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Resumen 
 

Debido a la globalización y a la disminución progresiva de barreras comerciales entre 

países y las fronteras comerciales, la negociación internacional tiene un papel determinante 

en los procesos de crecimiento económico de cada país y en el aprovechamiento de 

oportunidades y competencias de los productores, comercializadores y compradores de 

cada uno de los países que intervienen en el comercio internacional. 

La apertura de mercados, proceso particular en cada país, orienta a empresas y 

organizaciones a fortalecer sus conocimientos y habilidades comerciales y de negociación 

a nivel local y a nivel internacional para mantenerse en el sector en el que tienen 

participación. Estas habilidades comerciales y de negociación deben aprenderse en 

espacios académicos y de formación; para luego mejorarse en ambientes experimentales, 

entre ellos el ambiente laboral. 

El proceso de aprendizaje requiere el uso de elementos diversos que permitan a los 

facilitadores alcanzar los objetivos propuestos en cada temática y en los espacios en los 

que participan con cada uno de los estudiantes o personas que se interesan en el 

aprendizaje. La teoría del aprendizaje por medio de Juegos Serios (como elemento diverso 

e innovador en procesos de enseñanza), admite que el uso de los atributos de los juegos 

no sólo permite la dinámica de aprendizaje, sino que puede mejorar los resultados 

obtenidos en el proceso de aprendizaje. 

Por lo tanto, en esta Tesis de Maestría, se realizó una aproximación a la negociación 

internacional mediante el diseño de un juego serio orientado al proceso de formación en el 

campo de los negocios internacionales a estudiantes de pregrado y posgrado y en general 

a personas que trabajan en las áreas de negociación y ventas de una organización con 

vocación internacional. 

 

PALABRAS CLAVE: Negociación, Negociación Internacional, Juegos Serios, Diseño de 

juegos. 
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Abstract 
 

Thanks to globalization and the progressive reduction of trade barriers between countries 

and their commercial borders, international negotiation has played a more decisive role in 

the processes of economic growth in each country and in taking advantage of the 

opportunities and competences of producers, marketers and buyers from each of the 

countries that intervene in international trade. 

The opening of markets, a particular process in each country, guides companies and 

organizations to strengthen their knowledge and commercial and negotiation skills at a local 

and international level in order to remain in the sector in which they participate. These 

commercial and negotiation skills should be learned in academic and training spaces such 

as universities and continuing education spaces; to then improve in experimental 

environments, including the work environment. 

The learning process requires the use of diverse elements that allow the facilitators to 

achieve the objectives proposed in each subject and in the spaces in which they participate 

with each of the students or people who are interested in learning. The theory of learning 

through Serious Play (as a diverse and innovative element in teaching processes), admits 

that the use of the attributes of the games not only allows the learning dynamics, but can 

improve the results obtained in the process of learning. 

Therefore, in this Master's Thesis, an approach to international negotiation is proposed by 

designing a serious game oriented to the process of training in the field of international 

business to undergraduate and postgraduate students and in general to people They work 

in the areas of negotiation and marketing of an organization with an international vocation. 

 

 

KEY WORDS: Negotiation, International Negotiation, Serious Games, Game Design. 
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1 Introducción 
 

1.1 Planteamiento del problema 
 

En Ingeniería y en Administración los procesos de negociación están constantemente 

centralizados en el ámbito trabajador – director, donde ambas partes reconocen las 

diferencias de intereses estableciendo un acuerdo, considerando la negociación como un 

medio capaz de articular, ordenar y perpetuar los procesos de interacción al interior de las 

organizaciones (Rodríguez Fernández & García Gómez, 1995)  

Los procesos de negociación están presentes en las interacciones dadas entre todos los 

miembros de las organizaciones, donde se comprende una labor administrativa de 

propiciar, controlar y vigilar los espacios y términos de la negoción.  

En el ámbito administrativo de la organización, los procesos laborales o de transacción 

enfrentan una negociación entre dos o más partes (Botero., Betancur., López., & Mesa., 

2006)  

La globalización económica  significa un acercamiento entre gobiernos de los países para 

eliminar las trabas arancelarias e incentivar la inversión internacional (García-Lomas, 2015). 

Debido a la globalización y a la disminución progresiva de barreras comerciales entre 

países y sus fronteras comerciales, la negociación internacional tiene un papel 

determinante en procesos de crecimiento económico de cada país y en el aprovechamiento 

de oportunidades y competencias de productores, comercializadores y compradores de 

cada uno de los países que intervienen en el comercio internacional. 

Actualmente, la sociedad atraviesa por la era de conocimiento e información, donde la 

revolución tecnológica y la globalización plantean nuevos retos para las empresas, debido 

a que se genera mayor dinamismo y complejidad del entorno al tiempo que somete a las 

organizaciones estar en constante cambio (Albores Montesinos & Mateos Luna, 2006). 

Cambios que suponen una permanente identificación de fortalezas, oportunidades, 

debilidades y amenazas para la empresa, así como revisión continua de rutas de 

distribución y canales de comercialización para introducir y mantener un producto o servicio 

en el sector al que pertenezca. 
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La apertura comercial genera que las organizaciones se encuentren motivadas por 

incursionar en otros mercados buscando un intercambio comercial con el fin de incrementar 

utilidades. Sin embargo, si no se tiene clara una estrategia de negociación que tenga en 

cuenta los principios de la negociación internacional, el plan de apertura puede fracasar. 

Caso contrario ocurre cuando los negociadores desarrollan habilidades específicas que les 

permiten tener un acceso rápido y adecuado con la contraparte a negociar.(Espinosa 

Balderrama, 2005). 

Frente a la apertura comercial surge la necesidad de que las partes interesadas posean 

conocimientos relacionados con comercio y negociación internacional que permita llegar a 

acuerdos en donde las partes cumplan los objetivos planteados.(Espinosa Balderrama, 

2005) 

Toda negociación es un proceso entre dos o más partes que implica un proceso de 

comunicación cuyo objetivo es conseguir un acuerdo a partir de las necesidades y 

planteamientos de las partes. Aunque una negociación internacional puede ser un proceso 

complejo, debe desglosarse en una serie de ítems que se deben negociar para la 

consecución de un acuerdo final (García-Lomas, 2015). Lo más relevante, será siempre 

establecer una relación gana- gana, justa y honesta que permita el mutuo beneficio y en 

caso posible, una relación de largo plazo. 

A medida que la globalización avanza los mercados son más homogéneos sin dejar de 

reconocer que existen diferencias entre los métodos de negociación que se utilizarán para 

incursionar en mercados extranjeros. Las diferencias deben ser conocidas por las partes 

con el fin de evitar malos entendidos o errores en el proceso de comunicación, lo que 

conlleva a no lograr acuerdos satisfactorios (García-Lomas, 2015). 

Lograr estimular a las personas y despertar en ellas la necesidad de prepararse 

académicamente y a nivel profesional, requiere desde los ambientes educativos fomentar 

el interés y propender por una formación integral que apoye los procesos de formación en 

el área de negociación internacional. 

Teniendo en cuenta lo expuesto anteriormente, se considera que abordar la problemática 

desde la perspectiva de juegos, para diseñar un juego serio que permita afianzar 

conocimientos y contribuya al proceso de enseñanza-aprendizaje en la temática de 

negociación, en especial en la negociación internacional, siendo una contribución 

determinante o de impacto positivo en las aulas de clase de educación superior con énfasis 
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en formación de profesionales en áreas de ingeniería administrativa, administración y 

posgrados relacionados, permitiendo a futuro la aplicación de la herramienta en las 

organizaciones donde se fomentan programas de formación y capacitación para el personal 

colaborador. 

1.2 Justificación 
 

El aprendizaje práctico resulta ser estimulante puesto que da cabida a la creatividad, la 

imaginación y en consecuencia a la innovación. La generación de conocimiento en el aula 

de clases o en entornos controlados, permite un análisis más consciente y en atención 

plena de las actividades que desarrollan durante el proceso de impartir una clase.   

El conocimiento, en general, que puede clasificarse como conocimiento tácito y como 

conocimiento explícito, es la herramienta clave de un proceso de enseñanza- aprendizaje. 

De acuerdo con Fuchs (2001) se entiende conocimiento tácito aquel que no se encuentra 

verbalizado, que es intuitivo o inarticulado. Por el contrario, el conocimiento explícito implica 

que éste ha sido articulado, codificado y almacenado, para que posteriormente pueda ser 

consultado por los interesados. Sin embargo, la distinción de conocimiento no implica su 

separación, por el contrario, la armonía en el desarrollo de estas dos clasificaciones permite 

una integralidad en el sujeto o en las organizaciones donde se produce un constante 

aprendizaje a nivel individual y a nivel organizacional. 

Las organizaciones poseen conocimiento tácito que deben recopilar y para esto deben 

plantear estrategias metodológicas que permitan identificar la información que no se 

encuentra documentada. Como estrategia alternativa para la consecución de este fin, se 

plantean los juegos gerenciales; herramientas desarrolladas en los últimos años como 

mecanismo de entrenamiento de personal en las organizaciones con el fin de enseñar y 

reforzar conocimientos (Janodia, D.Sreedhar, Ligade, Ajay, & Udupa, 2008). En ambientes 

de enseñanza básica se le conoce como el uso la lúdica y de juegos didácticos como 

herramienta de enseñanza; en ambientes formales se trabajan metodologías didácticas 

diferenciales, y en ambientes de formación y académicos, se trabajan los juegos serios con 

valor educativo de manera que impacten positivamente en las actitudes de los estudiantes 

y personas respecto a la temática y mejorando el rendimiento de estos. 

Los juegos son una herramienta que permiten capacitación y diagnóstico de los 

comportamientos deseables en los equipos de trabajo que comprenden una organización. 
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Como lo expone Gómez Álvarez (2010) los juegos educativos deben tener por lo menos 

uno de los siguientes propósitos, ver Ilustración 1. 

 

Ilustración 1. Fases de la negociación 
Elaboración propia a partir de Gómez Álvarez (2010) 

 

Partiendo del fundamento teórico presente en la relevancia de enseñar y reforzar conceptos 

a partir de Juegos Serios, se identificó la oportunidad de diseñar un juego enfocado en 

desarrollar y reforzar los conceptos claves involucrados en el proceso de negociación 

internacional, que permiten a los participantes establecer estrategias para concluir el 

proceso de negociación de forma exitosa, teniendo en cuenta los lineamientos culturales, 

políticos, religiosos, económicos, geográficos, logísticos entre otros, propios de la 

negociación internacional. 

En el desarrollo de la presente tesis de maestría se propone una aproximación a los 

conceptos y dinámicas de la negociación internacional mediante el diseño de un juego serio 

orientado al proceso de formación en el campo de los negocios internacionales a 

estudiantes de pregrado y posgrado, y posterior implementación de la herramienta en áreas 

de negociación y mercadeo de organizaciones con vocación internacional, haciendo uso de 

estrategias internas de crecimiento del personal colaborador como las que se presentan a 

continuación. 

 Capacitación: Proceso por el cual se adquieren, actualizan y desarrollan 

conocimientos, habilidades y actitudes con el objetivo de mejorar el desempeño de 

Enseñar nuevos conceptos

Reforzar conceptos previos

Comprobar hipótesis

Medir características

Desarrollar creaciones

Plantear nuevas soluciones

Socializar experiencias
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una función laboral o un conjunto de ellas, considerada como una herramienta 

extraescolar de aprendizaje para el desarrollo del personal (Delegación Federal del 

Trabajo en el Estado de Guanajuato, 2018). 

La capacitación es un proceso educacional de carácter estratégico aplicado de 

manera organizada y sistémica, por medio del cual el personal adquiere o desarrolla 

conocimientos y habilidades específicas relacionadas con la función o cargo que 

ejerce dentro de la organización (CHIAVENATO, 2002). 

 

En general los procesos de capacitación se soportan en cuatro objetivos principales 

(Delegación Federal del Trabajo en el Estado de Guanajuato, 2018): 

 

 

 

 Inducción y Reinducción: Investigaciones sustentan que las empresas están 

interesadas en recibir adecuadamente a los nuevos colaboradores, realizando 

visitas guiadas por las instalaciones donde se conoce el proceso, las áreas 

encargadas, los responsables y demás elementos presentes en la operación diaria 

de la organización, siendo la inducción el primer paso para lograr un compromiso 

duradero con la organización (Bermúdez Restrepo, 2011). 

 

Fomentar el 
desarrollo de los 

individuos y la 
empresa

Proporcionar 
conocimientos 
especializados

Disminuir riesgos 

Mejoramiento de 
productividad, 

calidad y 
competitividad
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Cuando dentro de la organización se presentan cambios importantes en los 

procesos productivos, estructura jerárquica o cambios de administración, es 

necesario que los colaboradores participen en un proceso de reinducción, donde 

evidencien y clarifiquen los cambios y cómo afectan el proceso que cada uno 

desempeña (Bermúdez Restrepo, 2011) 
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Objetivos 

2 Objetivo General 
 

Estructurar y diseñar un juego serio con propósito educativo en el área de negociación 

internacional que facilite la apropiación de los conceptos y temas relacionados con el área 

de estudio 

3 Objetivos Específicos 
 

 Revisar la literatura relacionada con la temática de juegos serios y los principales 

conceptos y temas de negociación internacional. 

 Diseñar un juego que permita la comprensión de los contenidos temáticos que se 

dan en negociación internacional, mediante la metodología propuesta para el diseño 

de juegos serios (Gomez,2010) 

 Aplicar el juego diseñado en estudiantes de posgrado y pregrado y analizar los 

resultados obtenidos 
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4 Antecedentes 
 

4.1 Juegos Serios  
 

Los juegos serios se fundamentan en un equilibrio entre los objetivos de aprendizaje y el 

entretenimiento de los participantes. Por este motivo el aprendizaje no puede ser el 

elemento central en la evaluación del juego, debido a que es importante el entretenimiento 

y la motivación que generen debido a que el compromiso se asocia positivamente con los 

resultados del aprendizaje (Carini, Kuh, & Klein, 2006). 

