cliomos o _ @ Cross-selling / Investigacion Clientes o
Upselling personalizado

n Overlap 2025
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Ol. Sales Focused Al

¢Quién lo hace?

Empresas lideres ya estan incorporando soluciones de |A especificas para transformar sus procesos
comerciales de manera tangible:

B B2B ROCKET }":(GONG

B2B Rocket: Agentes de ventas IA para Gong: Analisis conversacional y coaching basado
cualificacion y nurturing de leads, integrados en el en |A para mejorar desempeiio del equipo
CRM. comercial.

12 Overlap 2025
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02. KPI's via Microcredenciales

¢En qué consiste?

Las microcredenciales han dejado de ser simples A Conectan directamente los indicadores del
herramientas formativas para convertirse en negocio con las capacidades necesarias en los
poderosos instrumentos estratégicos de negocio. equipos.

Su verdadero valor ya no radica en la mera

certificacion de conocimientos, sino en la A Se disefian desde la realidad operativa:
activacion de habilidades especificas que impulsan procesos, tareas y habitos concretos.

el logro de objetivos empresariales concretos.
A Hacen que la formacion sea accionable,

relevante y alineada con la ejecucion.

Estas microcredenciales permiten transformar los
KPI's en competencias y comportamientos clave, A Formato corto (25—150h), adaptado a los
que pueden desarrollarse a través de ciclos del negocio.

intervenciones breves, enfocadas en la accién y el
impacto. A Su cumplimiento otorga entre 1-15 créditos

ECTS, segun su duracién.

Impulsores Clave

C Empresa
La expansion de las P

microcredenciales como
herramienta estratégica
responde a la convergencia
de intereses y necesidades
entre tres actores clave: las
empresas, los profesionales e Accesibilidad y rentabilidad
y las instituciones empresarial.

educativas y

gubernamentales.

Necesidad de nuevo talento por
la innovacion tecnolégica.

@ Busqueda de agilidad en la
optimizacién del talento.

Organismos Estatales/
Trabajadores Gubernamentales y
Universidades

Mejora de la empleabilidad: @ Impulso del crecimiento
habilidades practicas y economico a fravés del cierre
competitividad. de la brecha de talento.

6 Reconocimientoy @ Alineamiento de la educacion
validacion de habilidades superior con las demandas
como un valor estratégico del mercado.
para el trabajador.

Overlap 2025
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02. KPI's via Microcredenciales

¢Como se hace?

Descripcion y Estructura de una Microcredencial Overlap

Descripcion:

A El disefio de cada microcredencial responde a
una soluciéon eminentemente virtual.

A Existen materiales de autoconsumo, tanto en
formato virtual como en formato lecturas o
videos y practicas a realizar.

A El contenido formativo es acompafiado de un
tutor ‘real’ a disposicion del participante para la
orientacion, resolucion de preguntas,
seguimiento del avance, efc.

La estructura de cada microcredencial es la siguiente:

La estructura mostrada refleja el modelo de las Microcredenciales Overlap, denotando la modalidad de cada
blogue que constituye la microcredencial.

(30m ) L 9h_

Contexto y Contenido Contenido
Objetivos

Autodiagnéstico . Caso de Uso 1 o
Inicial Especifico

.. Hibrido . .

Tutoria del programa

Online:
m “ H:r:giiemas o

Resumen Ampliacién de . videos.
Caso de Uso 2 y P . Prueba de Nivel o )
Claves Contenido Digital: E-learning/
lecturas

interactivas, videos
Hibrido y casos de uso.
Hibrido Sincrono:
Practicas asistidas
por tutor (online o
presenciales).

B hroras

Sincrono

““

Tutoria del programa

15 Overlap 2025
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02. KPIs via Microcredenciales

¢Como se hace?

Llegando a KPI’s desde Microcredenciales

El modelo que se muestra explica el proceso de adopcion de nuevos KPI's empresariales mediante la

microcredencializacion.

@t

1. KPI’'s Empresariales

_

Define los KPI's que reflejan los
objetivos estratégicos de la empresa.

Ejemplo
—_——

% de decisiones comerciales que se
adoptan en el Comité Directivo
basandose en analitica de datos y
volumen de horas ahorradas por
aplicacion de IA generativa en
materiales comerciales.

\ 4

2. Procesos de Negocio Clave

_

Identifica los procesos criticos dentro
de la empresa que afectan
directamente el cumplimiento de los
KPI’s.

