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Resumen:

Los Negociadores Internacionales se caracterizan por su capacidad de
interactuar en diferentes culturas y asimismo lograr estrategias de adaptaciéon y
desarrollo en distintas locaciones. Gracias al aumento constante de las relaciones
internaciones dentro del contexto de la globalizacién, los idiomas pasan a formar factor
fundamental y determinante para que dichos negociadores logren cumplir a cabalidad
con sus objetivos. Con base en lo anterior, estas memorias buscan establecer una
serie de puntos que demuestren como la experiencia y adquisicion de la tercera lengua
(francés desde la experiencia de este autor) contribuye a la retroalimentacién del
proyecto curricular del Programa de Negocios Internacionales de la Facultad de
Ciencias EconO6micas y Administrativas, teniendo en cuenta factores puntuales como
el desarrollo de esta tercera lengua y la produccién de conocimiento a partir de
experiencias.

Abstract:

International Negotiators are characterized by their ability to interact in different
cultures and also achieve adaptation and development strategies in different locations.
Thanks to the constant increase in international relations within the context of
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globalization, languages become a fundamental and determining factor for these
negotiators to achieve fully their objectives. Based on the foregoing, these reports seek
to establish a series of points that demonstrate how the experience and acquisition of
the third language (French from the experience of this author) contributes to the
feedback of the curricular project of the International Business Program of the Faculty
of Economic and Administrative Sciences, taking into account specific factors such as
the development of this third language and the production of knowledge from
experiences.

Propdésito:

El propdsito de este articulo es demostrar la importancia del aprendizaje y
adquisicion de un tercer idioma para el desarrollo de la profesion de Negociador
Internacional; ademas, pretende contribuir al mejoramiento de las estrategias,
enfoques y metodologias de la documentacion de experiencia, ayudando también a la
retroalimentacion del curriculo del negociador internacional de la Universidad el
Bosque.

Enfoque:

En cuanto a la experiencia del autor, esta compuesta por dos etapas. La primera
es la adquisicion de la tercera lengua, la cual se divide en dos partes: colegio y
refuerzo posterior. La segunda es la aplicacion de la tercera lengua ya adquirida en
Francia, en una estadia de un afio aproximadamente, previo al ingreso a la Universidad
el Bosque, al Programa de Negocios Internacionales.

Con respecto a la primera etapa, las instituciones involucradas son el Liceo Francés
Louis Pasteur de Bogota y la Alianza Francesa. Es por intermedio de estas que el autor
adquirio la tercera lengua y su soporte es el examen DALF C1, que certifica que el
autor, una vez presentado y aprobado, esta certificado para hacer uso oficial del
idioma. De lo anterior se destacan dos resultados: la adquisicién del francés y la
aplicaciéon de este como Negociador Internacional.

Descripcién del proceso y resultado:

El proceso utilizado por el autor para la adquisicion del francés radica en su
estancia en el colegio (Liceo Francés Louis Pasteur de Bogota), un refuerzo en la
Alianza Francesa y una estadia en la Republica Francesa de un afio
aproximadamente. Estudiar en instituciones como el Colegio Andino (aleman), el
Colegio Helvetia (suizo), el Colegio de Inglaterra (inglés), el Colegio Italiano Leonardo
Da Vinci (italiano), el Centro Cultural y Educativo Espafiol Reyes Catélicos (espafiol) y
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el Liceo Francés Louis Pasteur (francés), todos estos para el caso de colombiano, los
estudiantes obtienen un resultado en particular: la adquisicion de los idiomas
mencionados anteriormente y el conocimiento de sus culturas. Respecto a estas
altimas, su proceso consta principalmente de asistencia a clase y de un proceso
paralelo de aprendizaje con el idioma materno; Libros de texto e imagenes, los cuales
posteriormente pasan a ser escritos avanzados, obras de teatro, historias y novelas de
autores reconocidos, con el fin de lograr que el estudiante escribiera, leyera,
escuchara y hablara el tercera lengua (tomando el inglés como segunda lengua y
dejandola fuera de consideracion dado que es la lengua que la Universidad el Bosque
ofrece) con un nivel lo suficientemente avanzado para desenvolverse nativamente y
capaz de mimetizarse en su cultura.

La ultima etapa del proceso previo a la aplicacién dentro del contexto profesional,
consta basicamente de la adquisicion de todos los conceptos y conocimientos
relacionados con la disciplina de los Negocios Internacionales como se ha tratado
anteriormente como lo referente a la culturalidad (cultura, politica sistema
internacional) y a las competencias comunicativas (discursos, lenguaje corporal, verbal
y no verbal). Tal y como lo especifica Garcia-Lomas (2011) en sus Pautas de
comunicacion:

Otro aspecto donde la cultura adquiere una importancia relevante en el mundo de los negocios es la forma que

tienen de comunicarse los ejecutivos internacionales. El instrumento de comunicacién mas importante es el

idioma, tanto hablado como escrito. En muchas ocasiones los ejecutivos internacionales deben comunicarse en

un idioma que no es el materno y, en este sentido, para evitar malas interpretaciones es conveniente que tomen

una serie de precauciones como: hablar despacio, utilizar un vocabulario sencillo, memorizar frases clave que

transmitan los principales argumentos, repetir las mismas ideas pero con expresiones diferentes o resumir las

principales conclusiones al finalizar la reunion. (Garcia-Lomas, 2011, p.p.47-52)
A partir de la dltima etapa el autor, en calidad de Negociador Internacional en ejercicio,
sera quién determine si en el ejercicio de su profesién, la tercera lengua, base de este
escrito, cumple con su cometido, citado permanentemente en este escrito: si es
importante para la profesion como Negociador Internacional.

