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Resumen

El tema seleccionado para el analisis contenido en el presente documento, pretende hacer
conspicuos para el lector algunos de los aspectos mas relevantes asociados a las bases, el
contexto, las dinamicas, las herramientas, recomendaciones y prospectiva, entre otros, del
comportamiento gerencial en ambientes de aprendizaje comercial; esto con el propésito de
identificar las acciones mas relevantes con miras a incrementar el interés de los educandos en
temas profundamente técnicos y mantener una motivacion constante en el producto a
comercializar. De aqui la importancia de reconocer el rol del “gerente de aprendizaje” como un
jugador clave en la identificacién de las necesidades de entrenamiento de sus clientes y los
retos que debe enfrentar para lograr satisfacerlas; asi como de las fortalezas y debilidades de
SuSs propios recursos, entre los mas importantes, los instructores; esto para enfocar todos los
esfuerzos a permitir ambientes favorables, eficientes y eficaces de capacitacién en busqueda
de que sus canales de comercializacién identifiguen el producto, conozcan sus caracteristicas y
se convenzan de sus beneficios, para ser ellos mismos el primer cliente satisfecho dentro de
esta cadena comercial y que por este camino, estos canales logren incrementar la confianza
del producto o servicio e influir en sus propios clientes para reconocer su valor.

Palabras Clave: gerencia del aprendizaje, canales especializados, comercializacion,
virtualidad en pandemia, entrenamiento corporativo.

Abstract

The topic selected for this analysis aims to make conspicuous for the reader some of the most
relevant aspects associated with the bases, context, dynamics, tools, recommendations, and
prospects, among others, of managerial behavior in business learning environments, with the
purpose of identifying the most relevant actions with a view to increasing the interest of students
in deeply technical subjects and maintaining a constant motivation in the product to be
marketed. Hence the importance of recognizing the role of the "learning manager" as a key

player in identifying the training needs of his clients and the challenges he must face in order to



satisfy them; as well as the strengths and weaknesses of their own resources, among the most
important, the instructors. This is to focus all efforts to allow favorable, efficient and effective
training environments in order that their marketing channels identify the product, know its
characteristics and convince themselves of its benefits, to be themselves the first satisfied
customer within this commercial chain and that in this way, these channels manage to increase
the trust of the product or service and influence their own customers to recognize its value.
Keywords: learning management, specialized channels, commercialization, virtuality in

a pandemic, corporate training.



Introduccién

Para empezar, es importante reconocer la importancia que representan para las
grandes empresas multinacionales de tecnologia especializada en telecomunicaciones con
representacion en Colombia, sus canales de comercializacion y venta y, como estas
organizaciones se enfrentan desde comienzos del afio 2020 a una de las peores crisis
comerciales por efecto de la pandemia del CoV-SARS2 surgida a finales de 2019, también
conocida como COVID-19.

Si bien la representacion comercial se encuentra enmarcada en el Articulo 1317 del
Cddigo de Comercio en Colombia CCom (1971) que establece que

“Por medio del contrato de agencia, un comerciante asume en forma independiente y de

manera estable el encargo de promover o explotar negocios en un determinado ramo y

dentro de una zona prefijada en el territorio nacional, como representante o agente de

un empresario nacional o extranjero o como fabricante o distribuidor de uno o varios
productos del mismo. La persona que recibe dicho encargo se denomina genéricamente

agente”. (CCom, 1971)

Y por tanto, la creacion de agentes comerciales ya engloba de una manera amplia los
deberes y derechos de representar marcas dentro del territorio nacional; no se cobija de forma
explicita la caracterizacion de estos canales de representacion en relacion a las actividades y
programas de entrenamiento que cada empresa representada, debe realizar para fortalecer los
vinculos comerciales en funcion de sus resultados operacionales.

De lo anterior y considerando que la ley en Colombia no obliga a los particulares a
instituir estrategias de entrenamiento de los canales de comercializacion, se convierte ello en
responsabilidad de quien desee agregar valor a sus productos o servicios a través de practicas
estructuradas y recurrentes de capacitacion para generar el reconocimiento y la fidelizacién que

les permitan mantener los canales de servicio pre y pos venta siempre disponibles.



El disefio metodoldgico seleccionado es la revision documental y bibliogréafica, al cual se
aplica un enfoque cualitativo descriptivo y en consecuencia se apoya en argumentos
académicos e investigativos que buscan identificar la informacién publicada en los recursos
digitales y bibliografia disponible, para enmarcar el presente ensayo en los aportes de teorias
como la organizacional de Fayol (1916) y habilidades gerenciales de Cadena (2017); la teoria
general de sistemas de Luhmann (1971); la gestion del conocimiento de Nonaka et al. (1999);
la teoria de la pedagogia de Skinner (1938); el aprendizaje en adultos de Knowles (1998); la
teoria de la educacion de Housayye (1982) y Ferrero (1998); la teoria del crecimiento
enddgeno y el comercio internacional de Hernandez (2002); los canales de comercializacién
de Ballou (2004); la teoria de redes de Lozarez (1996); la virtualidad de Biosca i Bas (2009) y la
teoria de la autodeterminacion de Stover et al. (2017), entre los mas importantes. En este
sentido, se presentan los principales aportes y postulados teéricos de algunos de los autores
recopilados en esta busqueda, que le permitiran al lector orientar su propia interpretacion hacia
la comprension total de sus axiomas.

La linea de investigacion seleccionada para el desarrollo del ensayo es el de la gestién
del conocimiento, gestién de organizaciones y administracion educativa, la cual proporciona la
cobertura adecuada para su comprensién y permitird abordar la relacion existente entre los
procesos cognitivos y el desarrollo econémico de una sociedad, que tal y como plantean
Nonaka y Takeuchi (1995) referenciado por Rojas y Torres (2017), es como la "creencia
verdadera justificada" (p. 21) que dentro de las organizaciones habilitara "la capacidad de una
empresa en su conjunto para crear nuevos conocimientos, asi como difundirlo en toda la
organizacion y que queden establecidos en productos, servicios y sistemas" (pp. 3, 31).

En la investigacion de textos académicos de orden nacional se encuentran los trabajos
de grado de maestria de la Universidad Nacional de Colombia, Universidad Pedagdgica y
Universidad Externado, donde los autores como Montenegro (2020) quien luego de analizar el

impacto de las pandemias en la historia colombiana y su economia, concluye que los gerentes



deben en primera instancia, adoptar los lineamientos gubernamentales que sean promulgados
durante emergencias de este tipo y seguidamente, adaptarse y orientar los esfuerzos
organizacionales internos a la creacion de valor a partir de encontrar oportunidades en estos
entornos desafiantes. En segundo lugar, Castellanos y Veladsquez (2018) examinan la evolucion
tecnoldgica como un arma de dos filos, donde solo las empresas capaces de entender sus
ventajas y retos, podran enfrentar el desafio del cambio y aprovechar este recurso como un
instrumento valioso dentro de un contexto en constante evolucién y altamente competitivo. Por
ultimo, Duque (2020) traza una linea muy interesante del valor de la medicion metodologica en
los procesos de autoaprendizaje y resalta la importancia de gestionar el tiempo; concluye que
de darse el debido acompafiamiento y monitoreo a este proceso vinculando estrategias de
aprendizaje, se pueden obtener los resultados que a nivel tecnoldgico apoyen los esfuerzos
hacia el cumplimiento, incluso, de la mision de la empresa.

