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Backgrounds Areas de foco:

oCarreras anteriores en la industria o Aprendizaje experiencial

oSegunda carrera pracademics oTrabajar con clientes
oMarketing oDesarrollando habilidades clave
o Consultoria oRetencion de la agencia estudiantil
o Fabricacion o Aprendizaje basado en problemas

olngenieria oFeedback activo
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o De la teor
o Externo (Clientes y colegas)

o Estudiantes

- Hallazgos y resultados
o Docentes

- Esquema del curso
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Disefo de curso— MBA de Consultoria

» Curso final
o Experienciay conocimientos previos
o Experiencia previad en el trabajo
» Aplicacion del conocimiento
o Contenido minimo ensefiado

o Entorno experiencial
- Agencia del estudiante
* Roles

o Docentes

o Estudiantes

o Pares externos



Razon para el disefio del curso

"Las empresas a menudo se quejan
de que los graduados universitarios
requieren mas habilidades blandas y
experiencia profesional cuando
ingresan al lugar de trabajo’

(Mitchell, Skinner & White, 2010).

"Los estudiantes y los organismos de
acreditacion profesional piden que
se integre en el curriculo un
aprendizaje mas experiencial y
basado en problemas para mejorar
la relevancia y la empleabilidad”
(Green y Farazmand, 2012).




Diseno de curso - MBA de Consultoria

ILO: Capacidad mejorada para aplicar el conocimiento académico a la
solucién de los desafios estratégicos prdacticos que enfrenta una organizacion.

A

ILO: Mayor capacidad para trabajar de forma creativa y desarrollar
soluciones innovadoras dentro de las limitaciones establecidas por
un cliente externo.

A ILO: Tener experiencia en la
presentacién y justificacién
de sus propias soluciones a

ILO: Capacidad mejorada para trabajar ; o
constructivamente en equipos bajo presién de tiempo S9¢!0S comerciaies
y resolver posibles conflictos dentro del equipo. externos.
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¢, Por que?

oLos estudiantes no estan adecuadamente preparados

para la interaccion con el cliente.

Impacto en todo el curso

resultados menos que optimos

mala reflexion sobre profesores y estudiantes

falta de verdadero intercambio de conocimientos
no desarrollar suficientes habilidades profesionales

carga de trabajo y funciones del personal




Comparacion de recursos

* Investigacion de feedback:
enfoque en el didlogo

 Pierde el poder de los
recursos para generar
feedback

« Mejora significativamente la
agencia del estudiante en el
feedback sin aumentar la
carga de trabajo docente

« Comparacion de articulos

diferentes

= De abstracto a concreto ©DavidJNicol

Hidden in plain sight.l

= De la teoria a la practica



Recurso — Comparaciones de
Feedback
o Pone la agencia del feedback
directamente en manos de los estudiantes
o Los estudiantes emiten juicios de feedback
o Diferentes comparadores dan como
resultado diferentes tipos de feedback
o No hay limite para el feedback que los

estudiantes pueden generar por si mismos |




¢Por qué la EXPLICITACION es

importante?
- Aumenta el poder del feedback interno

» Autorregulacion
o los estudiantes ven su propia
capacidad de feedback
o hace visible la propia agencia
o aumenta la conciencia metacognitiva
o promueve la transferencia del
aprendizaje a huevos contextos

- Manejo de la carga de trabajo docente
o Los profesores tienen una mejor
informacion de diagnéstico sobre el
aprendizaje de los estudiantes, sobre
qué comentarios necesitan o qué
comparaciones para la etapa
siguiente.







