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Estudio de casos y juego de roles para la mejora de la
capacidad de negociacion en el futuro profesional de
administracion de negocios

Sonia Cisneros Zumbado

Escuela de Administracién de Negocios, Facultad de Ciencias Econdmicas, Universidad de Costa
Rica.
E-Mail: sonia.cisneros @ucr.ac.cr

Resumen. Se describe una innovadora intervencion en el aula, donde se plante6 el uso de las
metodologias de resolucién de casos y el juego de roles de manera complementaria. La finalidad
era someter al estudiantado a un acercamiento a la realidad en la aplicacién de las competencias
de negociacién, manejo de conflictos, trabajo en equipo y comunicacion asertiva en entornos in-
terculturales, por medio de actividades que les ubiquen en una situacién similar a la que deberan
enfrentar en su profesién. La intervencion se realizé en el primer semestre de 2020, de modo que
las personas estudiantes formaron equipos de trabajo para la investigacion intercultural de un pais
seleccionado de previo. Posteriormente, se les asignaron invitados internacionales para que nego-
ciaran una situacién hipotética de contratacion laboral, al partir de la realidad laboral actual en que
se encontraban. La conclusién mas importante por resaltar fue que se aplicaron los conocimientos
investigados, pese a la complejidad que implica, a las propuestas particulares presentadas a las
personas invitadas de los paises investigados.

Palabras clave: formacién profesional; negociacién; intercultural; competencias;

caso; rol.
Q0G0
BY NC SA

1.1 Introduccion

La intervencién tuvo lugar en el grupo 02 del curso DN-0507; Estrategias y ticticas de
negociacion, el cual es de cardcter obligatorio y esta dirigido a estudiantes del IX ciclo
del plan de estudios de licenciatura de la carrera de Direccién de Empresas de la Univer-
sidad de Costa Rica de la sede Rodrigo Facio, en el periodo correspondiente al primer
semestre del afio 2020. Se conformé por 37 estudiantes, en medio de las directrices de
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impartir clases de forma remota, ante los lineamientos nacionales para la vigilancia por
la pandemia mundial generada por el coronavirus (COVID-19).

El objetivo principal de la intervencion fue someter al grupo de estudiantes a un acer-
camiento a la realidad al aplicar las competencias de negociacion, manejo de conflictos,
trabajo en equipo y comunicacién asertiva en entornos interculturales, a fin de lograr
la contratacién de un puesto de consultoria para un invitado internacional profesional y
de experiencia.

1.2 Antecedentes

El enunciado de la misién de la Escuela de Administracion de Negocios (EAN) insta
a promover la capacidad de gestion global para generar las competencias requeridas en
los lideres que demanda el pais. Por ende, esta investigacion es parte fundamental del
compromiso adquirido que se debe fomentar dentro de la labor docente.

En la carrera de Direccién de Empresas se pretende que, ademds de las dreas técni-
cas, el perfil de salida de la persona estudiante refleje el desarrollo de competencias de
comunicacion asertiva y trabajo en equipo, entre otras.

El objetivo general del curso DN-0507; Estrategias y tdcticas de negociacion, es al-
canzar una mejor comprension de los contextos negociadores para la toma de decisiones
en diferentes situaciones de negocios, a fin de que contribuya al desarrollo del perfil
gerencial del estudiantado.

Especificamente, el curso estd disefiado para lograr, a lo largo del semestre, compren-
der las dindmicas de negociacién, identificar estilos de resolucién de conflictos, abordar
barreras interculturales, aumentar la capacidad de aplicacion practica de los modelos de
negociacién y reflexionar sobre las posibilidades de mejora para ser buenos negociadores.