Respecto a la revision de los textos académicos de orden internacional, se abordan
aqui algunos trabajos de disertacion doctoral y tesis de maestria de la Universidad Nacional de
Granada y Universidad de Barcelona de Espafia, asi como de la Universidad Cesar Vallejo de
Pert, donde Ramirez y Del Valle (2015) realizan una revision de las metodologias y didacticas
en el aprendizaje virtual para aceptar su validez e importancia en la construccion del
conocimiento en entornos virtuales; Garcia (2018) por su parte, analiza la inherencia del ser al
conocimiento y su relacion con el aprendizaje-servicio como tema central de su investigacion
para generar valor en la sociedad. Por ltimo, Palomino (2020) asume un enfoque analitico del
gerente en el entorno educativo donde encuentra que a partir de métricas basadas en modelos
matematicos, las habilidades gerenciales de los administradores de servicios educativos
corporativos permitirdn aportar las estrategias necesarias para incorporar al arte de la
ensefianza, aquellas caracteristicas de valor pedagogico Utiles para apropiar la pertenencia de

la marca.



En la inspeccion final a los textos académicos de orden interno de la Universidad Militar
Nueva Granada, se seleccionaron de igual forma tres trabajos de grado de maestria en donde
se rescatan distintos puntos de vista desde el andlisis de estos trabajos de grado, partiendo de
lo que concluye en primer lugar Cogollo (2012) al hacer una evaluacion de los lineamientos
pedagogicos en las plataformas virtuales para obtener los mejores resultados. Por su parte,
Rosas (2017) aborda el tema del teletrabajo en Colombia y su proyeccion y concluia de manera
premonitoria casi una década atras, como en el orden natural de los avances tecnoldgicos y de
la globalizacién el teletrabajo se iria incorporando a las rutinas culturales, sociales y
economicas colombianas, sin saber que esto llegaria abruptamente a ser realidad y cambiar
para siempre las relaciones laborales en Colombia y en el mundo. Finalmente, Alvarez (2017)
aporta a esta revision documental la necesidad de utilizar mecanismos de control de calidad en
los docentes para garantizar que los procesos educativos se estén llevando de acuerdo a las
proyecciones y objetivos, que para el caso, seran los de la organizacién y no los de la
academia.

Con base en esta revisidbn documental se concluye entonces que existen multiples
puntos de vista Utiles para desarrollar el tema de interés, con aportes desde distintas disciplinas
del saber para sefalar que es posible articular lineamientos constructivos para replantear la
forma cémo las empresas tecnoldgicas con representacion comercial en Colombia, pueden
abordar los programas de entrenamiento adecuados para sus socios comerciales con el fin de
mantener los mercados cautivos, incluso en tiempos de crisis como los vividos desde marzo de
2020 en el mundo.

De aqui en adelante, se hace necesario dar contexto y describir adecuadamente la
situacién de interés, para seguidamente dar paso al planteamiento del problema.

Para empezar cabe mencionar que la industria de la tecnologia en Colombia cuenta con
grandes marcas y cubre una amplia variedad de segmentos con dominio en muchos mercados

y con grandes competidores en el tablero de juego, que abarcan desde relojes conectados,



pasando por teléfonos inteligentes, hasta llegar incluso a la comercializacion de inteligencia
artificial. La competencia de las grandes multinacionales de Tecnologia y Telecomunicaciones
(TIC) con sede en Colombia, trajo cambios interesantes en sus practicas de entrenamiento al
canal de comercializacion en los Ultimos meses; causados entre otros por el profundo impacto
derivado de la declaratoria de pandemia emitida por la Organizacién Mundial de la Salud OMS
a principios del mes de marzo de 2020, que ha dejado grandes pérdidas en la mayoria de
sectores de la economia y que para finales del primer trimestre de 2021, mostr6 una leve
tendencia a la recuperacion que, seguramente, serd lenta por lo menos en Colombia.

De otro lado, para el consumidor de tecnologia colombiano existen diferentes opciones
de consumo copadas por segmentos que abarcan desde la oferta de dispositivos personales
asociados a cuentas de acceso a sistemas de voz y datos, pasando por equipos para el hogar,
la oficina, la computacién personal, deportes, etc., hasta llegar al segmento de interés asociado
a esta publicacién, donde el mercado especializado de telecomunicaciones para organismos
gubernamentales y de seguridad publica, asi como de empresas comerciales con
requerimientos de comunicaciones profesionales para el sector privado; demandan soluciones
acorde a sus necesidades con sistemas de elevada tecnologia, interoperabilidad y un alto
conocimiento en este tipo de productos.

En este caso, ademas de contar con un mercado muy limitado para este tipo de
soluciones, este segmento requiere considerar un elevado nivel de capacitacion que debe ser
dimensionado por los administradores de los canales de comercializacién, para que la fuerza
de ventas y los integradores técnicos, garanticen los resultados esperados en relacion a las
metas propuestas, independientemente de la situacion o contexto en los cuales los
entrenamientos en estas soluciones sean impartidos.

Mas alld de entender a los canales de distribucién de las empresas de tecnologia
especializada como una mera estrategia de marketing, es necesario vincular a sus dinamicas

de negocio todos los esfuerzos necesarios para incrementar la calidad del conocimiento sobre



los productos que comercializan y, de esta forma, poder asegurar el cumplimiento de sus
metas. La estrategia de capacitar al canal no es nueva y abarca no solamente al socio
minorista, sino también a todas aquellas partes involucradas en la cadena de distribucion y que
deben conocer en detalle todas las caracteristicas diferenciadoras del producto para contar con
argumentos solidos a la hora de abordar un negocio (Chopra y Meindl, 2013).

En este sentido, uno de los grandes desafios que la pandemia trajo para todos los
sectores, incluido el de las telecomunicaciones especializadas, fue el de encontrar su propia
capacidad de resistir e innovar en funcion del reconocimiento propio de sus fortalezas y
debilidades y de su estabilidad en el mercado; tal como afirma Stornelli (2020) citando a
Cardona (2020) “La humanidad ha tenido decenas de pandemias, pero nunca habia tenido una
con una poderosa infraestructura digital como la de hoy para enfrentar al COVID-19”
(portafolio.co) obligando a un rapido cambio de prioridades y adaptacion de procesos para
generar valor a partir de nuevas estrategias de capacitacion, esta vez en la virtualidad y
tratando de mantener todos los estandares para garantizar una metodologia muy cercana a la
experiencia presencial de entrenamiento técnico para el canal.