Ejemplo
—_——

Optimizar el proceso de cierre de
ventas, mejorar la retencion de
clientes y reducir tiempos de entrega
en la cadena de suministro.

@

4. Comportamientos
Clave

_

Determina los comportamientos que
los empleados deben adoptar o
mejorar para influir en los procesos
clave.

Ejemplo
——

Utilizar herramientas digitales para
automatizar tareas y aumentar la
frecuencia de reuniones con clientes.

16 Overlap 2025

5. Microcredenciales

_

Disenia microcredenciales especificas
para validar y certificar las habilidades

y competencias adquiridas.

Ejemplo

—_

Certificacion en “Técnicas avanzadas

»

de cierre de ventas”, “Gestion eficiente

de clientes” y “Optimizacion de
procesos logisticos”.

\ 4

3. Competencias y
Habilidades

_

Define las habilidades y competencias
que los empleados necesitan para
desarrollar los comportamientos
clave.

Ejemplo
——
Desarrollo de habilidades de
negociacion, manejo de CRM y

conocimiento técnico sobre productos
de la empresa.
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02. KPIs via Microcredenciales

¢Quién lo hace?

Multiples empresas e instituciones ya estan utilizando las microcredenciales como facilitador de desarrollo de

competencias y habilidades clave en equipos:

OVERLAP

Ha desarrollado un enfoque propio de disefio de
microcredenciales como herramienta palanca
para acelerar la consecucién de resultados.

Universidad
Zaragoza

Redisefié su estrategia de desarrollo en torno a
microcredenciales. Tras su implementacion, el
numero de finalizaciones crecié un +225%. Su
enfoque vincula formacion con objetivos de
negocio y rutas hacia titulaciones universitarias.

aWws
N

Emitié mas de 4.500 microcredenciales en
2024, muchas de ellas co-disefiadas con
empresas, financiadas por la UE e integradas en
Europass.

Ha invertido mas de 700 millones de délares en
recapacitacion basada en microcredenciales. Su
objetivo: preparar a su plantilla para nuevas
prioridades tecnoldgicas con rapidez y precision.

17 Overlap 2025
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03. Al-Driven Sales
Coaching

¢En qué consiste?

La IA analiza las interacciones comerciales para
detectar patrones de comportamiento que
impactan en los resultados de venta, desde como
se abordan objeciones hasta el momento del
cierre. Con esta informacion, ofrece

recomendaciones tacticas en tiempo real para

mejorar la efectividad de cada vendedor.

¢Dejarias que un piloto volara sin pasar

Antes de subirse a un avion real, un piloto debe
pasar horas en simuladores de vuelo,
practicando maniobras, gestionando imprevistos y
perfeccionando su técnica en un entorno
controlado. Solo entonces se le permite
enfrentarse a la realidad, con la confianza y

preparacion necesarias.

20  Overlap 2025
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A Mejora el rendimiento y la eficiencia
comercial, detectando patrones ganadores y
reforzando comportamientos de alto impacto.

A Fomenta el desarrollo continuo del equipo de
ventas, integrando el coaching en el flujo diario
de trabajo, sin pausas formativas.

A Proporciona insights objetivos basados en
datos, eliminando la subjetividad de la
evaluacion tradicional y permitiendo decisiones
precisas de mejora.

A Ofrece retroalimentacion en tiempo real,
ajustando recomendaciones segun el contenido,
tono y momento de cada interacciéon con el
cliente.

A Escala el entrenamiento de forma
personalizada, adaptandose al nivel y estilo de
cada vendedor para acelerar su evolucion
comercial.

por el simulador?

¢Por qué no hacer lo mismo con los equipos de
ventas?

El Al Driven Sales Coaching actua como un
simulador permanente, que analiza las
interacciones reales y ofrece entrenamientos
adaptados en tiempo real. Asi, cada vendedor
puede:

A Ensayar, corregir y afinar su técnica sin riesgo.

A Recibir feedback objetivo basado en datos.

A Enfrentar cada reunion con mayor seguridad,
preparacion y confianza.
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03. Al-Driven Sales Coaching

¢Como se hace?