Limitaciones:

En cuanto a las limitaciones, existe una en particular que no permite con
facilidad definir si hay relacion directa entre la adquisicién de idiomas y si esto permite
ejercer la profesion de Negociador Internacional. Al ser una profesion relativamente
reciente, la falta de informacion acerca de lo que compone a esta disciplina puede ser
considerada una limitacién. Sin embargo, al ser multidisciplinaria, el hecho de reunir
varias fuentes de distintos autores permite crear un sendero que guie para determinar
y formar la estructura de relacion entre los conceptos mencionados anteriormente.

Implicaciones précticas:
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Estas memorias sirven como apoyo a futuras experiencias para aquellos
interesados. Ademas, sera un insumo para la Facultad de Ciencias Economicas y
Administrativas tendientes a mejorar de manera continua sus procesos académicos en
lo relacionado con la formacién del Negociador Internacional y la importancia
estratégica de una tercera lengua para los procesos de aprendizaje y perfil de
egresados.

Implicaciones sociales:

Las implicaciones sociales van estrictamente de la mano con las implicaciones
practicas y sirven de igual manera para usarse como fuente de informacién para la
creacion de escritos sobre adquisicion de idiomas mediante sistematizacion de
experiencias.

Originalidad / valor:

El valor que implica hacer estas memorias consta principalmente de la
importancia de la adquisicion de un tercer idioma, dado que es un proceso que puede
llegar a tardar afios en su ejecucion (por lo menos para llegar a tener un dominio de
este) y asi como tarda en aprenderse, es un beneficio que, mientras sea bien utilizado,
llegaria a ser vitalicio. En cuanto al escrito, un escrito que sea diferente a una
investigacion tradicional, que manifieste la experiencia del autor, sus pros y sus
contras, sus limitaciones y dificultades, es ciertamente algo de admiracion que puede
fomentar el aprendizaje y adquisicion de un tercer idioma.

Palabras claves:

Diferencias culturales; comunicacion verbal y no verbal; protocolo; idiomas;
negociacion.

Clasificacion JEL:
Al1l, Al4, FO2, F13.
Keywords:

Cultural differences; verbal and non-verbal communication; protocol; languages;
negociation.
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Introduccién

La importancia de la tercera lengua para los Negociadores Internacionales es
un concepto sobre el que no existen aun relaciones estrictamente establecidas, por lo
menos en cuanto a si es determinante el manejo de idiomas para mejorar el
desempefio como profesional en Negocios Internacionales (profesion relativamente
nueva), pero que con base en la sistematizacion de experiencias (en este caso la de
este autor), se busca demostrar como la tercera lengua (adquirida previamente por el
autor), la malla curricular del Programa de Negocios Internacionales de la Universidad
el Bosque y la sistematizacién de experiencias son importantes para el Negociador
Internacional ejemplar.

Si bien la utilizacion de idiomas es base para profesiones como traductores,
intérpretes y demas, el concepto de globalizacion tratado en el Programa de Negocios
Internacionales, conlleva varios cambios tanto en el orden mundial como en el orden
de las profesiones, sugiriendo que unas van a aparecer, otras a desaparecer y otras a
cambiar su manera de ejecutarse. Es en ese punto en el que el Negociador
Internacional tiene que aprovechar su entorno para evolucionar y permanecer dentro
del mercado de profesiones, si asi se le puede llamar, y lograr explotar al maximo las
oportunidades que se ofrecen dentro del contexto de globalizacion.

En rasgos generales el curriculo de la Universidad el Bosque, que sera
explicado a fondo mas adelante, muestra la importancia que tienen los conceptos de
culturalidad (interculturalidad, multiculturalidad y transculturalidad), comprehendidos
en determinadas asignaturas y competencias comunicativas, en donde se explotan las
habilidades de comunicacion que el Negociador Internacional debe tener para su
promocién como profesional, y posteriormente determinar la importancia de la tercera
lengua para el Negociador Internacional.

La finalidad de estas memorias principalmente es sistematizar como la
experiencia de este autor, con la adquisicion y aplicacion de la tercera lengua dentro
una cultura diferente a la propia y aplicada dentro de la cultura francesa, demuestra la
importancia de dicha tercera lengua para desarrollar la profesibn de Negociador
Internacional satisfactoriamente, de la mano con lo que ofrece el curriculo del
Programa de Negocios Internacionales de la Facultad de Ciencias Econémicas y
Administrativas de la Universidad el Bosque.

Inicialmente se trata lo referente a la Universidad el Bosque y la relacion con la
experiencia del autor; las estrategias y objetivos de tanto del Programa de Negocios
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Internacionales como de la Facultad de Ciencias Econdémicas y Administrativas,
seguidas de la metodologia en donde se abarca el tipo de texto, descriptivo, con
enfoque cualitativo y en donde se usa la técnica de analisis de contenido por medio de
la sistematizacion de experiencias. Posteriormente, se presenta la experiencia del
autor con la adquisicion de la lengua francesa y finalmente se discute y concluye si lo
sugerido inicialmente en el escrito (la importancia de la tercera lengua para el
Negociador Internacional) se puede aplicar o no.

Coherencia entre la experiencia y la mision, objetivos y estrategias del
Programa, la Facultad y la Universidad:

Entrando en materia entre la relacion de todo lo que concierne al aprendizaje y
adquisicion del tercer idioma desde la experiencia y lo correspondiente a lo estipulado
como mision por la Universidad el Bosque, la Facultad de Ciencias Econdmicas y
Administrativas y los objetivos y estrategias del Programa de Negocios Internacionales
se puede decir que, pese a no estar sincronizados temporalmente, su relacion es
profunda y directamente proporcional dado que es debido a las experiencias
internacionales que un individuo puede tomar la decision de estudiar la carrera gracias
a lo que esta ultima ofrece.

La mision de la Universidad el Bosque se basa en un enfoque “Biopsicosocial y
Cultural” del cual se resalta, para la experiencia y proposito del autor, lo que la
universidad destaca como “la suma de factores psicoldgicos, sociales, y culturales”,
factores sobre los cuales se concentran los esfuerzos educativos para que sus
estudiantes y futuros egresados logren atender a las necesidades de la sociedad y su
respectiva cultura, permitiendo asi su desarrollo.

