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“En La Sirena, apostamos por un modelo de aprendizaje
mas practico, humano y conectado al negocio”
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Fernando Gomez, Key Account Manager en NEYTUM; Olga Lopez, Responsable Personas Z. Centro y Talento CAT
de LA SIRENA; Montse Anton, Técnica Senior en Formaciony Desarrollo de LA SIRENA; Ferran Pifiol, CEO de Neytum,;
y Maria del Mar Garcia, directora de RR.HH. de LA SIRENA

Con un enfoque practico, experiencial y muy conectado con la realidad de la compania,

La Sirena y Neytum han desarrollado un proyecto orientado a mejorar la cohesion interna,
impulsar nuevas dindmicas de colaboracion y reforzar la actitud comercial en tienda.

¢Qué retos concretos identificasteis en vues-
tros equipos y en la organizacién antes
de empezar a trabajar con Neytum?

Maria del Mar Garcia: Tras el COvID detec-
tamos un desgaste emocional y relacional
importante en la organizacién que, ademas,
no habia sido vivido de la misma manera
por todos los equipos.

Fuimos un sector clave, con muchisima car-
ga de trabajo (fisica y psicolégica) y un nivel
de exigencia muy alto. Eso generé mucho com-
promiso, pero también cansancio acumulado
en los equipos de punto de venta.

En cambio, los equipos de estructura vi-
vieron una realidad muy distinta, marcada
por el teletrabajo prolongado. Aunque opera-
tivamente funciond, si vimos una desconexiéon
a nivel relacional: menos espacios de contac-
to, de coordinacién informal y de sentimiento
de equipo.

Esa diferencia de vivencias empez6 a tra-
ducirse en dificultades de cohesion y de tra-
bajo conjunto. Detectamos la necesidad de re-
construir relaciones, volver a generar confianza
y crear espacios de reencuentro real. Ademas,
éramos muy conscientes de que, sino aborda-
bamos esto, podia acabar teniendo impacto
en el negocioy en la experiencia de cliente.

¢Qué os hizo elegir a Neytum frente a otros
proveedores?

Olga Lépez: No buscabamos una formacion
estandar ni soluciones cerradas. Lo que ne-
cesitabamos transformar en la organizacién
iba mucho mas alla de la parte técnica. Elfoco
estaba en las actitudes y los comportamientos:
mejorar la comunicacion, reforzar la colabo-
racién entre equipos y afrontar los desafios
del dia a dia de una manera mas alineada
y efectiva, siempre desde una vision muy co-
nectada con nuestra realidad y cultura.
Montse Antén: Hay, ademas, un elemento
clave para el éxito final del proyecto: El docen-
te que Neytum asigné al proyecto. Su dinamis-
mo, alegria y profesionalidad nos impregnaron
durante todas las sesiones. Se generé una co-
nexion perfecta con los equipos y con lo que
realmente necesitabamos. Lo que comenzé
con un primer proyecto, casi como una prue-
ba, evolucioné rapidamente de proveedor
puntual a un verdadero partner con el que se-
guir construyendo a medio y largo plazo.

¢Cémo fueron los primeros pasos de la co-
laboraciéon?

Fernando Gémez: Entendimos que el reto
no era impartir una formacién tradicional

ni aportar Gnicamente contenido técnico.
Lo que habia detras era una necesidad mu-
cho mas profunda: volver a conectar a las per-
sonas, reconstruir relaciones y ayudar a que
los equipos recuperaran confianza y cohesion
después de una etapa muy exigente a nivel hu-
mano y organizativo.

Por eso, antes de plantear cualquier pro-
puesta, dedicamos mucho tiempo a escuchar
y entender cémo funcionaba La Sirena, co-
nocer su cultura, su realidad y también las di-
ferencias entre los distintos colectivos de la
organizacion. Esaescuchanos permitié enten-
der que no necesitaban soluciones estandar
ni programas “prefabricados”, sino algo real-
mente adaptado a su momento y a su forma
de trabajar.

La confianza se construyé poco a poco,
gracias a la coherencia entre lo que propo-
niamos y lo que haciamos, a la cercaniay a
la capacidad de adaptacién constante. Em-
pezamos con acciones centradas en reforzar
la conexion y la cohesion entre equipos, y los
buenos resultados hicieron que ambos apos-
taramos por seguir evolucionando juntos.

¢ Coémo disenasteis una intervencién orienta-
da a cambiar comportamientos y actitudes?
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Ferran Pifol: Cuando el objetivo es trans-
formar actitudes, mejorar la comunicacién
o reforzar el trabajo en equipo, necesitas tra-
bajar desde un lugar mucho mas experiencial
y mucho mas conectado con la realidad de la
organizacion.

Por eso, antes de disefiar cualquier interven-
cion, teniamos que entender qué preocupaba
realmente a Recursos Humanos y qué compor-
tamientos necesitaban evolucionar. Para ello,
fue clave laimplicacion de La Sirena: Nos com-
partieron su realidad, sus valores, sus objeti-
vos y nos dejaron conocer muy de cerca el dia
a dia de la organizaciony de las tiendas. Tam-
bién fue importante entender la relacion des-
de una légica de acompafiamiento y no desde
una relacion tradicional cliente-proveedor.