La implementacion del Al-Driven Sales
Coaching se basa en seis pasos practicos que
permiten integrar la tecnologia de forma eficiente

en el proceso comercial

Integracion con el flujo
de trabajo

Seguimiento continuo
y optimizacién

Coaching personalizado ® ——

Métodos

Implementacion de la
tecnologia

Recopilacion y
analisis de datos

Generacion de insights y
recomendaciones

Dashboard de actividad por
comercial

La IA mide actividad de los representantes de ventas. Los datos son
adaptativos, solicitando mejoras personalizad ajustandose al nivel de KPI's
del usuario para proporcionar un desafio adecuado.

Feedback en tiempo real

La IA proporciona retroalimentacion instantanea durante las actividades
comerciales por contacto con cliente.

Simulaciones con |IA

Permiten a los representantes de ventas practicar en enfornos virtuales que
replican situaciones reales comerciales. Pueden incluir escenarios de
llamadas, reuniones con clientes y negociaciones, proporcionando un
espacio seguro para cometer errores y aprender de ellos.

Creacion de ruta
profesional por comercial

La IA puede crear rutas profesionales adaptadas a las necesidades y el ritmo
de cada representante.

Casos de uso

21 Overlap 2025

Actividades disefiadas para aplicar nuevos métodos, procesos y
herramientas en situaciones reales o simuladas. Pueden incluir tareas como
preparar presentaciones de productos o resolver problemas especificos de
clientes en simulaciones artificiales.
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03. Al-Driven Sales Coaching

¢Quién lo hace?

Varias plataformas lideres estan facilitando la adopcion del coaching comercial impulsado por IA, ayudando a
los equipos de ventas a mejorar su desemperfio mediante feedback inteligente, entrenamiento contextual y

analisis de datos:

allego':

A fravés de Einstein Conversation Insights, analiza Plataforma de Sales Enablement que combina
llamadas y reuniones para detectar palabras clave, grabacioén de interacciones, puntuacion

tono y temas criticos. Ofrece feedback automatica y médulos de entrenamiento en base a
automatizado y seguimiento personalizado. IA, con foco en performance comercial.

m wonderway

A BTS company

Permite medir el impacto del coaching sobre los
KPI's de ventas y asigna contenidos formativos
adaptados a cada vendedor segun sus resultados
y evolucion.

[ o © .

22 Overlap 2025
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O4. Predictive Lead
Scoring
¢En qué consiste?

El Predictive Lead Scoring permite a los equipos
comerciales priorizar leads en funcién de su
probabilidad real de conversién, utilizando
modelos de IA que analizan comportamiento,
contexto y datos histéricos. La IA identifica cuales
tienen mayor probabilidad de avanzar en el
pipeline, permitiendo focalizar recursos en las
cuentas que realmente importan y reducir el
esfuerzo invertido en oportunidades de bajo
potencial.

CARACTERISTICAS

CLASIFICACION TRADICIONAL

La IA ha redefinido la forma de puntuar leads.
frente al enfoque clasico, basado en criterios
arbitrarios, el Scoring Predictivo aprende de los
datos, detecta sefiales en tiempo real y prioriza
con mayor precision. La tabla a continuacion
resume sus principales diferencias:

CLASIFICACION PREDICTIVA

Dafinicion predefinidos.

Asigna puntuaciones basadas en atributos  Utiliza automatizacion y datos para

priorizar leads.

Aperturas de correos, interaccion en redes  Multiples puntos de contacto en el

Puntos de Datos  sociales, clics en anuncios, descargas de

ebooks.

recorrido del comprador, incluyendo
datos de uso del producto.

Fuente de Datos Datos limitados.

Conjuntos de datos diversos, internos y
externos.

Puntuacién Baja, media o alta.

Priorizacion dinamica basada en un
algoritmo de aprendizaje automatico.

Perspectivas Limitadas.

Modelos predictivos que detectan
relaciones menores y mejoran la estrategia
de marketing.

Precisiéon

Menos precisa, sujeta a errores humanos.

Mas precisa, elimina errores humanos.

Flexibilidad
constantemente.

24 Overlap 2025

Menos flexible, no se actualiza

Ajuste automatico en tiempo real.
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O4. Predictive Lead Scoring

¢En qué consiste?

Estadisticas Actuales de Leads, Ventas y Marketing

Representantes de ventas B2B De marketeros envian todos los
46% listan cantidad y calidad de leads 61% leads a ventas, solo 27% de esos
como mayor retfo. leads seran calificados.

Ventas perdidas por clasificacion

. Companiias que utilizan sistemas
67% erone? de leads por responsable 44% de clasificacion de leads.
e ventas.