El proceso de aprendizaje requiere el uso de elementos diversos que permiten a los 

facilitadores alcanzar los objetivos propuestos en cada temática y en los espacios en los 

que participan con cada uno de los estudiantes o personas que se interesan en el 

aprendizaje. La teoría del aprendizaje por medio de Juego Serios (como elemento diverso 

e innovador en procesos de enseñanza), admite que el uso de los atributos de los juegos 

no sólo permite la dinámica de aprendizaje, sino que puede mejorar los resultados 

obtenidos. 

Para conocer el comportamiento de las investigaciones realizadas sobre Juegos Serios, se 

realiza una búsqueda en el portal Scopus con el término Serious Games, el cual arroja los 

siguientes resultados. En el Gráfico 1 se evidencia una tendencia creciente, es decir, un 

interés por parte de los investigadores en la temática de Juegos Serios, esto obedece a la 

necesidad de la academia de explorar formas de generación y validación de conocimiento 

en grupo. Esta tendencia creciente permite al mismo tiempo avalar el desarrollo de este 

proceso de investigación, debido a que se relaciona con temas actuales de interés 

científico. 
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Gráfico 1. Búsqueda Scopus término Serious Games – por año 

 

Fuente: (“SCOPUS,” 2019) 

Se realiza también un análisis de los documentos científicos publicados por país, con el 

objetivo de posteriormente evaluar el comportamiento de los juegos serios en los países 

líderes de investigación. En el Gráfico 2 se observa que el país pionero en cuanto a 

desarrollo de Juegos Serios es Estados Unidos, seguido de Reino Unido y Alemania, los 

cuales serán analizados en detalle con el fin de obtener pautas que permitan la mejor 

elaboración del juego relacionado con negociación internacional. 

Gráfico 2. Búsqueda Scopus término Serious Games – por país 

 

Fuente: (“SCOPUS,” 2019) 
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4.1.1 Juegos Serios – Estados Unidos 
 

En el año 2002 se desarrolla la Iniciativa de Juegos Serios – SIG por sus siglas en inglés, 

fundada por Woodrow Wilson Center. El objetivo principal de la SIG son los juegos para 

explorar la gestión y los vínculos productivos existentes entre la industria de juegos 

electrónicos y proyectos que involucran el uso de juegos educacionales (Corti, 2006). 

Adicionalmente en la Universidad de la Florida Central se encuentra el Instituto de 

Simulación y Capacitación (IST) que se especializa en avances de modelación y tecnología 

aplicada a la simulación. En el IST se encuentran laboratorios capacitados para adelantar 

investigaciones relacionadas con juegos serios (Gudmundsen, 2006). 

4.1.2 Juegos Serios – Reino Unido 
 

La investigación de Juegos Serios en Europa se concentra principalmente en Reino Unido, 

país donde se encuentra situado el Serious Games Institute el cual se encarga de transferir 

ideas, habilidades, tecnologías y técnicas utilizadas en juegos de entrenamiento comercial 

a las PYMES, buscando combinar el conocimiento de los investigadores y la industria del 

juego. (Gudmundsen, 2006). 

4.1.3 Juegos Serios – Alemania 
 

La investigación en Juegos Serios se encuentra en auge en Alemania debido a que como 

explica a doctora Inka Tappenbeck, profesora del Instituto de Ciencias Informativas de la 

Escuela Superior Técnica de Colonia, en Alemania no están difundidos los Juegos Serios 

en el ámbito de la alfabetización informativa. 

Una de las mayores barreras que se presentan para el desarrollo de Juegos Serios es el 

enorme trabajo que supone el desarrollo de juegos atractivos, puesto que los jugadores 

están acostumbrados a mundos virtuales muy complejos y esperan que los juegos serios 

cumplan con ese estándar. Otra dificultad que debe enfrentar el desarrollo de juegos es la 

gran dinámica del mundo de la información  

La biblioteca de la Universidad Técnica de Braunschweig ha debido enfrentar estas mismas 

dificultades, sin embargo, su juego Lost In Antarctica, desarrollado en cooperación con 

Institut für Wirtschaftsinformatik (Instituto de Informática de negocios) y las bibliotecas de 

Hannover y Clausthal, tiene grandes posibilidades de abrir una brecha en Alemania. Sus 



21 
 

enfoques y alcance son hasta ahora únicos en el país: “Con la colaboración de estudiantes, 

perseguimos el objetivo de crear un modelo de aprendizaje mixto reproducible, gamificado 

y modular para la generación de competencias informativas”, explica la directora del 

proyecto, doctora Simone Kibler (Stampfl, 2017). 

 

4.2 Negociación 
 

La problemática de negociación se remonta a épocas en las que la teoría económica 

buscaba analizar los acuerdos a los que se llegaría en presencia de monopolios, oligopolios 

y de forma general situaciones donde dos o más partes buscan algún tipo de acuerdo 

(Arévalo, 2004). 

En el año 1930 el economista Frederik Zeuthen, en el libro Problems of Monopoly and 

Economic Warfare define la necesidad de plantear una teoría de negociación, demostrando 

teóricamente que era posible formular con precisión el problema de negociación cuando se 

reconoce que los participantes operan en un ambiente con altas tasas de incertidumbre 

(Chappe Chappe, 2012). 

En el año 1944 John von Neumann y Oskar Morgenstern publican Theory of Games and 

Economic Behavior advirtiendo la importancia de desarrollar una teoría de negociación que 

permita estudiar las relaciones económicas con herramientas conceptuales (Von Neuman 

& Morgenstren, 1944) 

En el año 1998  Munduate & Martínez Riquelme definen negociación como un medio de 

resolución de conflictos cuando las partes desean mantener o continuar la relación de 

intercambio bajo nuevas bases o condiciones aceptadas que aún no están determinadas  

Luego de tener referentes académicos y para conocer el comportamiento de las 

investigaciones realizadas sobre Negociación, se realiza una búsqueda en el portal Scopus 

con el término Negotiation, el cual arroja los siguientes resultados. En el   

Gráfico 3 se evidencia una tendencia creciente, es decir, un interés por parte de los 

investigadores en la temática de Negociación, esto obedece a la necesidad de la academia 

de explicar y contextualizar un proceso natural en las relaciones diarias del ser humano. 

Esta tendencia creciente permite al mismo tiempo avalar el desarrollo de este proceso de 

investigación, debido a que se relaciona con temas actuales de interés científico. 
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Gráfico 3. Búsqueda Scopus término Negotiation – por año 

Fuente: (“SCOPUS,” 2019) 

Se realiza además un análisis de las áreas de investigación bajo las cuales han sido 

clasificados los documentos presentados en Scopus. Como se observa en el Gráfico 4 la 

mayoría de los documentos están relacionados con el área de ciencias sociales seguido de 

Administración & Negocios, lo cual confirma la relación entre los procesos de negociación, 

administración y ciencias sociales. 

Gráfico 4. Búsqueda Scopus término Negotiation – por área 

 

Fuente: (“SCOPUS,” 2019) 

En el año 1950 Nash es el primer autor en definir un problema básico formal de negociación, 

entendiéndolo como un conjunto de posibles asignaciones de utilidad como resultado de 
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los posibles acuerdos que se alcanzan entre las partes negociadoras, penalizando el 

jugador más adverso al riesgo (Arévalo, 2004), en la actualidad el modelo de negociación 

de Nash es uno de los más importantes conceptos que se han desarrollado bajo la teoría 

de juegos para analizar negociaciones internacionales (Tapia León, 2012) 

En el año 1982 Ariel Rubinstein publica el Perfect Equilibrium in a Bargaining Model 

considerando una aproximación enmarcada en la teoría de juegos, suponiendo un juego de 

ofertas alternas que se hacen secuencialmente hasta que alguna es aceptada, teniendo en 

cuenta que no existía un número máximo de ofertas pero si se generaba costo por demora 

para alcanzar el acuerdo (Chappe Chappe, 2012) 

El juego Chicken Game postulado en el año 1989 es basado en la situación en la cual dos 

conductores conducen en dirección opuesta y gana aquel que siga recto su camino 

ocasionando que el contrincante deba desviarse para evitar la colisión, es un juego de 

amplias aplicaciones en relaciones de negociación internacional permitiendo describir 

situaciones reales (Tapia León, 2012).  

Desde la educación superior existen universidades que tienen dentro de los programas 

académicos asignaturas, seminarios, diplomados, entre otros, relacionados con la temática 

de Juegos Gerenciales o Juegos Serios, como: 

 Universidad Nacional de Colombia, Facultad de Administración: Seminario Juego 

Gerencial 

 Universidad Nacional de Colombia, Facultad de Minas: Asignatura de posgrado 

Juegos Gerenciales 

 Universidad Externado; Asignatura Simuladores Empresariales 

 Universidad de los Andes: Asignatura Juego Gerencial 

Se realiza un análisis bibliométrico en SCOPUS con el objetivo de identificar los puntos 

claves con respecto a la temática de negociación internacional, utilizando la ecuación de 

búsqueda Negotiation AND International como palabras claves. 
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Gráfico 5. Búsqueda Scopus término Negotiation – por área 

 

Fuente: (“SCOPUS,” 2019) 

En el Gráfico 5 se observa un comportamiento creciente en el número de artículos 

publicados relacionados con negociación internacional, lo cual es reflejo del interés de la 

comunicada académica por el tema. Se evidencia además un pico de crecimiento alrededor 

del año 2000, que sustenta el crecimiento de la negociación internacional con herramientas 

de comunicación e información, que permiten un mercado globalizado de productos y 

servicios. Gracias a la revisión de información previa sobre el tema de estudio se puede 

interpretar que tanto la temática de negociación y en especial negociación internacional, así 

como los juegos serios, han generado mayor interés y relevancia tanto en las 

organizaciones como en investigaciones.  

 

5 Metodología 
 

La metodología utilizada para el desarrollo de la presente investigación comprende los 

siguientes pasos elementales: 

 

5.1 Elaboración del marco teórico  

Consulta, investigación y revisión bibliográfica correspondiente a las siguientes temáticas: 

 Conceptos de negociación, modelo de negociación de Harvard, estrategias de 

negociación, tipos de negociación, negociación internacional. 

 Juegos serios como herramientas de aprendizaje 
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5.2 Identificación de características  

Posteriormente se realiza un análisis detallado de la información e identificación de las 

principales características de los factores involucrados en los procesos de negociación 

internacional. 

 

5.3 Diseño del Juego 

Creación de un juego serio con propósito educativo, como herramienta de apoyo, para 

determinar las características que influyen en el éxito de los procesos de negociación 

internacional. Para este fin se aplica la metodología propuesta por Gómez Álvarez (2010), 

que se observa a continuación: 

 

Elaboración propia a partir de (Gómez, 2010) 

 

5.4 Validación del juego y resultados 

Finalmente se realiza la aplicación del juego diseñado a grupos piloto con los cuales se 

verifica la pertinencia del instrumento y se realizan los ajustes necesarios. Una vez se han 

llevado a cabo las recomendaciones realizadas por los participantes de las pruebas piloto, 

se procede a realizar el juego con el público objetivo, con el fin de obtener resultados que 

puedan ser analizados y validados. 

1. Identificar la temática 
del juego

2. Establecer el propósito 
del Juego

3. Plantear objetivos 
instruccionales del Juego

4. Identificar y definir 
conceptos generales de la 

temática

5. Seleccionar las técnicas 
candidatas

6. Seleccionar la técnica 
apropiada, de acuerdo a 

la caracterización del 
juego

7. Incorporar 
conocimiento específico 

al juego

8. Desarrollar sesiones 
piloto del juego

9. Desarrollar la versión 
final del juego

10. Elaborar una 
encuesta para la 

evaluación del juego
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Marco Teórico 
 

6. Negociación 
 

A través del tiempo, la negociación ha sido asociada por distintos autores con situaciones 

cotidianas con una orientación definida y necesaria en la mediación, solución de 

discrepancias y establecimiento de acuerdos (Hao, Song, Leung, & Ming, 2014). De otro 

lado, Tarantino-Curseri (2017) afirma que la negociación presenta elementos particulares 

al convertirse en el punto donde convergen las complejidades, dificultades y singularidades 

humanas.  Al mismo tiempo, ha sido concebida como un proceso donde se involucran dos 

partes opuestas intentando la aproximación de perspectivas para obtener condiciones 

consensuadas para ambos extremos, favoreciendo la generación, conservación, mejora o 

desarrollo de relaciones (García-Lomas, 2015). 

Para otros estudiosos como San Cristóbal (2015), la negociación es conceptualizada como 

un elemento determinante en cualquier proyecto, cumpliendo un rol decisivo en la 

resolución de demandas, prevención de conflictos y preservación del equilibrio en los 

vínculos establecidos entre las partes interesadas en el proyecto. De igual forma, la 

negociación es importante como promotor de la exploración de propósitos conjuntos que 

tienden a tener mayores posibilidades de aprobación (Fabregues & Sierra, 2014). 

De acuerdo con el criterio emitido por Tarantino-Curseri (2017) en la Ilustración 2, se 

muestra como las negociaciones transcurren por diversas etapas entre las cuales se 

reconocen la fase de diagnóstico; espacio donde se analizan las condiciones reales de la 

organización o del país, evaluándose aspectos de conocimiento, viabilidad (recursos) y 

confiabilidad del proceso.  También, se aprecia la fase de preparación; a partir de acciones 

de planificación estratégica que indican el camino a seguir que deben guardar coherencia 

con los resultados esperados por los participantes del proceso.  Luego, se continúa con la 

fase de inicio formal; etapa en la que las partes revelan sus posiciones, objetivos e 

intenciones. Es durante la fase de ejecución en la que más tiempo es invertido y en la que 

la comunicación toma un rol determinante en las discusiones y donde se requiere la 

intervención de distintas áreas del conocimiento, profundizando la contribución al logro de 

las ventajas buscadas.  Posteriormente, se contempla la fase de conclusión y cierre de la 

negociación; definiendo los convenios, el registro y firma por parte de los responsables de 

la documentación exigida como mecanismo de certificación de los acuerdos pactados.  
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Finalmente, es necesario pasar por un periodo o fase de reflexión de los posibles errores 

para evitar cometerlos en el futuro; y la ratificación de lo firmado. 