Reforzando la mision de la Universidad el Bosque, la Facultad de Ciencias
Econdmicas y Administrativas propone, de la mano con esta ultima en “contribuir en la
formacion de profesionales con compromiso social” (Facultad de Ciencias Econémicas
y Administrativas, Universidad el Bosque, 2018 p. 1) enfocandose claramente en las
ciencias econdémicas y administrativas. Adicionalmente, y destacando que las
estrategias y los objetivos del Programa de Negocios se originan con base en las
misiones mencionadas anteriormente, este ofrece asignaturas que fomentaron en este
autor el afan por explotar su tercera lengua tanto local como globalmente con el fin de
generar desarrollo tanto social como culturalmente.

La internacionalizacion del curriculo se enfoca principalmente en el contenido de los programas formativos en la
insercion de aspectos internacionales en los mismos. Lo anterior permite ofrecer a los estudiantes conocimientos
internacionales en su area de estudio. (Rizo y Moreno, 2009).
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Es por lo anterior que a continuacion, se destacan de la malla curricular del
programa de Negocios Internacionales las asignaturas que dan paso a la iniciativa para
presentar las memorias sobre tercera lengua como opcién de grado.

Teoria de las relaciones internacionales y sistemas econOmicos:

Esta asignatura esta enfocada en como cada individuo, futuro profesional en
Negocios Internacionales, debe estar enterado del contexto internacional con el
propoésito principal de aprender y saber relacionarse con individuos alrededor del
mundo usando el protocolo como herramienta. Si bien la asignatura no esta
estrictamente relacionada con la tercera lengua, se debe tener en cuenta que adquirir
una lengua no es solo hablarla, sino manejar temas culturales sin mayores
impedimentos como se ha mencionado anteriormente, que conforman la aplicacion
completa del idioma.

Competencias comunicativas:

La asignatura de Competencias Comunicativas basicamente, reforzando los
conceptos de protocolo ensefiados en Teoria de las relaciones internacionales y
sistemas econdémicos, tenia como Unico propdsito ensefar al estudiante temas de
comunicacion tanto oral como escrita, enfocandose especificamente en preparar al
estudiante para el momento de dar conferencias, saber leer documentos en publico,
manejar “tics” o muletillas, entre otros. Esta asignatura en particular es de vital ayuda
para las exposiciones y conferencias como el Dia del Negociador que celebra la
Facultad y ayuda al futuro Negociador Internacional a mejorar su lenguaje tanto verbal
como no verbal, oral y escrito (como se menciond anteriormente); factores necesarios
complementarios para el uso de cualquier lengua en general.

Geopolitica:

La asignatura de Geopolitica, fue una de las mas exhaustivas, pero que a su
vez deja los frutos mas présperos, sobre todo en cuanto a la explotacion de la tercera
lengua (francés). Esta asignatura de segundo semestre consta basicamente de
ensefiar a los estudiantes el amplio concepto de la geopolitica y sus origenes
enfocados a un pais diferente al natal y, por medio de un escrito de alrededor de cien
paginas, reflejar todos los aspectos geopoliticos, es decir, cultura, idioma, politica,
historia, entre otros (para el caso del autor Francia) y ser capaces, en equipos de
trabajo, de lograr exponer satisfactoriamente todo lo redactado en el escrito y estar en
la capacidad de responder a las preguntas e inquietudes del publico en general.

Estudios europeos:
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En esta asignatura se reforzaron conceptos de cultura basicos a nivel europeo,
siendo la historia la base para el trato de estos temas culturales. EI manejo de
relaciones europeas y cOmo se manejaron temas como el Tratado de Versalles, y los
temas de la invasion alemana a Francia y la necesidad de estos invasores de hablar
francés para facilitar su acceso a dicho pais.

También, se trataron temas de diferentes tipos de economia como la naranja, verde,
azul y marrén, economias de gran auge en el territorio europeo. La importancia en
adquisicién de idiomas extranjeras es clara en esta asignatura, dado que en Europa
es donde mas se hablan diferentes lenguas en una masa territorial reducida en
comparacion con los demas continentes.; es por es que el hablar francés es clave para
el autor.

Negociacion internacional y sus respectivos énfasis:

En cuanto a Negociacion internacional y a sus respectivos énfasis, pese a ser
una asignatura de octavo semestre, es decir, que se encuentra en curso, conceptos
como emocién y razén dentro de la persona y el cdmo se usan para todo tipo de
negociaciones son la base de estas asignaturas y mas alla de los conceptos, la practica
es el factor principal porque es gracias a esta que tanto la razén como la emocion son
llevados a sus maximos exponentes, facilitando o complicando la negociacion como
tal. Estas asignaturas no tienen relacion directa con la tercera lengua; sin embargo, es
dependiendo de la region o pais donde el Negociador Internacional esté ubicado, o
con quiénes esté relacionado, que hacer uso de la tercera lengua para aplicar
conocimientos de negociacion es fundamental.

Enfocandose al tema de internacionalizacion de la Universidad el Bosque, rama
transversal para la universidad, brindando sus servicios a cada facultad y programa,
incluida claramente la Facultad de Ciencias Econdmicas y Administrativas.

La base de internacionalizacion de la Universidad estipula lo siguiente:

En la Universidad El Bosque la internacionalizacién curricular surge como un eje fundamental del proceso de
internacionalizacion y en particular de uno de sus elementos misionales, la formacion Integral. Se persigue que a través de
la internacionalizacion del curriculo los estudiantes adquieran una serie de conocimientos y habilidades que les
permitiran desenvolverse en escenarios multiculturales e internacionales, para ser ciudadanos de un mundo
interdependiente. (Universidad el Bosque, Alma Mater, 2018)

Con base en lo anterior, la difusion y fomento de experiencias globales, desde y hacia
la Universidad, hacen del profesional en Negocios Internacionales un profesional
integro a la hora de desenvolverse en diferentes escenarios. La Movilidad Curricular,
segun la Internacionalizacion, permite integrar la disension mundial de los contenidos
Reglamentacion Semilleros - Facultad de Ciencias Econdmicas y Administrativas - Universidad El Bosque
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y preparar a los estudiantes para actuar profesional y socialmente en un contexto
multicultural; motivo por el cual el hecho de compartir experiencias internacionales con
la Facultad es de gran utilidad porque se ajusta a los objetivos del segmento de
internacionalizacion de la Universidad el Bosque.