Dentro del contenido programatico se incluyen aspectos del proceso de preparacion,
tacticas, emociones, percepciones, comunicacion, barreras, errores, persuasion y tacticas
de influencia. Luego de que el estudiantado interioriza estos conceptos, se genera la im-
plementacién en entornos educativos individuales empresariales e interculturales. Cabe
decir que este es el de mayor nivel propuesto en el curso. Se finaliza con una introspec-
cién de las mejores practicas de negociacion, competencia relevante para quienes son
parte de esta carrera, pues el desarrollo de esta habilidad, segun [5, Lewicki, Saunders y
Barry (2012)], sera complementario a las habilidades técnicas.

El contenido se desarrolla bajo un enfoque constructivista, apoyado en material bi-
bliogréfico e implementado con actividades enmarcadas en la comprensién de lecturas,
casos, foros, juego de roles e investigacion bibliografica sobre un pais seleccionado por
los mismos grupos de trabajo que forma el estudiantado participante.

Bajo esa estructura, el curso pretende alcanzar objetivos metodoldgicos en el
siguiente orden:
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* Aprendizaje colaborativo.
* Comprensién y aplicacién de conceptos tedricos clave.
e Capacidad de investigacidn; tanto bibliografica como de campo.
» Fortalecimiento de las competencias de trabajo en equipo y comunicacién.
e Desarrollo del pensamiento critico.
* Generacién de insumos informativos para la toma de decisiones.

* Comprension de materiales técnicos en otro idioma.

El trabajo de investigacidn se realiza en grupos de cinco estudiantes y tiene una pon-
deracién del 20% sobre la nota total. Se les suministra una guia que contiene las pautas
requeridas en cuanto a contenido, extension, temas que se deben abordar, formato de
presentacion y ribrica de evaluacidn, a la vez que toma en consideracion creatividad,
calidad, profundidad de contenidos y aplicacion de elementos de actualidad y realismo.

1.3 El problema

Durante los dltimos cinco afios, el curso culminaba con la presentacion del trabajo fi-
nal en una actividad denominada Feria intercultural de negociacion, en la cual jueces y
docentes invitados evaluaban diversos tépicos enfocados en la cultura negociadora pre-
dominante. Esta colorida feria acercaba a las personas estudiantes a las practicas negocia-
doras mediante ejemplos, exposicion de temas culturales e intercambio de informacién
sociocultural. Habia participacion de la sede Rodrigo Facio y de las sedes regionales de
Guanacaste, Occidente, Caribe, Pacifico y del recinto de Paraiso de Cartago.

Ante los lineamientos nacionales para la vigilancia por la pandemia mundial gene-
rada por el coronavirus (COVID-19) (OMS, 2021) [7], la cancelacién de la actividad
se decidié oportunamente. De ahi surge el reto de lograr una intervencion didactica que
atienda el objetivo de promocionar el intercambio de conocimientos interculturales.

Como parte del proceso de reacreditacion de la carrera, implementar actividades de
este tipo se valora de forma positiva al permitir la vinculacién con la comunidad, con
las personas egresadas y con los representantes de las empresas relacionadas con la
EAN. Asimismo, acercar al estudiantado de la carrera a enfrentarse a situaciones reales
del desarrollo profesional es parte de los enunciados de la misién y visiéon de la EAN
para promover la gestion integral, al aplicar los conocimientos investigados y aprendidos
en el aula.

Se considera que esta experiencia didactica permite a las personas estudiantes evi-
denciar el conocimiento adquirido en la investigacion realizada del pais asignado y com-
binarlo con las habilidades negociadoras que se desarrollan durante el curso, al compartir
con profesionales experimentados en distintos contextos de negocios.
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1.4 Propdosito, disefio y desarrollo de la intervencion de la estrategia
aplicada

El propésito de la intervencion fue apoyar el objetivo del curso DN-0507; Estrategias
y técticas de negociacion: analizar diferentes estrategias y tacticas de negociacion, que
faciliten un mejor entendimiento de los contextos para la toma de decisiones en diferentes
situaciones de negocios y que contribuya al desarrollo del perfil gerencial de las personas
estudiantes en entornos interculturales.