Es curioso que 12 afios antes de que el mundo se preocupara por una pandemia en el
siglo XXI, ya Chopra y Meindl (2013) presagiaban que “hay varios riesgos asociados con el uso
de la Tl en la cadena de suministro, y el proceso de agregar nuevas capacidades a la cadena
de suministro con la Tl puede estar plagado de peligros” (p. 510) lo que premonitoriamente
auguraba los problemas a los que se enfrentaron las empresas desde el inicio de la
emergencia de salud publica del 2019.

En este punto, el desafio de encaminar nuevos esfuerzos en la blusqueda de
estrategias, planes, procesos pedagdgicos y huevas metodologias de entrenamiento para el
canal de comercializacion, recay0 y recae aun “de existir”, sobre los gerentes de canal en las
multinacionales, asi como en los gerentes de las areas de entrenamiento; quienes deben

encontrar la mejor manera de compartir con su canal de comercializacion, toda la informacion
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de sus productos, servicios y soluciones para, en primer lugar, mantener una fidelizacion
robusta, o por lo menos, no tan contaminada por los demas competidores directos y, en
segundo lugar, un conocimiento actualizado y siempre disponible de su portafolio para que sus
ventas se incrementen y sus margenes se mantengan altamente competitivos.

Es aqui, donde la utilizacion de plataformas 6 sistemas de administracion del
aprendizaje 6 LMS (Learning Managemnet System) cobran gran importancia en los ambientes
corporativos.

Es de resaltar que la utilizacién de este tipo de plataformas en un entorno formal de
educacion, permite a las organizaciones de educacion superior la estructuracion de programas
académicos de aprendizaje dentro de contextos virtuales que facilitan la forma de interactuar
entre los estudiantes y sus instituciones educativas, plataformas que precisamente, obligaron
practicamente a todas las instituciones de educacion basica, media y universitaria a nivel
mundial, a adaptar sus métodos, plataformas y a capacitar aceleradamente a su personal
docente en la utilizacion de estos ambientes debido al efecto de la pandemia.

En el caso de la empresa privada y como indica en su portal web la empresa
ActuaSolutions (2021) proveedor de servicios informaticos de aprendizaje en linea, algunas
grandes corporaciones como Tesco, Sony y Vodafone, venian utilizando ya este tipo de
soluciones de capacitacion virtual LMS para dar acceso a sus empleados al conocimiento
propio sus operaciones (www.actuasolutions.com) o incluso, incorporando programas de
entrenamiento adicionales en diversas areas del conocimiento que pudieran agregar valor al
desempefio de sus cargos. Estas herramientas no han sido solamente utilizadas al interior de
las empresas sino también al exterior. Las compafiias como CISCO, preocupadas porque sus
canales de comercializacion, distribucion y venta se mantengan actualizados en su portafolio,
ya utilizaban este recurso como una util herramienta que globalizé el conocimiento en sus
productos e incluso, extendioé su oferta de aprendizaje hasta los clientes finales a través de la

oferta de certificaciones de su tecnologia, algo que hace muy atractiva su utilizacion.
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Es entonces necesario comprender la importancia de encontrar mecanismos eficientes
y eficaces de entrenamiento para los socios comerciales dentro de un tejido de globalizacion,
gue dicho sea de paso, viene acompafado de la peor emergencia sanitaria de los Ultimos cien
afios en el mundo, que permitan articular los esfuerzos y que las metas operacionales tanto de
las casas matrices como de sus socios comerciales, tengan los frutos esperados en estos
tiempos tan turbulentos en el orden econémico mundial.

Teniendo en cuenta lo anterior, la pregunta que da guia este analisis es: ¢ cuales
procesos pedagdégicos y lineamientos desde el punto de vista gerencial, deben estructurarse
para orientar los recursos al disefio de una metodologia de capacitacién acorde a la realidad de
entrenamiento de los canales de comercializacion de empresas multinacionales de tecnologia
especializada en Colombia? y se justifica en los esfuerzos que ha realizado tanto la empresa
privada como las organizaciones publicas para contar con procesos efectivos de entrenamiento
para sus colaboradores y asociados que, sin embargo, no son muy estructurados. Estos
procesos se requieren ya sea para la actualizacion de funciones y competencias 6
simplemente, para adquirir nuevas habilidades. El afio 2020 demostrd que nunca se esta lo
suficientemente preparado para afrontar situaciones de crisis reales como la que trajo la
pandemia del SARS CoV-2 (COVID-19) y, que dicho sea de paso, nunca antes se habia visto
con tanta claridad y cobertura por la humanidad.

El objetivo planteado para dar respuesta a la pregunta de investigacion es identificar
aspectos metddicos para los gerentes de capacitacién en el mejoramiento de los procesos
educativos en ambientes comerciales, allanando a los socios comerciales a la utilizacion de
plataformas virtuales para el entrenamiento continuado incluso, en momentos de crisis para la
distribucién y venta de los bienes y servicios de sus representados.

Para ello se ha seleccionado el enfoque cualitativo descriptivo, y en virtud a que la
reciente pandemia trajo consigo multiples desafios, estos pueden ser abordados desde la

inspeccion de teorias y postulados que no solamente tratan aspectos asociados a las
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habilidades gerenciales, sino que ademas, aprovechan otros esenciales que se alinean a la
virtualidad, la pedagogia, la relacion ensefianza-aprendizaje y su efecto en los canales de
venta y representacion y, cOmo estos se requieren para argumentar la siguiente tesis:

Un elemento clave de los socios comerciales que representan grandes marcas de
tecnologia en Colombia, es un sistema de entrenamiento acoplado a las nuevas
tecnologias y soportado en las habilidades gerenciales.

Para demostrarlo, este ensayo se desarrolla en tres partes y cobija cinco de las fases
del modelo de investigacion naturalista para el enfoque cualitativo planteado por Sparkes y
Smith (2014) y por Savin-Baden y Major (2013); la primera es la introductoria, que hace una
descripcién del objeto de estudio y del sustento tedrico que lo soporta, para luego desarrollar el
tema aqui planteado a partir de la contextualizacion del panorama colombiano durante el
tiempo de cuarentena y describir asi el impacto derivado de la emergencia sanitaria surgida en
2019 en el desarrollo de actividades comerciales por parte de los canales de comercializacion.
Finalmente, se plantean algunas conclusiones para que los gerentes de entrenamiento puedan
apoyar sus capacidades y habilidades en los recursos de entrenamiento que gestionan, y estén
mas preparados al momento de enfrentar la virtualidad como alternativa técnica en el domino
del saber enfocado al aparato comercial.

El Gerente, ¢ Rey o Alfil?

Para la mayoria conocido, el ajedrez es uno de los juegos de estrategia mas antiguos
del mundo llegando a suponerse sus inicios hacia el siglo 1l antes de Cristo seglin consultas
realizadas en (history.chess.free.fr, 2019) y es debido a su caracter organizacional, la razén por
la cual se ha seleccionado para dar hilaridad a este documento.