 

Ilustración 2. Fases de la negociación 
Elaboración propia a partir de Tarantino-Curseri (2017) 

 

Negociación es un proceso que involucra dos partes opuestas que buscan tener un 

acercamiento logrando un acuerdo que sea aceptable por las partes permitiendo que se 

creen, mantengan o desarrollen relaciones a largo plazo. Se considera una negociación 

internacional, cuando las partes negociadoras pertenecen a países diferentes (García-

Lomas, 2015).  

En una era globalizada las organizaciones deben estar preparadas para enfrentar los 

desafíos que involucra pertenecer a un mercado en donde comercializan productos y 

servicios. En cada transacción es necesario definir claramente el objetivo propuesto y 

preparar de antemano acuerdos comerciales que sean beneficios para el plan estratégico. 

De acuerdo con García-Lomas (2015) existen temáticas relevantes que deben ser tratadas 

durante la negociación internacional, como se observa en la Tabla 1. 

Tabla 1. Temáticas relevantes en el proceso de Negociación 

Temáticas relevantes en el proceso de Negociación 

Importación / exportación de bienes y servicios al cliente final o punto de venta. 

Contratos de compra y venta con oficinas centrales de compras. 



28 
 

Acuerdos internacionales de suministro 

Acuerdos de Subcontratación internacional 

Contratación con agentes comerciales y distribuidores 

Formación de empresas conjuntas internacionales 

Contratos de distribución recíproca (Piggyback) 

Alianzas Estratégicas 

Fusiones y Adquisiciones 

Convenios de transferencia de tecnología y cesión de patentes. 

Negociaciones para la presentación de un concurso público. 

 Elaboración propia a partir de (García-Lomas, 2015) 

Durante el proceso de negociación es necesario también considerar algunos aspectos 

claves, como los que fueron sugeridos por un experto de la compañía Sator S.A.S., como 

se observa en la Tabla 2. 

Tabla 2. Aspectos claves  en el proceso de Negociación 

Aspectos Claves Definición 

Análisis del Entorno Esto implica determinar competidores 

directos o sustitutos, competidores 

indirectos, ventajas logísticas en términos 

de fletes, distancia, economías de escala, 

aranceles, acuerdos económicos 

internacionales y tamaño del mercado, 

entre otros. 

Geopolítica y Cultura Aspectos políticos de cada país (acuerdos 

- disputas), cultura, idioma y costumbres. 

Potencia Económica Estimaciones de precios. Relación ganar – 

ganar 

Costos Logísticos Costes logísticos propios y del competidor 

sustituto. 

Análisis del poder de negociación Suministro de bienes o servicios en 

condiciones de monopolio, oligopolio, 

competencia perfecta, océano rojo, océano 

azul. 



29 
 

Aspectos Claves Definición 

Zona de Potencial Acuerdo Percepción del logro del ideal de 

negociación, escenario de intersección 

entre las partes negociadoras 

Estrategia de Negociación Realizar acuerdos en márgenes aceptables 

para el negocio, utilizar los criterios más 

objetivos, confidencialidad y rentabilidad. 

Marco Normativo Proteger la negociación con un contrato, 

acuerdo u orden de compra. Garantías y 

otros. 

Mejoras Futuras Promover futuras mejoras con información, 

logística y relaciones de confianza. 

Elaboración propia 

El proceso de negociación ha sido objeto de estudio por parte de la comunidad académica, 

así lo demuestra el modelo de negociación de Harvard que se basa en el supuesto de que 

los negociadores manifiestan sus deseos de ganancia y existe una alta cooperación entre 

ellos (Tobón, 1997). 

Las características de este modelo son: 

 Sugiere la búsqueda de ventajas mutuas siempre que estas sean posibles 

 Cuando hay un conflicto de intereses, se debe insistir en que el resultado se base 

en criterios justos, independiente de la voluntad de las partes 

 El proceso de negociación debe ser duro con los argumentos, pero gentil con las 

personas 

 Separar las personas y el problema 

 No utilizar trucos ni posturas 

 La negociación de acuerdo con los principios muestra cómo obtener sus derechos 

y ser decente 

 Si se conoce la estrategia de la contraparte, es más fácil formular la estrategia propia 

 Se centra en los intereses, no en las posiciones 
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6.1. Tipos de Negociación 

 

A través de la historia se han resaltado distintas maneras o métodos de negociación para 

resolver diferencias, de hecho, siguiendo las afirmaciones de Wertheim (1996) pueden ser 

de tipo competitivo: ganar-perder, en la que se presenta una negociación distributiva, donde 

lo más importante es satisfacer las necesidades propias sin importar lo que el otro necesite. 

También, existe aquella ganar-ganar de carácter colaborativo o integrativo, con la cual se 

procura la satisfacción de los requerimientos de ambas partes.  Además, está el modo de 

negociar en el que se reconoce el compromiso, destacándose en ésta un discreto interés 

por mantener el equilibrio entre obtener beneficios y permitir que la contraparte reciba la 

retribución esperada.  Otra manera es mediante el acomodar, preocupándose por su 

desempeño cumpliendo con lo que se le exige y sometiéndose a las condiciones 

planteadas. Otra forma común es el proceso de negociación basado en evitar, en el que es 

indistinto si se alcanzan los resultados propios u obtiene éxito el oponente, es posible que 

no se generen alternativas para llegar al acuerdo y se renuncie incluso a continuar con la 

negociación. 

Al lado de ello, Sakabani (2012) refiere que estos tipos de negociación van de acuerdo con 

la postura asumida por cada una de las partes involucradas y estas pueden ser alternadas, 

según el trámite o situaciones presentadas en el proceso, puesto que no es usual mantener 

una misma posición.  

No obstante, los diferentes esquemas de negociación existentes pueden ser diferenciados 

en dos agrupaciones, una reconocida como colaborativa, y la otra competitiva; siendo la 

primera la más recomendada, pues permite la creación de valor para las partes interesadas, 

mientras que la segunda puede traer repercusiones negativas cuando se pretende 

mantener relaciones estables y efectuar negociaciones en el futuro (Wertheim, 1996). 

A su vez, estos modelos de negociación son divididos en dos grupos por Aldao-Zapiola, 

(2009) conforme a las características similares que presentan:   

 Modelo colaborativo: Negociar sin concesiones; negociación eficiente; 

negociación efectiva; negociación para obtener beneficios mutuos; ganar-ganar; 

modelo cooperativo; modelo de las ocho fases. 
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 Modelo competitivo: ganar- perder; ganar a toda costa y modelo de negociación 

Clausewitziano donde se busca emplear el mínimo de poder para lograr los objetivos 

planteados (Aldao-Zapiola, 2009). 

 

 

6.2. Estrategias de Negociación 
 

En la actualidad, en un contexto híper competitivo se hace necesario que los participantes 

desarrollen estrategias de vigilancia permanentes ligadas con los requerimientos de los 

clientes, que permitan responder satisfactoriamente a necesidades y expectativas en 

cuanto a la eficiencia, calidad de productos y servicios; además es necesario garantizar la 

gestión adecuada de los servicios ofrecidos, siendo estos definitivos para el 

posicionamiento y competitividad de las organizaciones (Louta, Roussaki, & Pechlivanos, 

2008).  

Cabe destacar que uno de los mecanismos más utilizados y considerados como efectivos 

en las negociaciones (autorización de licencias, patentes, crecimiento en la cadena de 

abastecimiento), está constituido por las acciones cooperativas de negociación, en las que 

los responsables proceden de forma racional y poseen completa información para 

intercambiar con la contraparte.  A pesar de esto, es normal que en cualquier escenario 

puedan existir aliados con más poder que se nieguen a compartir la información, 

disminuyendo las probabilidades de tener éxito (Lukas & Welling, 2017). En estos entornos, 

es vital para el desarrollo de estrategias coherentes con las exigencias de los tomadores 

de decisiones, contar con la información suficiente para completar los procesos, lo que se 

ha convertido en un reto en la aplicación de técnicas de negociación, reduciendo la 

incertidumbre y entregando alternativas que favorecen el avance del proceso negociado y 

el logro de los objetivos trazados (An, Gatti, & Lesser, 2013; Samsura, van Deemen, van 

der Krabben, & van der Heijden, 2014). 

Al lado de ello, como lo sugieren Holmes, Beitelspacher, Hochstein, & Bolander (2017), 

resulta indispensable en las negociaciones el desarrollo de conocimientos y habilidades de 

persuasión de la contraparte; así como la aplicación de estrategias enfocadas en gestionar 

las situaciones complejas o inconvenientes que puedan manifestarse en el transcurso de la 

negociación; entendiéndose que las interacciones entre demandantes y oferentes pueden 

impactar positiva o negativamente en la consumación exitosa de los resultados, generando 
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influencia directa en la apreciación del valor del acuerdo.  Además, se ha analizado por 

parte de expertos la conveniencia de armonizar a nivel productivo las actividades de 

negociación tanto de carácter interno como externo, teniendo en cuenta la capacidad de 

liderazgo para gestionar de manera adecuada las posiciones opuestas y se logre la 

transferencia de acuerdos a sectores clave en las negociaciones (Sebenius, 2012). 

Es necesario además, contar con capacidades para negociar bajo presión y apoyado en 

propuestas alternativas racionales, conservando de este modo las posibilidades de seguir 

la negociación, aunque existan condiciones adversas (An et al., 2013).  Los esquemas de 

negociación vigentes aprovechan múltiples estrategias, practicando desde estructuras 

basadas en metodologías heurísticas, capacidad argumentativa y teorías de juegos con el 

objetivo de tener mayor oportunidad de llegar a un convenio.  Al lado de ello, los 

especialistas establecen como estrategia para aumentar resultados positivos, la utilización 

de actividades de intercambio, conocimiento de los comportamientos y disposición para 

efectuar concesiones a la contraparte (negociación a granel), disminuyendo el desgaste de 

ambas partes y rupturas en el proceso (Rajavel & Thangarathinam, 2017). 

En el ámbito moderno, las actividades comerciales también se desarrollan empleando las 

tecnologías de la información y comunicación -TIC, dado su módico costo y el vasto 

potencial para extender las posibilidades al utilizar los avances tecnológicos aumentando 

las opciones de crecimiento y sostenibilidad en el mercado.  De hecho, las plataformas 

electrónicas han transformado las formas de intercambio de productos y servicios, 

estableciendo nuevas dinámicas de negociación y con múltiples ventajas en tiempo, 

finanzas, entre otros factores para los involucrados (Haleema & Iyenger, 2016). 

Se evidencia un aumento en la relevancia e inclusión de Tecnologías de Información y 

Comunicación -TIC, sustituyendo acciones y procedimientos tradicionales por aquellos que 

entreguen un alto grado de integralidad e interconexión con otras áreas o tecnologías, que 

ofrezcan a los usuarios la unificación de soluciones apalancadas en desarrollos 

tecnológicos. La diversidad de tecnologías sustenta las actividades de negociación, 

especialmente en al campo internacional, aportando a la generación de soluciones efectivas 

a las necesidades puntuales en la administración y transferencia de información que surgen 

en cada organización.  Éstas soluciones son analizadas desde las dificultades en la 

utilización, trascendencia, protocolos usados en la comunicación, oportunidad y naturaleza 

de la información que se va a disponer y compartir en cada fase (Cano & Baena, 2015). 
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Los resultados de las investigaciones en las que se indagan las interacciones entre los 

individuos explican la capacidad para identificar los discernimientos y conductas de los 

agentes opuestos en la negociación, al igual que la flexibilidad de aprendizaje, 

incrementando las opciones para alcanzar mayores utilidades. Es así como algunos 

emplean metodologías de orden secuencial, como la denominada Bazar; a partir de la cual 

se obtiene una técnica con gran potencial de adaptabilidad y con diversidad de asuntos, 

facilitando la observación de una riqueza de hábitos de negociación (D. Zeng & Sycara, 

2015). 

De forma similar de acuerdo con Chen & Weiss (2014), algunos agentes negociadores 

implementan estrategias de simulación, basados en datos estadísticos, que les permite 

plasmar con alto grado de precisión la actuación de los contrincantes y con esto, adecuar 

la toma de decisiones apropiadas y flexibles en contextos complejos de negociación.   No 

obstante, a pesar de que la modelación incrementa el potencial de certidumbre acerca de 

un escenario específico, al tratarse de modificaciones en el comportamiento de los 

interlocutores, las derivaciones pueden variar de un sector a otro de forma considerable 

(Cuhadar & Kampf, 2015). 

Sin embargo, de acuerdo con los aportes de Baarslag, Hendrikx, Hindriks, & Jonker (2016) 

se ha comprobado que las estrategias de negociación con más capacidad de adaptación, 

aun siendo sólidas para la diversidad de competidores, no tienen que ser precisamente las 

que siempre se llevan el triunfo.  Estos autores, exponen que se deben contemplar otros 

elementos tales como, las mediciones, la maximización de los beneficios, lo que a su vez 

revela la capacidad práctica y consistente para el logro de las metas establecidas por parte 

de los agentes encargados.  Por su parte, Hao et al. (2014) señalan que los procedimientos 

eficaces de negociación estructurados, ayudan a los comisionados en los procesos a 

adecuar las actitudes acondicionándolas conforme a las singularidades de los aliados y los 

entornos de las negociaciones, debido a que es común que los participantes oculten las 

estrategias y preferencias reales, evitando así que la parte opositora se aproveche al tener 

información vital a lo largo del proceso. 

La inclusión de distintos modelos o prácticas de negociación, sumada a la habilidad para 

adquirir conocimientos, agilizan los procesos de negociación, haciendo que su efectividad 

se incremente de forma significativa.  En este mismo sentido, en múltiples ocasiones los 

agentes con más dominio y quienes son los que inician la oferta, pueden llegar con mayor 

rapidez a obtener los mejores frutos en la negociación (Zhu, Zhao, & Chua, 2016). 
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7. Método de Negociación de Harvard 
 

A partir de las investigaciones realizadas por el Programa de Negociación de la Universidad 

de Harvard, los aspectos conocidos de la negociación presentaron un cambio sustancial. 