Método:
Tipo de estudio

El tipo de estudio utilizado para esta investigacion es descriptivo, con un
enfoque cualitativo, por medio de la técnica de analisis de contenido (bajo la
metodologia de) sistematizacion de experiencias con el objetivo de determinar la
importancia de los idiomas para los negociadores internacionales.

El analisis cualitativo, definido por Strauss, Corbin & Zimmerman, (2002) es “cualquier
tipo de investigacion que produce hallazgos a los que no se llega por medio de
procedimientos estadisticos u otros medio de cuantificacion” (p. 20). Ademas, siendo
necesario para la construccion de estas memorias, se abarcan temas del orden de
“‘investigaciones sobre la gente, experiencias vividas, los comportamientos, emociones
y sentimientos, asi como el funcionamiento organizacional, movimientos sociales,
fendmenos culturales e interaccién entre naciones”, continuando con lo estipulado por
Strauss, Corbin y Zimmerman (2002. p. 20). Con base en lo expuesto, se pretende
lograr pautar la relacién entre el conocimiento, la utilizacion de un tercer idioma y la
Negociacién Internacional.

Por otro lado, el andlisis descriptivo, segun Murillo y Martinez, (2010) corresponde con
el “estudio de una comunidad o muestra estudiada en un momento dado” (p.p.14-15).

Analisis de contenido

La técnica de andlisis de contenido es definida por Bardin (1991) como “un
conjunto de instrumentos metodoldgicos [...] aplicados a “discursos” extremadamente
diversificados” (p.p. 7-8). Asimismo “su finalidad es descubrir y determinar los aspectos
significativos del mensaje y, especialmente, establecer su contenido Ideopolitico e
intencionalidad” (Warton, 1993, p.1).

Sistematizacion de experiencias

Segun Garcia & Tirado (2010, p. 1-3), esta metodologia se define como una
manera de extraer y hacer comunicables los conocimientos que se producen en los
proyectos de intervencion en la realidad, con intencionalidad de transformacion.
Adicionalmente, Holliday (2006) agrega que como “ejercicio de produccion de
conocimiento critico desde la practica, ha ido adquiriendo mas y mas relevancia en las
experiencias de educacion” (p. 1).
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Ademas, segun Carrillo (1988, p. 2), una concepcion y una propuesta de
sistematizacion de experiencias apunta a disminuir la distancia entre las expectativas
gue ha generado y las posibilidades practicas que puede potenciar; se inscribe dentro
de las perspectivas y criticas de ciencia social, asociadas a los métodos cualitativos
de investigacion social.

El propoésito es, mediante la utilizacion de lo recién mencionado, analizar documentos
institucionales tales como la mision tanto de la Facultad de Ciencias Econémicas y
Administrativas de la Universidad el Bosque como la mision del Programa de Negocios
Internacionales, junto con documentos académicos acerca de la importancia de los
idiomas para los negocios internacionales, y sus componentes y factores. Esta
investigacion busca mediante la sistematizacion de experiencia exponer lo siguiente:

Presentacion de la experiencia:

Toledo (2008, p.p. 13-14) plantea que “la especie humana es, por lo menos,
triple: genética, linglistica y cognitiva, y se expresa en la variedad o diversidad de
genes, lenguas, y conocimientos o sabidurias”. Motivo por el cual la experiencia del
estudiante que tenga la posibilidad de experimentar el campo del aprendizaje y
posterior adquisicion del segundo idioma, que de acuerdo con Stern (1992) “hay tres
componentes esenciales del curriculum: finalidades, objetivos y evaluacion” (p. 26).

Estos tres componentes son fundamentales para la planificacion y la
implementacion de la ensefianza del idioma francés que, ademas, segun Varela (2006)
“la situacion del francés en el mundo es, desde varios puntos de vista, comparable a
las del espaiol y el portugués” en cuanto a que es de las mas habladas del mundo y
que, ademas, tiene la capacidad de generar “instancias representativas de cada area
idiomatica para definir y llevar adelante una politica linguistica” (p.p 1-3).

Segun los mas recientes estudios de psicologos, psicolinglistas y tedricos de la educacién en general, los nifios
en los primeros afios de su vida tienen una especial predisposicion para la apropiacion lingtistica y el desarrollo
cognitivo y socio afectivo; esto hace que la ensefianza y el aprendizaje de una segunda lengua se inicie tan pronto

como sea posible para aprovechar el potencial intelectual del nifio y la plasticidad cerebral que poseen en edades
tempranas. (Mufioz 2003, p. 1)

Por lo expuesto en la cita anterior, la recomendacion esta en que el individuo
logre formarse con una tercera lengua desde una edad temprana, sabiendo que lo
anterior recae fuertemente en las leyes de educacion y de las instituciones que brindan
educacion. Y para ello en Europa, que se caracteriza por la cantidad de idiomas que
se hablan en una extension de tierra reducida, segun Blanco (2002) “el desarrollo de
las ensefianzas especializadas de idiomas reconoce la necesidad y establece las
bases para la formacion en idiomas a lo largo de la vida” (p. 1); y hace énfasis en que
no es solo educativamente sino laboralmente también.
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Como se menciond en el parrafo anterior, pese a ser la mejor opcion, la edad
temprana no es la Unica etapa en la cual se pueden aprender idiomas y un ejemplo
claro de esto son las instituciones que ofrecen dicho servicio como la Alianza
Francesa, que ademas de ensefiar el idioma ayuda a preparar incursiones a paises
francofonos y a minimizar los efectos de la falta de préactica, sin la necesidad de haber
estudiado francés en el colegio. Se brindan, por ejemplo, diferentes maneras de
aprendizaje, para aquellos que carecen de tiempo o se les dificulta, de igual manera
hay gran variedad de niveles para aquellos que adquirieron una parte y quieren
continuar desde ahi o simplemente quieren reforzar lo adquirido previamente.