A lo largo de la historia se ha mencionado mucho que la gerencia como actividad
articuladora de habilidades y recursos, es la que permite orientar los esfuerzos de una
organizacion hacia el cumplimiento de los objetivos o las metas. Las personas a cargo de llevar

estos roles deben contar con las aptitudes, destrezas y actitudes, que les permitan leer con
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anticipacion y empatia todas las potenciales variables que de una forma u otra, pudieran
afectar a la organizacion, que tal y como sugiere Fayol (1916) clasico de la teoria
organizacional contemporanea, debe hacer parte de un proceso ordenado de planeacion,
organizacion, coordinacién y control para lograr los resultados esperados; entendiendo la
articulacién como ese componente que permite a las distintas instancias que hacen parte de la
organizacion, una hegemonia natural para llevarlas hacia un mismo fin.

Es por esto que en la busqueda minuciosa de teorias que soporten este tipo de
habilidades, se puede mencionar que tal y como indica Jones (2007) “La estrategia
organizacional permite a una organizacion moldear y controlar sus dominios para explotar las
competencias esenciales con que ya cuenta y desarrollar otras nuevas, lo que la hace una
mejor competidora en la busqueda de recursos” (p. 2) identificando especificamente el hecho
de entender, inspeccionar y aprovechar todas las competencias disponibles para ponerlas al
servicio de la empresa.

Con base en lo planteado por Jones (2007) se entiende entonces que estas habilidades
deben articularse con la estrategia organizacional, para llevar a los socios y propietarios los
resultados esperados.

Otros componentes necesarios son las competencias esenciales, que como sostiene
Jones (2007) comprenden las habilidades y destrezas para alcanzar niveles superiores de
eficiencia por un lado, y por otro, también requiere de recursos especializados, en cuyo caso es
posible enmarcar el objeto de estudio de este trabajo, ya que es donde se identifican aspectos
gue lograran agregar elementos que hagan la diferencia y aportar valor con la inclusiéon de
estrategias de entrenamiento dirigidas a los socios comerciales. Jones (2007) también acufia el
concepto de los recursos funcionales como aquellos donde estan incluidos los recursos mas
enfocados a las habilidades de los equipos de trabajo y al talento humano de la organizacion,

igualmente menciona que los recursos organizacionales sugieren las habilidades del staff



14

directivo, cuyas capacidades concentradas superan las posibilidades ejecutivas realizadas por
sus cabezas directas.

Por tanto, es aqui donde se debe encarar el rol de gerente no solo como un simple jefe,
porque mas alla de ser una ficha clave en el orden organizacional de las unidades de negocio,
tiene que ser visto como un elemento vital desde el punto de vista de estrategia, ya que debe
tener la vision y el talento necesarios para encontrar en sus recursos las opciones que logren
satisfacer con claridad las necesidades de la organizacion en primer lugar y en segundo lugar,
las de sus clientes.

Definitivamente, Alfil

En el curso de esta busqueda, no es posible continuar sin antes dar un vistazo a las
mas profundas bases de la sociedad y es donde necesariamente Luhmann entra a jugar un
papel clave en los postulados tedricos asociados a los sistemas sociales. Para Luhmann (1971)
las sociedades y sus relaciones estan basadas esencialmente en como se desarrollan sus
modelos de interaccidbn comunicativa antes que en sus propios individuos. Es por esto que se
busca entender al sistema, como esa pieza en el engranaje colaborativo que permita, mas que
sustituir a los individuos, apoyarlos con procesos comunicativos.

Mirandolo asi, se desprenden muchos tipos de sistemas que pueden aplicar para
diferentes tipos de situaciones; estan por ejemplo los sistemas mas antiguos de la humanidad
gue previamente se mencionaron como son los sociales, los sistemas matematicos, los
sistemas financieros, los sistemas de comunicaciones, los sistemas operativos, los sistemas
conceptuales, los sistemas de informacién y los sistemas educativos, entre muchos otros, sin
embargo, cabe destacar que como dice Luhmann (1971), lo que todos ellos tienen en comun es
gue lo importante no es el individuo, o la ciencia que estudian o el contenido de su esencia,
sino la comunicacion que los acopla.

Registrado esto, la gerencia como pilar fundamental de la organizacién, debe ser

reconocida por la virtud de solidificar sus procesos comunicativos con todos sus colaboradores,



15

lo que la pone como la responsable y duefia de la accion de empoderar. Este empoderamiento
debe estar en todos los niveles y por tanto, el gerente no puede darse el lujo de sentarse en su
despacho solamente a dirigir sin entender el contexto, sino que debe jugar en todo el tablero
apoyando como en el ajedrez, a las torres en ataques contundentes o por el contrario, presto a
la defensa acomparfiando a los peones y caballos en busqueda de estrategias para afrontar las
crisis.

Hasta los Grandes Maestros Caen

Dentro de muchos otros records, Judit Polgar, mujer hingara que durante 26 afos
ostento el titulo de ser la mejor ajedrecista mujer del mundo segun el portal de noticias del
Broadcast British Channel (BBC, 2016) de Londres, se encuentra el de haber vencido al
maestro del ajedrez ruso Garry Kasparov en el afio 2002 durante un torneo internacional; lo
impactante de su hazafia no fue el hecho de su género sino la edad que tenia Polgér al
vencerlo con tan solo 26 afios. Este triunfo se atribuye en gran medida a las rutinas de
educacion centradas en este deporte impulsadas por su padre para ella y sus hermanas desde
muy temprana edad (http://www.chessgames.com, s.f.) y en las cuales su educacién siempre
se centro en torno a un tablero de ajedrez.

Como es bien sabido, el concepto de conocimiento es relativamente reciente en
definiciones pero al igual que el ajedrez, muy antiguo en la practica. La gestion del
conocimiento viene a enmarcar en un solo elemento aquellas actividades asociadas a la
busqueda del saber en un ambiente organizado y heredado, donde cada proceso de
aprendizaje marca la hoja de ruta para generar legados palpables, reales y aprovechables para
las organizaciones con el propésito de organizar métodos, rutinas y contenidos de forma tal,
gue puedan ser utilizados en la continuidad y homogeneidad del conocimiento.

Teniendo en cuenta lo anterior, Valhondo (2003) hace un recorrido histérico por la
ciencia del saber y pone sobre la mesa coémo esta disciplina siempre ha estado presente y ha

sido aprovechada, casi de forma inconsciente, por gran parte de la humanidad desde la Grecia
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antigua, pasando por la edad media y el renacimiento hasta nuestros dias (pp. 2-5) ademas,
resalta citando a Locke (1692-1704) que “lo que distingue al hombre y le coloca por encima de
cualquier otra realidad es su conocimiento intelectual”’ (p.6) argumento suficiente para justificar
la relacion activa entre el ser y el saber ser como elemento guia en esta busqueda.