La investigación se realizó a partir de la observación de casos en los cuales ambas partes 

salían de la negociación satisfechas con el resultado, sintiendo que habían conseguido 

“ganar-ganar” (Suares, 2017). 

Partiendo de la perspectiva de Harvard los métodos de negociación deben evaluarse según 

3 criterios: 

 

Los autores del método Harvard generaron una serie de conceptos claves que deben estar 

presentes en el proceso de negociación, las cuales son (Suares, 2017): 

 Posición: Al iniciar una negociación, las partes empiezan manifestando sus ideas. 

Generalmente cada una de las partes asume una posición, argumenta a favor de 

esta y puede llegar a ceder con el fin de lograr un acuerdo. 

 Intereses: Los intereses motivan a las personas, son las motivaciones las que 

sostienen la posición asumida.  El modelo de negociación de Harvard diferencia los 

tipos de intereses: 

o Necesidades: Están relacionadas con los elementos indispensables para el 

ser humano sobrevivir. Las posiciones están sustentadas en las necesidades 

y los valores, debido a que los intereses son más superficiales. 

o Valores: La profundidad de los intereses radica en los valores los cuales 

deben ser considerados para poder llegar a una negociación que sea 

sustentable para las partes. 

o Preocupaciones: Son cuestiones que generan intranquilidad en la persona, 

puede ser por cuestiones actuales o futuras. 

Debe conducir a un acuerdo sensato, si el acuerdo 
es posible

Debe ser eficiente

Debe mejorar, o por lo menos no deteriorar, la 
relación entre las partes
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o Temores: Pueden ser definidas como grandes preocupaciones que generan 

un obstáculo para el logro de negociaciones efectivas. 

o Deseos: Son aquellas cosas o situaciones que el ser humano anhela y que 

generan satisfacción al ser conseguidos. 

 

La relación entre posiciones e intereses se observa en la Ilustración 3. 

 

 

 

 

 

Ilustración 3. Elementos de Negociación - I 
Fuente: Adaptado de (Suares, 2017) 

 

Es necesario considerar que en un proceso de negociación intervienen dos o más partes, 

por lo cual se debe considerar que los intereses de ambos se pueden clasificar como 

(Suares, 2017): 

 Comunes o Compartidos: Esta situación se presenta cuando ambas partes están 

interesadas en lo mismo, por lo cual la negociación es un proceso simple, sin tener 

que derribar fronteras de aceptación. 

 Diferentes o Divergentes: Cada una de las partes involucradas en el proceso de 

negociación tiene intereses que no coinciden en algún aspecto, pero que no son 

opuestos. 

 Contrarios u Opuestos: La satisfacción de una de las partes involucra que la otra 

parte quede insatisfecha. 

 Alternativa: Antes de iniciar el proceso de negociación es probable que las partes 

tengan en cuenta los intereses sin tener en cuenta los intereses de la otra parte, 

donde se evalúan las alternativas. 

 Opciones: Las opciones son soluciones o partes de una solución que tienen la 

característica de satisfacer los intereses de las partes. En los procesos de 

Posiciones 

Intereses 

Necesidades 

Valores 

Preocupaciones 

Deseos 

Comunes 

Diferentes 

Opuestos 
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negociación no se debe considerar cualquier opción, únicamente aquellas pensadas 

en los intereses propios y de las partes. 

Las opciones se diferencian de las alternativas debido a que estas últimas serían 

soluciones o parte de soluciones que satisfacen los intereses solo de una de las 

partes. 

Teniendo en cuenta este último concepto los elementos de negociación se presentan así, 

ver Ilustración 4: 

 

 

 

 

 

 

Ilustración 4. Elementos de Negociación - II 

Fuente: Adaptado de (Suares, 2017) 

 

 Criterios Objetivos: Son definidos por Harvard como elementos tomados por fuera 

de la mesa de negociación y ninguna de las partes tiene la posibilidad de modificar, 

es decir, están alejadas de la voluntad de las partes. 

Las opciones generadas deben ser evaluadas de acuerdo a los criterios objetivos. 

Si esto no ocurre, es necesario generar otra opción y evaluarla nuevamente con los 

criterios establecidos. 

Teniendo en cuenta este último concepto los elementos de negociación se presentan así, 
ver Ilustración 5 
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Ilustración 5. Elementos de Negociación – III 
Fuente: Adaptado de (Suares, 2017) 
 

 M.A.A.N (Mejor Alternativa al Acuerdo Negociado): Criterio subjetivo, es decir, 

es aquel criterio formulado por cada una de las partes antes de iniciar el proceso de 

negociación. Es una de las alternativas, es la mejor para una de las partes 

considerando que no se tienen en cuenta los intereses de los demás. El objetivo 

principal de tener un M.A.A.N es que permite que el interesado compare las 

opciones de la negociación con la opción que se ha generado en el proceso. Permite 

que las decisiones que se toman sean racionales y no motivadas por aspectos 

externos. 

Con los criterios expuestos anteriormente la opción generada debe ser evaluada desde el 

criterio objetivo y el M.A.A.N. como se observa a continuación, ver Ilustración 6:   
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Ilustración 6. Elementos de Negociación - IV 

Fuente: Adaptado de (Suares, 2017) 

 

 Propuesta: Luego de haber traspasado los elementos antes descritos, las partes 

están en capacidad de presentar una propuesta. Si esta propuesta inicial es 

aceptada por las partes, es fundamental según el modelo de negociación de 

Harvard, intentar mejorar la propuesta presentada, es decir, identificar si queda 

“valor” en el proceso de negociación que aumente la satisfacción de la otra parte. 

Hasta el momento los elementos de negociación se relacionan de la siguiente forma, ver 

Ilustración 7: 
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Ilustración 7. Elementos de Negociación - V 
Fuente: Adaptado de (Suares, 2017) 

 

 Acuerdo: Todo proceso de negociación exitoso finaliza con un acuerdo. Es 

fundamental que el acuerdo sea claro y que las partes involucradas comprendan a 

qué se comprometen y cuáles son las condiciones y responsabilidades establecidas. 

Finalmente, involucrando todos los criterios relacionados, los elementos de negociación se 

relacionan de la siguiente forma, ver Ilustración 8: 
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Ilustración 8. Elementos de Negociación - VI 
Fuente: Adaptado de (Suares, 2017) 

 

8. Negociación Internacional 
 

Atendiendo a las exigencias del mundo globalizado los líderes de los países han focalizado 

sus esfuerzos por constituir organismos internacionales, en múltiples campos (políticos, 

económicos, comerciales, ambientales, sociales, entre otros.).  Correlativamente, los 

encargados de dirigir el diseño y aplicación de políticas plantean exigencias específicas en 

cada zona o región, conforme con sus intereses y dinámicas respectivas.  Es de esta forma 

como se han generado entornos con alta complejidad y regulación gubernamental, 

impactando en el establecimiento de convenios internacionales, propiciando 

transformaciones en el equilibrio de estrategias políticas al interior de las naciones y 

configurando nuevas relaciones con otros estados, reflejando marcadas diferencias entre 

el manejo de políticas entre las naciones (Bechtel & Urpelainen, 2010). 
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Según Castro Castell (2014) es común observar como las organizaciones contemporáneas 

están modificando la posición buscando establecer vínculos comerciales con consumidores 

y proveedores en el largo plazo.   Por esta razón, toma relevancia la negociación como 

herramienta esencial para estrechar lazos con el resto de las instituciones o países.   

McKeown (2016) sostiene que en el campo de las relaciones internacionales, las 

negociaciones se efectúan en dos niveles donde intervienen los gobiernos de turno y las 

instituciones de orden internacional, desarrollando actividades de negociación paralelas; 

por un lado, se enfocan en resolución de conflictos internos y por el otro establecen diálogos 

con entes extranjeros, encontrando herramientas en cada espacio que les permitan 

fortalecer y consolidar sus instituciones, mediante la transformación de políticas, lo que a 

su vez contribuye a potenciar las relaciones y oportunidades externas. 

En virtud de la obtención de resultados propuestos en las negociaciones internacionales, 

García-Lomas (2015) propone que se deben integrar elementos diferenciales, tales como: 

el avance del proceso por fases, esto es, la apropiada estructuración, con claridad sobre 

las metas establecidas, las acciones a ejecutar y la conducta a seguir en cada instante.  

Adicionalmente, debe darse un múltiple intercambio, en el que cada participante cede algo 

al rival, y generalmente son tratados diferentes asuntos en una misma negociación.  De 

igual manera, una característica especial es la existencia de interdependencia, la cual está 

asociada con la forma en que es asumida la negociación por cada uno de los bandos 

(firmeza o flexibilidad), en la que durante el proceso salen a flote diversas visiones, 

estrategias y comportamientos a ser tenidos en cuenta para alcanzar el propósito deseado.    

Conviene adicionar el valor adquirido por la comprensión de los aspectos normativos del 

orden nacional e internacional convirtiéndose en la base de los procesos de negociación 

internacional.  De tal forma que, el logro de resultados exitosos requiere la implementación 

de estrategias, en las cuales el discernimiento apropiado de las disposiciones legales, 

tradiciones, doctrinas e ideologías de la parte contraria (Soares Viana & Rocha Borges, 

2015). 

Desde otro ángulo, Chen, Hao, Weiss, Tuyls, & Leung (2014) sostienen que las 

negociaciones pueden darse en entornos locales con perspectivas internacionales, donde 

toma importancia la información sobre las singularidades de los negociadores, de acuerdo 

con el lugar de procedencia.   
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Los argumentos expuestos por Castro Castell (2014) expresan la importancia e influencia 

de los componentes culturales en las actividades que involucran las negociaciones, en 

especial las internacionales, en las cuales es indispensable asimilar que las características, 

estrategias y métodos de los negociadores están afectados por la cultura y la habilidad para 

adaptarse a la diversidad y condiciones específicas en cada uno de los mercados.  Sumado 

a esto, cabe indicar que el otorgarle autonomía a los agentes responsables de las 

negociaciones es un mecanismo que ofrece favorabilidad en la percepción y disposición 

para atraer mejores resultados (Koo & Jho, 2013). 

Es necesario resaltar que en el desarrollo de todo proceso de negociación es relevante la 

estimación de los riesgos en las negociaciones, dado que esto conlleva a que los 

participantes asuman posturas de cooperación donde se obtengan beneficios compartidos 

(W. Zeng, Li, Chen, & Nan, 2016). El objetivo es que las agrupaciones regionales que se 

conforman, son propensas al éxito cuando asumen perspectivas comunes, en las que los 

países miembros, mediante su conocimiento y experiencia logran promover estrategias 

convincentes y robustas al momento de negociar y tomar decisiones en espacios 

internacionales (Panke, 2013).  En cuanto a las relaciones que se desarrollan en entornos 

de competencia extrema es apreciable la responsabilidad de los tomadores de decisiones 

en la conformación de asociaciones que fortalezcan sus actividades y contribuyan al 

alcance de sus intereses (Krishna & Ramesh, 1997). 

En este marco es pertinente indicar que, en los procesos de negociación internacional la 

aplicación de principios como la equidad y responsabilidad son elementos esenciales que 

pueden dirigir e impulsar las decisiones globales (Anderson, Bernauer, & Balietti, 2017). 

 

9. Negociación entre países 
 

Actualmente es conveniente atender algunos factores que influyen en la posición 

negociadora de los países entre los que se cuentan: la capacidad o poder del negociador, 

que va a determinar el ritmo del proceso en el que la parte más débil debe hacer el mayor 

esfuerzo por aproximarse a las condiciones impuestas por la parte más fuerte.  El rol del 

oferente o demandante, apareciendo el vendedor al inicio de la negociación como el más 

fuerte, pero a medida que se avanza se puede alcanzar el equilibrio entre las posturas de 

los negociadores y la experiencia comercial de cada nación, puesto que la manera como 
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cada uno de los estados desarrolla sus prácticas son diversas, tanto en la forma como el 

momento de ofrecer concesiones a la otra parte. Así, por ejemplo, países como Estados 

Unidos dominan en gran medida la dinámica de las negociaciones, sin conceder ventajas y 

evaluando cada punto de la negociación; entre tanto, los estados latinoamericanos, tratan 

en la etapa inicial obtener múltiples beneficios, que van limitándose y brindando las 

concesiones más relevantes al final. De otro lado, los japoneses son reconocidos por llevar 

a cabo negociaciones de larga duración, con el ánimo de establecer relaciones duraderas 

y lograr acuerdos generales (Sakabani, 2012). 

De acuerdo a lo expuesto anteriormente los diálogos comerciales que se generan entre los 

estados se convierten realmente en un juego negociado con el que se pretende maximizar 

los beneficios de la alianza, siendo más fructífero asumiendo estrategias como la 

ampliación de la oferta, centrándose en los temas relevantes, buscando fortalecer 

coaliciones e invirtiendo en el desarrollo de capacidades para entablar negociaciones 

eficientes (Dhingra, Ottaviano, & Sampson, 2017).  Es significativo mencionar la 

disminución de los costos generales para las zonas que cooperan entre sí, centrando las 

oportunidades de negociación en recursos y lecciones aprendidas (Garibaldi, 2013). 

No obstante, Bureau & Jean (2013) en sus estudios insisten en la existencia del predominio 

de condicionantes como los cambios económicos, políticos y el auge de las naciones 

emergentes como factores que entorpecen el desarrollo de acuerdos.  En adición a esto, 

los estados más avanzados han perdido capacidad de negociación (disminución del poder 

de sus monedas y limitaciones arancelarias para obtener ventaja en las negociaciones con 

países en desarrollo), lo que ha originado fraccionamientos en el juego moderno de 

negociación.  Es importante aclarar que los lineamientos de reciprocidad entre los estados 

implican la negociación en temas de política internacional que mejoren situaciones más 

apremiantes ligadas a la migración, cambio climático, entre otros, donde del trabajo en 

equipo emerjan factores como la colaboración, acciones diplomáticas y de avance científico 

que apoyen la generación de acuerdos (Öttl, Pichler, Schultze-Naumburg, & Wadispointner, 

2014). 