Continuando con el proceso de adquisicion del idioma, Sanchez (2011) afirma que
existe un aprendizaje a través de la observacion en donde cada individuo adquiere
conocimientos sobre su vocacion profesional antes de formarse sobre esta a partir de
experiencias en diferentes &mbitos culturales. A partir de lo anterior, lo que se propone
para el negociador internacional ejemplar son estadias en locaciones donde pueda
adquirir no solo linglistica sino también experiencias arraigadas a lo cultural y lo social.
Proponerse estadias en paises angloparlantes como Estados Unidos o el Reino Unido
para adquirir inglés y experiencias relacionadas, estancias en Francia o Canada para
experiencias francéfonas, son de gran importancia para el negociador internacional si
este quiere reforzar el idioma y las bases culturales del pais en el cual se ubique.

Aquel que decide emigrar de su pais de origen y establecerse en otro pais,
cuyas caracteristicas culturales e idioma se tornen como barreras, encuentra
dificultades en el dia a dia por motivos culturales e idiométicos. No obstante, para un
negociador internacional, las teméaticas y componentes de su profesion, las adquiere
implicitamente. Cémo negociar un alquiler de apartamento, como calcular tasas de
arriendo, conversiones monetarias, politicas migratorias, entre otros, hacen que, el
prospecto de negociador internacional saque gran ventaja en comparacion con aquel
gue no tiene la posibilidad de conocer personalmente otras culturas ni saber su idioma.
Ver noticieros, leer periddicos, recibir correspondencia, coger el metro, mercar, ir a un
partido de fatbol son cosas que no ensefian en el colegio, por lo menos no las partes
en las que uno tiene que interactuar con otros individuos para lograr objetivos que uno
se propone en el momento; incluso el hecho de salir con amigos y plantearse qué
comer, qué tomar y a dénde ir, se vuelven complejos para aquellos que no dominan
bien el idioma y tienen que recurrir rapidamente a traducir lo que otra persona les esta
diciendo, a su idioma materno y viceversa para poderle hablar a la contraparte.

Una vez desarrollada la etapa escolar, se recomienda que el individuo conozca
y refuerce su tercer idioma, en el pais originario de este ultimo; todo con el fin de
comprobar si lo invertido en el colegio (con el plus del idioma) es de utilidad. Para ello,
también se sugiere un curso preparatorio en la Alianza Francesa para aquellos
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francoparlantes en potencia, como el autor, por ejemplo, para reforzar temas
conversacionales.

La Alianza Francesa (2018), sugiere que la lengua francesa es mas importante
con respecto a otras lenguas porque es hablada en todo el mundo; en donde mas de
200 millones de personas la hablan en los cinco continentes. Ademas la francofonia
agrupa 68 Estados y gobiernos. Es el idioma mas estudiado después del inglés (que
es en este caso la segunda lengua y que por ende no es tenida en cuenta en estas
memorias) y la novena méas hablada del mundo. El francés es, ademés de un idioma,
una cultura, que cuenta con varios actores reconocidos internacionalmente por su
obras, trabajos, profesiones y demas, como Victor Hugo, Moliere, Rousseau, Zinedine
Zidane entre otros.

Un punto clave que toca la Alianza Francesa en su carrera por enaltecer la
importancia de la lengua francesa es que esta es utilizada en las relaciones
internacionales en Organismos Internacionales. Es la lengua de trabajo y lengua oficial
en la ONU, la UE, la UNESCO, la OTAN, el Comité Olimpico Internacional, la Cruz
Roja Internacional y en varias instancias juridicas internacionales.

Saez (2002), resalta que “la didactica de la lengua, y en especial el area de
lenguas extranjeras, [...] aparece con distintas interpretaciones de la cultura y de la
relacion entre cultura y lenguaje” (p.p. 2-4), generalmente se conoce a un pais
solamente por fotos (cuando no se tiene la posibilidad de viajar a este) y llegar a una
ciudad que no es la natal lleva al limite a quien vive dicha experiencia teniendo en
cuenta todo lo que conlleva estar solo en una sociedad diferente donde hasta el hecho
de pedir ayudar puede tornarse lejano.

Garcia-Lomas (2011) plantea que “la cultura y la tradicion de cada pais hacen
que las personas se comporten de manera distinta [...] si no saben adaptarse a ese
comportamiento pueden provocar un rechazo en la otra parte que dificulte o, incluso,
ponga en peligro, el éxito de sus gestiones” (p. 47), por lo que la negociacion para
poder generar ahorro en lo que fuere posible a la hora de comprar productos o adquirir
ciertos servicios es imprescindible y por lo tanto se genera un margen de error
ciertamente amplio si no se logra comunicar con las contrapartes satisfactoriamente.

Discusion:

El hecho de que un individuo interactie dentro de una o mas culturas diferentes
a la propia hace que este ultimo y sus contrapartes culturales aprendan uno del otro,
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generando asi una relacion complementaria. Segun Larocca (2011), una relacion
complementaria es donde dos personas (0 entes) intercambian tipos de
comportamientos o conocimientos. Es de esa manera como un estudiante puede
relacionar los resultados de la experiencia vivida y su formacion como profesional pero
con la salvedad de que no comparten la misma cronologia. El hecho de que tengan
diferentes cronologias, torna dicha relacion como consecuente, porque al pasar por la
experiencia de la adquisicion del francés (la causa), el autor llegé a tomar la decision
de formarse profesionalmente como un negociador internacional.