Es pues, entonces, esta teoria uno de los aportes mas significativos al esperar
encontrar en ella, elementos suficientes para entender de qué manera la gestién del
conocimiento puede agregar el valor necesario y apropiado en la transferencia del
conocimiento que permita la cristalizacion de las metas de una empresa.
¢ Se es virtuoso? 0 por el contrario ¢existe influencia pedagogica?

Es natural que, asi como Judit en su nifiez, el resto de seres humanos como seres
conscientes capaces de decidir, interpretar, argumentar, entender y discernir, se encuentran
desde el momento mismo de su concepcion en constante proceso de aprendizaje. Este
proceso no seria posible de no contar con el agente pedagdgico como la influencia necesaria
para orientar esta actividad organica; sin embargo, esta influencia contrario a lo que se puede
pensar, no es Unicamente externa, la pedagogia también puede partir de lo propio.

Tal y como planteaba Skinner (1938) citado por Ortiz (2013) en cuyo principio del
conductismo y sus investigaciones asociadas, sostiene que la base demostrable de la
continuidad del saber y su manera cémo el individuo aprende y se desenvuelve en situaciones
no esperadas, es la conducta (p.17). Estas observaciones fueron inicialmente realizadas en
animales por Skinner segun Ortiz (2013) para tratar de comprender cémo las relaciones entre
los individuos aportan la destreza de resolver situaciones a partir de experiencias previas y las
reacciones sociales surgidas a partir de estas decisiones.

En este sentido, los factores externos aportan la mayor fuente de rigueza de
aprendizaje con la utilizacién de individuos capaces de, no solo compartir el conocimiento, sino
de saber hacerlo, de tal forma que metodolégicamente esta actividad convierta al profesor en

un artesano capaz de esculpir con maestria todo el potencial que tiene el blanco marmol de la
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mente humana, que al final del proceso se convertira en una sélida escultura. Es entonces
necesario entender el papel del docente en este proceso, ya que no solamente aporta su
técnica y pasién en la transferencia del saber, sino que realiza esta actividad con caracter
incluso previsivo, anticipando cualquier escenario para que su actividad no se vea afectada o
disminuida y como sugiere Ortiz (2013) citando a Keller (1978) “el maestro debe verse como un
ingeniero educacional y un administrador de contingencias” (p. 18).

Paciencia, Loro Viejo si Aprende a Hablar

En este punto se reconoce que el aprendizaje en adultos no es un area que haya sido
ampliamente abordada desde el punto de vista epistemoldgico (Undurraga, 2007), sin embargo,
mas alla de las razones o motivaciones que suelen estar involucradas en este tipo de procesos
en el caso de la academia, poco se ha publicado en relacién a cémo es el funcionamiento de la
mente humana cuando lo que esté en juego no es un titulo universitario sino la continuidad
laboral en las empresas en funcién de generar los resultados esperados, a partir de procesos
de entrenamiento estructurados para tal fin.

Algunos de los conceptos asociados a estos procesos cognitivos y que permitiran nutrir
de forma significativa el entendimiento integral de esta lectura parten del aprendizaje, entendido
como aquel en el que la base es el cambio y cuyo principal agente motivador es la fluctuaciéon
de condiciones exégenas y coOmo estas, propician variantes de conducta que finalmente se
convierten en aprendizaje (Undurraga, 2007). Otro concepto a reconocer es la andragogia, que
para Knowles et al. (1998) citado por Undurraga (2007) es un concepto acufiado por Brundage
y Mackeracher para definir el proceso cognitivo en personas adultas, en el cual existe una
diferencia sustancial comparado con el proceso en infantes, dado que en ambos casos la base
comun es que se comparte la bioldgica, pero por lo demas, sostienen los autores, la principal
divergencia radica en aspectos de caracter externo como los sociales, economicos,
profesionales, filosoficos, culturales y experiencias previas, entre otros, que anteponen

prioridades mentales y que los afectan de cierta manera en estos procesos de aprendizaje. El
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concepto de educacion es también ampliamente utilizado; este concepto establece los métodos
y relaciones que agrupan los procesos cognitivos de forma estructurada orientados a la
busqueda del saber, que con la participacién de educadores, educandos, en un entorno
educativo apropiado y con un objeto a aprender, que tal y como establece el modelo del
triangulo educativo de (Housayye, 1982) son sus principales articuladores.

Bien anticipa Ferrero (1998) que:

La educacion es, desde los origenes de la especie humana, ante todo un hecho social,

en torno al cual el hombre, inteligente por naturaleza, va elaborando un concepto que se

enriguece y densifica a través de la historia, hasta terminar fructificando en una teoria
bien articulada. Esta teoria se fundamenta en dos supuestos ultimos, uno antropolégico

y otro teoldgico, que constituyen respectivamente el punto de partida y el punto de

llegada; sin definirlos con claridad, la educacion careceria inicial y terminantemente de

sentido (p. 15).

Es pertinente entonces hacer una pausa para comprender en este punto, la necesidad
de incorporar procesos pedagoégicos y educativos como un pilar fundamental en el orden social,
cultural y en este caso, econdmico y organizacional, para comprender su utilidad en el marco
del problema aqui planteado.

De otro lado, esto no queda totalmente decantado desde la pedagogia; también se hace
necesario saber y entender como opera el conocimiento en funcion de los distintos estilos de
aprendizaje que como recoge Cazau (s.f.) citando a Keefe (1988) y Alonso et al. (1994) “son los
rasgos cognitivos, afectivos y fisiolégicos que sirven como indicadores relativamente estables,
de cdmo los alumnos perciben interacciones y responden a sus ambientes de aprendizaje” (p.
1) y en este caso, Cazau (s.f.) realiza la categorizacion de los diferentes estilos de aprendizaje,
Tabla 1, de tal forma que se aprecia una distincién desde distintas aristas de la experiencia del
conocimiento y aunando diferentes teorias que tienen coincidencias para llegar a los cuatro

estilos de aprendizaje: activo, reflexivo, tedrico y pragmatico.
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Tabla 1

Categorizacion de los Estilos de Aprendizaje.

Modelos Teobricos

Estilo Visual, Auditivo y Kinestésico
Por el tipo de Informacion o estimulos que generan mayor
atencion

Felder y Silverman, Programacion
Neurolinguistica

Experiencias directas y concretas, Estilo Intuitivo y Activo o

Experiencias abstractas que parten de ideas, estilo sensitivo

y tedrico. Felder y Silverman ,Kolb
Por el tipo de informacién desde la que se quiere dar inicio al

proceso.

Estilo secuencial y predominancia cortical y limbica izquierda
y estilo global con predominancia cortical derecha.
Procesamiento de la informacion o forma de organizarla,
relacionarla y comprenderla.

Felder y Silverman, Hermman

Estilo activo y pragmatico o estilo tedrico y reflexivo.

: . - Felder y Silverman, Kolb
Por la forma en la que se trabaja con la informacion.