Autores como Madni (2013) manifiestan que se ha generalizado el interés en todos los 

sectores económicos, industriales, comerciales y de integración entre las naciones porque 

sus negociadores adquieran conocimientos y desarrollen competencias en espacios de 

decisión donde confluyen múltiples culturas.  Se ha determinado, que las reglas culturales 
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cumplen un rol preponderante en las formas de proceder de las personas, específicamente 

al momento de tomar decisiones.   

Realizando un análisis de la información anteriormente presentada, las apreciaciones de 

Aslani et al. (2016) ratifican los contrastes entre las distintas culturas en espacios de 

negociación, la estructuración de tácticas y constituyentes culturales son las que definen 

las posiciones y estrategias de negociación de conformidad con cada lugar o zona del 

planeta utilizando maniobras o diplomacias diferenciadas.  En este marco, se pueden 

destacar diferencias como en el caso de los negociadores asiáticos que son más enfocados 

al cumplimiento de normas, colaboración y alta competencia, donde los esfuerzos de 

negociación no se mueven solo por el factor monetario. 

El factor multicultural ejerce gran influencia en las estrategias de inversión, formas de 

negociación y en las decisiones que son adoptadas, por la coexistencia de complejos 

intereses, que se han acrecentado por la interacción en entornos globalizados, en los que 

los ítems culturales juegan un papel trascendente.  Por esto, la actitud cultural, el lenguaje 

y las estrategias de los participantes definen los resultados de cada proceso; requiriéndose 

con antelación tener una adecuada preparación y comprensión de la cultura de la parte 

opuesta para alcanzar ventaja y excelentes resultados (Castro Castell, 2014). 

El conocimiento de las peculiaridades de los agentes es fundamental, por ejemplo, en el 

caso de negociaciones bilaterales entre rusos y chinos, estos últimos deberían estar 

aleccionados con respecto a las formas habituales de análisis de los rusos, previsto de 

voluntad y perseverancia, con gran destreza y perfeccionamiento de su posición al 

momento de negociar (Guizhou, Jijun, & Yongqing, 2015). 

Paralelamente, algunos autores mencionan además, la prevalencia de estereotipos ligados 

a la condición racial que pueden intervenir o predisponer en el interés de decidir en temas 

económicos (aceptar o rechazar una oferta), presentándose discriminación hacia los 

postulantes negros, sin importar que vaya en contra de la conquista de utilidades financieras 

(Sakakibara & Kimura, 2013). 

En algunos escenarios las negociaciones son vistas como un juego donde inicialmente la 

información proporcionada es insuficiente, desconociendo elementos claves del contrario 

(tendencias, métodos o tácticas), disminuyendo la efectividad del proceso. Por lo tanto, se 

sugiere la utilización de prácticas de aprendizaje en la construcción de prototipos de los 

designados por la contraparte (Baarslag et al., 2016). Debido al comportamiento que tienen 
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las partes involucradas en el proceso de negociación con frecuencia son utilizados 

postulados de Chen et al. (2014) como la teoría de juegos, para comprender las 

derivaciones de acuerdos entre diversos agentes y ambientes. 

Un aspecto para tener presente al momento de iniciar negociaciones a nivel internacional 

definitivamente es la cultura propia de cada país que caracteriza a la sociedad y que marca 

una pauta en la manera en que las personas se relacionan y cierran contratos con 

extranjeros. 

En un investigación de Hofstede, Hofstede, & Minkov (2010) publicada en la última edición 

de Cultures and Organizations, Software of the Mind, definen la cultura como la 

programación mental colectiva de la mente humana que distingue a un grupo de personas 

de otro. Y donde afirman que dicha programación influye en los patrones de pensamiento 

que se reflejan en el significado que las personas atribuyen a los diversos aspectos de la 

vida y que se cristalizan en las instituciones de una sociedad. Por lo tanto, los aspectos 

culturales de una sociedad impactarán directamente en la manera de realizar negocios y 

serán aspectos relevantes para tener presente al momento de ir a comercializar productos 

o servicios a otros países. 

De la investigación  desarrollada por Hofstede, resultó un modelo comparativo por cada 

país donde se califican seis dimensiones de la cultura de un país, conocido como el modelo 

6-D, donde aspectos como la distancia de poder, la masculinidad, el individualismo, son 

dimensiones claves de una cultura y determinantes para conocer y relacionarse en cada 

lugar del mundo, como se puede observar en la Tabla 3. 

Tabla 3. Modelo 6D 

Distancia de Poder Se define como la medida en que los miembros menos poderosos de las 
instituciones y organizaciones dentro de un país esperan y aceptan que 
el poder se distribuye de manera desigual 

Individualismo Es el grado de interdependencia que una sociedad mantiene entre sus 
miembros. 

Masculinidad Si la puntuación es alta, la Sociedad orientada a la competencia, al logro 
y al éxito. Si la puntuación es baja Significa que los valores dominantes 
en la sociedad son el cuidado de los demás y la calidad de vida. 

Prevención de 
Incertidumbre 

Tiene que ver con la forma en que una sociedad trata el hecho de que el 
futuro nunca se puede conocer. 

Orientación a Largo 
Plazo 

Esta dimensión describe cómo cada sociedad debe mantener algunos 
vínculos con su propio pasado al enfrentar los desafíos del presente y el 
futuro. 
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Indulgencia Se define como la medida en que las personas intentan controlar sus 
deseos e impulsos, en función de la forma en que fueron criados. El 
control relativamente débil se llama "Indulgencia" y el control 
relativamente fuerte se llama "Restricción". Las culturas pueden, por lo 
tanto, describirse como indulgentes o restringidas 

Fuente: Elaboración propia a partir de (Hofstede, 2010) 

El modelo planteado por Hofstede otorga un puntaje a cada dimensión según el país, 

basado en el estudio realizado por los investigadores. A continuación, en la Tabla 4 se 

presentan los puntajes resultantes en cada dimensión para los 11 países que hicieron parte 

del juego Negotiation Game. 

Tabla 4. Puntaje por país de las 6 dimensiones de la cultura  6-D Model 

PAIS 
DISTANCIA 
DE PODER  

INDIVIDUALISMO MASCULINIDAD  
PREVENCIÓN DE 
INCERTIDUMBRE 

ORIENTACIÓN A 
LARGO PLAZO  

INDULGENCIA 

Colombia 67 13 64 80 13 83 

Perú 67 16 42 87 25 46 
Panamá 95 11 44 86 0 0 
Brasil 69 38 49 76 44 59 
Guatemala 95 6 37 99 0 0 
Mexico 81 30 69 82 24 97 
USA 40 91 62 46 26 68 
Egipto 70 25 45 80 7 4 
Arabia  90 25 50 80 0 0 
Japón 54 46 95 92 88 42 
Rusia 93 39 36 95 81 20 

Fuente: Elaboración propia a partir de (Hofstede, 2010) 

Con base a este estudio, se elaboraron las Tabla 5 y Tabla 6, que evidencian el resumen 

de cada dimensión por cada uno de los países del juego Negotiation Game, con la 

información considerada relevante para comprender en parte la cultura de países como 

Colombia, México o Egipto, Brasil, Panamá, Rusia, entre otros 
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Tabla 5. Aspectos de los paises seleccionados para el juego Negotiation Game 

PAIS DISTANCIA DE PODER  INDIVIDUALISMO MASCULINIDAD  PREVENCIÓN DE INCERTIDUMBRE ORIENTACIÓN A LARGO PLAZO  INDULGENCIA 

COLOMBIA 

Se considera la 
desigualdad parte de 
la vida y es aceptada 
por todos los estratos 
de la sociedad 

Se encuentra entre 
las culturas más 
colectivistas del 
mundo. Las 
relaciones 
interpersonales son 
importantes. 

Los colombianos 
son competitivos y 
están orientados 
hacia el estatus. 
Pero al ser 
colectivistas, la 
competencia se 
dará con miembros 
de otros grupos. 

Colombia tiene un puntaje alto en 
Prevención de incertidumbre, En 
términos de trabajo, esto resulta 
en una planificación detallada que 
no necesariamente se debe seguir 
en la práctica. 

La cultura colombiana se 
clasifica como normativa.  
Muestran un gran respeto por 
las tradiciones, una propensión 
relativamente pequeña a 
ahorrar para el futuro y un 
enfoque en lograr resultados 
rápidos. 

Colombia se muestra 
como un país 
indulgente. Poseen 
una actitud positiva y 
tienen una tendencia 
al optimismo. 
Además, dan mayor 
importancia al 
tiempo libre, actúan 
como les plazca y 
gastan el dinero 
como lo desean. 

BRASIL 

En Brasil es 
importante mostrar 
respeto a los 
ancianos (y los niños 
cuidan a sus padres 
ancianos). En las 
empresas hay un jefe 
que asume toda la 
responsabilidad. Los 
símbolos de estado 
del poder son muy 
importantes para 
indicar la posición 
social y "comunicar" 
el respeto que se 
puede mostrar. 

Son Colectivistas 
desde su nacimiento. 
En los negocios, es 
importante 
desarrollar relaciones 
confiables y 
duraderas: una 
reunión 
generalmente 
comienza con 
conversaciones 
generales para 
conocerse antes de 
hacer negocios.  

Es una cultura 
intermedia, entre 
la competencia y 
los valores 

Brasil tiene una alta puntuación 
en la AUI, al igual que la mayoría 
de los países latinoamericanos. 
Estas sociedades muestran una 
gran necesidad de reglas y 
sistemas legales elaborados para 
estructurar la vida 

Brasil puntúa como intermedio 
en esta dimensión. 

Poseen una actitud 
positiva y tienen una 
tendencia al 
optimismo. 

PERÚ 

Perú tiene un nivel 
organizativo 
centrado.  Con mayor 
proporción de 
personal de 
supervisión y 
diferencias salariales. 

Perú muestra una 
puntuación muy 
colectivista, en línea 
con la mayoría de los 
otros países 
latinoamericanos.  
Los gerentes 

Perú es una 
sociedad bastante 
femenina. Tiene 
preferencia por los 
contactos humanos 
y familiares sobre 
el reconocimiento 

Estas sociedades muestran una 
gran necesidad de reglas y 
sistemas legales elaborados para 
estructurar la vida. 

 La cultura peruana es más 
normativa que pragmática. Son 
normativas en su pensamiento. 
Muestran un gran respeto por 
las tradiciones. 

Con el puntaje 
obtenido, Perú es una 
sociedad Intermedia 
entre la indulgencia y 
la restricción 
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Los superiores 
consideran que los 
subordinados son de 
un tipo diferente y 
piden respeto, 
especialmente si 
estos últimos son de 
origen negro o 
indígena. 

respaldan puntos de 
vista más 
tradicionales  

o la riqueza, y el 
papel marginal que 
se otorga al trabajo 
de grandes 
sectores de la 
población. 

Fuente: Elaboración propia a partir de (Hofstede, 2010) 

Tabla 6. Aspectos de los paises seleccionados para el juego Negotiation Game 

PAIS DISTANCIA DE PODER  INDIVIDUALISMO MASCULINIDAD  PREVENCIÓN DE INCERTIDUMBRE 

PANAMÁ  

 Panamá es una sociedad 
jerárquica. Esto significa que 
las personas aceptan un orden 
jerárquico en el que todos 
tienen un lugar y que no 
necesitan más justificación. 

Es considerada una sociedad 
colectivista. La lealtad en una 
cultura colectivista es primordial, y 
anula la mayoría de las otras reglas 
y regulaciones sociales 

 Se considera una sociedad 
relativamente femenina. En los 
países femeninos, la atención se 
centra en “trabajar para vivir”, los 
gerentes buscan el consenso, las 
personas valoran la igualdad, la 
solidaridad y la calidad en sus 
vidas laborales 

Tiene una alta preferencia por evitar la 
incertidumbre. Los países que muestran un alto grado 
de Prevención de la Incertidumbre mantienen códigos 
rígidos de creencias y comportamientos y son 
intolerantes con los comportamientos e ideas poco 
ortodoxos. 

GUATEMALA 

Guatemala se encuentra en la 
clasificación más alta de PDI, 
es decir, una sociedad que 
cree que las desigualdades 
entre las personas son 
simplemente un hecho de la 
vida. 

Guatemala tiene el puntaje 
individualista más bajo; En otras 
palabras, tiene la cultura más 
colectivista del mundo. Dado que 
los guatemaltecos son personas 
altamente colectivistas, pertenecer 
a un grupo y alinearse con la 
opinión de ese grupo es muy 
importante.  

Los aspectos más blandos de la 
cultura, como la nivelación con 
otros, el consenso, la simpatía 
por los desvalidos, son valorados 
y alentados. Los conflictos se 
evitan en la vida privada y 
laboral, y el consenso al final es 
importante.  

Como nación están buscando mecanismos para evitar 
la ambigüedad. Con el fin de minimizar la ansiedad, la 
gente hace uso de muchos rituales. Las emociones se 
expresan abiertamente; Existen (extensas) reglas para 
todo y el conservadurismo social tiene muchos 
seguidores.  
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MEXICO 

Al igual que los otros países 
latinos, México es una 
sociedad Jerárquica, que 
acepta el orden sin problemas 

es considerado una sociedad 
colectivista. Esto se manifiesta en 
un compromiso cercano a largo 
plazo con el "grupo" de miembros, 
ya sea una familia, una familia o 
relaciones extendidas 

Es una sociedad masculina. En los 
países Masculinos, las personas 
“viven para trabajar”, se espera 
que los gerentes sean decisivos y 
asertivos, el énfasis se ponga en 
la equidad, la competencia y el 
desempeño, y los conflictos se 
resuelven luchando contra ellos 

México tiene un puntaje de 82 en esta dimensión y, 
por lo tanto, tiene una preferencia muy alta por evitar 
la incertidumbre. Los países que muestran un alto 
grado de Prevención de la Incertidumbre mantienen 
códigos rígidos de creencias y comportamientos y son 
intolerantes con los comportamientos e ideas poco 
ortodoxos 

USA 

Dentro de las organizaciones 
estadounidenses, la jerarquía 
se establece por conveniencia, 
los superiores son accesibles y 
los gerentes dependen de los 
empleados individuales y los 
equipos para su experiencia. 

