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Estimad@ amig®:

En este 2023, con gran satisfaccion
presentamos las mejores iniciativas
formativas desarrolladas por las
entidades SOCIAS 'y ASOCIADOS
CORPORATIVOS durante este ano.

Ademas queremos dar nuestro
agradecimiento a las entidades que se
han presentado por su generosidad y
el trabajo que hay detras de todas
ellas pues son extra al dia a dia, una
. autoexigencia, una orientacion a
resultados y al logro, un trabajo en equipo, una integracion con otras divisiones, una inquietud por
innovar y hacerlo un poco mejor cada dia, la adopcion de nuevas herramientas y tecnologias que
faciliten el aprendizaje y desarrollo de los empleados de cada una de las organizaciones.

Con este premio pretendemos dar a conocer a los demas las ultimas acciones mas significativas. Y al
tiempo, que los demas podamos analizar, proponer, modificar, crear, implantar... en definitiva
aprender para llevar a cabo en nuestros proyectos y objetivos.

Como dice Antonio Machado: “En cuestiones de cultura y de saber, solo se pierde lo que se guarda;
solo se gana lo que se da.”

Todo lo expuesto significan los valores del GREF que se reflejan en nuestro lema de la asociacion:
"CONECTAMOS PERSONAS, COMPARTIMOS CONOCIMIENTO".

Muchas gracias a toda la familia GREF: socios, asociados corporativos (escuelas de negocio,
universidades, consultoras), instituciones, medios de comunicacion y simpatizantes.
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MOTIVACION

Pretende reconocer la contribucion de la formaciéon a
la consecucion de los objetivos empresariales y al
desarrollo profesional de las personas.

OBJETIVOS
e Dar visibilidad a la actividad de socios y
asociados corporativos
e Comunicar y compartir las mejores !
practicas Dar visibilidad a la actividad de Vil
socios y asociados corporativos 5
e Difundir la asociacion y su actividad. 4:
7 j‘;
PREMIOS %
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Anualmente se otorgaran 3 premios Gref Oro, Gref plata y
Gref bronce, a las 3 candidaturas mas votadas.
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JURADO

El jurado se compone por todos los responsables de
formacion de las entidades socias del GREF asi como los
miembros eméritos activos.

OPERATIVA VOTACION

Cada miembro del jurado cuenta con 3 votos con un valor
respectivamente de 3 puntos, 2 puntos y 1 punto. Las 3
candidaturas mas votadas seran las ganadoras de los
premios.




(@ GREF CANDIDATURAS
2023

ABANCA |ABANCA IGUALES

BANCO MEDIOLANUM | TALLERES ASESORA

BANCO SANTANDER |FORMACION EN SEGUROS A TRAVES DE
REALIDAD VIRTUAL

CAIXA | ITINERARIO FORMATIVO PARA GESTORES SENIORS

CAJAMAR | PROGRAMA CONTIGO

CECABANK/CEF | PROMOCION DEL EMPRENDIMIENTO Y
FOMENTO DEL AUTOEMPLEO EN LA REPUBLICA DE GUINEA
ECUATORIAL

MAPFRE |PROGRAMA FORMATIVO NUEVO MODELO COMERCIAL
MAPFRE ESPANA

SANTA LUCIA | CAMPUS TRAINING: ROCKSTARS DE LA
FORMACION
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MAPFRE BANCO SANTANDER ABANCA

PROGRAMA FORMATIVO FORMACION EN ABANCA IGUALES
NUEVO MODELO SEGUROS A TRAVES DE
COMERCIAL MAPFRE REALIDAD VIRTUAL
ESPANA
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https://drive.google.com/file/d/1YCl0NXpjmRO23RWdb-JOfDX9lyr1Vyjw/view

RESUMEN

ABANCA Iguales es el Programa de Formacion y Comunicacién en Igualdad y Diversidad
en el que le dimos la vuelta a todo lo que pensamos.

A golpe de clicks de conciencia hemos desaprendido, desmontado, desactivado los
sesgos Yy prejuicios para seguir avanzando en algo muy importante para ABANCA: |la
plena igualdad de oportunidades potenciando la diversidad como palanca fundamental de
rentabilidad y sostenibilidad.

El reto: Siendo un tema tan importante en la actualidad estamos en una continua sobreex-
posicion de informacion, pero por otro, desconocemos por donde empezar, qué podem-
os hacer realmente y sobre todo, los conceptos, herramientas y recursos imprescindibles
que necesitamos para poder transformar nuestra realidad personal y profesional.

Por eso, el reto supone superar el desinterés causado por el exceso de informacion, a
través de articular un corpus tematico que sea relevante para la realidad de los profesionales;
que facilite su aprendizaje basado en el modelo tecno pedagégico adecuado que tenga
un alcance de larga duracion y sea abordable por fases; y el uso de narrativas y formatos
innovadores que sean capaces de llamar la atencidén y mantener la curiosidad como motor
de evolucion.

Haz click aqui para conocer el Ser utiles, accesibles y entretenidos.

resumen de ABANCA Iguales Esa es la particularidad de la propuesta,
es la combinacion equilibrada entre:

Un programa desarrollado con la
Unidad de Género de la Escuela
de Gobierno de la Universidad
Complutense de Madrid, en base
a la realidad y necesidades del
personal de ABANCA.

Un disefio instruccional que
evoluciona en la consecucion
de objetivos secuenciales.

La creacion de narrativas potentes
que surgen de las propias referen-
cias culturales que vivimos hoy en

dia, pues para ser relevantes para

la gente, tenemos no que interrum-
pir, sino sumarnos a la conver-

El principal obstaculo para la sacion social actual.
igualdad y diversidad son los Todos los contenidos, formatos y
sesgos, habia que atravesarlos acciones estan adecuados a la

n momentos Aha realidad de cada colectivo y en
€0 omentos a. funcién de las necesidades que

implica su area y rol.
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https://drive.google.com/file/d/1YCl0NXpjmRO23RWdb-JOfDX9lyr1Vyjw/view

OBJETIVOS

Fomentar la igualdad real de opor-
tunidades, mas alla de la diversi-
dad de género, acompanando el
cambio social y sensibilizacion.

e Formar en conceptos imprescindi-
bles basicos, sesgos personales y

que nos rodean, invitando a la
autorreflexion y la critica, y la
co-creacion de soluciones.
Ademas, facilitar herramientas que
permitan avanzar con foco a toda
la entidad y con formaciones

ad-hoc para colectivos especificos.

e Con un Plan de Comunicacioén que
impulse las iniciativas, sin olvidar-
nos de medir los cambios que
deriven en el consecuente
crecimiento de toda la entidad
y de todas las personas ABANCA.

Responder a los compromisos del
plan de igualdad.

En ABANCA Iguales queremos ser
capaces de detectar y dar visibilidad
a los diferentes talentos que nos
conforman, crear un espacio de traba-
jo que contribuya a desarrollar su
maximo potencial, dotando de los
recursos que se necesitan para poten-
ciar la diversidad en todos los equipos
y la entidad.

Porque

La mejor forma de integrar
perspectivas diferentes es
reconocerlas

/ABANCA igualss

Antecedentes /

Problematica a
resolver

Como cualquier clase de contenido competimos
por la atencion de la gente, por eso, lo primero
es encontrar nuestro propio lugar. Un espacio de
utilidad para las personas, que les facilite formarse
en conceptos y recursos clave en igualdad y
diversidad, y que sea lo suficientemente atractivo
para sostener su curiosidad e interés por seguir.

Este factor de contenido “entretenido e inesperado”
es lo que ademas, nos permitira pasar a través de
los sesgos arraigados que cuesta tanto reconocer
que tenemos, pues es asi como se han hecho las
cosas desde siempre y generalmente sentimos
“que no va con nosotros”. Solo llegando de una
forma lateral podemos ir al fondo para abrir la
perspectiva: desaprendiendo y volviendo a
construir un mindset comun en beneficio para los

y las profesionales de ABANCA.

La clave:
Premisas de las acciones y contenidos:

Desaprender: dejar espacio libre en nuestro
sistemas de creencias para volver a creery a
partir de ahi poder crear.

Experimentos: (proceso participativo de
aprendizaje colectivo) las dinamicas se nutren

a partir de las subjetividades de las personas
participantes. No se trabaja a partir de una realidad
unica, sino de diferentes versiones de la misma.
Esto ofrece la oportunidad de apropiacion personal
e identificacion con los cambios que se propongan
a las personas de ABANCA, al ser ellas mismas
quienes identifican desigualdades a partir de sus
experiencias vitales dentro y fuera de la
organizacién. Hacerlo de esta manera permite que
capten de una forma mas cercana y real como se
construyen las desigualdades de género y la
diversidad, en vez de una mas distanciada toma
de contacto con la teoria de género via
capacitaciones.

Compartir los resultados con toda la organizacion.

(D GREF




METODOLOGIA UTILIZADA

A. Diseio Instruccional y Formacion
Tomamos como referencia la Escalera de evolucion de la equidad:

Peldario 1 Peldario 2 Peldaiio 3 Peldaiio 4
Incompetencia Me hago consciente Ya he interiorizado y Equidad, independi-
inconsciente, no de que existe otra sin darme cuenta, mis entemente de las
soy consciente de forma de hacer las acciones llegan a la condiciones se tienen
que hay areas o cosas. equidad, se tienen las las mismas
aspectos que necesi- Tomo conciencia, mismas condiciones oportunidades.
to mejorar. aunque me cuesta independientemente
cambiar, necesito de las condiciones.
estar muy pendiente.

Para que un proceso de transformacién suceda tenemos que pasar por varias fases, prime-
ro esta la del descubrimiento, en la que nos damos cuenta de las actitudes, pensamientos,
costumbres que limitan la realidad que nos circunda.

Malala

Este es el ano 2022 en el que nos dedicamos a
Desaprender, con iniciativas enfocadas a la autoconcien-

cia, critica y creacion de nuevos pilares de conocimiento [t e
colectivo. P e .
Bio
sQuién? Bl
= et

TUMERECIDO!

Una vez que nos damos cuenta de ello y abrimos la mente
es el momento de cambiar nuestra propia realidad. No se
pretende dar un vuelco que la ponga de revés, pues
depende de muchos factores como las circunstancias, los
procesos, las personas que nos rodean. Lo que buscamos
aqui es ir incorporando cambios poco a poco, a la historias
de siempre darles un giro, cambiar su direccion.

Hazafa

4COMO SE ATREVEN
AGUITARME MI DERECHO
ALAEDUCACION?

"ZGUE TE HE INSPRADO),
MALALA?:Y TO A il

=

El ano 2023 corresponde a Desmontar el cuento. La
fase en la que le damos una vuelta a lo que hasta ahora
consideramos como normal, lo que siempre se ha hecho
asi, para crear nuevas posibilidades reales. Evolucionar
incorporando pequeios gestos en lo cotidiano.

/ABANCA S

Damos un giro a nuestra realidad a través de habitos y conocimientos.

Ya hemos hecho una toma de conciencia de los conceptos y comportamientos "arraigados”
y que tenemos normalizados para cambiarlos. No empezamos de cero, ahora necesitamos
tocar todos los circulos que nos rodean para cambiarlos desde ese nuevo punto de vista
(personal, profesional, familiar, social).

Por eso, daremos seguimiento a los temas de los que hemos hablado el afio anterior, pero
esta vez con ejemplos mas cercanos a nuestra cultura y realidad.
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METODOLOGIA UTILIZADA

B. Contenido, acciones y experiencias
Para toda la plantilla:

* Creamos una linea de contenidos tipo “serie
en episodios” en formato corto y animado, que
usa como ejemplos detonantes elementos de la
cultura contemporanea. Referencias de persona-
jes o situaciones frescas, conocidas por todos y
todas sin importar edad, género o cultura. Desde
un caso que ha salido en las noticias reciente-
mente hasta un personaje de dibujo animado de
Disney, pasando por los grandes “gigantes” que
es imprescindible conocer.

* Conferencias en streaming con expertos que
no solo lo son de la materia, sino que también
son referentes de éxito en otras areas (negocio,
tecnologia, politica, cultura, deporte...).

* Comunicacion en tono conversacional, presencia en portal interno y Newsletters en
los que se mantiene una linea formativa especial para el medio (Personajes al cubo), se
informa a toda la organizacién sobre las iniciativas de los colectivos y se dinamiza la
visualizacion de episodios y participacion en conferencias. Ademas, segun el caso, se
comparte los avances que se integran dentro de la organizacion.

* Reconocimiento con obsequio para todas las personas que concluyen el plan.
Obsequio: se cred una edicion limitada de pulseras, una por cada persona de nuestra

organizacion, y se hizo entrega de cada pulsera en el orden en el que las personas
finalizaron el programa. Ejemplo: La primera persona obtuvo la pulsera nimero 1 de XX.

Iniciativas ad hoc para cada colectivo:

’ Personalizacion de las tematicas con distintos focos de actuacion a colectivos en
paralelo.

Planteamiento singular de iniciativas.

Adopcion de 3 fases en cada iniciativa: Sensibilizacion/desaprendizaje;
Soluciones/compromiso; Recomendaciones/comunidad.

Encuentros con Consejeras.

Involucracién de la alta direccidn y de los equipos directivos.

vV viVvyYy
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METODOLOGIA UTILIZADA

En cuanto al concepto creativo y formatos:

Se cred un concepto “paraguas” para que todas las acciones y puntos de contacto tuviesen
coherencia y sumasen al impacto final.

Ano 1. Desaprender. En el que ponemos en duda todo lo que crees que sabes.

Ano 2. Desmontando el cuento. En dénde ponemos ojo critico a las historias de siempre y
a lo que se ha hecho asi toda la vida. Usamos como catapulta la cultura general (peliculas,
canciones, dibujos animados, leyendas...) para dar un giro también a nuestra realidad
personal y profesional.

Los formatos incluyen

. Toda clase de recursos ludicos: experiencia digital interactiva al estilo “Crea tu

=|P>| propia aventura”, juego para hacer match deslizando tarjetas tal como si fuese

EZ una app de encuentro, infografias interactivas clicables, tests, ademas de los
indispensables: videos, podcasts, recursos visuales...

<] Cabe sefialar que cada iniciativa destinada a un colectivo se cre6 en base a una
“‘idea” para articular todas sus fases -Invitacion, reto o pregunta, feedback y
jornada de trabajo-.

Ejemplo

Para el Colectivo de Talento se creo la
idea “La pelicula que no tenia final” en
la que de la mano de la Directora de
Cine Juana Macias, ganadora de premi-
os como Goya y otros internacionales,
el equipo de talento pudo reflexionar
sobre su propia historia para que llega-

— do el momento tenga el convencimiento,
La it e competencias técnicas y habilidades

necesarias para asumir nuevas

responsabilidades, que es una de las
claves para conseguir igualar los datos
de mandos intermedios hacia arriba.

/ABANCA igualss

La accion consistié en el envio de una invitaciéon fuera de lo comun (con entradas de
cine ficticias), un video introductorio con la Directora Juana Macias -sin mencionar el motivo
real de la accion que es desvelar sesgos), el enlace a la experiencia digital para elegir el
desarrollo de una historia ficticia y la siguiente jornada de trabajo para recibir feedback y
formacion especifica.

/ABANCA igualss (D GREF




METODOLOGIA UTILIZADA

Ano 1. 2022 Desaprender )

Contenidos plantilla:

Ambito empresarial/organizacional: Conceptos basicos, sistemas de gestién de
calidad, necesidad de introducir acciones positivas, visualizacion de desigualdades
en el ambito empresarial, qué es una cultura empresarial igualitaria, condiciones de

empleo y retribucion.

Comunicacion: Elementos en el lenguaje oral/escrito fruto de la desigualdad,
importancia de la utilizacién no sexista del lenguaje para la eliminacién de estereoti-
pos, invisibilizacién de las mujeres en el lenguaje.