Planificacion y secuenciacion de comparaciones de feedback

Feedback basado en recursos Feedback dialogico
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Core Activity Design

Class activities

Post-class activities

Activity 1: DO Ezf:“rc,e ] Resource N —
Students parison 1 Resource Comparison 3 Dialogic Dialogic
produce a L, if;ecrl':tn?mm Comparison 2: Students Cun:'pansun 4: Cun:'pansnn 5:
written Client Learning- Students compare watch ' St'u ents meet St.u enf:a meet
Meeting Plan TS individual CMP e?camlnatlun with rpentur with client
(CMP) Credibility with team. video and and discuss and use CMP.
Tension compare with CMP. Team debrief
CMP after meeting.
Explicit
output 2: Explicit Explicit
Explicit Students output 3: output 4:
output 1: create a Changes Changes Explicit
Changes to single team to team to team output 5:
CMP CMP CMP CMP Changes to
team CMP

O 06

Comparaciones dialégicas (actividades

0 € B 0 B

Comparaciones de recursos (actividades de clase)

* Articulo sobre la tension de la credibilidad del aprendizaje - Bourgoin &  posteriores a la clase)

Harvey 2018 - Reunion de supervisores

- El equipo compara los recursos que cada uno ha creado (CMP) « Reunion con el cliente -

Compare

- Video: Examen clinico objetivo estructurado (ECOE) - Dolores toracicos

Explicit
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Hoja de trabajo: Actividad de clase

Do ° o (N o [ o - L] - [
Ciclo uno: Producir (DO) un plan de reunién con el cliente: ;Cémo abriré, qué tipo de preguntas haré, cémo

cerrard con el cliente, como aclararé las expectativas y los resultados? El resultado final puede ser
cualquier cosa siempre que capture los elementos clave. Compare el plan con el extracto del articulo.
(Explicito): Después de leer el articulo, ¢qué aprendiste sobre como los consultores generan resonancia con
el cliente y como podrias usar esto para mejorar tu plan?

Compare

Explicit

Ciclo dos: compare sus planes individuales con los de su equipo. Crear un plan de reunion del equipo.
Discutir con la clase.

(Explicito): Pensando en los planes de tus comparieros de equipo, ¢qué elementos podrias incluir en tu
propio plan?

Ciclo tres: vea el video del examen médico y compérelo con su plan.
(Explicito) ¢cComo demuestra el médico empatia con el paciente mientras recopila informacién? :Cémo
podria usarse esto para mejorar su plan?

Ciclo cuatro: Discutir el plan de reunién del equipo con el supervisor (Comparar).
(Explicito): ¢Coémo demuestra el médico empatia con el paciente mientras recopila informacién? :Cémo
podria usarse esto para mejorar su plan?

Ciclo Cinco: Conozca al cliente (Comparar).
(Explicito): ¢Qué tan bien funcioné su plan de reunién con el cliente en la reunién? :Qué cambiarias
para futuras reuniones?

Registro explicito final: (Reflexién) ¢Qué aprendié sobre la reunién con el cliente y el proceso de
participacion? ¢Qué podrias hacer diferente en el futuro? ;:Coémo te ayudo el proceso de comparacion en
este sentido? (Registro de aprendizaje — 500 palabras)




mExperiencia del estudiante
sExperiencia del cliente (externo) §

mExperiencia del docente
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Resultados - Estudiantes n=42

Temas Clave
« Comprender la perspectiva del cliente
» Gestion de relaciones

* Preparacion




ompd raciones de recursos

Resultados - Estudiantes . Articulo sobre la tension de la credibilidad del aprendizaje

El equipo compara los recursos que cada uno ha creado (CMP)
. Video: Examen Clinico Estructurado Objetivo (ECOE)

Datos recopilados durante las actividades de clase (Comparociones de recursos)

o )

omparacion de recurso 1

“Se trata de entender y crear un ambiente donde el cliente se relacione con el consultor y participe. Discusion

abierta en otra percepcion de resonancia. Ademas, la informacion es clave y para la informacion (insight) la

confianza es la clave. La vinculacion y el entendimiento mutuo pueden formularlo”.

Comparacion de recurso 1y3
« “Demostrar una comprension profunda de como opera la empresa. Incorporar las ideas de los clientes en

sus procesos. Mi plan carecia de la etapa de introduccion necesaria para romper el hielo”.
- “Utilice el marco ICE para estructurar la discusion
 Construir una idea inicial usando preguntas abiertas
« Comprender las preocupaciones principales de los clientes en términos de implementacion y resistencia
enfrentada.