Una de las culturas más 
individualistas (91) del mundo se 
refleja en lo siguiente: La premisa 
estadounidense de “libertad y 
justicia para todos”. Esto se 
evidencia por un énfasis explícito 
en la igualdad de derechos en 
todos los aspectos de la sociedad y 
el gobierno de Estados Unidos 

Alta Masculinidad.  Los 
estadounidenses tenderán a 
mostrar y hablar libremente 
sobre sus “éxitos” y logros en la 
vida. 

Hay un buen grado de aceptación de nuevas ideas, 
productos innovadores y la voluntad de probar algo 
nuevo o diferente, ya se trate de tecnología, prácticas 
comerciales o alimentos. Los estadounidenses 
tienden a ser más tolerantes con las ideas u opiniones 
de cualquier persona y permiten la libertad de 
expresión. 

EGIPTO 

las personas aceptan un orden 
jerárquico en el que todos 
tienen un lugar y que no 
necesitan más justificación 

Es considerada una sociedad 
colectivista. La sociedad fomenta 
relaciones sólidas donde todos 
asumen la responsabilidad de los 
miembros de su grupo 

Se considera una sociedad 
relativamente femenina. En los 
países femeninos, la atención se 
centra en “trabajar para vivir”, los 
gerentes buscan el consenso, las 
personas valoran la igualdad, la 
solidaridad y la calidad en sus 
vidas laborales.  

Tiene una alta preferencia por evitar la 
incertidumbre. En estas culturas hay una necesidad 
emocional de reglas (incluso si las reglas parecen no 
funcionar) el tiempo es dinero, las personas tienen 
una necesidad interior de estar ocupadas y trabajar 
duro, la precisión y la puntualidad son la norma, la 
innovación puede ser resistida, la seguridad es Un 
elemento importante en la motivación individual. 

ARABIA 

Las personas aceptan un orden 
jerárquico en el que todos 
tienen un lugar y que no 
necesitan más justificación. Se 
considera que la jerarquía en 
una organización refleja 
desigualdades inherentes, la 
centralización es popular, los 
subordinados esperan que se 
les diga qué hacer y el jefe 
ideal es un autócrata benévolo 
 

Se considera una sociedad 
colectivista. Esto se manifiesta en 
un compromiso cercano a largo 
plazo con el "grupo" de miembros, 
ya sea una familia, una familia o 
relaciones extendidas. La lealtad en 
una cultura colectivista es 
primordial, y anula la mayoría de 
las otras reglas y regulaciones 
sociales 

Obtienen un puntaje de 50 en 
esta dimensión y pueden 
considerarse ni Masculinos ni 
Femeninos. 

Tienen una alta preferencia por evitar la 
incertidumbre. Los países que exhiben un alto grado 
de Prevención de la Incertidumbre mantienen códigos 
rígidos de creencias y comportamientos y son 
intolerantes a los comportamientos e ideas poco 
ortodoxos 
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JAPON 

Japón es una sociedad 
jerárquica limítrofe. Sí, los 
japoneses siempre son 
conscientes de su posición 
jerárquica en cualquier 
entorno social y actúan en 
consecuencia. un proceso de 
toma de decisiones 
laboriosamente lento: todas 
las decisiones deben ser 
confirmadas por cada nivel 
jerárquico y, finalmente, por la 
alta dirección en Tokio. 

la sociedad japonesa muestra 
muchas de las características de 
una sociedad colectivista: como 
poner la armonía del grupo por 
encima de la expresión de las 
opiniones individuales y las 
personas tienen un fuerte sentido 
de vergüenza por perder la cara. 
Sin embargo, no es tan colectivista 
como la mayoría de sus vecinos 
asiáticos.  

Japón es una de las sociedades 
más masculinas del mundo. Sin 
embargo, en combinación con su 
leve colectivismo, no se ven 
comportamientos individuales 
asertivos y competitivos que a 
menudo asociamos con la cultura 
masculina. Lo que ves es una 
severa competencia entre 
grupos.  

Japón es uno de los países que más incertidumbres 
evitan en la tierra. Esto se atribuye a menudo al 
hecho de que Japón está constantemente amenazado 
por desastres naturales a causa de terremotos, 
tsunamis (esta es una palabra japonesa utilizada 
internacionalmente), tifones a erupciones de 
volcanes. Bajo estas circunstancias, los japoneses 
aprendieron a prepararse para cualquier situación 
incierta.  En el Japón corporativo, se dedica mucho 
tiempo y esfuerzo a los estudios de factibilidad y 
todos los factores de riesgo deben resolverse antes 
de que cualquier proyecto pueda comenzar. 

RUSIA 

Rusia, con 93 puntos, es una 
nación donde los poseedores 
del poder están muy distantes 
en la sociedad. Esto se ve 
subrayado por el hecho de que 
el país más grande del mundo 
está extremadamente 
centralizado: 2/3 de todas las 
inversiones extranjeras van a 
Moscú, donde también se 
concentra el 80% de todo el 
potencial financiero.  

Las relaciones son cruciales para 
obtener información, introducirse 
o negociaciones exitosas. Deben 
ser personales, auténticos y 
confiables antes de poder 
centrarse en las tareas y 
desarrollar un estilo de 
comunicación cuidadoso para el 
destinatario, más bien implícito. 

Los rusos en el lugar de trabajo, 
así como cuando se encuentran 
con un extraño, subestiman sus 
logros personales, contribuciones 
o capacidades. Hablan con 
modestia sobre sí mismos y, en 
general, se espera que los 
científicos, investigadores o 
médicos vivan en un nivel de vida 
muy modesto. El 
comportamiento dominante 
puede ser aceptado cuando 
proviene del jefe, pero no se 
aprecia entre los compañeros. 

Los rusos se sienten muy amenazada por las 
situaciones ambiguas, y ha establecido una de las 
burocracias más complejas del mundo.  También es 
muy común la planificación detallada y la 
información. Los rusos prefieren tener contexto e 
información de fondo 

Fuente: Elaboración propia a partir de (Hofstede, 2010) 

 

 

 

 



51 
 

10. Perfil del Negociador 
 

De conformidad con Marrero Ancízar & Ortiz Torres (2014) el perfil del negociador es 

concebido como aquel acumulado de cualidades especiales que posee el responsable de 

llevar a cabo la negociación, las cuales pueden influir de forma significativa en el resultado 

de los acuerdos.  Entre las principales singularidades del negociador se hace trascendente 

mencionar algunas, en las que sobresalen: el liderazgo, autoconocimiento, motivación al 

logro de los objetivos, el compromiso, la destreza para trabajar en equipo, la 

responsabilidad en la explotación de la diversidad y flexibilidad. 

Sin embargo, en las contribuciones de los expertos es común encontrar dos perfiles 

habituales manejados por los negociadores, uno blando tratando de evadir las 

confrontaciones personales, y en el que son evidentes la concesión de ventajas; y el otro 

duro, entendiendo el proceso como la disputa entre posiciones contrarias, primando la 

adopción de posturas extremas, mantenidas durante la mayor parte de la negociación, 

generándole una respuesta similar, lo que a su vez le produce desgaste físico y de recursos, 

afectando la formación de vínculos favorables con la contraparte.   Adicional a esto, se 

menciona por parte de los referentes teóricos un tercer estilo, que maneja una concepción 

intermedia, es conocido como el método Harvard de negociación, que sugiere en la medida 

de lo posible procurar el beneficio reciproco; basándose en reglas o principios de equidad 

y justicia, dejando de lado el interés o voluntad particular; actuando con firmeza ante las 

circunstancias, pero conservando la consideración por las personas. Procediendo sin 

argucias; basados en la honestidad para alcanzar los objetivos planteados (Fisher, Ury, & 

Patton, 2011). 

En el Método de negociación Harvard, basado en el proyecto desarrollado por Fisher et 

al.(2011) citado en Tarantino-Curseri (2017) que lleva el mismo nombre, se consideran 

aspectos de una negociación sin concesiones, cuyas características principales son: 

 Separar las personas del problema (intereses). 

 Negociar intereses y no posiciones 

 Generar el mayor número de alternativas para el beneficio de ambas partes (ganar-

ganar). 

 Tener preparada, detalladamente, su mejor alternativa para un acuerdo negociado 

(MAAN) para poder navegar con soltura (poder de negociación), el ciclo de vida de 

la negociación. 
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 Investigar y conocer las estrategias, las tácticas y el MAAN de la contraparte. 

 Con el poder del MAAN, nunca se debe ceder bajo presión. 

Dentro de este contexto ha de considerarse que las negociaciones pueden adelantarse en 

espacios diversos en los que el componente económico, el entorno en el cual se desarrolla, 

el lenguaje y los rasgos personales de los negociadores influyen considerablemente. No 

existe un perfil estandarizado que deba ser imitado o seguido, puesto que las variables 

pueden cambiar de acuerdo al contexto.  Por consiguiente, los negociadores deben 

desarrollar habilidad de adaptación al ambiente y a las condiciones, algo que se da a través 

del tiempo y la experiencia acumulada (Soares Viana & Rocha Borges, 2015). 

Autores como  Soares Viana & Rocha Borges (2015) aluden a la debida preparación del 

negociador y el conocimiento de los intereses reales que mueven su actuar.  Además, de 

contar con cualidades como autocontrol, confianza, comprensión de temas de  negociación, 

objetivos de la contraparte, despliegue de habilidades comunicativas y capacidad de 

escucha de las propuestas, alternativas, inquietudes y requerimientos que se vayan 

generando como parte de la negociación.  Es necesario además considerar la voluntad y la 

afirmación de principios éticos, tomando en consideración los objetivos del contradictor, 

puesto que se pueden obtener mejores acuerdos, de mayor duración e incluso expandir 

oportunidades de convenios posteriores. Los negociadores además deben contar con la 

capacidad para entablar relaciones con individuos culturalmente diversos; ser consciente 

de las responsabilidades y posibles riesgos inmersos en todo proceso de negociación; 

identificación de costumbres de los negociadores de otros estados y facilidad de adaptación 

a estas Sakabani (2012). 

Reseñando los planteamientos de Tarantino-Curseri (2017) los dirigentes o agentes 

inmersos en procesos de negociación no requieren ser especialistas en una disciplina 

(matemáticas, economía, finanzas o en teoría de juegos), pero si tener un conocimiento 

básico que les facilite el entendimiento, o bien solicitar ilustración conforme a las dinámicas 

que se vayan dando; sino podrían quedar sujetos el ritmo de las negociaciones y los 

resultados a la incertidumbre. 

En cuanto a las dimensiones del comportamiento de los negociadores es definitivo analizar 

sus preferencias, formas de relacionamiento y principales tácticas empleadas; esto es, 

identificar el perfil psicológico, donde se incluyen componentes de tipo cognitivo, prejuicios, 

intereses, sentimientos.  Al mismo tiempo se evalúan elementos del entorno que influyen 
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en su comportamiento, así pues el estrato social, la imagen, la cultura, nivel de poder en la 

sociedad, entre otros (Brett & Thompson, 2016). Es importante señalar elementos que 

deben ser apreciados con detenimiento entre ellos el idioma, como elemento fundamental 

en el proceso de comunicación; sumado a esto, el manejo adecuado del lenguaje corporal, 

dado que pueden presentarse malentendidos o generar incomodidades entre los 

negociadores, los valores integrados a cada cultura y la habilidad mental, fundamental en 

la toma de decisiones en momentos críticos de la negociación y el uso apropiado del buen 

sentido del humor en momentos decisivos de la negociación, generando con este un 

entorno cordial y ameno (Cabrera García, Castro Caro, & García Pérez, 2014). 

 

11. Juegos Serios 
 

Desenvolverse en espacios caracterizados por el avance globalizador, la incertidumbre y 

riesgos permanentes, exige personas capacitadas para enfrentar los retos en el contexto 

internacional.  Lo que significa, personal capaz de representar distintos papeles, definir una 

visión flexible, impulsar reflexiones holísticas, receptividad e idoneidad para establecer 

canales de diálogo y solucionar complicaciones, los que a su vez se convierten en factores 

diferenciales en escenarios multiculturales (Trieb, 2016).  De manera semejante DeCanio 

& Fremstad (2013), exponen como el juego concerniente a las condiciones mundiales 

reales está subordinado a la magnitud de los riesgos a los que se exponen y a las 

apreciaciones de líderes mundiales responsables de negociar en la demanda de 

soluciones.   

El término de juego serio se conceptualiza por primera vez en el libro “Serious Games” en 

el año 1970. A partir de allí, otros autores empiezan a hacer uso de este, definiendo juegos 

serios como: 

Aplicaciones cuyo objetivo principal es formación antes que entrenamiento. Es 

necesario aclarar, que el término serio hace referencia a productos relacionados con 

temática de defensa militar, educación, investigación científica, asistencia sanitaria, 

gestión de emergencia, ingeniería, entre otros (Marcano, 2008). 

Proceso mediante el cual se obtiene información a partir de la interactividad con el 

jugador, aprovechando los beneficios del juego para hacer más efectivo un proceso 

educativo (Tipantuña Toapanta, 2015) 
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Para que los juegos serios sean correctamente interpretados por los jugadores y además, 

cumplan con el objetivo con el cual fueron elaborados, existen algunos puntos necesarios 

que deben cumplirse como lo explican Felix Navarro, M. Lawrence, Garcia, & Sax (2011): 

 Se deben proporcionar instrucciones claras y precisas sobre cómo se debe jugar. 

 Los objetivos del juego deben ser alcanzables ya que en caso contrario el jugador 

se puede desmotivar. 

 Se deben tener en cuenta las capacidades físicas y mentales de los participantes. 

 Las instrucciones deben presentarse antes y no durante el juego. 

 Se debe evitar exigir demasiada memorización o complejidad cognitiva innecesaria 

ya que se busca que el usuario vea el juego como un entretenimiento y se deben 

evitar frustraciones. 