Conciliacion laboral, personal y familiar: Corresponsabilidad, Situacién
mujeres-hombre en los espacios reproductivo y productivo, realidad desde la

perspectiva de género.

Violencia género, acoso sexual en ambiente profesional: Analisis de estereotipos,
formas en que se presentan, medidas legislativas, recursos a disposicién y medios

para erradicarlos.

Acciones especificas

Todas las actividades tienen 3 partes:

FASE |
Sensibilizacion / Desaprendizaje

Invitacidn: Se envia un gancho creativo
cuyo obijetivo es “desvelar” de una forma
inesperada un sesgo relacionado con el
tema de la actividad. Puede ser un reto,
una pregunta, un juego... del que se da el
feedback durante la sesion de trabajo en
grupo. Crea curiosidad y predispone al
aprendizaje.

FASE Il
Soluciones / Compromiso

Sesion de trabajo en equipo: con concep-
tos, herramientas y recursos para aplicar
personal y profesionalmente.

FASE Ill
Recomendaciones / Comunidad

Evaluacion, retroalimentacion e impacto.

/ABANCA igualss
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METODOLOGIA UTILIZADA

ACCIONES POR COLECTIVO

Colectivo Talento .
La historia que no
tenia final

Colectivo Seleccién
y Contratacion
Match to Mars

Objetivo: Autoliderazgo y Desarrollo de habilidades técnicas.
Accion: Crear un “guidn” sobre una historia ficticia con una Directo-
ra de Cine real para desvelar sesgos limitantes.

Fase I. La persona recibe una invitacion al estilo entrada de cine
con una tarjeta y un cédigo QR que lleva al video con Juana
Macias invitando a colaborar en la escritura de una historia ficticia
-creada ex profeso con la Unidad de género y guionistas profesion-
ales- a través de un formulario estilo “Elige tu propia aventura”. Se
envia la respuesta con los giros de la historia elegidos por cada
profesional.

Fase Il. Juana Macias comparte con el colectivo la historia que se
ha creado en base a las votaciones recibidas. Comenta acerca de
los sesgos a tratar a modo de introduccion.

Fase lll. Ejecucion del programa formativo, 65 horas para el
desarrollo de habilidades de autoliderazgo y técnicas, seguimiento
y resultados.

Objetivo: Eliminar sesgos que puedan existir y conseguir no antici-
parse a tomar una decision por cuestiones de género, origen,
orientacién sexual o circunstancias familiares.

Accion: plataforma estilo Match de encuentros para que el o la
profesional pueda elegir quién entra en un reto.

Fase l. Se recibe el link a una plataforma con tarjetas con distintos
perfiles para seleccionar.

Se debe deslizar a la izquierda o derecha para aprobar o rechazar
a los perfiles.

-La informacién que se muestra es limitada y refleja el potencial del
candidato pero no sus logros ya obtenidos y comprobables.

-Se suma una fotografia poco favorecedora en la que se resaltan
motivos de sesgos: edadismo, racialidad, cultura, titulacion, género.
-No se especifica el nimero de personas a elegir y se tiene que
justificar el por qué de las elecciones.

Fase Il. El profesional después de justificar el por qué si 0 no de su
eleccion descubre que todos los candidatos son validos, pues son
referentes en sus areas y que ya han logrado un reto parecido.

Fase lll. Jornada de trabajo con la experta Maria Gutierrez y en
sesiones internas -incompany- avanzando en mejoras.
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METODOLOGIA UTILIZADA

ACCIONES POR COLECTIVO

Colectivo Managers
La decision natural

Equipo Direccién de
las Direcciones
Territoriales

Trabajo con grupos
de las Direcciones
Territoriales.

/ABANCA igualss

Objetivo: Diversidad y KPI's de negocio, barreras, sesgos,
actitudes, herramientas para la inclusion.

Accion: Envio de una pregunta “detonante”.

La gestion de equipos se trata sobre todo de elegir. Se tienen que
tomar decisiones todo el tiempo, que aunque parecen objetivas,
siempre hay detras una carga personal de emociones, prejuicios y
sesgos, ¢,somos conscientes de esto?

Fase I. La persona recibe una sola pregunta:

¢, Qué matarias antes, una cucaracha o una mariposa?
Aparentemente es obvia, y cuya respuesta incluso es automatica,
pero que pasado el primer impacto, resuena en nuestro interior.
Esta enmarcada en un universo inesperado en el contexto laboral:
La naturaleza. La gran metafora del liderazgo.

Fase Il. Workshop sobre liderazgo incluyente con Merce Brey
+Diversity

Fase lll. Envio de infografia con puntos claves sobre el contenido del
Muro del conocimiento co-creado durante las jornadas de trabajo.

Objetivo: Liderazgo incluyente, diferencias generacionales, barreras,
sesgos, actitudes, herramientas para la inclusion

Accién: Charla de Mergé Brey para todo el equipo directivo de la
direccion territorial y direcciones de segmento.

Objetivo: Descubrir obstaculos inconscientes, limites que pueden
estar afectando a la hora de concurrir o no a una vacante, afectando
al desarrollo profesional y personal de las personas.

Accioén: Facilitacion grupal experiencial desde el puesto actual,
cuestionando creencias, comportamientos, sesgos conscientes o
inconscientes para ampliar perspectivas e informacion que permita
contemplar nuevas opciones a la hora de tomar una decision sobre
el desarrollo profesional.




METODOLOGIA UTILIZADA

ACCIONES POR COLECTIVO

Colectivo Talento Il. Objetivo: Un equipo solo funciona si cada persona hace su magia,
Descubre tu magia por eso, en esta accion el Colectivo de Talento tuvo que elegir a
quién dar el reconocimiento del éxito de una misiébn enmarcada en
una pelicula en la que no siempre se reconoce el trabajo en equipo:
Harry Potter.

Accion: Alli donde en una historia parece haber soélo un héroe, nos
podemos encontrar todo un trabajo de equipo. Es el caso de Harry
Potter.

Fase l. A través de una experiencia digital, se seleccionaron escenas
de la reconocida pelicula, para que cada persona pudiera reflexionar
sobre la importancia de todos los miembros del famoso equipo:
Harry, Hermione y Ron.

Fase Il. Workshop sobre liderazgo incluyente, empoderamiento y
trabajo en equipo.

Fase lll. Seguimiento, resultados del programa formativo, de 65
horas, para el desarrollo de habilidades de autoliderazgo y técnicas.

Ano 2. 2023 Desmontando el cuento )

Pasada la fase de Desaprender se busca activar el
ojo critico para ser capaces de transformar la realidad
personal y profesional. De ahi que el concepto para-
guas del ano sea:

Desmontando el cuento. Porque si quieres conocer
cuales son los valores que una sociedad quiere que
prevalezcan lee sus cuentos infantiles.

Desmontando el cuento

No es nuestra intencion explorar sus origenes o vhe il
hIStOIjIE! sino traerlos al ahora para re_V|§|tar su narrati- . DEERENTESIEW'HNIO

va. Vivimos el momento del descubrimiento de nuevas HABREAN LLEGADO 4 07
formas de relacionarnos y habitar el mundo.

Cada episodio sera una invitacién a volver a mirar

algo tan cercano y familiar como lo es un cuento,

desde esta nueva perspectiva, para que los hallazgos :
fomenten el sentido critico, la frescura y la creatividad Q
para encontrar posibilidades nuevas de relacionarnos

con las personas y lo que nos rodea.

/ABANCA igualss
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METODOLOGIA UTILIZADA

Estructura:

1. Gancho narrativo (cuento, historia, personajes).
2. Desarrollo de contenido tematico.
3. Recomendaciones para profundizar.

Temas:

Se abordan las distintas areas en las que la diversidad tiene mayor impacto dentro del

contexto de los profesionales de ABANCA.

= Ambito empresarial y organizacional

= Comunicacion

= Conciliacion laboral, personal y familiar
» Violencia de género y acoso sexual.

Episodios:

Ep1: Pitufinas diversas

Ep2: Loba sin escoba

Ep3: Einstein el mariperfecto

Ep4: Nadie ha visto nunca a una sirena
Ep5: A casa a descansar

Ep6: Lara Croft encerrada en una piramide

Comunicacion:

Lanzamiento: con entrega a toda la plantilla de tote
bags con marcapaginas, pegatinas surface y movil,
invitacion a iniciar el programa.

Oficinas: Vinilos ascensores y zonas comunes.

Personajes de cuentos, historias y leyendas y diver-
sidad que tocan:

* Diversidad sexual: Romina y Julieta, Julio y
Romeo.

* Diversidad género: Principe y princesa; Lobo, loba
y 5 lobitos.

* Diversidad Intergeneracional y cultural: Mago de
Oz y Jorobado de Notredame.

/ABANCA igualss

Y CUANDO
DIERON LAS 12.

SE FUE
PORAUE
SE ABURRIA

Desmontando el cuento
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CAPERUCEEA B&%‘I{
(OUE LLEVAS TaLE
EN LA CESTA?

LOS APUNIES DE
MACROECONOMHA
CONIESTO ELLA

Desmontando el cuento
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RESULTADOS OBTENIDOS

Principales hitos conseguidos (tangibles/intangibles)

* Implicacion de la alta direccion, con sesién monografica con Eva
Murciano y los encuentros de las Consejeras con las personas
participantes de los grupos Talento | y Il

» Sesiones de trabajo con los equipos directivos de todas las Territoriales
con foco en liderazgo inclusivo y talleres “facilitando el desarrollo” dirigidos
a altos potenciales. 12 sesiones con 177 participantes.

* Formacion en diversidad en todos los programas de liderazgo y ses-
iones especificas para managers de equipo, 10 sesiones y 222
participantes.

* Programas especificos para colectivos con menor representacion
en puestos de responsabilidad mas alta. Colectivos Talento con 51
participantes, 83% mujeres. Con 7 nombramientos, 3 en direcciones de
zona (100% de las vacantes en esta posicion), y 17 mejoras de
condiciones, un 33% del colectivo.

 Conferencias sobre inclusion con Mergé Brey, nuevos modelos de
relacionarnos mas alla del género con Erik Pescador, y sobre diversidad
y deporte, con Vero Boquete y Teresa Perales. Con mas de 1.200
personas conectadas en directo para seguir las conferencias.

* Mejoramos las politicas de seleccién para garantizar las
candidaturas femeninas.

Elementos entregados Personas han iniciado los
como parte de las episodios de la 12 temporada,
campanas finalizando +925 personas.

Publicaciones internas,
informacion disponible en
todo momento y una
audiencia de mas de 40
mil lecturas

Personas que han iniciado
los episodios de la 22
temporada y los han
finalizado 470 personas

/ABANCA igualss (D GREF




RESULTADOS OBTENIDOS

Colectivos de alto potencial, sobre ponderando el género
menos representado. Programa Talentos Iguales:

* Programa mixto (Universidad Intercontinental de la Empresa (UIE) +
ABANCA) para el desarrollo de futuros lideres, con especial foco en las
mujeres. (83% del colectivo).

* 12 promocién (Red comercial) ya completada con varias promo
ciones a puestos directivos de la Red Comercial. febrero- junio 23

* 2% promocidn (Servicios centrales -SS.CC.-). Octubre 22-marzo 23

* Managers: Especifico en desarrollo de personas con experiencia en
sesgos en las organizaciones. 30% ya formado.

 Talleres en todas las direcciones territoriales: Con las Direcciones de
Zona y responsables de segmento.

{*} Reconocimientos

ABANCA Iguales ha recibido el premio como “Mejor practica para la
transformacion cultural en Diversidad e Inclusiéon” en la sexta edicion de
los Premios Diversidad e Inclusion que entrega la Fundacién Adecco, junto
con el Club de Excelencia en Sostenibilidad.

A

) CLUB DE EXCELENCIAEN
FUNDACION ADECCO SOSTENIBILIDAD

Y proximamente Tercera Temporada

/ABANCA igualss




EQUIPO RESPONSABLE

Un cambio de paradigma de una organizacion entera requiere un movimiento desde distintos
puntos de apoyo. ABANCA Iguales siguiendo con el ADN de su mision ha contado con la
vision y trabajo de distintas areas, desde la estrategia, implementacién hasta el seguimiento
de resultados e impacto.

» Capacitacion y gestion del cambio (DG Capital Humano)
* Planificacion (DG Capital Humano)

 Asesoria Laboral (DG Capital Humano)

* Comunicacién (DG Gobierno Corporativo)

» Marketing

* Experiencia de empleada/o

* Control del gasto (DG Finanzas)

Partners, entidades o grupos de interés involucrados en el proyecto:

TechHeroX

TechHeroX es una Startup EdTech que ayuda a las empresas a facilitar el aprendizaje
que se tiene a mano, con microhistorias formativas que reciben los profesionales a través
de su aplicacién movil. Su filosofia es que la formacion que tiene pinta de formacién
aburre y deja de ser eficiente, por eso sus contenidos se parecen a los que le gustan a la
gente. TechHeroX es una de las 8 Startups europeas elegidas por Google para su
programa de Aceleracion en Ciberseguridad en 2020. Y en 2019 el INCIBE (Instituto
Nacional de Ciberseguridad de Espafa) la nombré como una de las 10 Startups mas
disruptivas en Ciberseguridad.

Unidad de Género de la Escuela de Gobierno de la Universidad Complutense de
Madrid.

RLT: representacion legal de los trabajadores a través del Comité de Igualdad

MATERIAL ADICIONAL

Enlace al material utilizado

/ABANCA igualss



https://drive.google.com/drive/u/2/folders/1MiMc4_seX1EU9PvYfDahjWYzqR4DEDH4

MATERIAL ADICIONAL

Lanzamiento T1 “Desaprender”

Ver lanzamiento T1 “Desaprender”

Episodios

Yousafzai

De origen pakistani, desde los 11 afios ha
defendido piblicamente su derecho de recibir
educacién en la escuela. Por ello fue atacada

por un grupo talibén y recibié un disparo en la
cabeza. Malala pudo recuperarse en Reino Unido
desde donde fundé Malala Fund, para garantizar
la educacién a cualquier nifia del mundo.

TU MERECIDO!
/IABANCA igualss

Hazafa

4COMO SE ATREVEN
AGUITARME M DERECHO
ALAEDUCACION?

Un nifio, un profesor,
un libro y una pluma
pueden cambiar el mundo.
La educacién es la
Gnica solucién.

Comenz6 a escribir un blog
para la BBC contado cémo
é“:mﬁ';fv"%*’rmlo 2\ los talibanes prohibian a las
7 nifas ir a [g escue_\a, e incluso
& pronuncié un discurso en la
radio poblica. A pesar del
impacto de sus denuncias y
de estar sefialada... jElla
nunca se dejé infimidar y
continué en su objetivo!

En honor a Malala nacié el Premio Nacional llamado
"Malala Peace Price", donde premian a jévenes
destacados pakistanies menores de 18 afios.

Ha publicado un best seller mundial: "Soy Malala",

y también ha producido contenidos para Apple TV.

iEs una de las personas més influyentes del mundo!

/ABANCA igualss
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https://drive.google.com/file/d/1Kum2CFMSG8NcfycvaRa3OBxDOKx2IMiO/view
https://drive.google.com/file/d/1Kum2CFMSG8NcfycvaRa3OBxDOKx2IMiO/view

MATERIAL ADICIONAL

Lanzamiento T2 “Desmontando el cuento”

~C
] v
O" P
\
’ -~
J

Ver lanzamiento T2 “Desmontando el cuento”

Episodios
|

LOB# SIN ESCOB&
/ABANCA igualss

NADIE-H4 VISTO NUNCA UN# SIREN#
/ABANCA igualss

EINSTEIN El. MARIPERFECTO
/ABANCA igualss

Con qué estds de acuerdo?

(O creo que las mujeres son més femeninas con
falda

(O Maquillarse no es una accién de género.