Dichos resultados, por lo menos si son tratados desde los puntos de vista de las
Relaciones Internacionales (en estas comprendidos los temas culturales, sociales y
comunicativos) como se puede observar en la figura 1,se puede determinar que hay
una fuerte consistencia entre estos (los resultados) y la formacion del programa de
Negocios Internacionales, dado que los objetivos de esta Udltima se basan
principalmente sobre “busqueda de soluciones practicas a problemas econémicos,
politicos y sociales desde los negocios y las relaciones internacionales” (Programa de
Negocios Internacionales, Facultad de Ciencias Econémicas y Administrativas,
Universidad el Bosque, 2018 p. 1).

Diferencias entre negociacion nacional e internacional

NEGOCIACION

INTERNACIONAL

Figura 1: fuente: Garcia-Lomas (2011): La influencia de la cultura en los negocios internacionales.

Con base en lo anterior, existen ciertas recomendaciones que se podrian llevar
a cabo dentro de la Facultad para mejorar el rendimiento de sus estudiantes:
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1. Mejorar el uso del inglés como segunda lengua, refiriéndose a que algunas de
las asignaturas que tienen que ser impartidas en inglés no lo han sido.

2. Ofrecer asignaturas en tercera lengua para reforzar la experiencia previa a la
internacionalizacion que se sugiere en la Facultad de Ciencias Econdmicas y
Administrativas y en el Programa de Negocios Innternacionales.

Ademaés, como se puede apreciar en la tabla 2, no solo es necesaria la
adquisicién del tercer idioma, sino que la comunicacién no verbal es condicion
indispensable en un negociador internacional cuyo objetivo primario deberia ser lograr
aplicar satisfactoriamente conceptos de multiculturalidad, transculturalidad e
interculturalidad en cualquiera que sea la ciudad, pais o regidon donde el negociador
quisiere desenvolverse.

TABLA 2

DIFERENCIAS CULTURALES EN LA COMUNICACION NO VERBAL

- El apretén de manos es la forma generalizada de saludo en la mayoria de paises.
Saludos - En Jap6n se acostumbra a hacer una reverencia. El grado de inclinacion muestra el estatus que se concede a la otra parte.
- Los arabes suelen dar dos besos en las mejillas a las personas que ya conocen.

- Filipinos, tailandeses y malayos sonrien continuamente por cortesia. Los indonesios sonrien antes de dar una mala noti-
cia para reducir el efecto negativo en la otra parte.

- Muchas veces los japoneses no se rien por algo gracioso sino para dar salida a situaciones de incertidumbre, verglen-

Sonrisas za, tension o pena.
- Los arabes miran a los ojos todo el tiempo y de forma intensa como para descubrir qué hay detras de la persona a la que
miran. Los escandinavos aprecian el contacto ocular como sefal de sinceridad.
Miradas - Los britanicos suelen mirar a la otra parte después de iniciar la conversacion o para indicarle que es su turno de hablar.
ira

- En México o Japon la mirada directa se considera un gesto agresivo y una falta de respeto.
- Los escandinavos, los norteamericanos y la mayoria de los asiaticos evitan el contacto fisico con sus interlocutores.
- En las culturas latinas el contacto fisico —el abrazo—- se produce entre personas del mismo nivel social que han desarro-
Contacto fisico llado una relaciéon personal.
- Los arabes y los rusos son los mas proclives al contacto fisico, colocando el brazo o tocando el hombro de la otra perso-
na los primeros, y mediante besos y abrazos efusivos los segundos.

- No debe usarse la mano izquierda para pasar objetos o comida en paises arabes ya que se considera que es la mano
impura.

Geskas - Los griegos y los bilgaros inclinan la cabeza hacia delante para decir que «no.
- Los hindles mueven la cabeza de un lado a otro para decir que si.
- Para los europeos del Norte y los asiaticos la postura mas correcta es sentarse erguido con los pies juntos sobre el suelo.
Posici En muchos paises asiaticos cruzar las piernas esta mal visto.
osiciones

- Los norteamericanos prefieren mostrarse mas informales en las reuniones y tienden a sentarse adoptando una postura
coémoda y relajada.

Fuente: Cémo negociar con éxito en 50 paises, Global Marketing Strategies. (LLAMAZARES, 2009).
Figura 2: fuente: Garcia-Lomas (2018): Negociacioén Internacional

Por otro lado, las recompensas, si asi se les puede llamar, que deja la
experiencia de un estudiante con la adquisicion de una tercera lengua y la aplicacion
de esta en la cultura origen de dicho idioma. Los anteriores puntos, explicados ya en
detalle, constan de la recepcion de multiculturalidad, en donde la mezcla de religiones,
de razas, creencias y demas, hace que la diversidad de pensamiento y discernimiento
se desarrollen en el estudiante.
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En cuanto a implicaciones, definiendo estas bajo el concepto de la Real
Academia Espanola (s.f.), como “hacer que alguien o algo participe o se interese en
un asunto” (p. 1) el hecho de tener un tercer idioma adquirido previamente, y no lograr
avanzar con el proyecto de tesis como se tenia planeado, son dos causas principales
gue existen para que un estudiante pueda decidirse por explotar una tercera lengua, y
asimismo escoger esta modalidad de grado de la Facultad de Ciencias EconOmicas y
Administrativas.

Las limitaciones, como se ha mencionado anteriormente a lo largo del escrito,
se basan principalmente por la poca oferta de tiempo que se posee. Dado que, a lo
largo de la carrera a los estudiantes se les prepar6 para desarrollar un proyecto de
investigacion, tesis en este caso. Esta modalidad de tercera lengua, y todas las demas
diferentes de tesis, implican comenzar desde cero, tienen una desventaja de tiempo
de un afio y medio, el equivalente a tres semestres. Ademas, para aquellos estudiantes
gue se planteen hacer escritos de este estilo y no hayan adquirido previamente su
tercera lengua, presentar esta modalidad de grado es dificil de lograr, dado que el
aprendizaje y adquisicion de una tercera lengua en espacio de pocos meses, por lo
menos a un nivel avanzado es muy dificil de lograr.