Nota: Se relacionan los cuatro estilos de aprendizaje, que para Cazau (s.f.) muestran las diferentes formas de
procesar la informacién desde lo fisico, las experiencias, el funcionamiento mental y el destino de la informacion asi
como sus tedricos principales. Informacién recogida por Cazau (s.f.) de (Caracteristicas de cada estilo segin Alonso
et al. (1994) “Los estilos de aprendizaje: procedimientos de diagnéstico y mejora”)

Las principales caracteristicas y diferencias de cada uno de estos estilos de aprendizaje
englobados por Cazau (s.f.) se resumen en la Figura 1 y dan pié al analisis dentro del cual se
puede enmarcar a los canales de comercializacion, quienes son los receptores directos de la
informacion por parte de los procesos de entrenamiento, en cuanto a su interés en conocer los
productos y servicios de las marcas que representan.

Figura 1

Principales caracteristicas de los estilos de aprendizaje seguin Cazau (s.f.)

acvo 7 N TEoRco 7 Ny REFLEXVO 7~ 7Ny PRAGMATICO

Animador Metodico Ponderado .

. .. . Experimentador
Improvisador Logico Concienzudo -

. - . Practico
Descubridor Objetivo Receptivo Directo
Arriesgado Critico Analitico Fficaz
Espontaneo Estructurado Exhaustivo

R/ R/ R/

Nota: Elaboracion propia. Datos obtenidos de Estilos de Aprendizaje de Cazau (s.f.) (pp. 6-11)
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Impresiona gratamente como Cazau (s.f.) recogiendo las distintas teorias en las cuales
se basa el marco de los estilos de aprendizaje, reconoce que uno de ellos, que dicho sea de
paso, es el que principalmente aporta la mayoria de caracteristicas en esta blsqueda
documental, es el pragmatico, sin desconocer que algunas caracteristicas de los estilos activo,
tedrico y reflexivo, hacen parte natural del aprendizaje de forma innata. Por su parte el estilo
pragmatico efectla asociaciones activas en funcion de la experiencia practica, que en este
caso debe agregar un caracter profundamente y técnico de sus productos y servicios, que den
pie a encontrar elementos que ayuden a mejorar la experiencia de entrenamiento para los
canales de comercializacion desde lo virtual pero con el desafio de mantener ese pragmatismo
lo méas préximo a la realidad que sea posible.

Junto con los aprendices, se encuentran los educadores, que en este caso en particular
son llamados instructores dadas las importantes diferencias respecto al tipo de publico al cual
se orientan y a la informacion que imparten.

Para el caso, cabe distinguir entre lo que se conoce como profesor o maestro e
instructor, siendo el instructor la persona encargada de impartir conocimiento especifico a un
auditorio comunmente conformado por adultos con interés puntual en conocer cierta tematica
gue generalmente es cerrada y de corta duracién a través de instrucciones u 6rdenes para
llevarlas a la practica. Por su parte los profesores o maestros, son las personas encargadas de
enfocar sus esfuerzos de ensefianza a publico infante, adolescente o adulto en aéreas un poco
mas amplias. Los maestros tienen la responsabilidad de impartir el conocimiento a publicos
interesados en construir areas complejas del saber con la ensefianza de catedras completas en
todas las areas del conocimiento y se encuentran principalmente en la educacién formal
(https://diferenciario.com/maestro-y-instructor/, 2021).

Por lo pronto se asume que la persona encargada de entrenar o capacitar a los canales
comerciales representantes de compafiias multinacionales de tecnologia en Colombia en sus

productos, servicios y soluciones, es el instructor, y es esta persona sobre la cual debe
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enfocarse el interés de los gerentes de entrenamiento. El instructor también se alinea a los
estilos de aprendizaje y en este caso, los aplica a sus propios métodos como estilos de
ensefianza (Cazau, s.f.).

Solamente Dos Jugadores, ¢ Verdad?

Esto es totalmente cierto, cuando se trata del particular juego del tablero dicromético,
sin embargo, dista mucho de parecerse en este sentido al juego de los negocios.

Cuando se trata del area comercial, para Hernandez (2002) la teoria del crecimiento
enddgeno y el comercio internacional resalta el “importante papel que desempefia la inversion
en capital humano y el progreso tecnoldgico a la hora de explicar la tasa de crecimiento
economico de los paises y el proceso de convergencia entre paises desarrollados y paises en
vias de desarrollo” (p. 95) y justifica cdmo a partir de estas dinamicas comerciales de orden
externo, se invocan nuevas reglas y capacidades que intensifiquen estos modelos para hacer
mas efectivos los procesos de venta.

El Tercer Jugador

En el entendido que las empresas no podrian enfrentar por si mismas y mucho menos
en mercados tan globalizados y competitivos los costos de asumir la distribucién y venta directa
para atender grandes demandas y a muchos clientes, este fenébmeno trajo consigo la
oportunidad de incorporar a estos esfuerzos de comercializacién la vinculaciéon de socios
comerciales que, si bien son organizaciones independientes mas pequefas, ofrecen sus
servicios y capacidades para llevar los productos y servicios mas alld de donde la empresa
podria hacerlo directamente.

Una de las razones para la aplicacion de este modelo comercial es planteado por Ballou
(2004) al recordar que “una estrategia logistica cuenta con tres objetivos: reduccion de costos,
reduccién de capital y mejora del servicio” (p. 57) por lo tanto, la inversion en tiempo y recursos

gue se pueda realizar en asegurar adecuadas estrategias logisticas para el canal de
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comercializacién es un esfuerzo que traerd buenos resultados, siempre y cuando, se observen
cuidadosamente.
Los Socios comerciales

Son empresas mas pequefias que son conocedoras del mercado o segmentos
asociados con los bienes o servicios ofrecidos por las empresas matrices, encargadas de
promocionarlos y distribuirlos a cambio de un margen de ganancia sobre los precios de lista.

En este caso, los socios comerciales y las empresas con representacion en Colombia,
forman una simbiosis natural que les permite a las partes obtener ciertos beneficios a cambio
de algunos esfuerzos a la luz de las reglas bajo las cuales se establecen sus relaciones
comerciales, respetando ciertos protocolos y observando con rigor todas las clausulas de
confidencialidad que aseguren la total confianza de sus operaciones. Los socios comerciales
son el canal encargado de asegurar que el mercadeo, la distribucion y la venta de los
productos, servicios y soluciones de la casa matriz sean desarrollados con plenitud, y para ello
se debe incorporar a la ecuacién una nueva regla, la capacitacion.

Las Reglas de este Juego son las Redes

Se podria decir que la teoria de redes es la base de la mayoria de teorias contenidas en
este documento, ya que es desde esta conceptualizacién que se vinculan muchas disciplinas
de las interacciones no solamente sociales, culturales y humanas, sino estructurales u
organizacionales, para que obren dentro de complejos sistemas ajustados con la precisién
milimétrica de un reloj suizo (Lozarez, 1996).