\ - Establecer las expectativas en terminos de entregables y criterios de éxito” /




ompd raciones de recursos

Resultados - Estudiantes . Articulo sobre la tension de la credibilidad del aprendizaje

El equipo compara los recursos que cada uno ha creado (CMP)
. Video: Examen Clinico Estructurado Objetivo (ECOE)

Datos recopilados durante las actividades de clase (Comparociones de recursos)

Comparacion de recurso 3 \
- “Hacer que el cliente se sienta comodo. Profundice, cuestione al cliente”.
- “Deje que su cliente hable sin interrupciones. Escuche para entender su punto de vista. Reina tanta informacion
como pueda”.
« “No bombardear con preguntas al principio. Incorporando gradualmente al cliente”.

 “En mi planificacion personal no consideré adecuadamente las expectativas y necesidades de mis clientes y

descuidé construir relaciones con ellos en la reunion.”

Comparacion de recursos 1,2y 3

« “Cambios en el plan de reuniones:
- Inicialmente me habia centrado en hacer un plan estructurado sobre como abordaria el caso en su totalidad.
« Sin embargo, ahora esa perspectiva ha cambiado, ya que en realidad no se espera que estemos al tanto de

todo.

k- En la reunion — introduccion — construir una relacion — presentar — escuchar — recopilar informacion /




omparaciones de recursos
Articulo sobre la tension de la credibilidad del aprendizaje

Resultados - Estudiantes . El equipo compara los recursos que cada uno ha creado (CMP)

. Video: Examen Clinico Estructurado Objetivo (ECOE)

One Minute Paper (después de las actividades de clase)

Comparacion de recurso \
- “Entiendo el valor del ejercicio, especificamente aquellos con poca experiencia e interaccion con el
cliente”
- “Estructurar una linea de cuestionamiento que aclare el problema, enfocandose especialmente en
cuéles son las expectativas de los CLIENTES.”

- “El aprendizaje mas importante es que, como consultores, no hecesitamos saber todo sobre el cliente y

Qu negocio, es méas importante generar conocimiento, “apoyarse” en el vidje y mantener la credibilidqoy

éomparaciones derecursos1y 2 \
 “Crear un cuestionario adecuado para el encuentro con el cliente. Hacer que la reunion sea inmersiva
mediante el uso adecuado de diapositivas de power point”.

 “Contar con la confianza del cliente, mediante el uso adecuado del tiempo, comunicacion efectiva.

kEstabIecer la agenda de la reunion y los resultados requeridos.” /




omparaciones de recursos
Articulo sobre la tension de la credibilidad del aprendizaje

Resultados - Estudiantes . El equipo compara los recursos que cada uno ha creado (CMP)

Video: Examen Clinico Estructurado Objetivo (ECOE)

One Minute Paper (después de las actividades de clase)

Comparaciones de recursos 1y 3 \
 “Haz preguntas dificiles. Sea respetuoso, pero no tenga miedo de desdfiar a su cliente. Preste atencion a las

sefiales y utilicelas para formar sus preguntas e informacion”.

- “Este ejercicio me ensefio como acercarme a un cliente y dar inicio a una reunion profesional. Me ensefid cosas
importantes a tener en cuenta”.

« “La importancia de planificar una reunién con anticipacion, estableciendo los objetivos y la informacion que se

busca recolectar. También, como demostrar conocimiento haciendo preguntas, en lugar de explicar o

Qombrdr nuestra experiencia”. /

G)mparaciones derecursos 1,2y 3 \

« “Realmente funciond para nosotros, pero aun asi, se hecesita alguna mejora. También nos ayuda a comprender

el requisito y la utilizacion del tiempo. A partir de ahora, mi mayor aprendizaje es que el tiempo es un factor

clave en la consultoria. En la reunion, abordamos e implementamos todo el aprendizaje como ppt, tempo, vision

\del cliente y varios otros puntos pequefios e importantes para realizar el trabajo. “ /




Resultados

Comentarios de los estudiantes sobre el formulario MS tomado después de las

actividades de clase y las actividades posteriores a la clase

Gta de estudiante \

“Realmente funciono para nosotros, pero adn asi, se necesita alguna mejora. También nos ayuda a

comprender el requisito y la utilizacion del tiempo. A partir de ahora, mi mayor aprendizaje es que el tiempo

es un factor clave en la consultoria. En la reunion, abordamos e implementamos todo el aprendizaje como