 La historia del juego debe resultar atractiva para el jugador. 

El desarrollo de un juego serio debe estar guiado por las siguientes etapas según Sánchez 

Gómez (2007): 

 Análisis del Contexto: Se debe realizar con la intención de delimitar los objetivos, 

identificar el público de destino, y establecer un plan de diseño acotado. Establecer 

los objetivos permitirá delimitar lo que se desea lograr y marcará un conjunto de 

recursos que dependerá de la intención del juego. 

 Diseño y desarrollo: Lo primero a tener en cuenta para un buen plan de diseño son 

las variables que no son heterogéneas en los participantes como el sexo, la edad o 

la educación. De esta forma la interpretación del juego por parte del usuario 

presentará el mínimo de inconvenientes. Así mismo, el diseñador debe anticipar 

comportamientos del usuario y estados de la aplicación para asegurar que la 

navegabilidad y la interfaz sean intuitivas. Por otro lado, se debe organizar la 

información empleando correctamente elementos visuales (colores, fondos, textos, 

animaciones, entre otros), así como elementos de control (botones, temporizadores, 

puntos de control en la escena, entre otros). 

 Evaluación: En esta fase convendría realizar pruebas reales con voluntarios para 

recoger fortalezas y debilidades de la aplicación, así como pedir una evaluación de 

expertos relacionados con el área que aborda el juego, es decir, en nuestro caso 

habría que ver si la prueba cognitiva no excede los límites para los que ha sido 
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creada. Los inconvenientes deberán ser corregidos o minimizados hasta satisfacer 

una correcta usabilidad adaptando los escenarios.  

De igual modo, Botero Botero (2011) refiere acerca de la alta competitividad que deben 

afrontar las organizaciones, donde una de las principales actividades a desarrollar por parte 

de las empresas es robustecer las capacidades de las personas que las integran 

(empoderamiento, la habilidad para afrontar riesgos, trabajo en equipo y liderazgo).  En 

otros términos, según lo afirma Dzeng & Wang (2017) adquieren valor los juegos como 

impulsores del aprendizaje al favorecer la toma de decisiones en procesos de negociación, 

basadas en sistemas o actividades simuladas que permiten asumir diferentes roles durante 

la negociación. 

Cuando son examinados los juegos gerenciales representan la posibilidad de aproximarse 

a la gestión acertada de circunstancias complejas e inciertas, en condiciones adversas, con 

escasez de recursos y cambios incontrolables en algunas variables.  En este sentido, los 

juegos son valorados como la manera más conveniente de instruir y capacitar a los 

directivos modernos (Plata Bogoya, 2008). 

En consecuencia, las estructuras empresariales en la búsqueda de la sostenibilidad en 

entornos cada vez más demandantes, exploran en el talento humano, apalancar su ventaja 

sobre sus competidores.  Por esto, se impulsa el trabajo colaborativo (en equipo) como 

competencia esencial en la obtención de rendimientos colectivos.  Es por ello que se han 

utilizado diferentes mecanismos para potenciar la habilidad del trabajo conjunto, entre ellos 

el juego caracterizado por una serie de normas que establecen los parámetros de las 

acciones a efectuar por los participantes durante su desarrollo.  Este se enfoca en objetivos 

predeterminados, en el cual cada jugador cumple un rol específico, condicionado por las 

reglas preestablecidas, que son medidas conforme al comportamiento o actitudes (positivas 

o negativas) de los jugadores y van a determinar los ganadores o perdedores.   

Para que los juegos sean considerados como método educativo debe incorporar, entre 

otros componentes: el inicio a partir de una propuesta, la apropiación y aplicación de 

conocimientos; además de fortalecer capacidades (creatividad y comunicación) y tener 

como mínimo una solución acertada al tema abordado (Duque Reyes, 2011). A partir de los 

juegos se fomenta el aprendizaje de las instituciones, respaldando la solución efectiva de 

las dificultades.  Esto se hace partiendo de aprender mediante la experiencia, el 

acrecentamiento de la reflexión crítica, capacidades para negociar y solucionar 
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complejidades y aumento en la celeridad del aprendizaje, por medio del intercambio de 

información de los acuerdos alcanzados.  Es por ello, que los juegos se traducen en 

elemento valioso en la expansión del conocimiento obtenido desde las actividades rutinarias 

de las organizaciones.  De tal modo que las compañías deben aumentar el nivel de 

flexibilidad y acudir a métodos de aprendizaje basados en la interdisciplinariedad de los 

equipos de trabajo o juegos donde por medio de las prácticas de los individuos se exponen 

ante los contrarios, características y posibles conductas asumidas por los tomadores de 

decisiones.  En estas actividades pueden analizarse aspectos, como la participación 

dinámica en las actividades de formación y aprendizaje; se consigue el intercambio de 

información.  Siendo los juegos (virtuales o sustentados en la experiencia) significativas 

herramientas en la consecución de resultados exitosos en la instrucción y el aprendizaje 

(Gómez, 2010). 

Como método de aproximación a las complicadas cuestiones técnicas y aquellas asociadas 

con la condición humana en negociaciones, se han creado variedad de teorías y esquemas, 

donde se han integrado elementos de distintas teorías (económica, conducta del individuo 

y de juegos).  En este sentido, la teoría de juegos suministra instrumentos valiosos que 

permiten el análisis, comprensión y hallar posibles soluciones a discrepancias en cualquier 

circunstancia (San Cristóbal, 2015). 

Conviene entonces apreciar, como los juegos se han posicionado como elementos 

formativos que aportan tanto a individuos como a las empresas a la adquisición y 

acentuación de conocimientos, mediante procesos lúdicos, que figuran circunstancias 

concretas y esperadas en escenarios habituales, con el fin de establecer variables y rasgos 

particulares inherentes a las conductas y juicios asumidos por los involucrados.   

Igualmente, los juegos son motivadores y generadores de bienestar a los partícipes, pueden 

adecuarse a diversos contextos, formas de aprendizaje y competencias, propician espacios 

interactivos; se basan en la experiencia al incursionar en mundos artificiales en los que 

deben proceder conforme a la realidad.  Así y todo, los juegos se ajustan a necesidades 

latentes de las instituciones, útiles en la capacitación para la creación de destrezas 

gerenciales (toma de decisiones, resolución de conflictos) sustentados en principios y 

experiencias únicas (Londoño, 2014). 

Respaldando la información anteriormente expuesta, Herrero Martín & Pinedo del Campo 

(2005) aprecian que la Teoría de Juegos se constituye en un instrumento sustentado en un 

modelo matemático, que ayuda a evaluar y anticiparse a las estrategias de los contrarios 
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con concepciones semejantes en un momento dado.  Aquí, se toman decisiones teniendo 

presentes y valorando reacciones de la competencia, quienes también analizan a su 

oponente y las actuaciones derivadas de estos en situaciones especiales, influenciando 

relaciones y decisiones.    

En relación con la explicación de la teoría de juegos, los participantes despliegan acciones 

combinadas con componentes objetivos y mínimas probabilidades de ser descubiertos en 

sus propósitos (Riedel & Sass, 2014). De esta manera, se da la aplicación de juegos en 

diferentes tipos de condiciones en las que se exploran alternativas, mediante técnicas 

diferenciadas para compartir información que permita alcanzar conocimiento profundo de 

una problemática y la construcción de relaciones basadas en la cooperación.  De cualquier 

modo, en los juegos se exteriorizan semejanzas de las complicaciones comunes que 

surgen a menudo en procesos de interacción humana en la toma de decisiones y en el que 

la comunicación adquiere un valor importante (Sakakibara & Kimura, 2013). Alrededor del 

tema Ahamer (2013) asevera que las operaciones apoyadas en juegos adecuadamente 

organizados, facilitan el asumir perspectivas negativas sin tomar riesgos. 

Así por ejemplo, Botero Botero (2011) afirma que los llamados juegos de rol, son un modelo 

usado como herramienta interesante, que impulsa a los integrantes de pequeñas 

agrupaciones a examinar sus comportamientos y las de quienes los rodean en ambientes 

simulados; lo que permite la recepción de la retroalimentación, que pueden mejorar los 

procesos comunicativos e interrelación con los demás; haciendo de estos un mecanismo 

efectivo de enseñanza.   Es más, en lo indagado por Marey, Bentahar, Dssouli, & Mbarki 

(2014), los llamados juegos de diálogo representan una agrupación de normas vinculadas 

con la comunicación que pueden ser integradas por los negociadores en medio de las 

arduas y complicadas jornadas de discusión, posibilitando la reducción de riesgos 

ocasionados por la falta de información pertinente.  

Bravo Sánchez & Ruiz Gómez (2017) definen los juegos serios como instrumentos 

(tecnológicos) interactivos que apoyan las estrategias aplicadas en los procesos de 

aprendizaje, a través de la construcción de escenarios, en los que se pueden desplegar 

distintas idoneidades en el proceso de interacción con los demás (aprendizaje, 

comunicación, aptitudinal, conductual y social).  El objetivo es que, en este tipo de juegos, 

se introduce la simulación virtual de entornos diversos, donde los partícipes deben modificar 

elementos que los representan para poder ingresar, y quienes ostentan además intereses 
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disímiles (financieras, políticas, ambientales, sociales, entre otras), exigiendo una metódica 

preparación, adaptación y flexibilidad según el escenario para obtener el triunfo.  

Basados en la conceptualización de Ahrens (2015) los juegos serios fueron creados en 

2002 por David Rejeski y Ben Sawyer con el objeto de entregar modelos eficaces en 

apropiación de aprendizaje especializado o complejo.  Estos integran aspectos 

pedagógicos y estándares de trabajo; fomentando el interés por el aprendizaje y la 

búsqueda del éxito; también, son apreciados como una estrategia innovadora de 

aprendizaje práctico en las organizaciones. 

Es necesario realzar que los juegos serios favorecen la experimentación en escenarios que, 

de otra forma podría no darse, bien sea por motivos de limitación en recursos (tiempo, 

económicos) o de seguridad; y que estos ejercen un efecto positivo en el desarrollo de 

competencias necesarias para el desenvolvimiento de las personas en distintos contextos.  

Además, la utilidad de los juegos serios, siendo aplicados desde su creación en diferentes 

disciplinas del conocimiento, por ejemplo: militar, educación, salud. (Carmona González & 

Trefftz Gómez, 2013). 

Para algunos los juegos de largo plazo funcionan como una estrategia para combatir los 

impactos negativos. Se sugiere la práctica de la exploración y reflexión constantes, basadas 

en el diálogo propiciando ambientes de continua conciliación, en vez de acudir a 

procedimientos prediseñados sólo desde la teoría.  Es imprescindible apropiarse de un rol 

específico, ayudando a los participantes establecer modelos y percepciones de los 

antagonistas (Ahamer, 2013). 

Lo anterior, reafirma lo expresado a través de las contribuciones realizadas sobre la validez 

del uso del juego como instrumento estimulador del aprendizaje en la que Dzeng, Lin, & 

Wang (2014) insisten en la necesidad de que impulsar su práctica sistemática, es clave en 

la intensificación de la motivación, aumento de los niveles de apropiación del conocimiento 

y en el grado de satisfacción de las expectativas de los individuos.  Esto como consecuencia 

de la integración de saberes interdisciplinares y el intercambio de diversas concepciones; 

alcanzando de esta manera un conocimiento holístico de las situaciones y la creación de 

un lenguaje universal, que aporta a la reflexión exhaustiva sobre los problemas o 

desacuerdos (Eisenack, 2013). 

De igual forma, se destacan algunos países en el desarrollo, distribución y aplicación de 

juegos serios (Canadá, Estados Unidos, Noruega, Reino Unido, Dinamarca, Suecia, entre 
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otros) (Susi, Johannesson, & Backlund, 2015). A pesar de su importancia, lo cierto es que 

su desarrollo demanda una gran diversidad de conocimientos, así como, considerable 

inversión en recursos económicos, limitando en muchas ocasiones las posibilidades de ser 

introducidos en actividades dentro de escenarios de tipo académico (Roa Bermúdez & Ruiz 

Chaverra, 2015).  

Metodología – Diseño Negotiation Game 
 

12. Diseño de un juego serio para enseñar negociación internacional 

– Negotiation Game 
 

Con base en la metodología propuesta por Gómez (2010) se realiza el diseño del juego 

Negotiation Game, siguiendo las etapas que se exponen a continuación en la Ilustración 

9. 

Ilustración 9. Metodología para el diseño de Juegos 

 

Elaboración propia a partir de (Gómez, 2010) 

 

 

1. Identificar la temática 
del juego

2. Establecer el propósito 
del Juego

3. Plantear objetivos 
instruccionales del Juego

4. Identificar y definir 
conceptos generales de la 

temática

5. Seleccionar las técnicas 
candidatas

6. Seleccionar la técnica 
apropiada, de acuerdo a 

la caracterización del 
juego

7. Incorporar 
conocimiento específico 

al juego

8. Desarrollar sesiones 
piloto del juego

9. Desarrollar la versión 
final del juego

10. Elaborar una 
encuesta para la 

evaluación del juego
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12.1. Identificar la temática del Juego 

 

El juego tiene como objetivo animar a los participantes a desarrollar habilidades de 

negociación en contextos internacionales, donde la aplicación de conceptos y el aprendizaje 

de metodologías de negociación son la base del éxito en cada situación que enfrentan. 

12.2. Establecer el propósito del Juego 
 

Enseñar a los participantes algunos conceptos básicos de negociación y proporcionar 

recomendaciones al iniciar un proceso de negociación internacional. 

12.3. Plantear los objetivos instruccionales del Juego 
 

 Identificar los aspectos relevantes a tener en cuenta al momento de negociar 

con otro país 

 Reconocer la importancia de las variables geopolíticas y económicas de cada 

país al momento de realizar operaciones internacionales 

 Identificar la manera en que cada participante o grupo selecciona las fichas 

durante el juego para validar si apropian conceptos de la temática y su 

relacionamiento. 