(O Esnormal que el liderazgo sea competitivo

LAR#A CROFT ENCERRADA EN UN& PIRAMIDE
/ABANCA igualss

2
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https://drive.google.com/file/d/1PPXG5YlycIZkrvm_OqdKhTEzGJQjl0LU/view
https://drive.google.com/file/d/1PPXG5YlycIZkrvm_OqdKhTEzGJQjl0LU/view

MATERIAL ADICIONAL

Merchandising Lanzamiento T2 “Desmontando el cuento”
Marcapaginas, pegatinas, totebags, invitacion.

Desmontando el cuento

Personaliza tu surface y tu movil
para darles un toque de diversidad.

Dasmontando e cuents

A 81
NO HUBIERAN
SIDO DIFERENTES. 2 Y 81 N0 HUBIERAN SIDO
NO HABRHAN i f) R | DIFERENTES. NO
LLEGADO 4 2. o ! HABRHN LLEGADO 4 07
/ABANCA igualss, D0
} ; ANCA
COLORIN
COLORADO. ¢
U

s ZADO
' /ABANCA igualss '\
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I <l
Y CUASIMODO FUE RECONOCIDO o ¥ FUERON FELICES
POR SU TALENTO MUSICAL Y Y 5 LOBITOS :
NO POR SU JOROBA. TAMBIEN TUVO Y COCINARON PERDICES Y CUANDO C-AI"ER[EH_:A. Y SI N0 HUBIERAN
BL LOBO DIERON L#S 12.. {QUE LLEVAS SIDO DIFERENTES.

EN LA CESH?

1 SE FUE LOS APUNTES DE NO HABRHN
) PORQUE MACROECONOMH LLEGADO 4 0Z.
/ABANCA igualss /INBANCA igualss /ABANCA igualss SE ABURRIA CONTESTO ELLA

Desmontando el cuento Desmontando el cuento Desmontando el cuento

JULIO ROMINA Y SINO HUBIERAN SIDO
Y ROMEO Y JULIETA DIFERENTES. NO

HABRIMAN LLEGADO 4 07

/ABANCA igualss /ABANCA igualss /ABANCA igualss

/ABANCA igualss

/ABANCA igualss /IABANCA igualss
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MATERIAL ADICIONAL

Merchandising Lanzamiento T2 “Desmontando el cuento”
Marcapaginas, pegatinas, totebags, invitacion.

/ABANCA igualss




MATERIAL ADICIONAL

Comunicacion zonas comunes en oficinas

ENCUENTRA L4S 10 PALABRAS CLAVE

PARA DESMONTAR El. CUBNTO.
VISIBLESTIR
ANGENEROGO
MCAMBIOQUL
OLEEQUIDAD
SUNITROSILP
DIFERENTES
MRABRIROSY

//ABANCA igualss

ESPEVITO.
ESPEJITO.-

ESPEJITO.
ESPEUITO.
ZQUIEN SE #TREVE

DESMONTAR L&S HISTORIAS
DE SIEMPRE?
/ABANCA igualss

&Y UN MUNDO
DE CUENTO0S
POR DESMONTHAR.

/ABANCA igualss
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MATERIAL ADICIONAL

Acciones Colectivo Talento, Colectivo Managers, Colectivo Seleccion

Accion Seleccion
“Match to Mars”.

/IABANCA 9

Match to
Mars

Si estds aquf es porque gracias a tu
experiencia en seleccién de talento
eres parte del equipo que elegird a

los candidatos que participardn en

un proyecto singular.

Space X quiere enviar a rbita a
una tripulacién civil. ;El reto? Ser
capaces de proponer y realizar
experimentos durante un viaje para
desentrafiar los misterios que nos
acercan a Marte.

Todos cumplen con los requisitos
técnicos, elige a quienes consideras
aptos para viajar.

Tienes 30 segundos‘para.elegir, ja
por ello!

/ABANCA igualss

'CONESTA
VARITA

Accedes al nuevo grupo de Talento en
el que te invitamos a desarrollar tu
magia y llegar mas alla de donde crees
que estan tus limites.

Una historia nueva esta por comenzar
&

a% Recibiras en breve nuevas noticias

DESCUBRE
TU MAGIA PEANGS
*

. Qué matarias

antes?

¢A una cucaracha o a una mariposa?

Anatomia de un
equipo diverso en vuelo

/ABANCA igualss

+DIVERSITY
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MATERIAL ADICIONAL

Conferencias

Te invitamos a la conferencia:

igualdad y diversiadad €en ABANCA,
Una sdpernova para €l negoclio.

Con la referente en diversidad

Merce Brey

No te pierdas la oportunidad de conocer cémo la
diversidad y la igualdad tienen un efecto expansivo
en lo personal, profesional y en el negocio.

/IABANCA 9
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Te invitamos a la conferencia:
NUEeVOSsS modaelos para relacionarnos.
Mas alla del genero.

Con el experto en temas de igualdad,
diversidad y nuevas masculinidades:

EFiICK PFPeSCaQor

Porque hay nuevas maneras de relacionarnos,
pensarnos y evolucionar, que no se quede nadie atras.
Te esperamos

/ABANCA igualss
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MEJOR INICIATIVA
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TALLERES
ASESORA




RESUMEN

Los asesores financieros deben tener un alto
nivel de conocimiento para dar el mejor servicio
a los clientes.

Los conocimientos son tedricos en una fase
pero también necesitan de una practica para
llevarlos a la necesidad real de los clientes de
planificar adecuadamente cémo conseguir esos
objetivos y metas personales.

Esa practica incluye conocer como qué partidas
concretas de la cotidianidad se clasifican como
activo o pasivo de la familia, los ratios como la
liquidez 0 emergencia. Hablamos de
Planificacién Financiera

También se necesita practica para disefar una
cartera de fondos de inversion y seguros de
ahorro para conseguir esos objetivos. hablamos
de diversificacion.

Y se necesitan también conocimientos en
cuestiones como el derecho familiar y sucesorio
como partes también fundamentales de ese

acacnramiantn RRNO

EXTRACTO
INFORMACION

DESTACADA

TALLERES ASESORA

logotipo entidad

Esto es precisamente lo que se ha tratado en
los TALLERES.

Para formar a nuestros 1.600 Family Bankers ,
los cuales ya estan previamente certificados
adecuadamente para ofrecer productos
financieros , de seguros y de crédito segun ley,
se disefaron numeroso TALLERES practicos
en los cuales se tratan los siguientes temas :

-Taller de Planificacion Financiera
-Taller de Diversificacién de una cartera
-Taller de Planificacion Fiscal

-Taller de Derecho familiar y sucesorio
-Taller de Sostenibilidad

-Taller de Etica profesional

-Taller de Prevencién y Proteccion

Estos Talleres se han ofrecido a lo largo de
todo el 2023 de manera que el agente puede
apuntarse a los que mas le interesan.

Los talleres se realizan online por Microsoft
Teams, y son impartidos por otros agentes de
la entidad con amplia experiencia y
certificaciones mayores como EFA o EFP . Lo
cual da a su vez un estilo real y practico de la
realidad.

Dependiendo del tema son talleresde 2a 5
horas, impartidos en 1 o 2 dias segun el taller.

Ademas se exige la entrega de un ejercicio
practico tras cuya revision otorga un Certificado
de Aprovechamiento emitido por el Dpto de
Formacion de Banco Mediolanum.




OBJETIVOS

Dar asesoramiento financiero a una familia es
un privilegio y una responsabilidad, ya que el
futuro de esa familia depende de ese
asesoramiento.

La familia pone en la mano de ese Asesor/a su
futuro: conseguir esa segunda vivienda, pagar
la educacion de sus hijos, asegurar su
patrimonio y sucesion, y en algunas familias
empresarias, cuestiones relacionadas también
con esa parte del patrimonio.

La teoria y las certificaciones (EIP, EFA, EFP,
LCCI, Nivel 2, ESG, etc) son sin duda
fundamentales para adquirir esos
conocimientos , pero la practica, la vida real, es
mas complicada que lo que se lee en los libros
y en las teorias economicas.

El hecho que uno de los conyuges no tenga
realizado su testamento, no disponer de un
seguro vida, no pensar en la sucesion, no tener
los productos adecuados a corto/medio/largo
plazo para cumplir esos objetivos, es algo por
desgracia muy habitual en el panorama
espafnol.

Formar a un asesor (Family Banker) es una
labor complicada, larga, costosa. Estamos en
una dinamica econémica siempre desafiantes,
con tipos al alza, inflacion, y efectos externos
dificiles de prever, pero que no deben alterar
una estrategia, una Planificacion.

Por eso es importante que todos los 1.600
agentes de Banco Mediolanum tengan ese
conocimiento y una manera comun de abordar
todas esas cuestiones.

TALLERES ASESORA

logotipo entidad

Antecedentes /

Problematica a
resolver

Se han desarrollado los siguientes talleres:

-Taller de Planificacion Financiera. En este
taller se trabaja el activo y pasivo de la familia,
los ratios como la liquidez, emergencia, se
ensefa a analizar los gastos y los ingresos
para la cuenta resultados familiar de una
manera practica con ejemplos reales.

-Taller de Diversificacion de una cartera. En
este taller se ataca el disefio de una cartera de
fondos correctamente diversificada en términos
de riesgo de la cartera, composicion a corto,
medio y largo plazo, diversificacion geografica
y sectorial , de una manera practica

-Taller de Planificacién Fiscal. tratando
impuestos principales como IRPF y
sucesiones.

-Taller de Derecho familiar y sucesorio. tratar la
vecindad civil, regimenes matrimoniales, la
legitima, etc

-Taller de Sostenibilidad. Temas ESG desde la
perspectiva de la inversion

-Taller de Etica profesional. de nada sirve lo
demas si no hay ética.

-Taller de Prevencién y Proteccién. No tener un
segur vida u hogar bien realizado y con las
coberturas correctas tira por el suelo cualquier
otro trabajo anterior.




METODOLOGIA UTILIZADA

Se han realizado diversas convocatorias a lo
largo de os 12 meses (excepto agosto) donde
el agente se apuntaba al o los talleres que le
interesaba

Llegado el dia y mediante conexion TEAMS se
unia a una sesion con otros agentes donde uno
0 varios ponentes expertos en la materia
explicaba mediante presentaciones , excels,
videos y cualquier otra herramienta util los
temas segun el taller.

Para escoger a los ponentes realizamos una
seleccion dentro de nuestra Red de 1.600
agentes a los mas preparados en el tema, y
cuando el tema necesitaba un tipo de
conocimiento no disponible (derecho familiar o
sucesorio) recurriamos a externos que la
realizaban.

para que fueran efectivas, se limitaba el
maximo de asistentes en 50 personas, de
manera que hubiera interactividad en la sesion,
con posibilidad de preguntar y realizar
preguntas durante la sesion.

Al final de cada taller, se enviaba la
documentacion del mismo, junto a la grabacion
de la misma para poder verla a posteriori si
necesario, asi como un ejercicio practico
relacionado con la materia.

Para el taller de Planificacion Financiera se
pedia un ejercicio de una familia con hijos, para
que desarrollaran un calculo de activo/pasivo,
ratios liquidez y emergencia, cuenta resultados
y otros similares.

TALLERES ASESORA

logotipo entidad

Para el Taller de Diversificacion pediamos
calcular ratios como Sharpe, propuestas de
aumento de sharpe, mejoras en correlacion de
activos y temas por el estilo

Para los talleres Prevencion y Proteccion se
pedia un disefio de seguro hogar con
coberturas adecuadas a una situacion , o un
seguro de vida que fuera suficiente para
sostener la familia en caso de muerte de
alguno de los miembros

En los talleres de Etica Profesional,
sostenibilidad y derehco familiar y sucesorio no
se pedia ejercicio al considerar que no
aportaba lo mismo que en los otros casos, si
bien tenian un caracter marcadamente practico
en todos los casos.

En algunos de los talleres se unian personal de
la empresa para participar como ponentes, o
como participantes para aprender, lo cual
creaba cierta sinergia entre sede y red.

una vez los alumnos (agentes) entregaban el
ejercicio respondido, se les devolvia con una
valoracion y en la mayoria de casos se emitia
un certificado Aprovechamiento (sistema de
logros) para "premiar" de alguna manera el
esfuerzo realizado.

Las experiencias y encuestas realizadas han
sido enormemente satisfactorias y es un
proyecto que en 2024 se vera aumentado en
mas talleres y mas personalizados (Taller
Planificacion sucesoria avanzada, por ejemplo)




METODOLOGIA UTILIZADA

MedBrain

A través de la plataforma LMS Cornerstone (hombre MEDBRAIN comercialmente) los alumnos se
inscriben a las diferentes sesiones disponibles

Después de apuntarse, se genera una reserva en agenda outlook con el enlace teams de la sesion.
En caso de no poder asistir, puede desapuntarse y dejar la plaza a otro compafero para que la
aproveche.

Como puede verse en la imagen, se pone un ejemplo de inscripcion en uno de los talleres.

Se realiz6 todo un calendario de talleres para toda la temporada 2023, excepto para el mes de
agosto en el que no se puso nada.

TALLERES ASESORA

logotipo entidad




RESULTADOS OBTENIDOS

A fecha octubre 2023, se han realizado 10 talleres de Planificacion
financiera, 12 de diversificacion, 18 de prevencion y proteccion, 4 de
planificacion fiscal, 2 de sostenibilidad, 2 de ética profesional, 4 de derecho
familiar y sucesorio

Cada uno con una media de 45 a 50 personas, da un total de 2400
impactos .

Con un total de duracion media por taller de 2,5 horas, son 6.000 horas de
formacion impartidas. Es tan soélo el comienzo , sin considerar los 3 ultimos
meses del ano

En cada taller se realiza un "encuesta de satisfaccion" en la que utilizando la
metodologia NPS intentamos medir el éxito de los mismos.

De las cerca de 1800 respuestas recibidas, el 64% "recomendaria a otro
Agente " el taller, y en el 25% lo han encontrado "muy satisfactorio".

hemos de considerar que esta es formacion voluntaria y que nuestros
agentes deben realizar cada afio 30 horas de formacion financiera
obligatoria, 25 de seguros, 15 de LCCIl y 3 de sostenibilidad (con argumentos
segun ley), lo que significa que debemos atraer la atencion de nuestro
publico (perfil autbnomo).

Debido al éxito, ya se han planificado 45 talleres mas para 2024,
aumentando la oferta con temas especificos como los anteriormente
mencionados

Taller Diversificacion de una cartera

Uttima actualizacion 16/06/2023 D

Detalles

> e oz e

Ver detalles | v

TALLERES ASESORA

logotipo entidad




EQUIPO RESPONSABLE

Equipo Responsable:

-Coordinador : Francesco D'ltalia

-contenidos técnicos: Raul Martin

-contenidos comportamentales: José Luis Lépez Alvarez
-contenidos obligatorios: Angela del Rey

-contenidos herramientas y sistemas : Mauro lo Vasco

Adicionalmente hay un grupo de 24 Agentes Representantes de Banco Mediolanum (Formadores) que
son los realizan las sesiones Complementarias (TEAMS) en cada curso

También hemos llegado a un acuerdo con gestoras externas (Pictet, Fidelity, JP Morgan, Morgan
Stanely, Schroders, Candriam, M&G, Invesco y proximamente Blackrock y Nordea) que eventualmente
participan en contenidos en diversificacion

MATERIAL ADICIONAL

En la oferta formativa de banco Mediolanum a su Red de 1600 asesoras hay complementos
"SCORM" realizados como soporte adicional a estos curso

son materiales de Instituto de Estudios Financieros (IEF) con los que tenemos una estrecha
colaboracion. Hemos scormizado algunos de sus contenidos , para tener a disposicion de nuestra Red
(disponibles también a través de LMS cornerstone)

TALLERES ASESORA

logotipo entidad




& Santander

MEJOR INICIATIVA
FORMATIVA 2023

Formacion en
Realidad Virtual




RESUMEN

En 2021, Santander Espafa decidié emprender
una iniciativa pionera en el sector financiero
espanol: formacion a través de Realidad Virtual.
Gracias a la Realidad Virtual ha sido posible
recrear a la perfeccion los espacios de las
oficinas Smart, asi como los clientes. En este
entorno digital, los empleados realizan
simulaciones reales de distintas situaciones de
negocio de su dia a dia y desde sus mismos
lugares de trabajo.