Para las personas estudiantes de la carrera de Direcciéon de Empresas, se espera que
logren desempefiarse de acuerdo con los componentes estratégicos de saber hacer, querer
hacer y poder hacer, los cuales han sido reconocidos, seglin Barboza et al. (2014) [,
como parte fundamental del quehacer requerido en el perfil de salida.

Es asi como la estrategia didactica seleccionada de juego de roles promueve que
los conocimientos del aula en negociacién lleven a un involucramiento emocional en el
proceso de exponer argumentos que conduzcan al logro de objetivos determinados. La
metodologia seleccionada es usada con frecuencia en la carrera de Direccién de Empre-
sas, por cuanto permite a la persona estudiante asumir el papel de responsable en la toma
de decisiones que le tocard ejercer en el desempefio de su quehacer profesional. Segin
Lakhani (2009) [4], la persuasién es un arte que se logra a través de la préctica, por lo
cual, conviene brindar a las personas estudiantes la oportunidad de contactar con otras de
mayor experiencia en el &mbito de los negocios.

Uno de los factores que se resalta para que esta metodologia funcione bien en su
implementacién estd relacionado con un claro y especifico planteamiento del papel que
deben representar las partes involucradas. Su utilidad, segiin Gaete-Quezada (2011) [3]],
versa en lograr una evaluacién y formacién significativa, al llevarles a representar esce-
narios realistas, poner en practica las competencias desarrolladas, asi como a evaluar y
desarrollar actitudes, intereses y valores, los cuales son ejes transversales a lo largo de la
carrera universitaria.

1.4.1 Mediacion de la persona docente

La dindmica de la actividad se efectud alrededor de un juego de roles, al simular con-
tratacion de un consultor internacional, quien debia aceptar la propuesta y trasladarse a
vivir a Costa Rica. Para ello se requiri6 de un trabajo previo de parte de la persona do-
cente a cargo para guiar, programar y coordinar la bisqueda y aceptacion de los invitados
internacionales en esta simulacién de cardcter académico.

La persona docente preparé una matriz con quienes era posible que colaborasen
en el rol asignado. Se procedié a contactarles individualmente, explicarles la propuesta
académica, el tiempo requerido y lo que se esperaba de su participacién. Luego de con-
seguir las respuestas positivas, se gestaron siete reuniones (una por cada pais). Esto ge-
nerd una complejidad alta por las agendas y las diferencias horarias; sin embargo, se
logré un acomodo satisfactorio para los participantes.
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Los paises que previamente habian sido seleccionados por las personas estudiantes
eran: Canad4, Estados Unidos, México, Alemania, Espafia, China y Japén. Se requirié
mantener una comunicacién continua a través de todo el proceso con todos los actores
del juego de roles.

El disefio de una gufa detallada con el rol esperado de cada invitado internacional fue
relevante, en particular por las diferencias culturales tendientes a una objetiva compren-
sién. Asimismo, para el rol de las personas estudiantes, se facilitaron las reglas clara-
mente definidas mediante una ribrica, la cual se complementa con la proporcionada a los
invitados internacionales, para que ambas partes ejecutaran sus roles con claridad.

Esta intervencién toma en cuenta como elemento de alto impacto el implementar
tecnologias de la informacién y comunicaciones (TIC); especialmente el uso de platafor-
mas de comunicacién que faciliten el acceso a personas fuera de las fronteras de Costa
Rica. Como plantea Valle (2018) [8]], la persona docente asumid un rol que va de ser
un transmisor de conocimientos a ser un facilitador de recursos para el aprendizaje de
cada estudiante. Asi es factible lograr una interaccién entre formatos tradicionales, como
las simulaciones que se venian realizando en entornos digitales como el aplicado en esta
intervencion.

Los lineamientos fueron presentados a los coordinadores de los grupos de trabajo en
un encuentro previo a la clase en la que se darfan las instrucciones de la intervencion,
luego de confirmar la claridad de los términos de la ribrica.