Alrededor de las redes se pueden mencionar diversas clasificaciones al igual que ocurre
con los sistemas, en este caso, cabe mencionar algunas redes de caracter conceptual como las
empresariales, comerciales y sociales, entre otras, asi como otras mas tangibles como son las

redes informaticas o la redes eléctricas.
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La Virtualidad

Desde este angulo y entendiendo las redes como el pilar necesario para soportar los
argumentos sociales y tecnoldgicos tendientes a acoplar por un lado, las herramientas técnicas
disponibles para acercar a las personas y por otro, la capacidad que ellas tienen para disponer
de estas herramientas en su propio beneficio, se entiende a la virtualidad como ese paradigma
contemporaneo que ha inundado practicamente todos los espacios sociales conocidos y que ha
cobrado mas fuerza desde finales de 2019, cuando la forma como las personas se relacionan
cambi6 drasticamente. Esta necesidad de acoplar estas herramientas a las rutinas de las
personas y reemplazando la forma como se desarrollan las interacciones, esencialmente en la
transferencia del conocimiento, es para la mas grande universidad en la nube del mundo, The
University On Cloud (UOC), una tarea en donde los procesos de ensefianza no se pueden
orientar de otra manera que no sea en el estudiante y como ademas afirma Sangra (2001) este
tipo de procesos académicos deben estar propiciados de tal forma, que se faciliten todos los
medios técnicos y tecnoldgicos para que los alumnos puedan destinar el tiempo adecuado a
estas actividades, donde un gran esfuerzo recae en ellos pero la mayor responsabilidad es de
las organizaciones, quienes deben garantizar los medios y las plataformas estables,
actualizadas y amigables que les permitan alcanzar sus propios objetivos académicos.

Por su parte y en una introspeccién mas etimoldgica, Biosca i Bas (2009) sefiala que la
virtualidad en mil afios de historia atafie mas a la virtud humana y clarifica aquellos
componentes que son parte del sery que lo llevan hacia la grandeza, algo que también debe
ser tomado como argumento valido esta busqueda, dado que no seria posible establecer
mecanismos autbnomos de aprendizaje en ambientes virtuales de no ser por las virtudes y
capacidades de los propios jugadores.

Y Llegé un Nuevo Orden a Cambiar la Partida
Sin duda alguna son tiempos dificiles y en el contexto reciente de afectacién debido a la

emergencia sanitaria del COVID-19 en el mundo, todos los sectores de la economia, en este
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caso la Colombiana, se vieron obligados a rehacer sus rutinas y adaptare para no colapsar en
el intento de mantener, por un lado, la esperanza de saber que no lo seran para siempre, y por
otro, sostenerse en la idea de ajustar todas sus cartas de tal forma que el juego continte con al
menos algunos jugadores y asi tratar de mantenerlo hasta que otros vientos nuevos y frescos
lleguen para oxigenar la partida.

Es por ello que la teoria de la autodeterminacion se ajusta de una manera maravillosa
para comprender que el ser humano y su capacidad de aprender no surgen de una mera
casualidad; en estos complicados procesos cognitivos se interrelacionan maltiples teorias que
fueron previamente estudiadas y que definen muy bien Stover et al. (2017) al acufiar que en
primer lugar, en la teoria de la atribucién, Weiner (2010) afirma que “las explicaciones que los
sujetos dan sobre sus acciones y las de los demas determinan sus tendencias a la acciéon” (p.
106) ademas, postulando las “tres dimensiones para la causalidad: internalidad (interna vs.
externa), estabilidad (continuo de estabilidad invariante hacia estabilidad variante) y
controlabilidad (percepcién de control intencional sobre las causas o ausencia de aquél)” (p.
106) que si bien van enfocadas en el constructo propio de “persona”, aplican para toda relacion
interpersonal en los sistemas de interacciébn humana, incluidos por supuesto los de caracter
comercial.

De otro lado, igualmente planteado por Stover et al. (2017) las teorias de metas hacen
importantes aportes en este sentido, es asi como citando a Elliot y Dweck (1988) sugiere que
hay dos formas de alcanzar una meta “el aprendizaje (busqueda del aumento de la habilidad y
dominio sobre las tareas) y ejecucion (objetivo de mantener juicios positivos sobre las propias
habilidades)” (p. 106) y que entonces, se puede pensar en un ambiente favorable para la
autodeterminacion antes de ser su resultante per se.

Adicionalmente, la teoria de la autodeterminacion requiere el analisis previo de la teoria
social cognitiva que para Bandura (1977) citado por Stover et al. (2017) apunta que “las

expectativas de auto eficacia determinan qué comportamientos se inician, cuanto esfuerzo se
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invierte en ellos y durante cuanto tiempo” (p. 106) para agregar el componente regulador
necesario en las interrelaciones sociales que por otro lado, para Kull (1987) se aproxima mas
bien al “control consciente de la accidn, analizando los procesos cognitivos que median ente la
intencion y la ejecucion real de la accion” (p. 106) donde el individuo es el protagonista y duefio
de su propio éxito.

En consecuencia, la autodeterminacion se puede apreciar como un conjunto de
caracteristicas humanisticas que aportan diversos elementos de naturaleza sicolégica, cultural
y de la propia personalidad, que en este caso se pueden aplicar al contexto vivido por cuenta
de la pandemia para tratar de aproximar esta realidad a mecanismos resilientes que permitan
afrontarla y abordarla con soluciones innovadoras.

El Tablero de Juego

No cabe duda de que el soporte sobre el cual este juego debe ser jugado especialmente
desde la aparicién de la pandemia de 2019, es la tecnologia.

Algunas de las companiias de tecnologia con representacién en Colombia interesadas
en distribuir sus productos y servicios, cuentan con sistemas estructurados de entrenamiento a
sus canales con los cuales agregan valor a su cadena de suministro y han sido utilizados por
mucho tiempo para estimular la comercializacion con bajos costos operativos y grandes
resultados (Chopra y Meindl, 2013).

Se ha visto en tiempos de redes sociales, de conectividad, globalizacion, internet y de
informacién en tiempo real, que las interacciones comerciales han sido mucho mas faciles y de
alta disponibilidad en época de pandemia; sin embargo no siempre fue asi. Hace 100 afios
durante el impacto de la llamada gripe espafiola, considerada por (The British Broadcast
Channel [BBC Mundo], 2021) como la mayor pandemia del siglo XX, debido a las limitaciones
propias de la época no se contaba con los medios técnicos ni tecnoldgicos que permitieran por
una parte, contrarrestar cientificamente el avance de este virus y por otra, contar con medios

de difusion avanzados o canales de comunicacién sostenidos, para mantener las relaciones
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comerciales y las operaciones empresariales e industriales vigentes durante los cerca de dos
afios que durd esta pandemia y que dejé cerca de 50 millones de victimas en todo el mundo
(BBC, 2021).

En la historia de la expansién empresarial y comercial que en Colombia se remonta a
finales del siglo XVIII, donde las investigaciones publicadas del historiador Safford (2002),
indica que para la ultima década de 1700 empieza una carrera de comercio internacional en la
gue algunas pocas familias adineradas bogotanas empezaron a importar bienes desde Europa
y Jamaica a Cartagena, manteniendo esta actividad de forma muy discreta incluso hasta
mediados de 1870, una vez estabilizada la republica (pp. 374-375).