El proyecto se materializé en una formacion
sobre Gestion Integral de Seguros que se
implant6 en dos oleadas: 1) 472 empleados
Santander de las territoriales de Pais Vasco y
Castilla y Ledn. 2) 234 empleados de 10
comunidades autdbnomas.

Para testar la formacion se generaron KPls de
formacion, de experiencia y de negocio cuyos
valores se han podido analizar a través de
Analytics.

Esta nueva metodologia ha permitido generar
un impacto directo en el negocio.

Formacion pionera e
Inmersiva que recrea

espacios y situaciones
reales

& Santander )
Virtual

Formacion en Realidad

Se ha demostrado un mejor desempefio,
medido a través del numero de pdlizas
contratadas y volumen de primas
generadas,por parte de aquellos empleados
que realizaron la experiencia en RV.
Asimismo, se observa como la experiencia
inmersiva en RV estimula la atencion, la
interaccion de los empleados y permite
compartir las mejores practicas en la atencion y
gestion de clientes. Con ello se ha obtenido un
incremento de los niveles de adquisicion y
retencion del conocimiento, engagement de los
participantes y el fomento de la digitalizacion
como estrategia de Banco Santander.

SANFI - Fundacion UCEIF ha colaborado con
Santander en el disefio y desarrollo del
proyecto en las siguientes fases:

- Analisis y estudio de impacto

- Definicién de los disefos instruccionales

- Validacion de los diferentes contenidos y sus
diferentes formas de trasmitirlo

- Coordinacion

- Desarrollo

- Validacion

- Seguimiento y evaluacion




& Santander

OBJETIVOS

Esta iniciativa formativa persigue un objetivo
general: sacar el maximo potencial de las
ventajas que se atribuyen a la Realidad Virtual
en el aprendizaje, realizando una experiencia
formativa concreta para un colectivo superior a
700 empleados.

Estas ventajas se resumen en:

- Crear interés: Atraer, conmover y captar la
atencion.

- Simular situaciones reales: reducir los riesgos
en los procesos.

- Monitorizar y personalizar en qué punto se
encuentra el participante y qué dificultades
experimenta.

- Incrementar el compromiso.

- Incrementar la retencién del aprendizaje.

En concreto, se persiguen los siguientes
objetivos:

- Adaptar la formacion a la estrategia de
transformacion digital de Banco Santander.

- Testar el modelo de aprendizaje basado en
RV a través de analytics en tiempo real.

- Dar mayor peso a formaciones vivenciales
recreando situaciones reales.

- Crear una experiencia formativa innovadora
llegando a todos los empleados de una forma
agil, efectiva y eficiente.

- Potenciar el autodesarrollo anytime,
anywhere.

- Apalancarse en la tecnologia para ofrecer un
servicio diferencial a los empleados y potenciar
sus conocimientos.

- Medir el impacto de la formacién en los KPls
de negocio

Virtual

Formacion en Realidad

Antecedentes /

Problematica a
resolver

La RV se ha convertido en una herramienta
muy valiosa para la formacién de empleados
en las entidades financieras, al permitir a los
empleados sumergirse en escenarios
financieros simulados, como atender a un
cliente, evaluar riesgos o llevar a cabo
operaciones complejas. La RV ofrece
oportunidades unicas para la practica y la toma
de decisiones bajo presion, sin riesgos para la
empresa ni sus clientes.

En Santander se quiere explotar este potencial
de la RV y utilizarla para generar experiencias
inmersivas que faciliten la comprension y
permitan a los empleados desarrollar
habilidades analiticas y de toma de decisiones
fundamentales para su desempefio en el
trabajo diario.

Ademas, se quiere utilizar la RV para mejorar
las habilidades de atencion al cliente, ya que al
practicar interacciones con clientes simulados
en entornos virtuales, se permite desarrollar
habilidades de comunicacion, empatia y
resolucién de problemas. La RV proporciona un
ambiente seguro para perfeccionar estas
habilidades y enfrentarse a situaciones
desafiantes antes de interactuar con clientes
reales.

Llegar con esta formacion inmersiva a todo el
territorio nacional es un reto cumplido dada la
gran capilaridad de las oficinas bancarias del
Santander que se agrupan en 13 territoriales.
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METODOLOGIA UTILIZADA

El proyecto se desarrolla en 3 fases.
Fase 1. Conocer la situacion

El objetivo de la primera fase es hacer un analisis de la
situacion actual, para detectar las necesidades formativas y
poder transformarlas en realidad virtual.

- Andlisis de diferentes contenidos formativos y preparacién de
workshops con responsables de negocio.

- Ejecucién de Workshops con responsables de negocio.

- Definicion tedrica de espacios y avatares

- Shadowing en oficinas Smart Santander para tener la realidad
del dia a dia y poder trasladarla a Realidad Virtual

- Workshop con la Red Comercial para validar contenidos de la
formacion.

- Definicion de KPIs del proyecto

Se han definido tres tipologias de KPls:
Formacion, aprendizaje y Negocio

KPIs de Formacion

* % de participantes
* % de participantes por puesto

% de personas formadas por oficina/zona/territorial
% respuestas acertadas por pregunta
+ % de retencion de contenido (encuesta pasado 1 mes)
+ Satisfaccion del empleado con la experiencia

<)
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KPIs de Experiencia

Duraciéon media de la formacién por curso vs la
media de duracion de los cursos digitales

% abandono de la formacién: no se acaba la
formacion en una sola sesion

NPS formacion:

- Resultados preguntas de satisfaccién al finalizar
la formacion (ej. ;Cuanto recomendarias esta
formacion del 1 al 5?

- Andlisis de la retencién del conocimiento del
empleado (en Google Forms)

KPIs de Negocio (en funcién del curso)

= N°de simulaciones de seguros realizadas (antes,
durante y después del curso RV).

= N°de contrataciones de seguros mensuales (antes,
durante y después del curso RY)

Formacion en Realidad

& Santander Virtual

Fase 2. Disefnar las historias

El objetivo es comenzar con el disefio
funcional de los guiones de los cursos y
el desarrollo técnico de los espacios
virtuales donde se llevaran a cabo las
acciones formativas

- Definicion del contenido de cada curso
(guion, set y personajes)

- Validacién de contenidos con usuarios
- Validacién de las opciones de
respuesta con los usuarios

- Desarrollo técnico: disefio de espacios,
personajes, introduccion del contenido

- Testing

Fase 3. Desplegar la solucion

Ultima fase en la que se desarrollan los
guiones validados en la fase anterior y
los clips 3D asi como la légica que
soportara la herramienta.

- Subida a servidor

- Manual instalaciéon y uso

- Distribucion de las gafas

- Experiencias piloto con algunas
oficinas

- Sesiones formativas a oficinas
- Monitorizacién técnica

- Seguimiento




METODOLOGIA UTILIZADA

Enfoque: Virtual Train Journey

Recogida de gafas Prueba de las gafas
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RESULTADOS OBTENIDOS

Los resultados obtenidos de la experiencia en Realidad Virtual a través del
curso Gestion Integral de Seguros dirigido a mas de 700 empleados de
oficinas Santander se resumen a continuacion:

KPIs de Formacion:

- 706 participantes

- 78% finalizan la formacion

- 77% de respuestas acertadas en la formacion

- 31 minutos de duracion media en la finalizacion de la formacion

KPIs de Experiencia:
- 4,5 de satisfaccion media (siendo 5 la maxima valoracion)

KPls de Negocio:

Los empleados que han completado la experiencia en RV sobre GESTION
INTEGRAL DE SEGUROS han conseguido en los dos meses siguientes a
realizarla tener un mejor desempefo en términos de negocio respecto a la
media de sus territorios.

- Mayor numero de contratos de seguros comercializados por los
participantes en la experiencia en RV.

- Mayor valor de las primas

Otros indicadores:

- Disminucion del coste de formacion. Aunque conlleva una inversion inicial,
el coste de la formacion por empleado es menor en comparacion a la
formacioén presencial (costes de traslado, dietas, inversion en tiempo para
asimilacion de los contenidos etc.)

La posibilidad de adquirir conocimientos al La RV es una metodologia disruptiva que

mismo tiempo que se van poniendo en practica promueve una nueva manera de formar a los
(learning by doing) ha generado una mayor empleados fomentando al mismo tiempo la
autoconfianza en el empleado. Ha permitido digitalizacién de Banco Santander.

recrear situaciones reales y sumergir a los

participantes en una experiencia de formacion Los empleados de las oficinas Smart se han
donde poner en practica los aprendizajes en convertido en referentes en la adopcién de estas
un entorno real y controlado, aprendiendo de nuevas metodologias digitales de formacion.

los errores.

& Santander
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EQUIPO RESPONSABLE

Hemos desarrollado una metodologia de trabajo con la que hemos conseguido co-crear el contenido
desde un punto de vista multidisciplinar, generando un equipo compuesto por:

- Santander Espana. L&D, Negocio, Tecnologia (IT)

- SANFI - Fundacion UCEIF

- Deloitte. Consultoria y Desarrollo Tecnoldgico

Ownership de la creacién de una experiencia
formativainnovadoray alineada a la estrategia de
negocio que potencie el autodesarrollo

anytime y anywhere
® T L
Involucracion del Equipo
Learning & de Santander Espafia
Development % en el diserio de escenas
a especificas:
® Modeloy @
Conocimientode los ; Ak i Conocimientosde las SmartRed
procesosy necesidadesde S&s‘;:renrgraé;gia infraestructurasque +
negocio de SmartRed - garantizan la conectividad
(et Red) de las gafasde RV Seguros
Negocio Internacional
Desarrollo de negocio
Fundacion
UCEIF Santander Personal
— ®
Sondeode la eficaciadel . Ex_ﬁ{ene_r}ugerp |?2 b Empresas
modelode aprendizaje e i utilizacion de |a Realida
P J UCEIF Deloitte. Virtual

basado en RV a través de
analitica en tiempo real

Formacion en Realidad

& Santander Virtual
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RESUMEN

Presentamos el Itinerario formativo para
Gestores Senior, figura de nueva creacion en
Caixabank desde 2022 y en la que actualmente
hay mas de 1.600 personas.

Como consecuencia de la evolucién del modelo
comercial del sector financiero, donde el
despliegue tecnologico ha provocado una
redefinicién de los puntos fisicos de venta, un
aumento de los servicios a distancia y on line,
la reduccidn del contacto personal, entre otros
aspectos, ... todo esto generd una demanda
social creciente para evitar la exclusion
financiera de las personas mayores.

Para garantizar una atencién especializada al
segmento senior se cred la figura del gestor
senior, dedicado en exclusividad a la atencion
de los mayores.

El itinerario trabaja las diferentes competencias
que debe incorporar la figura.
Se compone de diferentes cursos impartidos en

Aictintac matndnlaniac

EXTRACTO
INFORMACION

DESTACADA

Al

CaixaBank

Itinerario Formativo
para Gestores Senior

Itinerario de formacion para Gestores Senior.
Incluye los siguientes cursos:

1.Welcome Gestores Senior - Online (1h)
2.Gerontologia - webinars (4h)
3.Comunicacion - webinars (1h)

4 Venta Relacional - Online (2h) + Presencial
(5h)

El curso de Welcome da los puntos basicos
para poder ejercer la funcidn de Gestor Senior
en CaixaBank y la propuesta de valor del
segmento.

Destacamos por el contenido, nunca antes
tratado en formacion bancaria, la Gerontologia.
Se trata de un contenido diferencial y
totalmente novedoso. Las clases de los
expertos tratan las siguientes tematicas:

1-La experiencia del envejecer desde la
vivencia de las propias personas mayores
2-Emociones, bienestar psicolégico y pérdidas
en las personas mayores

3-Buen trato: cuestion de dignidad y derecho
4-Envejecimiento, ¢ Qué son y cémo actuar
ante las dificultades cognitivas?

5-El cuidado de las personas mayores
dependientes y el cuidado de los cuidadores

Destacamos también el Programa de Venta
Relacional que trabaja con el gestor senior el
acercarnos al cliente senior y cumplir con
nuestra vocacion de asesoramiento y
comercializacion de productos y servicios pero
sin olvidar las necesidades que nos ha
transmitido el cliente senior. Acercarnos
respetando sus tiempos, asegurandonos de
sus necesidades a través de la escucha activa,
mejorando el conocimiento de los diferentes
tinos de cliente senior. Comunicando las

(D GREF




OBJETIVOS

Nuestro objetivo fue la creacion de un itinerario
para los Gestores Senior para conseguir

que el Gestor Senior esté profesionalmente
preparado y ademas empatice y conecte con
las necesidades de Cliente Senior para poder
darle el mejor servicio.

Para Caixabank, cumplir con el protocolo
firmado con AEB (Asociacion Espariola de
Banca) y ademas obtener la Certificacion
AENOR en 2022 (Organizacion comprometida
con las personas mayores), aporta un claro
beneficio en cuanto a riesgo reputacional. Por
ello, la Entidad se comprometia a varias
medidas para proteger a los clientes sénior, una
de ellas la formacion.

El itinerario debia agrupar formaciones dispares

en cuanto a contenido pero con el objetivo de
mejorar la Experiencia del Cliente Senior.

Al

CaixaBank

Itinerario Formativo
para Gestores Senior

Antecedentes /

Problematica a
resolver

La banca espafola sufrié a raiz de la crisis de
2007 una profunda transformacion comercial y
digital. Ello impactaba de lleno en una
poblacion cada vez mas envejecida. En
Caixabank, con una cuota de penetracion del
40% de los sénior espanoles y, se cred una
propuesta de valor diferencial para el
segmento, escuchandoles y dando respuesta a
lo que entienden como prioridades en su dia a
dia.

En 2022 se canalizaron las demandas de los
mayores hacia una serie de medidas que la
banca se comprometié a adoptar ante el
Gobierno, en CaixaBank ya habiamos hecho
gran parte de los deberes.

Ante la situacion que percibiamos de
descontento con la atencién, les preguntamos
que es lo que para ellos era prioritario en la
atencion y nos dijeron;

* Atencién preferente

* Persona de confianza

* Ayuda en los cambios

* Servicios facilitadores del dia a dia

* Transparencia y sencillez

Uno de los pilares fundamentales de la
propuesta de valor de CaixaBank Seniors es la
atencion especializada al segmento senior
cuya punta de lanza es la creacion de la figura
del gestor senior, su persona de confianza,
especializado en gerontologia y dedicado en
exclusividad a la atencion de los mayores. El
reto era crear un itinerario de formacién

(D GREF




METODOLOGIA UTILIZADA

La figura del Gestor Senior , de nueva creacién
en la entidad es la clave y desde RRHH se ha
trabajado en el perfil del Gestor Senior
identificando , a través de entrevistas a
empleados que ya venian atendiendo a este
segmento con éxito, de estos clientes, las
principales competencias que deben reunir
estos gestores. En concreto: empatia, escucha
activa, orientacion al cliente, conocimiento
profundo de la propuesta de valor (productos y
servicios) y del segmento, y conocimiento de
los diferentes arquetipos de clientes.

A partir de aqui y trabajando con diferentes
proveedores segun las competencias y
conocimientos a desarrollar, la respuesta desde
RRHH-formacién ha sido el crear un itinerario
formativo.

Este itinerario creado adhoc para los Gestores
Senior, trabaja las diferentes competencias que
debe incorporar esta figura.

Qué incluye 7?:

* Un Welcome , un curso on-line de 1h que nos
da la vision general del segmento Senior, revisa
los principales datos, la evolucion, la propuesta
de valor...