&

Leads generados por equipos de Agentes de ventas que afirman

N
9)
o

marketing con calidad suficiente o .
° para avanzar directamente a 5 /0 que Iog leads que reabeh de
ventas marketing son de alta calidad.

Baja 10x en calificacion de leads cuando se
espera mas de 5 minutos en responder, 400%
cuando se responde a los 10 minutos.

25  Overlap 2025
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O4. Predictive Lead Scoring

¢En qué consiste?

Beneficios de Predictive Lead Scoring

Mejora de la Calidad > Aumento de las Tasas

de los Leads

_

Mejora inmediata de
calidad de los leads al

implementar PLS.
(Zeynep, A. (2023))

75%

26  Overlap 2025

de Conversion

_

Compaiiias que utilizan
Predictive Lead Scoring
pueden tener un
incremento de hasta
47% en tasas de

conversion.
(Milla, K. (2024))

47%

Rentabilidad y
Optimizacién de
Recursos

_

Incremento de ROl en
companfias que
incorporan PLS en
actividades de

generacion de leads.
(Bailey, A. (2024))

77%

Mejor Alineacién entre
Ventas y Marketing

_

“Puedo enfocar mucho
mas tiempo en leads
mejor cualificados y de
mayor valor (gracias a
PLS), para la primera
mitad del afio, mi tasa
de cierre subio 18.6%”

Sean McKay
(Vaughan, A. (2023))

+18.6%
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O4. Predictive Lead Scoring v <

¢Como se hace?

La implementacion de un modelo de scoring predictivo se basa en cuatro grandes etapas, que
combinan datos estructurados, algoritmos inteligentes y légica comercial:

1. Recolectar y unificar datos relevantes 3. Entrenar el modelo predictivo
Se consolidan fuentes internas y externas: Se aplica machine learning sobre datos
datos del CRM, comportamiento digital, histéricos de leads para detectar patrones de
historial de compra, canales de adquisicion, conversion.
perfil de cuenta y sefiales de intencion. El modelo se ajusta continuamente a nuevos

Definir los atributos clave del modelo datos para mejorar su precision.

Se seleccionan variables como: . Activar el scoring en el proceso comercial

La IA puntua leads en tiempo real y los clasifica
segun su potencial. Esta informacion se integra
en el CRM para facilitar la toma de decisiones y
priorizar esfuerzos.

A Perfil del cliente (demografia, industria,
puesto).

A Nivel de compromiso (visitas web,
interacciones por email).

Historial de compra, fipo de cuenta y
campafas previas.

Modelo de Predictive Lead Scoring

El visual a continuacion representa el proceso por el cual, a través de un algoritmo de aprendizaje automatico,
el modelo de Predictive Lead Scoring puntia y segmenta los leads con mayor probabilidad de conversion.

Modelo de clasificacion

Leads nuevos predictiva de leads
T—eg_ ®
> SR
5 @ XX
Data interna s @ o000
000000
o
[
] Machine Learning Leads Segmentacion Accion
Algorithm Clasificados y Priorizacion
(identificacion de
patrones y criterios de
Data externa clasificacion)
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O4. Predictive Lead Scoring

¢Quién lo hace?

Mediante el Predictive Lead Scoring, los equipos comerciales pueden incrementar su eficiencia y la calidad de
sus leads, ahorrando tiempo y permitiendo un mayor enfoque en actividades que generen valor:

HubSppt

Su solucion Einstein Lead Scoring puntua leads Combina reglas de scoring fradicionales con
automaticamente segun comportamiento, historial machine learning para detectar sefales de

y atfributos. U.S. Bank aumenté un 260 % su intencién de compra.

tasa de conversion de leads y triplicé la Las empresas que lo utilizan reportan hasta un
generacion de leads cualificados (+300 %) tras +451% en leads cualificados, al centrar los

su implementacion. esfuerzos en los contactos con mayor

probabilidad de conversion.

UNLOCK SUCCESS:
MASTERING
EINSTEIN

OPPORTUNITY
SCORING

Salesloft.

Prioriza acciones comerciales en tiempo real
segun sefales predictivas y engagement.

Sus clientes han logrado un +30 % en numero
de contactos diarios por agente, optimizando el
uso del tiempo comercial.
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NEGOCIO

05. People Analytics
Ecosystem

¢En qué consiste?