Qat, tempo, vision del cliente y varios otros puntos pequefiios e importantes para realizar el trabajo. “ /

A N

ita de estudiante

“Esta situacion particular me ensefio lo indispensable que es conocer mejor al cliente antes de interactuar

por primera vez. En futuras reuniones, cuando se presente una situacion asi, creo que es fundamental

\mantener la calma y tratar de encontrar una solucion que favorezca a todas las partes”. /




Resultados - Clientes n=9

Comentarios del cliente del formulario MS tomado después de las actividades de clase

y actividades posteriores a la clase

{otizaciones de clientes \

- “desde el primer momento el nivel de profesionalidad que mostraron fue excepcional”

« “Lareunion en general fue excelente, realmente nos conectamos con el equipo y senti que tenian

una comprension fantastica de lo que queriamos lograr con la oportunidad e hicieron un gran
trabajo al administrar nuestras expectativas”.

« "Quedé impresionado por el calibre de su trabajo y todavia no puedo creer lo completo y bien

ernsqdo que fue todo". /




Resultados — Cliente, Reputacional

Overall NPS* = 9.2, second-highest ever achieved in ASBS

Todo el compromiso fue realmente positivo. El apoyo brindado por los gerentes de desarrollo
comercial y los detalles brindados sobre nuestro rol fueron muy solidos. Los estudiantes 9
también fueron muy positivos y trabajaron bien con nosotros durante la duracion del proyecto.

Lamentablemente, tuvimos que acomodar a los estudiantes de forma remota dadas nuestras
politicas, lo que disminuyo la experiencia; sin embargo, pensé que el resultado tenia 8
profundidad y representaba un buen estudio completo.

Estudiantes muy, muy motivados y comprometidos con el proyecto. El personal fue realmente

: : 10
complaciente con nuestras demandas comerciales.
Muy profesional, amable y solidario, esto se aplica tanto a los estudiantes como al personall.
Comunicacion excelente y colaboraciones muy abiertas y confiables. Es realmente bueno ver
que la Escuela de Negocios aprovecha las organizaciones externas e incorpora problemas 10

comerciales practicos de la vida real que los estudiantes pueden usar como sus proyectos de
la industria. El trabajo ayuda no solo a los estudiantes sino también a las organizaciones
involucradas.

Muy profesional. Los estudiantes también investigaron bien y fueron rapidos.



Resultados - Profesor / Experiencia de aprendizaje

Citas de una observacién de clase (profesional del desarrollo del aprendizaje)La observacion tuvo
lugar durante las actividades de clase, que son todas las Comparaciones de recursos.

- “Esta fue una clase muy activa y atractiva. Todos los grupos estuvieron muy involucrados en las
discusiones grupales mientras comparaban sus planes de reunion y revisaban las tareas de la clase. “

- “En general, esta fue una clase excepcionalmente planificada, pedagogicamente respaldada y bien
dirigida”.

 “La clase es distintiva en al menos tres formas:

. impulsa la creatividad de los estudiantes y la interaccion entre pares para lograr los ILO;
2. estabien disefiado y estructurado para lograr los objetivos de la clase, y

3. estabien integrado en el resto del curso y en el trabajo final. “

“Dado que cada cliente es diferente y no existe una buena manera de prepararse para las reuniones, esta
clase hizo un gran trabajo al preparar a los estudiantes no solo en términos del contenido y el formato de la
reunion, sino también en contribuir a desarrollar su confianza. y reduciendo cualquier ansiedad o
inseguridad con respecto a la tarea’.




Resultados - Profesor / Experiencia de aprendizaje

Temas Clave -

- Mejora la agencia de los estudiantes
- Fomenta la creatividad ’,

- Practica profesional de por vida - atributos del egresado n
)
=

e Inclusion 2 Compare  Explicit

- Capacidad de autorregulacion
« Procesos de feedback auténticos: comparar no es hacer trampa
- Confianza y autoeficacia propia

- No hay aumento en el tiempo de retroalimentacion a medida que se completa el trabajo en

- Desarrollar la capacidad para desarrollar su propia retroalimentacion

preparacion para la clase
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