Luego de explicadas las condiciones, los grupos de trabajo tuvieron que coordinar un
primer contacto con los invitados internacionales, para lo cual se requirié el seguimiento
del docente en este proceso inicial y, de esta manera, confirmar que las partes se pudieran
poner de acuerdo, que las reglas estuviesen claras y que la actividad de negociacién como
tal se generara en un ambiente adecuado.

Las pautas que orientaron el trabajo incluyeron la siguiente documentacion:

a. Guia para el trabajo final de investigacion.
b. Guia préctica para la preparacion de una negociacion.

c. Instrucciones para la Negociacion multicultural utilizando la estrategia diddctica de
Jjuego de roles para el desarrollo de la capacidad de enfrentar situaciones reales
del futuro profesional en Administracion de Negocios; una dirigida a los invitados
internacionales y otra dirigida a las personas estudiantes participantes.

d. Contactos de cada uno de los participantes en el juego de roles.

e. Informacion sobre Costa Rica, Una cuna de talento humano para aquellos que bus-
can excelencia (Cinde, 2020) [2], como una fuente de ayuda para los argumentos de
persuasion para que la persona internacional invitada se viera motivada a su traslado
a Costa Rica. Este material lo provee la persona docente al contactar a personeros
claves de Procomer.
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1.4.2 Implementacién

1.4.2.1 Espacio de induccion previo

Para lograr un espacio de reflexién que permitiera ofrecer con certeza la igualdad de co-
nocimiento entre todas las personas estudiantes participantes de la estrategia diddctica,
se procedid a realizar una reunién entre la persona docente y las personas coordinado-
ras de cada grupo por un espacio de una hora y treinta minutos. Los temas abordados
incluyeron la definicién de cada uno de los roles, la propuesta de negociacion esperada
y las condiciones generales que podrian ofrecer (el rango era de maximo un 10% mas
que el salario actual en la moneda de origen del pais en el que se encontraba ubicado).
Los demds ofrecimientos tenian la libertad de ser creados de acuerdo con la investigacién
realizada por el invitado internacional, las condiciones de su puesto actual en el &mbito
laboral del pafs analizado y los beneficios que el pais destino (en este caso Costa Rica)
podria brindar.

1.4.2.2 Personas participantes

Luego de la induccidn, se le brindé a cada grupo de estudiantes el rol de cada una de las
dos partes negociadoras, a saber:

* Uninvitado especial proveniente o relacionado con el pais que el grupo ha investigado
como proyecto final.

» El grupo de estudiantes del curso conformado por cinco personas.

1.4.2.3 Detalle de los invitados especiales

Se hizo entrega de los contactos asignados; tanto a las personas invitadas internacionales,
como a los coordinadores de los grupos de trabajo, del nombre completo, correo elec-
trénico, teléfono de contacto y el puesto al que iba a aspirar en el juego de roles, de
acuerdo con la experiencia real del invitado especial para fomentar un ambiente muy
cercano a una situaciéon de la vida real. El perfil de esta persona invitada especial es que
tenga una experiencia laboral de al menos diez afios en su campo de experiencia (sin
ser limitante un drea especifica) y ser originario del pais o, al menos, tener una relacién
cercana por sus origenes o por razones laborales.

1.4.2.4 Material complementario

Dado que la negociacién incluye que el invitado especial se traslade a vivir a Costa Rica,
la persona docente resalt6 la importancia de revisar y analizar el material Marca pafs, he-
rramienta de competitividad, con lo cual se tuvo acceso oficial a argumentos relevantes
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en el proceso de negociacion intercultural. Este material es utilizado oficialmente para
promover la inversion y atraccién extranjera a Costa Rica, al detallar aspectos culturales,
geogréficos, gubernamentales, histéricos, de infraestructura, talento humano y medioam-
biente que facilitan la generacion de argumentos de persuasion para que las personas
estudiantes apoyen la planificacién de la propuesta por realizar.