A continuacién, se plantean preguntas de discusion:

. ¢, Cuéles se podrian determinar que son los objetivos de la ensefianza de
lenguas extranjeras?

Segun Séez (2002) “la ensefianza es un proceso planificado y sistematico. En
este sentido, las acciones que tienen lugar dentro de este proceso responden al deseo
de alcanzar unos objetivos predefinidos que marcan el contenido, el tratamiento
educativo y la evaluacion” (p.p.1-2). Con base en lo anterior y en busca de establecer
una relacioén entre el qué y el como, Stern (1992) dice que “la ensefianza (compuesta
por objetivos, instruccion y evaluacion) es primordial para la adquisicién y posterior
manejo de las lenguas y su utilizacion en los tres &mbitos sugeridos: social (idioma
como método de comunicacién), artistico-literario (idioma como herramienta de
creacidn y apreciacion artistica) y filosofica (analisis del idioma)” (p. 26).

Para los negociadores internacionales, se podria sugerir que, si bien el general de los
términos mencionados anteriormente aplican para la aplicacion de su profesion, el
ambito que mas se ajusta a los Negociadores Internacionales de la Universidad el
Bosque es el ambito social, dado que este involucra directamente interaccion con otros
individuos, sin la estricta necesidad de evaluar aspectos artisticos o filoséficos.
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Finalmente, se pude concluir que, el objetivo principal de la ensefanza de
idiomas, de acuerdo con lo estipulado por Saez, es el “enfoque comunicativo” dado
gue independientemente de cual de los objetivos mencionados anteriormente (social,
artistico y filosdéfico), el enfoque comunicativo los envuelve a todos en uno, lo que abre
la posibilidad de usar cualquier de estos en el momento indicado sin deshacerse de
uno o del otro, con el fin de expresar pensamientos colectivamente.

. ¢,Cuél es lainfluencia de la cultura en los negocios internacionales?

La influencia de la cultura en los Negocios Internacionales, de acuerdo con lo
planteado por Garcia-Lomas (2001), radica en que las “diferencias culturales en la
forma de hacer negocios siguen siendo todavia muy relevantes, sobre todo, entre las
economias occidentales y las grandes emergentes, que son todavia sociedades muy
tradicionales en cuanto a su comportamiento social” (p.1).

Partiendo de lo anterior, la capacidad de aceptacion de otras culturas,
adaptacién a estas e incluso su adquisicion es lo que define a un buen negociador
internacional por lo menos en la mimetizacién, si asi se le puede llamar a aquel que
logra pasar como desapercibido cuando se le presentan diversas situaciones de orden
de comportamiento social y logra aceptarlas y adaptarse a estas sin mayor
inconveniente.

Garcia-Lomas plantea entonces el concepto de intercultural business donde en
principio un negociador internacional, lleva a cabo negocios tanto local como
globalmente, en culturas propias o ajenas, sin tener ningun tipo de prejuicios ni
problemas a la hora de proceder con sus negociaciones.

. ,Cual es la diferencia entre negociacion nacional y negociacion
internacional?

Parafraseando a Garcia-Lomas (2018), “las diferencias entre negociacion
nacional y negociacion internacional, plantean diferentes escenarios para el
negociador estandar, pero dependiendo de la ubicacion donde este ejecute
negociaciones, puede tener diferentes resultados” (p.15).

En términos generales las negociaciones constan de planeamientos, procesos,
estrategias y tacticas que no suelen diferir dentro de un mismo mercado, o por lo
menos no significativamente; sin embargo, a medida que avanza la globalizacion,
empiezan a surgir diferencias y Garcia-Lomas (2018,) las clasifica segun los siguientes
factores (p.p. 15-17):
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. Marco legal distinto

. Menor informacioén de la otra parte
. Mayor incertidumbre y riesgo

. Desequilibro entre las partes

. Practicas sociales diferentes

. Diferencias culturales

Las anteriores, hacen que la negociacién internacional se vuelva mas compleja
entre la local y la global, y de igual manera hay que tener en cuenta que, asi como los
seis puntos pueden aplicarse en un determinado contexto global, no es necesario que
estos se apliguen simultaneamente, es decir, que uno o mas, sin importar el orden
pueden 0 no aparecer en una negociacion, sin importar su ubicacién o contexto.

. ¢Qué consideraciones culturales se pueden hacer sobre un negociador
ejemplar?

De la Garza et. al (2009,) plantea que el negociador internacional ejemplar debe
tener imprescindiblemente “inteligencia cultural”’ y esta, a su vez, se compone por los
siguientes factores (p. 78-79):

Un buen ajuste personal
Buenas relaciones interpersonales

Logro de metas en relacion a la tarea

Destrezas personales
Conocimiento cultural

1

2

3

4. Atributos personales
5

6

7 Etnocentrismo institucional
8

Distancia cultural

. ,Como llevar a cabo satisfactoriamente la interculturalidad en los
negocios internacionales?
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Carfon (2010,) afirma que “desde el punto de vista del negociador internacional
colombiano, gracias a Tratados de Libre Comercio como el que tiene Colombia con
Estados Unidos, el negociador internacional colombiano se encuentra en un proceso
de interiorizacion de sus falencias y adaptacion a la dinamica internacional, gracias al
reto que le imponen los nuevos parametros de negociacién intercultural”. De este
modo, continua Canon, “conserva sus atributos mas caracteristicos como el de valorar,
ante todo, la relacién cercana y personal con la contraparte, sin rayar en la
informalidad, pero teniendo siempre en mente el objetivo de la negociacion.” (p.p. 286-
289). Sin embargo, la interculturalidad si no llegase a ser bien aplicada, dependeria de
como se utilizase para ser satisfactoria o0 no; es decir, factores como los estereotipos,
prejuicios y demas hacen que la interculturalidad mal aplicada facilite o dificulte las
negociaciones. Un ejemplo claro de esto es el cdmo los colombianos enaltecen a los
extranjeros, sobre todo estadounidenses o europeos, porque al creer que estos son
superiores y asimismo rendirles pleitesia, el colombiano cree que las negociaciones
se tornarian faciles sin ser asi.