* El curso de Gerontologia, unas formaciones
webinar sde 4h totalmente novedosa, en la que
expertos en la materia como Javier Yanguas el
director del Programa de Mayores en la
Fundacion laCaixa, tratan temas como :

Esto es clave para trabajar la empatia de los
Gestores Senior, el tener un conocimiento
profundo de las necesidades en el trato con
estos clientes , del momento vital en el que
estan.

Al

CaixaBank

Itinerario Formativo
para Gestores Senior

» Sesion webinar de 1h sobre comunicacion
con experto en comunicacion para trabajar las
habilidades comunicativas y conectar con los
clientes senior. Como adaptar el mensaje,
como impartir sesiones de formacion a clientes
senior... Los gestores senior realizan sesiones
con grupos de clientes en las que tratan
diferentes tematicas como por ejemplo la
autonomia financiera o vida saludable.

* El Programa certificado de Venta Relacional
(2h online + 5h presencial) que se ha creado
de la mano de Moebius y da respuesta a la
necesidad de generar relaciones de confianza
y a largo plazo con los clientes senior, reforzar
las habilidades comerciales adaptadas a los
diferentes tipos de clientes senior, que al
incorporar la certificacion de la Salle también
da mas prestigio al rol. Este programa es
blended, incorporando una pildora on-line, una
sesion presencial en la que elaboran su plan de
accion y al cabo de unos meses una sesion
webinar en la que se comparten dificultades y
buenas practicas.




METODOLOGIA UTILIZADA

3-Programa Venta Relacional

PLAN DE ACCION
Trabajo individual
FORMACIDN ONLINE g . . .

Video leammg 120 minutos

« Profundizar en 1a comprensien de ia relevancia gel
segmento sénior

« Conocer los drerentes tipos de clients sénior
clasificados en Ia organizaciin

« Aprenderis técnicas que marcaran la diferencia
aplicada a ti trabajo diario y que te ayudarén en
diferentes situaciones con el chente sénior.

FORMACION PRESENCIAL
kashnp de Sh

= Venta tragicional a una venta relacional

« Detectar necesidades del cllente sénior mediante
preguntas poderosas
Generar una atencién personaizada escuchando y
argumentando las objeciones el cients

« Plan de accién aplicable y aterrizado a tu dia a dia

Itinerario Formativo

4 -
CaixaBank para Gestores Senior




RESULTADOS OBTENIDOS

Al

CaixaBank

Resultados: la experiencia global como cliente con el servicio que recibe de
su gestor/a Sénior se valora por encima de 8 sobre una escala de 10.

Incremento del porcentaje de nuevas contrataciones en la campafa de
sistemas de alarmas de proteccién sénior (>10%). Incremento de las
comisiones vinculadas a estos productos y otros seguros generales
destinados a este colectivo (>5%); destacar que las comisiones son una de
las principales palancas de negocio del Banco. Por ultimo, incremento de los
margenes asociados a productos financieros por encima de otros gestores
que no hayan realizado esta formacion (>2,5%).

Los importantes beneficios en resultados de negocio quedan desarrollados
en el siguiente apartado logrando la mayor vinculacién de los clientes del
segmento con la Entidad y mejorando asi su rentabilidad, logrando
paralelamente el desarrollo profesional de los gestores.

Beneficios para el negocio

El disefio del itinerario para gestores sénior que incorpora tres cursos
disefiados adhoc y cuya finalidad es la de generar engagement a la funcion
(cursos certificados, con diferentes metodologias y aterrizaje al dia a dia del
gestor), reconocimiento en el sector, habilidades clave en la atencion al
segmento y retorno en resultados de comercializacion de productos
especificos, clave para la obtencion de los objetivos que CaixaBank se fija
con la realizacion de este programa.

Valoracion: los participantes valoran la formacion recibida como positiva por
encima de 4,5 en una escala de 5.

Itinerario Formativo
para Gestores Senior




EQUIPO RESPONSABLE

Segmento de Negocio Senior Liderado por Nuria Asensio como Directora del Segmento.

Departamento de Formacion con Lourdes Nache, Gerente Formacion Caixabank y Miquel Comella
Director Formacion Caixabank

Proveedores varios para poder dar la mejor respuesta formativa al empleado

MATERIAL ADICIONAL

7)€ CaixaBank ‘ Séniors

.K Itinerario Formativo
m para Gestores Senior
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RESUMEN

En el Grupo Cooperativo Cajamar creemos en
la fuerza del Equipo; no en vano, una cadena
es tan fuerte como su eslabén mas débil.

Ese es el espiritu que impregna este programa
formativo. Somos un equipo, nadie se queda
atras.

Para ello hemos construido una estructura
pedagogica con companeros especialistas en
las distintas materias para obtener la
Certificacion Mifid 1l, que de manera voluntaria
se han ofrecido a ser tutores de todos aquellos
companeros que necesiten un apoyo para
poder superar el examen de certificacion.

Programa Contigo:
NADIE SE QUEDA

ATRAS

§) cajamar

CAJA RURAL

Programa CONTIGO

Estas tutorias de apoyo entre compafieros
suponen una mejora sustancial en la calidad
del aprendizaje:

* Mejora el clima de aprendizaje.

* La formacion individual profundiza en la
casuistica y el contexto de cada alumno. Es
una formacion ad hoc para él, logrando asi,
una mayor efectividad.

» Tanto tutor, como alumno salen fortalecidos
de esta relacién, haciendo verdad el dicho de
que cuando uno ensefia, dos aprenden.

* El empoderamiento del alumno y la sensacion
de utilidad del tutor contribuyen a reforzar la
cohesién del equipo Cajamar.




OBJETIVOS Antecedentes /

Problematica a

Contribuir al aprendizaje de los contenidos que reso lV er
se requiere a nuestros comparieros para
adquirir los conocimientos y competencias para
obtener la Certificacion Mifid Il que les permita
asesorar y/o informar financieramente a los
clientes.

Formacion dirigida a empleados que se les
requiere por puesto con mas de 4 suspensos
en los examenes que realiza la empresa
certificadora de Grupo Cooperativo Cajamar
(ESIC), que se comprometen con el Programa
y que vemos dificultad en conseguirlo.

Estos grupos de refuerzo “CONTIGO” surgen a
propuesta del Comité de Acreditacion de la
Escuela de Formacion Financiera de Ahorro en
diciembre de 2019, siendo el principal cometido
ayudar a las personas que mayor dificultad
tienen para obtener la certificacion Mifid
requerida por puesto.

. . Programa CONTIGO
B cajamar

CAJA RURAL




METODOLOGIA UTILIZADA

El tutor establece una reunion previa con los
alumnos donde se establecen pautas de
trabajo, orientan en la materia de estudio
relevante y en su planificacion. Las opciones
propuestas de las sesiones, individualizadas y/o
grupales (a valorar por el tutor) siguen los
siguientes formatos:

- Horario de tarde con un maximo 2 horas para
las sesiones.

- Foro de consultas en horario de mafana.
- Duracién aproximada de 4 meses.

- Grupos de entre 2 — 4 personas maximo por
tutor.

- El tutor puede establecer formacion
individualizada o grupal.

- Sesiones semanales virtuales a través de
teams de 2 horas de duracion en las que se
resuelven ejercicios enviados por el tutor de
cada tema, planteando posibles dudas de la
teoria. Excepcionalmente, podria haber alguna
presencial.

§) cajamar

CAJA RURAL

Programa CONTIGO

- Sesiones a demanda de los alumnos,
solicitadas con antelacién, indicando los temas
que quieren tratar por considerar que son los
que mas dificultad le presentan. Si no se
convocan, el tutor contactara, maximo cada 15
dias, con los alumnos para que le reporten
feed-back.

- Dos semanas antes de la fecha de examen se
realizan y corrigen baterias de preguntas a
propuesta del tutor.

- El equipo de Formadores remite feed-back
cada 15 dias a Formacion respecto al grado de
avance de los alumnos con el objetivo de
animar y solucionar incidencias que surjan.

- Tutoria a posteriori de cada sesién virtual
grupal para despejar posibles dudas.




METODOLOGIA UTILIZADA

Programa CONTIGO
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RESULTADOS OBTENIDOS

Se han celebrado 5 ediciones de este programa que se inicié en 2019,
siendo el % de éxito de un 40% de empleados que superan el examen. El
absentismo tan sélo es de un 11%. Las ediciones han sido las siguientes:
* Mayo 2019

* Noviembre 2021

* Mayo 2022

* Noviembre 2022

» Mayo 2023

Programa CONTIGO
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EQUIPO RESPONSABLE

Es un programa creado integramente por empleados del GCC, en el que han colaborado el Area de
Talento y el grupo de Formadores Internos de la Escuela de Formacion Financiera de Ahorro.

Seleccionados del equipo de Formadores de la Escuela de Formaciéon Financiera de Ahorro. Se trata
de comparnieros Certificados de Nivel Alto y EFA que desempefian su actividad en la red comercial o
en Departamentos de Productos de Inversién y Mifid en el puesto de direccidn de oficina o gestor de
banca de particulares.

MATERIAL ADICIONAL

. . Programa CONTIGO
B cajamar
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Promocion del emprendimiento y
fomento del autoempleo en la
Republica de Guinea Ecuatorial

logotipo entidad




RESUMEN

Se trata de un programa de formacion intensiva
en emprendimiento y gestién en Guinea
Ecuatorial que preparamos con la colaboracién
de BANGE vy el CEF.- para la promocion del
emprendimiento y fomento del autoempleo en
la Republica de Guinea Ecuatorial. Hasta 250
millones de FCFA (moneda oficial del pais
africano) se destinaran a financiar los proyectos
ganadores.

El CEF.- Centro de Estudios Financieros
participa con un programa de apoyo a
emprendedores innovadores radicados en
Guinea Ecuatorial desde hace dos afos.

La mision de BANGE y el Grupo educativo
CEF.-UDIMA es transformar las ideas
propuestas en un negocio rentable, con el
objetivo principal de que los alumnos conozcan
el proceso, las herramientas y las claves para
poner en marcha su propio negocio.

En dos ediciones el
programa ha concedido

mas de 250 millones de
CFA con 21 proyectos
emprendedores

‘%) BUSINESS
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Programa de formacion intensiva en
emprendimiento y gestibn acompafiados de
mentores expertos en areas especificas para
asentar las bases para promocionar
empresarios de alto nivel competitivo.

En esta iniciativa participa activamente el
CEF.- Centro de Estudios Financieros, la
escuela de negocios espafiola del Grupo CEF.-
UDIMA, por medio de la imparticién de una
formacion dirigida a reforzar los conocimientos
en las materias que son objeto de preparacion
para llevar a buen puerto iniciativas
emprendedoras, empezando por promover las
habilidades de gestién y liderazgo del equipo
promotor.

A través de este programa, Bange apuesta por
la promocion de una economia asentada sobre
un sector privado altamente competitivo, capaz
de beneficiarse de las ventajas que ofrece el
acuerdo de libre comercio africano, y mas alla
del continente. Un compromiso para consolidar
y promocionar marcas ecuatoguineanas a
abrirse al mercado global.




OBJETIVOS

El objetivo de esta formacion es dar las
herramientas y las claves a cada alumno para
poner en marcha su propio negocio, junto a un
programa de formacion intensiva en
emprendimiento y gestion acompafados de
mentores expertos en areas especificas para
asentar las bases para promocionar
empresarios de alto nivel competitivo. El CEF.-
acompafa a emprendedores con ideas
innovadoras a transformarlas en empresas
rentables, capaces de generar empleos y
contribuir a la diversificacion de la economia.

El programa se compone de tres fases:

La primera, Impulsa. Transformando tu idea en
proyecto, con un programa de formacion
intensiva en emprendimiento y gestion. Se ven
en esta fase materias como Plan de negocio,
Design Thinking, Analisis y segmentacion de
mercado, Gestion de proyectos, Organizacion y
Gestidn Estratégica, Tecnologia empresarial

La segunda, Aceleracién. Convirtiendo tu
proyecto en empresa, se centra en el
asesoramiento y formacion para el desarrollo
de un modelo piloto del proyecto. En esta fase
tenemos a los alumnos que han pasado la
primera fase, donde todo emprendedor tiene
gue enfrentarse a desafios que exigen trabajar
las problematicas cotidianas de las personas,
atraer e identificar a los mejores, generar un
buen clima de trabajo, medir el desemperio,
brindar retroalimentacion y facilitar el

desarrollo, comunicar, delegar, motivar---

Por ultimo, la tercera fase, Despegue.
Lanzando tu empresa al mercado, trata de la
financiacion del proyecto y lanzamiento oficial
de la solucion innovadora al mercado.
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Antecedentes /

Problematica a
resolver

En un entorno de recesion econdémica mundial
agravada por la COVID-19, se nos presenta
una gran oportunidad para generar sinergias
entre diferentes actores del sector econémico
de Guinea Ecuatorial. Se buscan ideas que
sean transformadas en proyectos mediante un
proceso de formacion y capacitacion muy
exigente a través del CEF.-

Dicha apuesta es también fruto del resultado
de las conclusiones de la Tercera Conferencia
Econdmica Nacional celebrada en 2019, en la
gue los representantes del sector privado de
Guinea Ecuatorial tuvieron el honor de
participar y apoyar idea.

El PCA de BANGE ha destacado que el
programa BANGE Impulsa esta concebido
para cubrir todo el ciclo de desarrollo e
implementacion de una idea, formacion,
aceleracion e inversion.

Al final de la formacién esos proyectos estaran
listos para ser implementados, creando asi
empresas de éxito en la nacion
ecuatoguineana.




ME TODOLOGIA UTILIZADA

La misién de BANGE, el Banco Nacional de
Guinea Ecuatorial, a través de su division
formativa BANGE Business School, y el Grupo
educativo CEF.-UDIMA es transformar las
ideas propuestas en un negocio rentable, con
el objetivo principal de que los alumnos
conozcan el proceso, las herramientas y las

claves para poner en marcha su propio negocio.

En esta iniciativa participa activamente el CEF.-
Centro de Estudios Financieros, la metodologia
empleada ha sido la de telepresencia, a traves
de clases en directo, en las que el profesor
interactta con el alumno, que puede preguntar
dudas y participar como si de una clase
presencial se tratase.

El aula ahora es virtual y en el inicio del curso
el alumno recibe unas claves de acceso al
Campus virtual, donde tiene a su disposicion
todos los materiales del curso en PDF,
sesiones explicativas, un chat o foros donde
interactuar con profesores y compafieros o las
actividades que realice a lo largo del curso.los
alumnos acudian a la sede de BANGE en
Malabo y desde Madrid han recibido toda la
formacién con el apoyo del aula virtual, donde
tenian disponibles los materiales y las
grabaciones.

La metodologia utilizada sera eminentemente
participativa, donde se compartira con los
alumnos los contenidos y se trabajaran de
modo interactivo durante toda la sesion.

Y BUSINESS
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Asimismo, el docente daréa respuesta a cuantas
cuestiones vayan apareciendo, y ofrecera
feedback personalizado a los alumnos que asi
lo deseen

En coordinacion con Bange Business School
se han realizado las diferentes exposiciones de
cada proyecto y diferentes tribunales en cada
una de las fases del proyecto, se han realizado
examenes de cada materia en la sede de
Malabo que se han remitido escaneados y han
sido corregidos por el profesorado, con actas
entregadas a cada alumno y su
correspondiente diploma en cada una de las
fases, y un servicio de tutorias con cada
alumno y seguimiento personalizado de su
proyecto.




METODOLOGIA UTILIZADA
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RESULTADOS OBTENIDOS

En la tercera fase de acompafiamiento de 12 meses, con tutores
especializados en los que BANGE pone ya a disposicion la financiacion
necesaria para la implementacion de estos proyectos.