1.4.2.5 En cuanto a los retos y roles

Los estudiantes representan el rol de consultores de una empresa que ha sido contratada
para convencer al invitado especial de venir a vivir a Costa Rica por un periodo de cuatro
afios, asumiendo el puesto de consultor.

* Se supone que el proceso de entrevistas y seleccion ya pasé y el invitado especial es
el candidato estrella, la opcion ideal.

* El grupo de estudiantes tendrd acceso a la informacién basica del invitado especial.
Con esta base debera:

— Investigar con mas detalle al invitado especial, para lo cual podrd comunicarse
con la persona, investigar en redes sociales, entre otras.

— Preparar una “oferta laboral” con el detalle de sus condiciones que le ofrecera en
la negociacion.

— Tendré una tinica oportunidad de negociar y lograr que acepte la propuesta.

» Elinvitado especial representard el rol de una persona interesada en el puesto al que
se ha postulado, pero se encuentra conforme en su situacién laboral actual.

* Se supone que vive en el pais en que los estudiantes estdn investigando.

» Estd dispuesto a brindar la informacién que le pidan los estudiantes, pero tendrd un
rol pasivo; es decir, si no se la piden, no tendrd la iniciativa de darla.

1.4.2.6 Condiciones de la negociacién

El grupo de estudiantes debia coordinar con el invitado especial el dia y la hora de la
reunién para negociar la propuesta laboral. La negociacion se harfa en idioma espafiol;
sin embargo, si asi lo deseaban, era posible emplear otros idiomas. Se debe usar una
plataforma de comunicacién que permita grabar la negociacién. También era necesario
el uso de la camara para lograr una evaluacion del lenguaje no verbal de parte de la
persona docente. Contaban con un maximo de 30 minutos para lograr el objetivo. No
habfa m4s reuniones después de esa; es decir, era una tnica oportunidad. El alumnado
debia estar presente en la negociacién y se valoraria que todos interviniesen de forma
planificada. El periodo para realizar la negociacion comprendié del 23 de junio al 06
de julio. Los resultados se presentaron en la clase siguiente del curso ante todo el resto
del grupo.
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1.4.3 Metodologia para la evaluaciéon
Con miras al proceso de evaluacién, se definieron entregables, una ribrica de evaluacion,

retroalimentacidn para los alumnos participantes de parte de los invitados internacionales
y una evaluacidén de los participantes.

1.4.3.1 Entregables

Las personas estudiantes debieron entregar lo siguiente como material de soporte de la
experiencia didictica realizada:

e Presentacién que incluya los aspectos de la organizacién previa en el planeamiento,
la negociacién y los resultados obtenidos.

* Video de la negociacion (requisito indispensable que la cdmara estuviese encendida).

* Material de la retroalimentacién de parte del invitado especial.

e Completar la evaluacion de la estrategia didactica entregada por la persona docente.

1.4.3.2 Rubrica de evaluacion

Se compartieron los criterios sobre los cuales las personas estudiantes iban a ser evalua-
das mediante el instrumento de una rubrica por parte de la persona docente. Esto para
que el alumnado cuantificase la forma en que logr6 sus objetivos, tal como lo establece
Martinez-Rojas (2008) [6]], para quien el conocimiento de lo que se espera de una forma
anticipada acerca al cumplimiento de los objetivos de aprendizaje planteados. La rtibrica
se presenta en el Cuadro[I.1]
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Cuadro 1.1: Rudbrica empleada para la evaluacién de la persona docente hacia la persona estu-
diante posterior a la intervencién diddctica.

Aspecto por evaluar

No aceptable Necesita
mucha revision para al-
canzar un nivel profe-
sional.

Aceptable Necesita al-
guna revisiéon para al-
canzar un nivel profe-
sional.

Excelente Con muy
pocas modificaciones,
el trabajo tendria un
nivel profesional.