Las negociaciones internacionales requieren una comunicacién acertada y un esfuerzo intercultural, que es el que
realiza una persona en particular cuando se encuentra expuesta a la interaccion con personas de culturas distintas
a la propia. Esta habilidad consiste en ir més alla del conocimiento y el respeto por una cultura extranjera, para
llegar a comprender la mentalidad del otro. Tal comprension se da a través de un entendimiento que involucre los
sentimientos, ya que la cultura es directamente proporcional a éstos. Por este motivo, si no se da una penetracion
emocional, inclusive en el &mbito de los negocios internacionales, las barreras mentales seguiran convirtiéndose
en obstaculo para la integracién de culturas y en impedimento para el progreso econémico y social de la
humanidad. (Cafién, 2010, p.p. 286-289)

Finalmente, se concluye, haciendo énfasis en que, por lo menos desde la
perspectiva del negociador colombiano, la transformacion de desventajas en ventajas,
pese a lo mal vistas que estas sean globalmente, hacen que dicho negociador
prospere y evolucione, sin omitir el hecho de que dichas desventajas deben
desaparecer para asi igualarse al contexto global.

. ¢, Cudles serian las perspectivas interculturales en el aprendizaje de
idiomas?

Las perspectivas interculturales en el aprendizaje de idiomas, Byram y Fleming
(2001), plantean “los estudiantes adquieren experiencia, e inevitablemente absorben
algo, de una o mas sociedades distintas a la suya y sus practicas culturales” (p. 9). Los
autores argumentan que “independientemente de cual sea el punto de partida y la
perspectiva de los colaboradores, todos comparten un interés en la naturaleza del
aprendizaje” (p. 9). Ademas, afirman que sus perspectivas abarcan distintas opiniones
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nacionales e internacionales, disciplinas divergentes y diferentes niveles de énfasis
con respecto a la docencia y al aprendizaje.

. ¢, Cuél es larelacion entre el uso de los idiomas y los valores culturales?

Segun Van Hoft et. al (2001), “el uso de la lengua y los valores culturales tienen
un final abierto” dado que, segun los autores, “existe un acuerdo de la importancia e
influencia de la cultura, los valores y las normas, sobre la actitud y la practica de las
personas durante el proceso de comunicacion en general, y el de las negociaciones
comerciales interculturales en particular” (p.1). Sin embargo, los autores no logran
establecer un modelo o teoria que abarque tantas relaciones entre cultural y lengua,
ni indicadores linglisticos que expresen orientacion colectiva ni individualidad en
cuanto al nivel del léxico.

Por tal razén sin importar la relacién entre el uso de la lengua y los valores
culturales, mientras que no haya un modelo estructurado al respecto, no habria
relacion oficialmente entre dichos factores, independientemente de si sus datos
pueden ser cualificados a partir de las diferentes experiencias individuales.

Conclusiones:

Finalmente, para concluir estas memorias, el aprendizaje de una tercera lengua
y adquiriendo de esta a un nivel avanzado se relacionan, se podria decir,
complementariamente, por el simple hecho que, sin una tercera lengua adquirida
desenvolverse en culturas de diferente idioma se torna muy dificil o inatil el hecho de
haberse formado un profesional en negocios internacionales.

En cuanto a contribuciones de mejoramiento de estrategias, enfoques y metodologias
a partir de la experiencia, se puede determinar que escritos de este tipo son vitales
para la Facultad de Ciencias Econdmicas y Administrativas dado que ligar experiencias
de movilidad e internacionalizacion de los estudiantes con su relacion y aplicacion de
una tercera lengua, hacen del Programa de Negocios Internacionales mas atractivo
para los estudiantes en potencia. Ademas, a medida que aumente la cantidad de estos
escritos, se puede generar una simbiosis directa entre la Facultad y el estudiante, de
manera que uno ayuda a crecer al otro y viceversa, haciendo que la Universidad logre,
mejorar su curriculo basado en las experiencias que los estudiantes expongan vy
asimismo mejorar la calidad de estudio de los estudiantes predecesores.

Por otro lado, y como se menciona a lo largo del escrito, el desarrollar una tercera
lengua es fundamental para el negociador internacional ejemplar, dado que la
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aplicacion satisfactoria de una tercera lengua dentro de una cultural ajena hace del
negociador internacional un profesional 6ptimo a la hora de ejercer su labor y de
interrelacionarse con otros individuos.

En cuanto al aporte de la experiencia a la produccién de conocimiento, esta claro que
es principalmente la experiencia la que hace al profesional mas alla de lo académico
y que es con base en esta que el profesional puede explotarse tanto académica como
laboralmente.
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Etica:

Este trabajo de grado se acoge a los principios, preceptos, definiciones e indicaciones
establecidos en la “Politica de propiedad intelectual” vigente en la Universidad
formalizada mediante el acuerdo No. 12746 de 2014, y propone procesos permanentes
de formacién en propiedad intelectual a toda la comunidad académica. En todos los
casos cumple con lo relacionado atributos de orden moral y patrimonial de la
produccion académica segun lo contempla la Circular No. 06 de 2002 de la Direccion
nacional de derechos de autor.

Al tenor de lo anterior ratifico que este trabajo es original y cumple con todo lo
reglamentario sobre derechos de autor en la legislacion colombiana y el derecho
internacional en lo relacionado. Lo expuesto aqui compromete y es responsabilidad
exclusiva del autor.
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