Con el apoyo del CEF.- Centro de Estudios Financieros, y en presencia de
varias autoridades gubernamentales, empresariales, patrocinadores y
emprendedoras autbnomos, entre otros invitados. La ceremonia se llevé en
el salon de actos del Hotel Anda China de Malabo, y conto6 con la presencia
del presidente del Consejo de Administracion de BANGE, Martin Crisanto
Ebe Mba; el viceministro de Comercio, Industria y Promocién Empresarial,
Jerénimo Carlos Osa Osa Bindang; la secretaria de Estado de Hacienda y
Presupuestos, Maria Ebiaca Mohete; asi como una concurrida presencia de
representantes de cuerpos diplométicos, sociedad civil y directivos de
BANGE.

El objetivo del encuentro era elegir a los ganadores de los proyectos que se
financiaran con el cupo de 250.000.000 XAF (moneda del pais) que ha
dispuesto el BANGE para la consecucién e impulso de los emprendedores
nacionales. Durante la ceremonia, cada emprendedor tuvo la oportunidad de
exponer mediante una diapositiva y explicar en qué consistia su proyecto, y
cdémo convencer al auditorio y al jurado para que su proyecto pudiera ser
aprobado.

Posteriormente, se dio paso a las deliberaciones, donde el jurado realizé un
analisis minucioso que duré algo mas de una hora, para proclamar a
Salados litoral, Pienso Bioko, Snack’s Bioko, Tyékeé, Carbdn Ecolégico,
Harinas Ecuatorial, Biokolate, Situcka-Go, Sandy Beauty, Moly Security y
Bioko Aqua Sport como los once mejores proyectos de esta segunda edicion.

Como ejemplos: Carbdn ecoldgico: Solucion El proyecto BANGE Impulsa en el que participa
ecoldgica contra la deforestacion creando una el CEF.- en dos ediciones el programa ha
productora de carbon 100% ecolégica a través concedido mas de 250 millones de CFA, siendo
de desechos organicos, Harinas Ecuatorial: 10 emprendedores ganadores de la primera
Produccion de harina resultante del edicion, y en la segunda edicion, donde han
procesamiento de yuca de forma natural, elegido otros 11 proyectos que recibieron cada
Salados Litoral: Industrializacion de bacalao uno de ellos una financiacion maxima de 25
natural, Biokolate: Elaboracion y distribucion millones FCFA (casi 40.000 euros al cambio).

de bolleria industrial...
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EQUIPO RESPONSABLE

Equipo de formacién in company del CEF.- con Alvaro Porta de las Heras como responsable del area,
apoyo de Elisabeth Ruiz Navarro, Ménica Sanchez y por Bange José Maria Tirado, Dulce Boneke y
José Maria Nchaso.

Fase 1: Arranque

El Plan de Negocio: Luis Tramon

Gestion de Proyectos I: Juan Luis Rubio

Organizacion y Gestion Estratégica I: Nacho Llorente

Comunicacion: Javier Garcia Calvo

Introduccion a la Economia: Juan Fernando Robles

Andlisis y Segmentacion de Mercado: Javier Albor

Analisis de la Demanda y Estrategia de Estimacion de Costes Eduardo Garcia Maurifio

Fase 2: Aceleracion

Puesta en marcha del negocio. José Enrique Jiménez y Alonso Hurtado

Comercial y marketing Santiago Hernandez.

Plan Financiero Eduardo Garcia Maurifio.

Logistica y compras Sonia Juérez.

Gestion de personas José Manuel Chamorro.

Preparacion para la presentacion del plan de negocio. Francisco Blanco.

MATERIAL ADICIONAL
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§“‘r2.\( HOOI



1

MEJOR INICIATIVA
FORMATIVA 2023

PROGRAMA FORMATIVO
IMPLANTACION NUEVO
MODELO COMERCIAL
MAPFRE ESPANA

MAPFRE



RESUMEN

En un mercado tan competitivo y maduro como es el de A la vista de este importante cambio, que afecta a toda
la distribucion de seguros, y con el objetivo de mejorar e la estructura de la actividad comercial de la empresa vy,
incrementar la actividad y eficiencia comercial, dentro del por tanto, con impacto directo en el resultado de la
Plan Estratégico de MAPFRE se establece la necesidad misma, se hace imprescindible definir y llevar a cabo un
de llevar a cabo una revision y, en caso necesario, la amplio y riguroso Plan de Formacion con el OBJETIVO
restructuracion de los distintos puestos y funciones de los de dotar a cada figura comercial de los conocimientos
EMPLEADOS comerciales (1.343) que conforman la técnicos, metodoldgicos y tecnoldgicos necesarios para
Red Comercial de MAPFRE ESPANA. poder desarrollar con garantias sus nuevas funciones a
partir del 1 de enero de 2023 (fecha de entrada en vigor
Para llevar a cabo este estratégico proyecto, se crea un del nuevo modelo) pero, a su vez, sin alterar la actividad
equipo multidepartamental integrado por las diversas comercial que se llevaba a acabo durante el ultimo
areas implicadas (Direccion Comercial y de Negocio, trimestre de 2022.
RR.HH., Formacion Comercial, Tecnologia, Innovacién,
etc.) asi como un Comité de Seguimiento al que, de Para ello, cada uno de los Programas se dividieron en
forma periédica, reportar el nivel de avance y progreso de dos fases:

este proyecto hasta su total implantacion y operatividad.
12 FASE. Reskilling. A desarrollar en los meses de

Teniendo en cuenta el Plan Estratégico de la entidad, y octubre-novienbre 2022 y, de este modo, no interferir en
fruto de ese exhaustivo analisis de puestos, funciones y el cierre de ano.

personas, se disefia el Nuevo Modelo Comercial , el cual

queda recogido en el documento marco "Modelo de Plan de "choque" con el objetivo de adquirir los
Actuacién Comercial (MAC)" en el que quedan nuevos conocimientos y competencias técnicas
claramente delimitadas las funciones, responsabilidades basicas y necesarias para el desarrollo de su

y dependencias de todos y cada uno de los puestos (16) nueva funcién en funcién a partir del 1 de enero de
en los que se estructura el equipo comercial + 2 nuevos 2023, de acuerdo a lo establecido y recogido para
equipos soporte y apoyo (CST / STT) a la actividad su perfil en el MAC (Modelo de Actuacién
comercial. Comercial).

22 FASE. Upskilling. Acompafiar y desarrollar esos
conocimientos y competencias técnicas necesarias
mediante el refuerzo de sus capacidades: herramientas,
procesos, habilidades, metodologias, etc. en base a la
estrategia de negocio que quedasen bajo el ambito de
cada figura y el Assessment (conocimientos previos)
llevado a cabo desde el Area de RR.HH.

EXTRACTO
, Esta 22 fase se llevd a cabo de forma especial durante el
I N FO RMAC | O N primer semestre de 2023 siendo, a su vez,

complementada con el Plan de Formacién Continua para
D ESTACA DA los Distribuidores de Seguros Exclusivos de MAPFRE.

Todos los programas formativos, desarrollados bajo un
modelo de EVALUACION CONTINUA, contaron con el
apoyo, soporte y dinamizacién de un servicio de
TUTORIA y la creacion de una herramienta informatica
especifica (DUBBIO) de apoyo y resolucién de dudas
operativas de la actividad de los formando con
compromiso de respuesta en menos 24 horas.

PROGRAMA

MAPFRE FORMATIVO () GREF




OBJETIVOS

El Programa Formativo para la implantacion del

Nuevo Modelo Comercial se subd

ividia en 18

Programas (uno por cada puesto o funcion afectado

por el mismo). Cada uno de estos

Programas

contaba con sus propios objetivos, tanto Generales

como Especificos).

Por ello, a continuacion recogemos los objetivos
definidos y establecidos para el Programa General:

Objetivo GENERAL:

Capacitar y acompanar en la adquisicion de las
capacidades necesarias para llevar a cabo un
desempefio eficiente de las funciones y

responsabilidades asignadas a su

nuevo puesto y

que estan definidas y establecidas en el MAC

(Modelo de Actuacién Comercial).

Objetivos ESPECIFICOS:

Adquirir los CONOCIMIENTOS técnico-comerciales
necesarios de las principales lineas de negocio que

estan bajo su responsabilidad.

Adquirir los HABILIDADES necesarias para la

adecuada gestion y desarrollo de
comercial.

su funcion

Conocer la METODOLOGIA de Venta de las lineas
de negocio asignadas,de modo que le permita

ponerla en practica e implantarla

en su equipo

comercial en aquellos puestos con responsabilidad

sobre equipos directos o indirecto

Conocer y familiarizarse con el us

S.

o de las

principales HERRAMIENTAS para la gestion
comercial de los negocios asignados.

MAPFRE

e
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PROGRAMA
FORMATIVO

Antecedentes /

Problematica a
resolver

ANTECEDENTES:

La estructura comercial de MAPFRE Espafa que
estaba en vigor hasta el 1 de enero de 2023, se
implanté en el afio 2005. Aunque fue sufriendo algun
pequeno cambio durante este periodo debido a
pequenas modificaciones en la estructura interna, el
entorno de mercado maduro y altamente competitivo,
los cambios de habito de los consumidores, las
nuevas tecnologias, etc., demandan y hacen
necesario una revision y ajuste de la estructura
existente con el objetivo de que ésta resulte mucho
mas agil y eficiente en el desempefio de sus
funciones y, en consecuencia, permita un incremento
de la actividad comercial.

PROBLEMATICA A RESOLVER:
- Amplio niumero de empleados afectados y
experiencia media de los mismos (20 afos).

- Numero de puestos o funciones afectadas (18).
Algunos de nueva creacion.

- Volumen y variedad de los contenidos formativos a
desarrollar y personalizacién de los mismos en
funcién del colectivo.

- Dispersion geogréfica del colectivo. Con presencia
en todo el territorio nacional.

- Necesidad de interferir lo minimo posible en su
actividad comercial durante el ultimo trimestre del afo
2022 que pudiese afectar al resultado de la entidad y
necesidad de tener capacitada a la red (al menos con
los conocimientos definidos como esenciales) para el
inicio del ejercicio 2023 y su posterior desempefio y
consecucion de objetivos comerciales el resto del
afo.

(D GREF




METODOLOGIA UTILIZADA

De cara a una adecuada comprensién de todo el
proyecto, a continuacion exponemos las distintas
metodologias utilizadas en cada una de las fases o
etapas en las que lo hemos estructurado:

0 3 DINAMIZACION,

SEGUIMIENTO
DESARROLLO Y

[} é EVALUACION

02 EIECI‘.'Frl'.'IﬂN

1. DISENO Y ELABORACION DEL PROGRAMA.

- REVISION Y DISENO NUEVAS FUNCIONES
COMERCIALES. Llevada a cabo por un equipo
multidepartamental. Se revisan y definen todos y
cada uno de los puestos y funciones de la estructura
comercial, quedando éstos recogidos y establecidos
en el documento Modelo de Actuacién Comercial
(MAC).

- IDENTIFICAR, a la vista de todo ello, LOS
CONOCIMIENTOS REQUERIDOS PARA CADA
UNO DE LOS PUESTOS.

- ASSESSMENT desarrollado y liderado por el Area
de RR.HH. de MAPFRE Espana a todos los
empleados comerciales con el objetivo de CONOCER
SU NIVEL DE COMPETENCIAS ACTUALES en el
puesto que ocupaban y asignacion de su nueva
funcién dentro del Nuevo Modelo Comercial.

- DEFINICION Y ELABORACION DEL PROGRAMA
FORMATIVO PARA CADA PUESTO (18). Ala vista
de las funciones establecidas en el MAC para cada
puesto, el Area de Formacién Comercial disefia y
elabora os distintos programas formativos,
identificando y estableciendo aquellos contenidos
ESENCIALES y metodologias mas adecuadas que,
en consecuencia, deberan ser abordados y
adquiridos por los formandos antes del 1 de enero de
2023, y otros de caracter COMPLEMENTARIO a
llevar a cabo durante el primer semestre 2023.

MAPFRE

PROGRAMA
FORMATIVO

PLAN DE FORMACION NUEVA ESTRUCTURA COMERCIAL 2023

@ MAPFRE

| CONTENIDOS del Programa PROMOTOR EMPRESAS (rigen Vida)

HABILIDADES |

- DIRECCION EQUIPOS.
INDIRECTOS.

- NEGOCIACION COMERCIAL

- REUNIONES EFICACES

* PLANIFICACION COMERCIAL

- TRANSFORMACION DIGITAL

Juntos
]

9

| - SEGURO DETRANSPORTE.

B

LN
HERRAMIENTAS

NEGOCIO

= INTRODUC. NSPECCION DE RIESGOS.
* Multirriesgo (MRE, MRC y MRA)

- RC

= MAQUINARIA AGRICOLA

* SALESFORCE
- GEscom

+ METODOLOGIA SIRMAP 360
« FLOTAS PYME.

+ Herramientas de Gestion (MIC,
RIC, BDEC, Ficha Cliente, etc.).

- SEGURDS INGENIERIA
+ SEGURO DE DARIOS.
- SEGURO CREDITO (bisico).
= SAC. Seguro Agrario Combinade.
+ OTROS NEGOCIOS EMPRESAS
(Averia Maquinaria, Embarcaciones O
Recreo, Caza y escs).
- PALANCAS NEGOCIO EMPRESAS
o CLASIFICACION CLIENTE
AUTONOMO/EMPRESA
o MAPFRE TECUIDAMOS
AUTONGMOS/EMPRESAS.
5 DTO. VINCULACION Y PLAN PAGO.

VOLVER'
ALA
MATRIZ

Con todo ello, se elabora un calendario formativo

para cada programa.

PROGRAMA FORMACION NUEVOS NOMBRAMIENTOS

FORMACIGN
ESENCIAL

4Q 2022 2023

FoRMACION

PLAN DE FORMACIG
COMPLEMENTARIA pE oSO

por puestos

Programa de Formacion
NUEVO MODELO COMERCIAL

2022

A.C. Proteccién Patrimonial y Empresas
(origen PARTICULARES)

OCTUBRE

DICIEMBRE
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Area de Formacién y Desarrollo de Red Comercial

- De forma paralela, se elabora una MATRIZ con las
personas a incorporar a cada Programa. Para ello se
tiene en cuenta su ORIGEN (puesto que ocupaban
en 2022) y/o NUEVOS
CONOCIMIENTOS/HABILIDADES a adquirir
(esenciales o complementarios) para el desempefio
eficiente de su funcién dentro del Nuevo Modelo

Comercial.
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METODOLOGIA UTILIZADA

PUESTO ESTRUCTURA 2023
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Ello nos permitio identificar mas de 1.000 personas
que presentan la necesidad de adquirir esos nuevos
conocimientos y que, en consecuencia, son
integrados en cada uno de los programas formativos
definidos para cada puesto.

2. EJECUCION Y DESARROLLO DE LOS
PROGRAMAS.

Tras la presentacion y aprobacion de los Programas
por la alta direccidn, se procedié a la comunicacién y
presentacién de los mismos a los Directores
Generales Territoriales y distintas Direcciones de
Negocio. Asi, una vez comunicado por parte de
RR.HH. a cada empleado su nueva funcion a partir
del 1 de enero 2023, se procedid a remitir a estos su
respectivo programa (objetivos, calendario,
contenidos, servicio tutoria, etc.) y, como apoyo a su
puesta en marcha, se convoco a todos ellos a nivel
territorial a una sesién por Teams (misma fecha y
hora en todo el territorio nacional) en la que el
Director General de su Zona, junto con el Jefe de
Formacion, presentaron el Nuevo Modelo Comercial y
el alcance del Programa de Formacion para cada
puesto.

METODOLOGIA FORMATIVA.

A la vista del amplio numero de empleados a
capacitar (+1.000), la amplitud y duracion de los
Programas y la dispersién geografica del colectivo,
para su ejecucion y desarrollo se establecio un

PROGRAMA
FORMATIVO

MAPFRE

ECOSISTEMA DE APRENDIZAJE basado en la
combinacion de distintas metodologias formativas
(PRESENCIAL - ONLINE SINCRONO (Teams) -
E.LEARNING.