Desde ese momento como afirma Davila L., (2002), las actividades econdmicas en
Colombia se construyeron y formalizaron en su gran mayoria a partir de la ganaderia, la
agricultura o la pesca, entre otras, hasta mediados del siglo XX, donde los mercados no eran
muy exigentes y el orden de consumo solamente obligaba la produccion a baja escala de
bienes y servicios para satisfacer mercados internos y en el que la tendencia de consumo de
bienes importados migré paulatinamente hacia los equipos y maquinaria necesarios para el
desarrollo rural con el fin de incrementar su produccion (p. 23).

Es asi como durante la altima mitad del siglo XIX e incluso gran parte de principios del
siglo XX, Colombia sostuvo su comercio y mantuvo su economia bajo tintes coloniales sin
apoyarse de forma robusta en las dinamicas de comercio exterior que ya venian siendo fuertes
en otros paises suramericanos; en donde la estrecha relacion con paises como Portugal,
Inglaterra, Italia, Francia e incluso Alemania, generaron gigantescos avances en materia de
desarrollo social y de infraestructura y poniendo para la época a Chile, Argentina e incluso a
Brasil, muy por encima de Colombia en el orden regional de desarrollo econdémico e industrial.

Por otro lado, la tecnologia de las comunicaciones en Colombia empez6 a denotar
importancia desde 1929 con el ingreso de la radio. Las ondas hertzianas trajeron consigo un

amplio interés en desarrollar un mercado, hasta ese momento desconocido, que auguraba un
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gran potencial y expansion. Muy rapidamente las grandes potencias entraron en una carrera
tecnoldgica para desarrollar nuevos y mejores equipos que hicieran mas eficientes los sistemas
de radiodifusion (Pareja, 1984) y que por tanto, iniciarian lo que hoy en dia se conoce como la
guerra tecnoldgica (Coello, 2020) para posteriormente pasar a la television en la década de los
50, el inicio de internet en los 80 y finalmente la masificacion de las redes y lo movilidad de las
comunicaciones desde mediados de los 90 con la incursion de la telefonia celular.

Es pues, este el escenario que copa hoy en dia la atencién global y las interacciones
humanas, sociales y familiares, en donde las reuniones presenciales pasaron a un segundo
plano dando paso a la era social-digital, de la cual, ni siquiera los negocios pueden escapar.

Un Talento Superior Ganaré la Partida

Antes del inicio de la pandemia, las compafiias de orden tecnolégico involucradas en
procesos de capacitacion a los canales de comercializacién, mantenian ritmos regulares de
entrenamiento en la presencialidad para capacitar a sus canales, hecho que se vio seriamente
afectado e hizo que las personas encargadas de dirigir estos procesos educativos, tanto desde
lo meramente técnico a través de los instructores, como de quienes los administran y
administran los recursos asociados; adaptaran rapidamente sus procesos y generaran
estrategias para enfrentar la tan desgastada “nueva realidad”.

No solamente se debe pensar en los contenidos teméticos propios de interés, sino que
ademas, deben disefiarse tacticas que consoliden la atencidn que las personas adultas muchas
veces omiten, debido a factores sociales, culturales, econémicos o familiares, o incluso, a que
no cuentan con bases soélidas o conocimientos previos en los temas de entrenamiento que
reciben.

Se diria pues que la virtualidad, el conocimiento, la pandemia, la cotidianidad, las
ocupaciones, la familia, las deudas, los problemas familiares, a diferencia de lo que ocurre con
los nifios, en los adultos son variables que hacen que sus mentes se encuentren ocupadas

pensando como resolver sus propios problemas antes de poder concentrar toda su energia y
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atencion en adquirir habilidades técnicas complejas durante los entrenamientos, debido a estos
elementos exégenos.

Es aqui donde el gerente de entrenamiento entra a observar todo el panorama de juego,
empezando por el tablero, pasando por las piezas, los jugadores, el contexto y las reglas; y a
partir de alli, organizar una serie de estrategias que permitan que, incluso en momentos tan
desafiantes como el surgido a fines del afio 2019, todo el engranaje de entrenamiento se
articule de manera tal que pueda aprovechar las herramientas disponibles, la tecnologia, el
talento de sus instructores, las oportunidades de negocio, el contexto, el conocimiento de su
equipo de trabajo, sus recursos y sus propias limitaciones, para acoplar todo ese esfuerzo
gestor y lograr en primer lugar cambios de mentalidad en todos los niveles y en segundo lugar,
empoderamiento de su equipo de trabajo para lograr el compromiso necesario por parte de los
canales de distribucién, para aceptar estas nuevas estrategias.

Por lo pronto, es valido decir que es a través de la utilizacion de sus propias
habilidades, empatia y visidn, que el gerente de entrenamiento lograra encontrar el camino
para acoplar el rendimiento de su equipo de capacitacion a la utilizacién de las nuevas
tecnologias, para lograr que los canales de distribucion se articulen a la estrategia de negocio
de las casas matrices y se logre desarrollar un método pedagdégico acorde a la realidad
tecnoldgica, considerando la aplicacion de criterios de entrenamiento solidos, entendiendo las
necesidades de los estudiantes y sus propios estilos de aprendizaje y allanando el camino para

lograr resultados operacionales exitosos a pesar de dificultades.
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Conclusiones
Dificilmente se volvera a tener la tranquilidad de ocupar espacios concurridos en auditorios y
seguramente, las capacitaciones que hasta hoy en dia y durante los ultimos meses ha sido

redisefiada a la virtualidad, tomaran algun tiempo importante para que vuelvan a la normalidad.

Las grandes corporaciones, pequefas y medianas empresas, las universidades, los centros de
capacitacion superior, técnico y tecnolégico, deben considerar la capacitacion o el
entrenamiento como una necesidad real y se deben disefiar y validar instrumentos para
sustentar el ambiente virtual, como una herramienta vital de nivel técnico para hacer mas
eficiente la entrega de conocimiento en los paises de la region de Latinoamérica y el Caribe, y

especialmente en Colombia.

Los instructores corporativos encargados de capacitar en temas técnicos de
telecomunicaciones a muchos clientes, suelen utilizar la interaccion y los ejercicios practicos
para transmitir ideas, conceptos y definiciones a sus alumnos, sin muchas veces observar la
necesidad de actualizar las metodologias utilizadas bajo la orientacion de gerentes capaces y

conocedores.

El gerente de aprendizaje debe ser tomado como una pieza clave en el ejercicio de los
negocios en las empresas de tecnologia con representacion en Colombia, dado que deben ser
capaces de entender las situaciones particulares de cada oportunidad para acomodar las
estrategias y sus recursos en la adecuada entrega de entrenamiento, aprovechando las

herramientas tecnolégicas disponibles de la forma méas eficiente y eficaz posible.
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