El People Analytics Ecosystem es un modelo
operativo avanzado que permite a las
organizaciones usar los datos del talento como
un activo estratégico, conectando informacion,
tecnologia y decisiones clave para generar valor
de negocio.

Este enfoque se centra en entender como las
personas impactan directamente en resultados
como la productividad, la rotacion, la eficiencia
operativa o la cultura organizativa.

People Strategy & People Analytics

Su fuerza reside en la capacidad de cruzar datos
de distintas fuentes, darles contexto y
convertirlos en informacion util para managers y
lideres de negocio.

A Integra datos de desempefio, formacion,
cultura, productividad y riesgos entre otros.

Traza relaciones entre decisiones de talento y
KPI's estratégicos.

Apoya la toma de decisiones basada en datos.

Activa una gestion mas precisa, flexible y
orientada a resultados.

La relacion entre la estrategia de personas (People Strategy) y el anélisis de personas (People Analytics) es
simbidtica y fundamental para el desarrollo de un People Analytics Ecosystem al servicio de la implantacion de

la estrategia de negocio.

People Analytics

—_

Prioridades de People
Analytics son definidas por
People Strategy
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constantemente las
prioridades

continuamente

People Strategy
—_—
Definida por People Analytics,

que proporciona insights que
guian la toma de decisiones
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05. People Analytics Ecosystem

¢En qué consiste?

El Ecosistema de People Analytics

El Ecosistema de People Analytics por David Green detalla el proceso de adopcion de la analitica de personas,
asi como sus componentes y los resultados de negocio que se obtienen:

RS /
N /P”Q@
N &
CLIENT & % BUSINESS
DRIVERS Koy HR STAKEHOLDERS ¥ OUTCOMES
DEMAND SOLUTIONS IMPLEMENTATION
SR ENGINE ENGINE ENGINE

sirategy Sales value
Data
Science &

Research

Employee Analytics af
listening scale

PEOPLE
STRATEGY

Market

Workforce
demands

experience

ADOPTION

Al strategy

Stakeholder Organisation
requirements al change
BUSINESS FUNCTIONAL
STAKEHOLDERS STAKEHOLDERS
R o
Ry
6‘\?4) A\OQ’Q\
O&cg Q\Q
y©
g o ®
Mia rece
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Implantar un ecosistema de People Analytics implica disefiar soluciones analiticas que generen impacto
real en el negocio, mas alla de la visualizacion de datos. Es un proceso que combina tecnologia, estrategia y
capacidades humanas para activar decisiones conectadas al ciclo de vida del colaborador.

1. Designar un lider de People Analytics con 3. Disenar productos analiticos utiles y
visién de negocio. orientados al negocio
Este perfil acta como consultor interno, capaz Dashboards y herramientas deben responder
de traducir datos en decisiones sobre preguntas clave como:
seleccién, rendimiento, desarrollo o retencion. ¢Qué equipos rinden mejor?, (Qué perfil
El lider de People Analytics no solo analiza: funciona en cada canal?, {Qué formacion
guia la foma de decisiones sobre personas genera impacto?

que impactan en el negocio. L.
4. Distribuir insights donde realmente se toman

2. Conectar datos con decisiones reales en el decisiones
ciclo del colaborador. La informacion debe llegar a tiempo, al decisor
El modelo se apoya en casos de uso como: correcto, y con formato accionable para guiar

P . : decisiones con evidencia.
A Identificacion de perfiles con mayor impacto

en ventas.
A Modelos de éxito por rol.
A Prediccion de fuga o rotacion.

A Gap de skills vinculados a performance.

El ecosistema de People Analytics no opera de forma aislada.
Esta disefiado para responder a la estrategia de personas, que a su vez responde a la estrategia de

negocio.

Este modelo garantiza que el analisis del talento no sea una actividad técnica o de soporte, sino una
herramienta real de ejecucion estratégica.

El siguiente modelo refleja el rol de la analitica de personas a lo largo del ciclo de vida del empleado y las
acciones del lider de People Analytics a lo largo de dicho ciclo (pagina siguiente)
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Rol del Lider en People Analytics

PEOP‘—E ANALYTICS

Churn de Talentos Clave, Para
impulsar iniciativas que favorezcan

la retencion de talento en funcion al
riesgo de fuga de cada colaborador

APermite la gestion y toma de

AGe‘sﬂOn an’ngpada de las variables decisiones sobre las variables criticas
criticas que impactan en el churn de de seleccion para el puesto y
los colaboradores. cultura de la compafia en funcion

de resultados y desempefio
historicos.