En el siguiente cuadro se recoge de forma resumida
las cargas formativas llevadas a cabo bajo cada una
de las modalidades. Como se puede observar, se
HAN IMPARTIDO un total de 1.045 horas de
formacion, lo que supuso un total de 38.845 HORAS
RECIBIDAS de las cuales el 73,01% de las mismas
se desarrollaron mediante el uso de las nuevas
tecnologias de formacion (Teams / e-learning).

% HORAS

Jornadas /Sesiones Horas IMPARTIDAS  Horas RECIBIDAS
Total Progr.

PRESENCIAL 45 308 10.485 26,99%

TEAMS 178 483 17.021 43,82%

E-LEARNING 104 254 11.339 29,19%
1045 38.845

Tanto para las sesiones presenciales como Teams,
se contd con el apoyo de diversos recursos
pedagdgicos para la dinamizacion de las mismas
(Klaxoon, Genially, videos interactivos, etc.).

Igualmente, destacar que todo el desarrollo del
programa (disefo, elaboracién de contenidos,
imparticion y tutorias) se ha llevado a cabo
exclusivamente con recursos internos de la entidad
lo que ha supuesto un significativo AHORRO DE
COSTES.

Como apoyo a la actividad diaria de la Red
Comercial, con la entrada en vigor del Nuevo Modelo
Comercial (1 de enero de 2023) se puso a
disposicién de la misma una herramienta, a la que
se denominé DUBBIO, para dar respuestas agiles
(en menos de 24 horas) a todas las dudas
(conocimiento, herramientas, normativas, operativas,
etc.). Esta herramienta, de facil acceso, permitia
compartir las dudas planteadas y las soluciones
aportadas desde los diferentes niveles de la entidad
(Area de Formacion, Areas Técnicas, Direcciones de
Negocio, etc.).

(D GREF




METODOLOGIA UTILIZADA

WEBINAR/TEAMS

” INMERSION
MENTORING

FORMACION . .e*

COMERCIAL

PRESENCIAL E-LEARNING

Por ultimo, y como complemento a los programas generales desarrollados, y a la vista de las dudas mas
recurrentes, se decidié ampliar los mismos con dos programas voluntarios refuerzo a través de Teams
(programa empresas -15 tematicas- y programa Vida, Productos Financieros, Salud y Decesos -14 tematicas-).
Dichos programas tuvieron una participacion media de 260 personas Yy una valoracion de 4,5/5.

3. EVALUACION Y SEGUIMIENTO

Todos los programas se desarrollaron bajo la metodologia de EVALUACION CONTINUA y contaron al final
con un Cuestionario de Satisfaccion de los participantes cuya valoracién media fue de 4,11/5.

Para esta evaluacion continua, todos y cada uno de los e-learning incorporaban al final del mismo un test de
evaluacion.

Para las sesiones Teams, se midio los tiempos de conexion, estableciéndose la obligacién de al menos un 75%
para computar su participacién como apta. Todo este seguimiento y evaluacién del nivel de avance, tanto a
nivel individual, como de cada programa, era gestionado por el TUTOR/DINAMIZADOR del Programa que
elaboraba un informe periddico para su traslado tanto al Comité de Seguimiento, la alta direccion y Jefes de
Formacion Territoriales.

PROGRAMA

MAPFRE FORMATIVO




RESULTADOS OBTENIDOS
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El objetivo general del programa era "Capacitar y acompafar en la
adquisicion de las capacidades necesarias para llevar a cabo un desempefo
eficiente de las funciones y responsabilidades que su nuevo puesto tiene
establecidas en el MAC (Modelo de Actuaciéon Comercial)".

Por otro lado, tal y como indicamos, una de las problematicas a resolver era
"Necesidad de interferir lo minimo posible en su actividad comercial durante
el ultimo trimestre del afo 2022 que pudiese afectar al resultado de la
entidad y necesidad de tener capacitada a la red (al menos con los
conocimientos definidos como esenciales) para el inicio del ejercicio 2023 y
su posterior desempefio y consecucion de objetivos comerciales el resto del
afno".

Una vez finalizados los distintos programas se puede afirmar que se HAN
CUMPLIDO TODOS LOS OBJETIVOS PROPUESTOS y que la implantacion
y desarrollo del Nuevo Modelo Comercial en MAPFRE ESPANA es a dia de
hoy ya un hecho consolidado. Los resultados comerciales a cierre de 2022
fueron los esperados, cumpliendo los objetivos establecidos vy, a cierre del
1er semestre de 2023 los objetivos de ventas se cumplen y superan en todas
las lineas de negocio.

A nivel de formacién, LA PRACTICA TOTALIDAD DE LOS PARTICIPANTES
(99,15%) COMPLETARON Y SUPERARON el Programa que tenian
establecido y, tras cumplimentar el Cuestionario de Satisfaccion del mismo,
valoraron el resultado global del mismo con una puntuacion de 4,11/5.

RESUMEN RESULTADOS OBTENIDOS: 4 .- Satisfaccion de la alta direccion del proceso
de formacion llevado a cabo.

1.- Transicién "silenciosa" del anterior modelo 5.- Satisfaccidn general de los empleados por el

al actual. proceso formativo llevado a cabo.

2.- Todos los empleados CAPACITADOS para 6.- EVALUACION constata la consolidacion de
el desempefio de sus nuevas funciones. los conocimientos adquiridos.

3.- Actividad comercial no se ha resentido.

Cumplimiento de los objetivos de venta 2023.

MAPFRE

PROGRAMA
FORMATIVO




EQUIPO RESPONSABLE

La organizacién, coordinacién y desarrollo de todos los Programas de Formacion ha correspondido al
AREA DE FORMACION Y DESARROLLO RED COMERCIAL DE MAPFRE ESPANA con apoyo de la
estructura territorial de formacion para el desarrollo de algunas de las sesiones presenciales y del nivel
de seguimiento y avance de los formandos. Igualmente, para la imparticién de algunas de las materias
(presenciales / Teams) se contd con el apoyo y participacidn de otros ponentes como los Técnicos
Territoriales de Tecnologia (uso de herramientas), Area Técnica, Prestaciones, etc.

Dentro de la estructura central del Area de Formacion y Desarrollo Red Comercial se constituy6 un
SERVICIO DE TUTORIA permanente durante todo el periodo de desarrollo del Programa, quedandole
encomendada la funcion de acompafamiento permanente a todos y cada uno de los formandos tanto
a nivel de envio de comunicaciones (inicio del Programa, convocatorias de sesiones presenciales o
Teams, matriculaciones cursos e-learning), seguimiento del nivel de avance tanto individual como del
colectivo de todas las acciones previstas en cada programa (en el material adicional se adjunta modelo
de fichero real de seguimiento), evaluacion de los formandos, envio de Cuestionario de Satisfaccion,
elaboracién de informe y reporte a la Direccién del Area, etc.

Periddicamente, la direccién del Area de Formacion, como miembro del COMITE DE DIRECCION
creado al efecto para la implantacion del Nuevo Modelo Comercial, reportaba a éste nivel de avance y
progreso del mismo.

MATERIAL ADICIONAL

1. Enlace a uno de los Programas:
https://view.genial.ly/633ac283f11ea20017a818ad

2. Enlace a ejemplo FICHERO SEGUIMIENTO NIVEL AVANCE Y PROGRESO ALUMNOS

3. Enlace a relacion y organigrama de las personas que han trabajado de forma directa en el
disefo, elaboracion, desarrollo y seguimiento de todo el proyecto.

PROGRAMA

MAPFRE FORMATIVO



https://view.genial.ly/652046651647a100112e1011
https://view.genial.ly/633ac283f11ea20017a818ad
https://view.genial.ly/65204aa71647a100112fdb75

ll‘ll)(,{

' yorg

4 g
~31q g

USe "
e g
] SO =
T ST

oG ot
= % . e
- — - h’

MEJOR INICIATIVA
FORMATIVA 2023

Campus

--------------



RESUMEN

Esta iniciativa se enmarca en Campus
Santalucia, universidad corporativa del Grupo
Santalucia. Nace con la mision de crear una
experiencia formativa global y transversal a
todas las empresas y negocios del Grupo para
mas de 12.000 empleados y colaboradores que
se suma a la oferta que ya tienen en cada una
de las empresas.

Promovido por la Direccién General de
Personas Organizacion y Comunicacién a
través de su inclusion en Plan Director de
Personas 2020-2022, siendo su sponsor Juan
Manuel Rueda Director General de Personas,
Organizacion y Comunicacion. El Campus toma
especial relevancia en el nuevo Plan
Estratégico 100+, como clave para consolidar
la Cultura del Grupo, la Transformacion,
Sostenibilidad y el Liderazgo.

ARTE

Campus Training es
una iniciativa llena de

generosidad al servicio
de la organizacion.

La iniciativa de Campus Training se impulsa
desde Campus Santalucia, constituyendo un
pool de especialistas interno, que ponen su
conocimiento al servicio de la organizacion
colaborando como formadores a través de las
distintas acciones y programas desarrollados
en Campus.

Los objetivos de Campus Training son:

-Potenciar y poner en valor el conocimiento
interno de la organizacion

-Impulsar la transformacion

-Ser referentes de conocimiento.

Las Areas de expertise de nuestros Campus
Trainers son los siguientes:

- Bienestar y Salud
-Innovacién
-Metodologias

-Data

-Gestion del Cambio
-Metodologia comercial
-Experiencia cliente
-Estrategia cliente
-Negocio Digital
-Técnicas de ventas
-Productos y servicios
-Habilidades profesionales
-Liderazgo

-Finanzas

Campus Training




OBJETIVOS

Esta iniciativa tiene como objetivo favorecer la
participacion de los profesionales en el
aprendizaje del resto de los compafieros del
Grupo. Favorece que el conocimiento de la
organizacion fluya y se transmita de tal manera
que los verdaderos protagonistas de la
transformacién son los propios empleados.

Campus ha dejado de ser un departamento de
la organizacion y pasa a ser de los empleados,
de esta manera Campus ya esta en los
principales proyectos estratégicos del Grupo
siendo una palanca clave a la hora de transmitir
el conocimiento. Con esta iniciativa logramos
ser mas eficientes ya que al contar con
profesionales internos podemos destinar
nuestros recursos a otras iniciativas y proyectos
como por ejemplo seguir capacitando a los
Trainers para mejorar su desempeio como
facilitadores.

En resumen, diremos que el mayor aporte de
valor de esta iniciativa se centra en tres
aspectos:

-Potenciar y favorecer el traspaso de
conocimientos interno.

-Ser impulsores de la transformacion.
-Maximizar la eficiencia de nuestros recursos.
-Dar visibilidad al conocimiento y expertise
interno.

Campus Training

Antecedentes /

Problematica a
resolver

En 2020 se llevo a cabo la definicion del
proyecto y se puso en marcha un piloto con 15
trainers que recibieron una capacitacion para
desempenar su nueva funcion.

Ya en 2021, se llevo a cabo el lanzamiento del
proceso "apuntate" de identificacion y
evaluacion competencial de las candidaturas
de los primeros Trainers. Tras la identificacion
comienza el primer programa de capacitacion
de los Trainers y lanzamiento de los primeros
programas y acciones formativas con
profesores internos. Tras el éxito de ese primer
lanzamiento llevamos a cabo una segunda
ediciéon con la que conformamos un total de 45
trainers, los cuales han colaborado en la
imparticion o creacion de acciones formativos.

En 2023 hemos iniciado la evolucion de la
iniciativa con las siguientes lineas de trabajo
definidas:

- Potenciar la visibilidad y comunicacion de la
iniciativa tanto interna como externamente .

- Crear un catalogo de acciones formativas
impartidas por Trainers y puesta a disposicion
de los empleados del Grupo.

- Creacion de un 6rgano de orientacion
académica para Trainers con el objetivo de
acompanarlos en su aventura como
formadores de Campus.




METODOLOGIA UTILIZADA

En esta iniciativa conviven varias metodologias,
siendo la principal formagility, que es la
metodologia formativa que Campus lleva a
cabo en todos sus proyectos de aprendizaje.
Enunciamos a continuacion cuales son las
palancas del modelo formativo de Campus:

- La tecnologia como herramienta que
acompania en los procesos de aprendizaje y
estructuras mas agiles.

- Nuevas metodologias de aprendizaje para
promover un mejor aprendizaje.

- Incorporacion de nuevos acuerdos con
partners de reconocido prestigio.

- La colaboracion entre todos mediante la
incorporacion de nuevas formas de aprender.
- El aprendizaje experiencial.

En el proyecto de Campus Training existen
varias fases que desarrollaremos a
continuacion para describir la metodologia que
llevamos a la practica:

1- Capacitacion de Trainers.

Proporcionar a los participantes una
experiencia de aprendizaje practica que permita
al colectivo asimilar y dominar las distintas
metodologias y herramientas a su alcance de
Campus para asi poder impartir sus cursos
alineados con el concepto metodologico
Formagility. lgualmente trabajar en el desarrollo
de habilidades y conocimientos que facilitaran
las imparticiones tanto en presencial como en
virtual.[Programa formativo certificado por la
UDIMA.

2- Asesoramiento en la creacion e imparticion
de contenidos formativos.

santalucia
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El equipo de Campus trabaja mano a mano con
cada uno de los Trainers para que cada uno de
los contenidos formativos creados e impartidos
por ellos tengan los maximos estandares de
calidad. Se trabaja desde la conceptualizacién
tedrica del contenido a la creacion de los
distintos materiales que se vayan a utilizar para
dichas experiencias formativas.

Dentro de los proximos pasos de la iniciativa
esta la creacién de un departamento de
asesoramiento académico que sirva para dar
soporte a los campus Training de manera
homogénea.

3- Feedback y mejora continua.

Para Campus el feedback y la mejora continua
son dos elementos clave para la evolucion de
nuestra funcion como area especialista y de
excelencia dentro del grupo Santalucia.

Dentro de las funciones de acompafiamiento
que hacemos a los Campus Training el
feedback continuo sobre la creacion e
imparticion de experiencias formativas hace
que los Trainers evolucionen.

4- Rituales de celebracion y comunidad

Se llevan a cabo espacios para que los
Trainers se encuentren de manera anual y
también se llevan a cabo los premios Campus
Training (2023 es el primer afio que se realiza
esta iniciativa). Todo ello tiene como objetivo
crear comunidad y favorecer el aprendizaje
entre el colectivo.




METODOLOGIA UTILIZADA
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Nuestro acronimo de Arte es nuestro mantra en Campus, esta siempre presente impregnando
cada una de las iniciativas y proyectos que llevamos a cabo. Campus es Aspiracional es Relevante,
es Transversal y es Eficiente. En este acronimo nos hemos basado para construir la nueva
experiencia de aprendizaje y el modelo Formagility que no es otra cosa que un modelo que esta
muy cerca del negocio y su estrategia para dotarles de los conocimientos y habilidades de alto
impacto necesarias para el éxito en su estrategia, siendo capaces de combinar el rigor académico
con la innovacion al servicio de la experiencia del empleado en un modelo de Singular Learning
System.

Formagility engloba distintas técnicas para impactar y conectar en los distintos escenarios del
Campus, que ponen la tradicion y la innovacioén al servicio del aprendizaje del siglo XXI.

Las caracteristicas de nuestro modelo Formagility son:

- Foco en el empleado/alumno.
- Transmitir mas alla de las aulas.
- Apoyar en su desarrollo.
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RESULTADOS OBTENIDOS

Los Campus Trainers en los ultimos 3 afos ya han participado y se han
consolidado como docentes internos en los distintos programas y acciones
formativas de Campus. Estos son los principales programas e iniciativas en
las que han participado:

- Programa Gestores de equipo. Capacitacion para managers

- Programa Superior de decesos. Formacion sobre el ramo de Decesos.