2 puntos. 3 puntos. 4 puntos.
Diagnostico de la||No emplea las herra-|Emplea parcialmente|Emplea las herramien-
situacion. mientas vistas en clase,|las herramientas vistas|tas vistas en clase de

Se evalia la forma en
que el equipo utiliza las
herramientas vistas en
clase para el andlisis de
la situacién presentada
y la integracién de los
diferentes conocimien-
tos para la propuesta de
soluciones.

ni la integracién de los
conocimientos.

y la integracién de los
conocimientos en clase
de forma combinada.

forma combinada.

Definicion de proble-
mas.
Se evalda el uso del

La definicién de proble-
mas tiene poca relacién
con el diagndstico reali-

La definicién de pro-
blemas tiene mucha
relaciéon con el diag-

La definicion de proble-
mas tiene total relacién
con el diagndstico ini-

diagnéstico  realizado||zado inicialmente. néstico inicial, pero|cial y plantea de forma
para la determinacién no define todas las|real la problemdtica de
de problemas mediante problemadticas de la{la negociacion.

las herramientas vistas negociacion.

en clase.

Propuesta y|[Las soluciones pro-|Las soluciones pro-|Las soluciones pro-
aprobacion de solu-||puestas tienen relacion|puestas tienen mucha|puestas responden

ciones

Las soluciones deben
resolver las proble-
madticas obtenidas del
diagnéstico y deben ser
aceptadas por todos los
miembros del grupo.

parcial con la proble-
matica del caso de
negociacion.

relacién parcial con la
problemdtica del caso
de negociacién, pero
hay algunas que no se
ven resueltas.

totalmente a la pro-
blematica del caso de
negociacion.

Trabajo en equipo

Modo en que se nota la
coherencia de las pro-
puestas y el respeto en-
tre quienes integran el

grupo.

Se evidencia que no
hay coherencia entre
las propuestas y pueden
notarse sintomas de ir-
respeto entre los inte-
grantes del grupo.

Se evidencia que hay
una moderada coheren-
cia entre las propuestas
y pueden notarse com-
portamientos que no fa-
cilitan la armonia en-
tre los integrantes del

grupo.

Se evidencia que hay
coherencia entre las
propuestas y se nota
respeto y armonia entre
los integrantes del
grupo.
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1.4.3.3 Retroalimentacion para las personas alumnos participantes de parte de los
invitados internacionales

Las personas estudiantes le deberian pedir al invitado especial un video o una grabacién
de audio/documento escrito con las oportunidades de mejora hacia el grupo, en donde
les compartiera las apreciaciones positivas y negativas desarrolladas durante la estrate-
gia didactica. Este material se compartira también en la sesién correspondiente. No se
presentd una ribrica especifica, pues el objetivo fue obtener informacién cualitativa ge-
nerada por el criterio experto de los invitados.

1.4.3.4 Evaluacion de los participantes

Se solicit6 a las personas estudiantes y a las personas invitadas internacionales que com-
pletasen una encuesta para conocer la percepcion sobre la experiencia mediante un ins-
trumento aplicado en el transcurso de los cinco dias posteriores a la implementacion, el
cual es an6nimo. No se establecié ninglin rango como meta antes de la intervencion.

Posteriormente a la actividad didéctica, se empled un cuestionario para evaluar a
la persona estudiante y a la persona invitada internacional. Algunas presuntas de este
cuestionario fueron las siguientes:

1. Comente en sus propias palabras, ;qué le parecié la actividad de negociacién?
2. (Cuales considera que fueron los puntos positivos de la actividad?
3. (Cudles considera como oportunidades de mejora de la actividad?

4. ;Qué calificacién le daria a la actividad?

Las preguntas se respondian en una escla de Likert en una escala de 1 a 10, donde 1
correspondia a la puntuacién mas baja 'y 10 a la més alta.

1.4.4 Resultados de la intervencion

Se presentan los resultados obtenidos de acuerdo con las herramientas que se emplearon
para el seguimiento de la intervencion.