A nivel metodolégico, intentamos que las
personas no fueran simples receptoras de con-
tenido, sino protagonistas de la experiencia.
Trabajamos mucho desde dinamicas vivencia-
les, actividades grupales, reflexion compartida
y espacios donde los equipos pudieran expe-
rimentar, conversar y aterrizar aprendizajes
en situaciones reales.

El proyecto se desarrollé en varias fases,
cada una conunfoco concreto. i Cémo se es-
tructuré esta evolucion?

Maria del Mar: En 2023, el foco fue clara-
mente relacional y emocional. En 2024, vi-
mos que el siguiente paso natural era mejorar
la comunicacién: conversaciones mas claras,
feedback, escucha y mejor coordinacién en el
dia a dia.

En 2025, entramos en una légica
mas de mejora continua y aprendizaje, adap-
tando las propuestas a la realidad del nego-
cio, con pildoras mas cortas y practicas. Y en
2026, trabajaremos con dos colectivos y dos
acciones distintas, pero conun objetivo comun
muy claro: impacto en negocio y en cliente.

En estructura, el foco esta en el trabajo
en equipo, el alineamiento y la corresponsa-
bilidad, muy ligado a los resultados de nues-
tra evaluacion por desempefio SIGMA y muy
complementario a Comunicacién. Y en pun-
to de venta, el impacto es muy directo en la
atencion al cliente: reforzar la recomendacion
y lograr integrar la venta de forma natural en la
relacion con la clientela.

Alfinal, hemos ido haciendo lo que tocaba
en cada momento, y eso es lo que ha hecho
que el proyecto tenga sentido y continuidad.

¢Qué tipo de acciones concretas pusisteis
enmarchaparatrabajar estas competencias?
Fernando: Desde el principio tuvimos claro que,
para trabajar competencias como la comunica-
cion, la cohesion o el trabajo en equipo, no bas-
taba con hacer una formacién tradicional en aula.
Por ejemplo, en 2023, disefiamos una experien-
cia muy orientada a reconstruir relaciones y re-
forzar la cohesién dentro de la estructura cen-
tral. Para ello trabajamos mediante dinamicas
de team building, actividades grupales y espacios
de interaccion informales pensados para generar
confianza de forma natural.

Con la evolucién del proyecto, incorpora-
mos acciones mas centradas en competencias
especificas como la escucha, la empatia o la
comunicacién. Combinamos formatos presen-
ciales con sesiones online mas flexibles sobre
inteligencia emocional y reflexion compartida.
Todo ello ayudé a que las iniciativas se vivieran
como espacios Gtiles y motivadores, y ho como
una obligacién formativa.

¢Qué diferencias percibis entre los equipos
de estructura y tienda?

Olga: En estructura conviven perfiles
muy distintos, con formas de trabajar diver-
sas, y pensamos que era un buen espacio pa-
ra validar como funcionaba el modelo y cémo
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se adaptaba a realidades diferentes dentro de la
misma organizacion.

En las tiendas la realidad es distinta. Repre-
sentan cerca del 0% de la plantillay es un en-
torno mucho mas operativo, con ritmos y di-
namicas propias. Por eso el enfoque no puede
ser el mismo. Estos Gltimos afios en tienda he-
mos estado muy centrados en conocimiento
de producto y cocina. Ahora que volvemos
adar un paso mas hacia la ventay larecomen-
dacion al cliente, nos parecié logico hacerlo
con un partner que ya habia demostrado
que era capaz de mover comportamientos
en estructura central.

¢Cuadles son los principales retos al trabajar
conlareddetiendas?

Maria del Mar: En tienda el reto no esta tan-
to en el conocimiento, lo tenemos trabajado
desde hace afios. Elfoco esta claramente en la
actitud hacia el cliente: las ganas de vender,
lainiciativa y la confianza para recomendar.

Cambiar comportamientos no es facil,
y menos en una red tan amplia como la nues-
tra, con muchas tiendas, perfiles muy diversos
y realidades muy distintas. Ademas, en tienda
muchas veces se trabaja de forma bastante in-
dividual. Por eso, no podia ser una formacion
mas, queriamos algo que realmente se notara,
que conectara con el momento estratégico ac-
tual de la compafiia.

El planteamiento es muy actitudinal:

trabajar la iniciativa, la seguridad y cémo in-
tegrar la venta de manera natural en la rela-
cion con el cliente. Y para eso es clave contar
con formadores que conozcan bien el entorno
retail, con experiencia, carismay mucha capa-
cidad de adaptacion.
Ferran: La compafiia ya tiene una base muy s6-
lida. Hay un gran trabajo detrés en cuanto a for-
macién de producto, documentacién, proce-
sos y definicion de la experiencia de cliente.
El objetivo era potenciar todo lo que ya existe
desde una perspectiva mucho mas actitudinal
y experiencial.

La propuesta que hemos disefiado se cen-
tra en trabajar especialmente todo lo que ocurre
desde el momento en el que el cliente entraen la
tienda: como se le recibe, esa primera conexion,
cémo identificar qué tipo de cliente es, si necesi-
ta mas acompafiamiento o preﬁere una atencién
mas autonoma, y cdmo se exploran sus necesi-
dades para poder asesorarle de forma cercana
y atil, ahi esta la clave del proyecto.®@
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