ARecomendaciones sobre
desvinculaciones forzadas.

Retencion Reclutamiento y seleccién

Mejora del desempeiio
Alniciativas y factores que predicen un Y <—
ptimo desemperfio comercial.
ACompetencias/skills criticas para
optimizar el desempefio.

Desarrollo de los talentos clave

\/
LIDER —> 2@

[\

Induccidn e integracion

ADecisiones sobre modelo y estrategias
para acelerar la adaptacion al puesto y
la contribucion del colaborador en el
menor tiempo.

Aprendizaje y desarrollo

ASkills criticos a desarrollar para optimizar
el desempefio.

Aldentificacion de perfiles de mayor
talento del equipo.

AGap respecto al perfil del lider Almpacto del aprendizaje de cada
adecuado para impactar colaborador en el negocio.
desempefio, mi ruta de desarrollo. AMetodologias y mecanismos adecuados

para alcanzar el maximo desempefio en
el menor tiempo.

Planeacion de la fuerza laboral / Headcount- Factores que impactan el absentismo Assessment de Skills
— Riesgos laborales: Factores que aumentan la probabilidad de accidentes - criticos y relacion con
Optimizacion de los presupuestos de compensacion y beneficios — Identificacion resulfados de negocio.
patrones de colaboracion, inclusién y comunicacion.

Generando Insights para mejorar el impacto
en el negocio, la gestion eficiente y la mejora

. . Modelo de prediccién de
de la experiencia del colaborador . éxito del perfil comercial
Para impulsar los
resultados en términos de
penetfracion y conversion
del equipo comercial de
cerradores.
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NEGOCIO

05. People Analytics Ecosystem

¢Quién lo hace?

People Analytics Ecosystem permite crear un entorno basado en datos que favorezca la toma de decisiones,

asi como los resultados de negocio mediante la analitica:

' ABN-AMRO

ChetwoodBank.

Ha integrado el andlisis de personas en su proceso
de planificacion de prioridades, utilizando insights
analiticos para alinear decisiones de talento con
objetivos estratégicos y medir su impacto
organizativo.

Utilizan People Analytics para redisefiar su cultura
tras una adquisicion, generar confianza en la toma
de decisiones de RR. HH. y evolucionar hacia una
cultura basada en datos, incluso con recursos
reducidos.

David Green
People Analytics leader

David Green, junfo con Insight222, es el autor del
modelo original del People Analytics Ecosystem.
Su marco posiciona a la analitica de personas
como una funcion transversal, conectada con la
estrategia de personas y orientada a la creacion
de valor organizativo.

“People analytics is about the business. It is not

about HR.” - Insight222. (2024). People Analytics
Ecosystem Report 2024
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06. Data Storytelling

¢En qué consiste?

Hoy en dia, las organizaciones manejan grandes volumenes de datos, pero carecen de las herramientas o
enfoques adecuados para convertirlos en mensajes que generen comprension y accion. El Data
Storytelling responde a este reto: fransformar la informacion en narrativas visuales que faciliten la foma de
decisiones que conecten con la audiencia e impulsar la comunicacion efectiva de datos.

Este enfoque combina tres elementos clave: Adoptar este modelo permite:

1. Datos precisos, relevantes y validados. A Aumentar hasta un 300 % el nivel de

. involucramiento con los datos.
2. Narrativa que da esfructura, contexto y

conexion emocional. Mejorar la claridad de los insights: el 87 % de
lideres cree que los datos mas claros

Visuales impactantes que hacen comprensible . ..
conducen a mejores decisiones.

lo complejo.
Incrementar la capacidad de persuasion

(+22x mas recuerdo que con datos solos).

Generar perspectiva al vincular los datos con
implicaciones reales de negocio.

Aspectos clave para comunicacion efectiva

> ] © 2 o 3

Insight Accionable Enfoque Explicativo Integridad de los Datos
A En el corazén de cada storytelling A Ir mas alla de simplemente A _
se encuentra un insight accionable. describir los datos.
A Este insight debe ser claro, conciso A Enfocar en explicar el "como" y el
y lo suficientemente especifico "por qué" detras de los insights. A

como para impulsar la accion.

’ © ©

Narrativa Atractiva Conexion Emocional

A A Utilizar visuales que comuniquen A
eficazmente los insights y hagan
que los datos complejos sean mas
faciles de entender.
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