1.4.4.1 Entregables

La totalidad de las personas estudiantes hicieron entrega de la documentacién solicitada,
la cual formaba parte de la evaluacién del curso; especificamente en el rubro de Trabajo
de Investigacion.
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1.4.4.2 Rubrica de evaluacion

La ribrica estd destinada a evaluar al alumnado alumnas por parte de la persona docente.
La nota promedio fue de 97. Dentro dela clase destinada para las presentaciones finales
se generd un espacio para la retroalimentacion.

1.4.4.3 Retroalimentaciéon para las personas alumnos participantes de parte de los
invitados internacionales

El perfil profesional de los invitados internacionales no solo era variado en su nacionali-
dad, sino en las areas de experiencia. Esto se reflejo en la retroalimentacién brindada.

1.4.4.4 Evaluacion de los participantes

De las 37 personas estudiantes matriculadas en el curso, 33 respondieron la encuesta
que se les hizo llegar. En cuanto a los invitados internacionales, la totalidad externé su
opinién. A criterio del profesor, estas son las opiniones que concentran los comentarios
expresados:

* “Increible experiencia, muy innovadora”.

*  “Me parecié un proyecto prictico e ingeniosos en el cual los estudiantes pudieron
poner en practica los conocimientos adquiridos durante sus lecciones. Exponernos a
diferentes culturas es una gran enseflanza”.

* “Interesante, innovadora y reto totalmente nuevo”.

e “Una muy buena experiencia. Nos saca de nuestra zona de confort y nos da una
pincelada de la realidad”.

En relacion con los aspectos considerados como positivos, se rescata que:

* “Lainteligencia emocional también se pone muy a prueba, porque, por lo general, hay
mucho nervio y miedo que se tiene que controlar, previo y durante la negociacion”.

* “Se logra experimentar una negociacién de verdad con otro pais”.

» “La experiencia de negociar con un profesional y el aprendizaje que se obtiene”.
* “El proyecto final tiene més sentido”.

* “Se ponen muy a prueba los conocimientos del curso”.

* “Se aprende obligatoriamente a trabajar en equipo, ya que, si no hay coordinacién
ni coherencia, se queda muy mal. Asi que, se fortalece mds trabajar, ya que son mds
retadoras que cuando se hacen simulaciones uno a uno entre compafieros”.



16 S. Cisneros Zumbado

Los aspectos considerados como oportunidades de mejora son:

¢ “Que se establezcan limitantes en los elementos que se deben incluir en la oferta
laboral, para que se puedan adecuar a la cultura del pais”.

* “Deberia haber una estructura acerca de los puestos que se deben ofrecer para que
sea mds uniforme”.

El resultado de la calificacién general dada a la actividad fue de un 95% y se consi-
der6 como una experiencia de muy buena a excelente.

Los invitados internacionales expresaron tanto su opinién como su retroalimentacién
directa a las personas estudiantes. En términos generales, admiraron la buena preparacion
para presentarles una oferta laboral, la seriedad con la que asumieron el reto, la muestra
de habilidades negociadoras, el cuamplimiento de horarios -pese al reto de las diferencias
horarias (especialmente con Espafia y Alemania)- y la buena presentacion personal en las
reuniones a través de la herramienta de comunicacion utilizada (plataforma Zoom con la
cadmara prendida). Ademas, todas las personas invitadas expresaron de forma positiva el
volver a participar en una actividad académica de este tipo.

1.5 Reflexion de resultados

Los lineamientos nacionales para la vigilancia la pandemia mundial generada por el coro-
navirus (COVID-19) obligaron a pensar mds alla de lo que se venia haciendo en el curso.