- Campus Talks. Formato TED Talks adaptado a nuestras tematicas.

- Junior Achievement. Colaboracion con Fundacién Junior Achievement.

- Programa Técnico en Prevision Social. Desarrollar conocimientos técnicos
sobre prevision social.

- Programa Nuevos Gestores de equipo. Capacitacion nuevos managers.

- Programa Ecosistema Santalucia. Potenciar el conocimiento del Grupo.

- Programa Gestion Econdmico Financiera. Afianzar y desarrollar
conocimientos financieros

Las métricas mas relevantes de la iniciativa son las siguientes:

-45 Trainers de Campus.

-22 de los Trainers estan certificados oficialmente como Trainers de Campus
y dicha formacion esta certificada por la UDIMA. También son conocedores y
dominan la metodologia formativa de Campus.

-1.427 horas formativas presenciales han sido impartidas hasta la fecha por
Trainers.

-35 producciones formativas online elaboradas y grabadas por Trainers.
-Nivel de satisfaccion de 3,5 sobre 4 en las acciones impartidas por Trainers.
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Campus Class - Favorece la proactividad en el aprendizaje.
- Adaptado a las necesidades de los empleados.
Esta iniciativa enmarcada de Campus Training - Amplia oferta formativa.
tiene como objetivo poner a disposicion de los - Alta aplicabilidad al puesto
empleados un catalogo de acciones formativas
planificadas, disefiadas e impartidas por los Nuestros indicadores hasta el momento
Campus Trainers a las que se puede acceder (acumulado enero-sep 2023):
incluso a través de una parrilla de reserva on - Mas de 750 plazas ofertadas
line. Se trata de un concepto al servicio de la - Mas de 650 personas formadas

ntalucia Campus Training

Ll N | !SEGUROS | R

gotipo enua

(D GREF




EQUIPO RESPONSABLE

Javier Cérdoba Hernandez
Director Campus Santalucia

Maria de la Sierra Rosal Cosano
Responsable Escuela de Cultura y Liderazgo de Campus Santalucia

Mario Villacanas Lopez
Especialista en aprendizaje Escuela de Cultura y Liderazgo de Campus Santalucia

Begofia Dominguez Redruello
Directora Relaciones Institucionales de Campus Santalucia

Carolina Hernandez Gémez
Responsable Escuela Comercial de Campus Santalucia

MATERIAL ADICIONAL

Puedes ver el video de cierre del segundo afio de iniciativa (2022) en:

https://we.tl/t-CRJayGpMdf

santalu ia Campus Training




	IMAGEN 2: 
	TITULO: TALLERES ASESORA
	TextO 1: Los asesores financieros deben tener un alto nivel de conocimiento para dar el mejor servicio a los clientes.

Los conocimientos son teóricos en una fase pero también necesitan de una práctica para llevarlos a la necesidad real de los clientes de planificar adecuadamente cómo conseguir esos objetivos y metas personales.

Esa práctica incluye conocer cómo qué partidas concretas de la cotidianidad se clasifican como activo o pasivo de la familia, los ratios como la liquidez o emergencia. Hablamos de Planificación Financiera

También se necesita práctica para diseñar una cartera de fondos de inversión y seguros de ahorro para conseguir esos objetivos. hablamos de diversificación.

Y se necesitan también conocimientos en cuestiones como el derecho familiar y sucesorio como partes también fundamentales de ese asesoramiento 360º
	TextO 2: Esto es precisamente lo que se ha tratado en los TALLERES.

Para formar a nuestros 1.600 Family Bankers , los cuales ya están previamente certificados adecuadamente para ofrecer productos financieros , de seguros y de crédito según ley, se diseñaron numeroso TALLERES prácticos en los cuáles se tratan los siguientes temas :

-Taller de Planificación Financiera
-Taller de Diversificación de una cartera
-Taller de Planificación Fiscal
-Taller de Derecho familiar y sucesorio
-Taller de Sostenibilidad
-Taller de Ética profesional
-Taller de Prevención y Protección 

Estos Talleres se han ofrecido a lo largo de todo el 2023 de manera que el agente puede apuntarse a los que más le interesan.

Los talleres se realizan online por Microsoft Teams, y son impartidos por otros agentes de la entidad con amplia experiencia y certificaciones mayores como EFA o EFP . Lo cual da a su vez un estilo real y práctico de la realidad. 

Dependiendo del tema son talleres de 2 a 5 horas, impartidos en 1 o 2 días según el taller. 

Además se exige la entrega de un ejercicio práctico tras cuya revisión otorga un Certificado de Aprovechamiento emitido por el Dpto de Formación de Banco Mediolanum.
	TextO 3: EXTRACTO
INFORMACIÓN
DESTACADA
	Imagen4_af_image: 
	TextO 5: Dar asesoramiento financiero a una familia es un privilegio y una responsabilidad, ya que el futuro de esa familia depende de ese asesoramiento. 

La familia pone en la mano de ese Asesor/a su futuro: conseguir esa segunda vivienda, pagar la educación de sus hijos, asegurar su patrimonio y sucesión, y en algunas familias empresarias, cuestiones relacionadas también con esa parte del patrimonio.

La teoría y las certificaciones (EIP, EFA, EFP, LCCI, Nivel 2, ESG, etc) son sin duda fundamentales para adquirir esos conocimientos , pero la práctica, la vida real, es más complicada que lo que se lee en los libros y en las teorías económicas. 

El hecho que uno de los cónyuges no tenga realizado su testamento, no disponer de un seguro vida, no pensar en la sucesión, no tener los productos adecuados a corto/medio/largo plazo para cumplir esos objetivos, es algo por desgracia muy habitual en el panorama español. 

Formar a un asesor (Family Banker) es una labor complicada, larga, costosa. Estamos en una dinámica económica siempre desafiantes, con tipos al alza, inflación, y efectos externos difíciles de prever, pero que no deben alterar una estrategia, una Planificación.

Por eso es importante que todos los 1.600 agentes de Banco Mediolanum tengan ese conocimiento y una manera común de abordar todas esas cuestiones.
	TextO 4: Se han desarrollado los siguientes talleres:

-Taller de Planificación Financiera. En este taller se trabaja el activo y pasivo de la familia, los ratios como la liquidez, emergencia, se enseña a analizar los gastos y los ingresos para la cuenta resultados familiar de una manera práctica con ejemplos reales.

-Taller de Diversificación de una cartera. En este taller se ataca el diseño de una cartera de fondos correctamente diversificada en términos de riesgo de la cartera, composición a corto, medio y largo plazo, diversificación geográfica y sectorial , de una manera práctica

-Taller de Planificación Fiscal. tratando impuestos principales como IRPF y sucesiones. 
-Taller de Derecho familiar y sucesorio. tratar la vecindad civil, regimenes matrimoniales, la legitima, etc
-Taller de Sostenibilidad. Temas ESG desde la perspectiva de la inversión 

-Taller de Ética profesional. de nada sirve lo demás si no hay ética.

-Taller de Prevención y Protección. No tener un segur vida u hogar bien realizado y con las coberturas correctas tira por el suelo cualquier otro trabajo anterior. 

	TextO 6: Se han realizado diversas convocatorias a lo largo de os 12 meses (excepto agosto) donde el agente se apuntaba al o los talleres que le interesaba

Llegado el día y mediante conexión TEAMS se unía a una sesión con otros agentes donde uno o varios ponentes expertos en la materia explicaba mediante presentaciones , excels, videos y cualquier otra herramienta útil los temas según el taller. 

Para escoger a los ponentes realizamos una selección dentro de nuestra Red de 1.600 agentes a los más preparados en el tema, y cuando el tema necesitaba un tipo de conocimiento no disponible (derecho familiar o sucesorio) recurríamos a externos que la realizaban.

para que fueran efectivas, se limitaba el máximo de asistentes en 50 personas, de manera que hubiera interactividad en la sesión, con posibilidad de preguntar y realizar preguntas durante la sesión.

Al final de cada taller, se enviaba la documentación del mismo, junto a la grabación de la misma para poder verla a posteriori si necesario, así como un ejercicio práctico relacionado con la materia. 

Para el taller de Planificación Financiera se pedía un ejercicio de una familia con hijos, para que desarrollaran un cálculo de activo/pasivo, ratios liquidez y emergencia, cuenta resultados y otros similares.
	TextO 7: Para el Taller de Diversificación pedíamos calcular ratios como Sharpe, propuestas de aumento de sharpe, mejoras en correlación de activos y temas por el estilo

Para los talleres Prevención y Protección se pedía un diseño de seguro hogar con coberturas adecuadas a una situacion , o un seguro de vida que fuera suficiente para sostener la familia en caso de muerte de alguno de los miembros

En los talleres de Ética Profesional, sostenibilidad y derehco familiar y sucesorio no se pedía ejercicio al considerar que no aportaba lo mismo que en los otros casos, si bien tenían un carácter marcadamente práctico en todos los casos. 

En algunos de los talleres se unían personal de la empresa para participar como ponentes, o como participantes para aprender,  lo cual creaba cierta sinergia entre sede y red. 


una vez los alumnos (agentes) entregaban el ejercicio respondido, se les devolvía con una valoración y en la mayoría de casos se emitía un certificado Aprovechamiento (sistema de logros) para "premiar" de alguna manera el esfuerzo realizado. 

Las experiencias y encuestas realizadas han sido enormemente satisfactorias y es un proyecto que en 2024 se verá aumentado en más talleres y más personalizados (Taller Planificación sucesoria avanzada, por ejemplo)

	Imagen5_af_image: 
	TextO 8: A través de la plataforma LMS Cornerstone (nombre MEDBRAIN comercialmente) los alumnos se inscriben a las diferentes sesiones disponibles

Después de apuntarse, se genera una reserva en agenda outlook con el enlace teams de la sesion. En caso de no poder asistir, puede desapuntarse y dejar la plaza a otro compañero para que la aproveche. 

Como puede verse en la imágen, se pone un ejemplo de inscripción en uno de los talleres.

Se realizó todo un calendario de talleres para toda la temporada 2023, excepto para el mes de agosto en el que no se puso nada. 

	TextO 10: A fecha octubre 2023, se han realizado  10 talleres de Planificación financiera, 12 de diversificación, 18 de prevención y protección, 4 de planificación fiscal, 2 de sostenibilidad, 2 de ética profesional, 4 de derecho familiar y sucesorio

Cada uno con una media de 45 a 50 personas, da un total de 2400 impactos .

Con un total de duración media por taller de 2,5 horas, son 6.000 horas de formación impartidas. Es tan sólo el comienzo , sin considerar los 3 últimos meses del año 

En cada taller se realiza un "encuesta de satisfacción" en la que utilizando la metodología NPS intentamos medir el éxito de los mismos. 

De las cerca de 1800 respuestas recibidas, el 64% "recomendaría a otro Agente " el taller, y en el 25% lo han encontrado "muy satisfactorio". 

hemos de considerar que esta es formación voluntaria y que nuestros agentes deben realizar cada año 30 horas de formación financiera obligatoria, 25 de seguros, 15 de LCCI y 3 de sostenibilidad (con argumentos según ley), lo que significa que debemos atraer la atención de nuestro público (perfil autónomo).

Debido al éxito, ya se han planificado 45 talleres más para 2024, aumentando la oferta con temas especificos como los anteriormente mencionados




	TextO 13: Equipo Responsable:

-Coordinador : Francesco D'Italia
-contenidos técnicos: Raúl Martín
-contenidos comportamentales: José Luis López Alvarez
-contenidos obligatorios: Ángela del Rey
-contenidos herramientas y sistemas : Mauro lo Vasco

Adicionalmente  hay un grupo de 24 Agentes Representantes de Banco Mediolanum (Formadores) que son los realizan las sesiones Complementarias (TEAMS) en cada curso

También hemos llegado a un acuerdo con gestoras externas (Pictet, Fidelity, JP Morgan, Morgan Stanely, Schroders, Candriam, M&G, Invesco y próximamente Blackrock y Nordea) que eventualmente participan en contenidos en diversificación
	TextO 14: En la oferta formativa de banco Mediolanum a su Red de 1600 asesoras hay complementos "SCORM" realizados como soporte adicional a estos curso

son materiales de Instituto de Estudios Financieros (IEF) con los que tenemos una estrecha colaboración. Hemos scormizado algunos de sus contenidos , para tener a disposición de nuestra Red (disponibles también a través de LMS cornerstone)


	TextO 11: La posibilidad de adquirir conocimientos al mismo tiempo que se van poniendo en práctica (learning by doing) ha generado una mayor autoconfianza en el empleado. Ha permitido recrear situaciones reales y sumergir a los participantes en una experiencia de formación donde poner en práctica los aprendizajes en un entorno real y controlado, aprendiendo de los errores.
	TextO 12: La RV es una metodología disruptiva que promueve una nueva manera de formar a los empleados fomentando al mismo tiempo la digitalización de Banco Santander.

Los empleados de las oficinas Smart se han convertido en referentes en la adopción de estas nuevas metodologías digitales de formación.

	TextO 7b: 










Ello nos permitió identificar más de 1.000 personas que presentan la necesidad de adquirir esos nuevos conocimientos y que, en consecuencia, son integrados en cada uno de los programas formativos definidos para cada puesto.

2. EJECUCIÓN Y DESARROLLO DE LOS PROGRAMAS.

Tras la presentación y aprobación de los Programas por la alta dirección, se procedió a la comunicación y presentación de los mismos a los Directores Generales Territoriales y distintas Direcciones de Negocio. Así, una vez comunicado por parte de RR.HH. a cada empleado su nueva función a partir del 1 de enero 2023, se procedió a remitir a estos su respectivo programa (objetivos, calendario, contenidos, servicio tutoría, etc.) y, como apoyo a su puesta en marcha, se convocó a todos ellos a nivel territorial a una sesión por Teams (misma fecha y hora en todo el territorio nacional) en la que el Director General de su Zona, junto con el Jefe de Formación, presentaron el Nuevo Modelo Comercial y el alcance del Programa de Formación para cada puesto.

METODOLOGIA FORMATIVA. 
A la vista del amplio número de empleados a capacitar (+1.000), la amplitud y duración de los Programas y la dispersión geográfica del colectivo, para su ejecución y desarrollo se estableció un 
	TextO 7c: ECOSISTEMA DE APRENDIZAJE basado en la combinación de distintas metodologías formativas (PRESENCIAL - ONLINE SÍNCRONO (Teams) - E.LEARNING. 

En el siguiente cuadro se recoge de forma resumida las cargas formativas llevadas a cabo bajo cada una de las modalidades. Como se puede observar, se HAN IMPARTIDO un total de 1.045 horas de formación, lo que supuso un total de  38.845 HORAS RECIBIDAS de las cuales el 73,01% de las mismas se desarrollaron mediante el uso de las nuevas tecnologías de formación (Teams / e-learning).






Tanto para las sesiones presenciales como Teams, se contó con el apoyo de diversos recursos pedagógicos para la dinamización de las mismas (Klaxoon, Genially, videos interactivos, etc.).

Igualmente, destacar que todo el desarrollo del programa (diseño, elaboración de contenidos, impartición y tutorías) se ha llevado a cabo exclusivamente con recursos internos de la entidad lo que ha supuesto un significativo AHORRO DE COSTES.

Como apoyo a la actividad diaria de la Red Comercial, con la entrada en vigor del Nuevo Modelo Comercial (1 de enero de 2023) se puso a disposición de la misma una herramienta, a la que se denominó DUBBIO, para dar respuestas ágiles (en menos de 24 horas) a todas las dudas (conocimiento, herramientas, normativas, operativas, etc.). Esta herramienta, de fácil acceso, permitía compartir las dudas planteadas y las soluciones aportadas desde los diferentes niveles de la entidad (Área de Formación, Áreas Técnicas, Direcciones de Negocio, etc.).