El juego de roles en la modalidad de simulaciones de negociacién presenciales se
usaba como una estrategia didéctica bien calificada por las personas estudiantes en los
semestres anteriores, incluso se usaban siete simulaciones en promedio a lo largo del
semestre. Sin ningiin margen de tiempo para reaccionar, se cerrd la opcién. Ademds,
la feria de negociacién intercultural, que también era valorada positivamente, fue can-
celada. Dos formas de acercar la teoria a la practica no se podian implementar de un
momento a otro.

Estos retos pueden motivar la decision de implementar una combinacién de ambas
simulaciones. De hecho, el curso, en general, fue evaluado posteriormente por los es-
tudiantes con una nota de 99,96; la calificacién mds alta que ha alcanzado la persona
docente a cargo de este curso, seglin consta en el Informe de resultados de evaluacién
docente, emitido por el Centro de Evaluacién Académica para el grupo 02 del periodo
1-2020, en el cual fue aplicada la intervencion.

Por su parte, se requiere un esfuerzo adicional, sobre todo, para la bisqueda de los
invitados internacionales, lo cual es posible mejorar al presentar lineamientos de nego-
ciacién mds especificos y disponer de mas tiempo para la negociacion en si; sea una tinica
reunion mas larga o dos, pero que la suma sea de una hora.
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Las personas estudiantes valoran el acercamiento a la realidad, mds atin en los en-
tornos de direccion de empresas, en donde muchos de los puestos de trabajo requieren
comunicacién con personas del mundo.

Salirse de las negociaciones con sus mismos compafieros les provoca la necesidad de
prepararse mejor, sobre todo, por la brecha de edad, la experiencia y los estudios de los
invitados internacionales.

Finalmente, el acercamiento con personas fuera de la Universidad fortalece los la-
zos con la comunidad empresarial y académica, lo que puede ser una plataforma para
actividades futuras.

1.6 Recomendaciones para nuevas intervenciones

Como coordinadora de la catedra de Estrategias y tacticas de negociacion, recomiendo la
ampliacién de esta estrategia didactica al resto de los grupos en todas las sedes.

La barrera de la distancia ha caido y se ha demostrado que, con una planificacién ade-
cuada, la unién de contactos entre las personas docentes permitiria que la mayor parte del
estudiantado pueda beneficiarse del acercamiento a la realidad por medio de personas en
diversos puestos de trabajo, con experiencia laboral y por pais de origen. Se recomienda
acudir a las multiples redes académicas internacionales a las que pertenece la Universi-
dad de Costa Rica.

Serfa interesante realizar otro tipo de retos; mas no necesariamente el de la contrata-
cién para un puesto como consultor, tal como fue implementado esta vez. Las posibilida-
des estardn limitadas a la creatividad de las personas docentes, lo cual anticipa miltiples
opciones en el horizonte.

La escogencia de los paises podria ser generada por las personas docentes, segin los
contactos con los que se cuente. Esta vez, los grupos de trabajo habian escogido cada
pais y no se tenfa certeza al inicio del semestre si se iba a poder hacer la actividad, por lo
cual la bisqueda de los invitados internacionales requiri6 un trabajo adicional por parte
de la persona docente, incluyendo pedir colaboracion de otros docentes de la Escuela de
Administracién de Negocios. Entonces, si fuese posible generar una lista de contactos de
previo, bajaria el grado de dificultad.

Convendria evaluar el integrar una sesidon de negociacion adicional (es decir, que
sean dos) para que ambas partes tengan la posibilidad de pensar las propuestas y de
generar mas alternativas en un periodo mds amplio; sin embargo, requeriria un poder de
negociacion con las personas invitadas internacionales para saber si dispondrian de un
tiempo mayor al requerido en esta actividad.

La sinergia entre los docentes para preparar la implementacién de esta estrategia
did4ctica fortaleceria el trabajo en equipo, la toma de decisiones y la comunicacién
asertiva entre los involucrados. Las personas estudiantes reconocen y valoran positiva-
mente el aprendizaje creativo y el acercamiento a la realidad, por lo cual se recomienda
extender este esfuerzo.
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