12.4. Identificar y definir conceptos generales de la temática 
 

 Negociación: Proceso donde se involucran dos partes opuestas intentando la 

aproximación de perspectivas para obtener condiciones consensuadas para 

ambos extremos, favoreciendo la generación, conservación, mejora o desarrollo 

de relaciones (García-Lomas, 2015). 

 Comercio Internacional: Conjunto de operaciones de importación y de 

exportación de bienes y de servicios, caracterizadas por una fuerte presencia 

pública en cuanto que realizadas por un Estado determinado y reguladas por su 

derecho administrativo económico o por el Derecho comunitario -en el caso de 

países pertenecientes a la Unión Europea- o por otro Derecho suprarregional 

similar (Huesca Rodriguez, 2012). 

 Negociación Internacional: McKeown (2016) sostiene que en el campo de las 

relaciones internacionales, las negociaciones se efectúan en dos niveles donde 

intervienen los gobiernos de turno y las instituciones de orden internacional, 
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desarrollando actividades de negociación paralelas; por un lado, se enfocan en 

resolución de conflictos internos y por el otro establecen diálogos con entes 

extranjeros, encontrando herramientas en cada espacio que les permita 

fortalecer y consolidar sus instituciones, mediante la transformación de políticas, 

lo que a su vez contribuye a potenciar las relaciones y oportunidades externas. 

 Geopolítica: estudio de la influencia del espacio geográfico sobre los estados y 

su política”. Con frecuencia se identifica con la geografía política, de más amplio 

contenido. La geopolítica nace de las ciencias políticas y de la geografía política, 

y por lo tanto, hace parte de las primeras y se constituye en una ciencia dinámica 

que estudia la influencia de los factores históricos, políticos, sociales y 

económicos en la vida y proyección del Estado y por lo tanto, sus conclusiones 

son de tipo político; es útil para deducir necesidades y determinar los objetivos 

del Estado con miras a mantenerlo o como forma de alcanzarlos, para lo cual, 

se basa en la geografía política. A la inversa, establece las consecuencias 

geográficas de una política y guía al estadista y al conductor político (Cadena 

Montenegro, 2006). 

 Cultura: Conocimientos, tradición, costumbre y hábito inherente a la persona 

dentro de una sociedad, al ser perteneciente de esta. La cultura… en su sentido 

etnográfico, es ese todo complejo que comprende conocimientos, creencias, 

arte, moral, derecho, costumbres y cualesquiera otras capacidades y hábitos 

adquiridos por el hombre en tanto que miembro de la sociedad (Barrera Luna, 

2013). 

 Análisis del Entorno: Herramienta clave de la gerencia social porque permite 

realizar un examen temprano del contexto donde tendrá lugar el desarrollo de 

las políticas, programas y proyectos sociales, identificándose así las 

oportunidades y riesgos del contexto para la ejecución-con-éxito de los mismos. 

También porque contribuye a caracterizar el comportamiento retrospectivo y 

actual de un determinado sistema u organización (Licha, 2002). 

 Análisis Económico: Estudia el modo en que los individuos racionales toman sus 

decisiones en condiciones de escasez y enfrentados a diferentes alternativas, y 

la forma en que estas decisiones afectan a otros agentes económicos. Se parte 

de la idea de que los individuos deciden racionalmente unas reglas de 

comportamiento, reglas tales como maximizar su utilidad, si se trata de 
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consumidores, o maximizar sus beneficios, si se trata de productores, tratando 

de alcanzarlas (Astudillo Moya, 2012). 

 Zona de Posible Acuerdo (ZOPA): Cuando se negocia cada parte tiene una 

postura o posición y, técnicamente, es posible lograr un acuerdo en la medida 

que entre las partes existan zonas (o áreas) de negociación comunes. Se 

entiende por zona de negociación común la zona de intersección de las posturas 

de cada una de las partes (Nocetti, 2007). 

 

12.5. Seleccionar Técnicas Candidatas 
 

A partir de la definición de temática, objetivos instruccionales del juego, definición de 

conceptos básicos, es posible seleccionar términos claves que conduzcan a la selección de 

las técnicas candidatas para desarrollar el juego propuesto, acorde con la metodología 

definida por Gomez Álvarez (2010). 

Las palabras claves identificadas son: 

 Liderazgo 

 Negociación 

 Comercio Internacional 

 Negociación Internacional 

Posteriormente se realiza una comparación entre las palabras clave y las técnicas 

propuestas por Gómez Álvarez (2010), como se puede observar en la Tabla 7. 

Tabla 7. Selección de Técnicas para el diseño del Juego 

Técnica Palabra Clave 

Monopolio Negociación, Recursos, Azar, 

Propiedades, Inversión 

Los Colonos de Catán Recursos, Materias Primas, Azar, Probabilidad, 

Planear Estrategia, Eventos 

Juegos de Rol Asumir Roles, Actores, Decisiones, Comunicación, 

Conflictos, Negociación, Escenarios 

Elaboración propia a partir de (Gómez Álvarez, 2010) 
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Luego de conocer las técnicas candidatas que se ajustan a las palabras clave se plantean 

preguntas que permitan caracterizar cada una de las técnicas y definir cuál es la técnica 

que más se adecua al propósito del juego. 

 

12.6. Seleccionar la técnica apropiada 
 

De acuerdo a la metodología propuesta por Gómez Álvarez (2010) se plantean preguntas 

de caracterización para cada una de las técnicas candidatas seleccionadas, permitiendo 

evaluar criterios de aceptación y adicionalmente determinar la técnica más adecuada. Para 

la consecución de este objetivo se realizan dos tipos de preguntas: 

 Preguntas Diferenciadoras: Incorporan las características más relevantes de la 

técnica que la diferencian de las demás técnicas existentes. A cada una de estas 

preguntas se le asigna un puntaje de 3 unidades. 

 Preguntas Estándar: Relacionadas con características de una técnica, que pueden 

ser comunes a varias técnicas de juego y no son determinantes para la selección 

de una técnica en particular. A cada una de estas preguntas se le asigna un puntaje 

de 1 unidad. 

Se proceden a analizar las técnicas seleccionadas mediante la formulación de preguntas 

diferenciadoras y estándar, para posteriormente contabilizar los puntos obtenidos y 

determinar la técnica más adecuada. 

12.6.1. Técnica Monopolio 
 

En la Tabla 8 se muestran las preguntas formuladas y el puntaje obtenido para la 

caracterización de la técnica Monopolio. 

Tabla 8. Preguntas de caracterización en la técnica Monopolio 

 Puntaje 
Máximo 

Respuesta Puntaje 
Obtenido 

¿El objetivo del juego es poseer la mayor cantidad 
de propiedades y ser el jugador más rico? 

3 Si 3 

¿El tablero es fijo? 1 Si 1 
¿El tablero tiene inicio y fin? 3 Si 3 
¿El jugador mueve su ficha según el resultado de los 
dados? 

1 No 0 

¿El valor obtenido en el dado sólo permite avanzar 
en el tablero? 

3 No 0 



64 
 

 Puntaje 
Máximo 

Respuesta Puntaje 
Obtenido 

¿Se avanza en el tablero en el sentido de las 
manecillas del reloj? 

1 No 0 

¿Los eventos externos dependen de la casilla en la 
que quede la ficha producto de un movimiento? 

1 Si 1 

¿Los jugadores van acumulando dinero para 
comprar propiedades a lo largo del juego? 

1 No 0 

¿El jugador no puede establecer una estrategia de 
los movimientos a seguir desde el principio? 

3 Si 3 

¿No existen alternativas para contrarrestar el 
impacto de los eventos externos sobre el desarrollo 
del juego? 

1 Si 1 

¿Para ganar el juego es necesario que los demás 
jugadores pierdan (se declaren en bancarrota)? 

3 Si 3 

TOTALES 21  15 

Elaboración propia a partir de (Gómez Álvarez, 2010) 

12.6.2. Técnica Los Colonos de Catalán 
En la Tabla 9 se muestran las preguntas formuladas y el puntaje obtenido para la 

caracterización de la técnica Los Colonos de Catalán 

Tabla 9. Preguntas de caracterización en la técnica Los Colonos de Catalán 

 Puntaje 
Máximo 

Respuesta Puntaje 
Obtenido 

¿Los participantes deben adquirir materias primas o 
recursos para obtener la mayor cantidad de puntos? 

3 No 0 

¿Gana el jugador que alcance el mayor número de 
puntos gracias a los beneficios que obtenga a partir 
de los recursos? 

1 No 0 

¿En cada turno los eventos que ocurren los 
determina el valor obtenido con los dados? 

3 No 0 

¿Los eventos que ocurren en cada turno de un 
jugador dependen de su ubicación en el tablero? 

3 No 0 

¿Los beneficios se pueden obtener a partir de 
combinaciones concretas de recursos? 

3 Si 3 

¿Los jugadores pueden intercambiar recursos entre 
sí? 

1 No 0 

¿Los jugadores deben decidir estratégicamente los 
movimientos a seguir para maximizar sus 
beneficios? 

1 Si 1 

¿El tablero debe cambiar en cada aplicación del 
juego? 

3 No 0 

¿El jugador debe definir una estrategia a seguir al 
comenzar el juego? 

3 Si 3 

¿El valor obtenido con los dados por cada jugador 
determina los beneficios a recibir para todos los 
jugadores? 

3 No 0 

TOTALES 24  7 

Elaboración propia a partir de (Gómez Álvarez, 2010) 
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12.6.3. Técnica Juegos de Rol 

 

En la Tabla 10 se muestran las preguntas diseñadas y el puntaje obtenido para la 

caracterización de la técnica Juegos de Rol 

Tabla 10. Preguntas de caracterización en la técnica Juegos de Rol 

 Puntaje 
Máximo 

Respuesta Puntaje 
Obtenido 

¿Uno de los propósitos del juego es simular 
escenarios para que los participantes tomen 
decisiones según sus objetivos propuestos? 

3 Si 3 

¿Se describe una o varias situaciones donde 
los participantes asumen roles específicos? 

3 Si 3 

¿Los participantes no tiene el mismo nivel de 
conocimiento de las condiciones del escenario, 
es decir, hay información de la situación sólo 
en poder de algunos participantes? 

3 No 0 

¿En el juego existen conflictos o circunstancias 
que deben resolver los participantes mediante 
comunicación? 

1 Si 1 

¿Inicialmente todos los participantes del juego 
reciben la misma descripción del escenario? 

1 Si 1 

¿Debe existir un moderador del juego 
encargado de describir la situación inicial y 
dirigir el desarrollo del juego? 

3 Si 3 

¿La situación o escenario simulado tiene un inicio, 
Un momento para la toma de decisiones y un 
desenlace del escenario? 

1 No 0 

Al finalizar el juego es importante hacer una 
socialización para analizar las decisiones 
tomadas, los factores que influyen en ellas y 
sus consecuencias? 

3 Si 3 

¿Este tipo de juegos se presta para plantear a 
los participantes el interrogante acerca de la 
estrategia óptima u acciones a seguir para 
maximizar los beneficios como parte del 
proceso de análisis del comportamiento? 

3 Si 3 

¿Los participantes, según el rol asumido, 
toman decisiones que reflejan su sistema de 
creencias personales? 

1 Si 1 

¿No existen reglas estrictas, sino que el 
desarrollo del juego depende de las decisiones 
de los participantes? 

3 Si 3 

TOTALES 25  21 

Elaboración propia a partir de (Gómez Álvarez, 2010) 

Continuando con la metodología propuesta por Gómez Álvarez (2010) y luego se haber 

clasificado cada una de las preguntas de caracterización se determina el puntaje máximo 
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de la siguiente manera. Sea Tci una técnica candidata i, el puntaje máximo corresponde a 

la sumatoria de los puntajes de cada una de las preguntas de caracterización, como se 

observa en la siguiente fórmula: 

𝑃𝑢𝑛𝑡𝑎𝑗𝑒 𝑀á𝑥𝑖𝑚𝑜 𝑇𝑐𝑖 = ∑ 𝑃𝑢𝑛𝑡𝑎𝑗𝑒(𝑃𝑇𝑐𝑖, 𝑗)

𝑛

𝑗=1

 

Donde Ptci, j es una de las n preguntas de caracterización de la técnica candidata Tci. 

Posteriormente se realiza una comparación de las técnicas candidatas según el puntaje 

obtenido, como se puede observar en la Tabla 11. 

Tabla 11.  Comparación Técnicas Candidatas – Puntajes Obtenidos 

Técnica Puntaje 
Máximo 

Puntaje 
Obtenido 

Relación Puntaje 
Obtenido/ Puntaje 

Máximo 

Monopolio 21 15 0.71 
Los Colonos de Catán 24 7 0.29 
Juegos de Rol 25 21 0.84 

Elaboración propia a partir de (Gómez Álvarez, 2010) 

Luego de conocer la relación entre el puntaje obtenido y el puntaje máximo, se aplican los 

criterios de selección de técnicas candidatas, con el objetivo de profundizar en la temática 

del juego. Es necesario conocer que el segundo criterio de selección se aplica únicamente 

si el primer criterio no otorga una técnica más apropiada. 

 Criterio 1: Si el cociente entre el Puntaje Obtenido y el Puntaje Máximo es mayor o 

igual a 0.85 para una técnica candidata, dicha técnica se considera la técnica más 

apropiada para incorporar las características de la temática en un juego. 

 

 Criterio 2: Si el cociente entre el Puntaje Obtenido y el Puntaje Máximo se 

encuentra entre 0.7 y 0.85 para una o más técnicas candidatas, se considera como 

técnica o técnicas más apropiadas todas aquellas cuya relación Puntaje Obtenido/ 

Puntaje Máximo se encuentre en ese rango. 

De acuerdo con los puntajes obtenidos en la Tabla 11 las técnicas candidatas se evalúan 

de acuerdo con el criterio 2, analizando aquellas cuyo puntaje está entre 0.7 y 0.85. De este 

modo se seleccionan las técnicas de Monopolio y Juegos de Rol para llevar a cabo el 

desarrollo del juego. 
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12.7. Incorporar conocimiento específico al juego 

 

Inicialmente es necesario conocer las fichas técnicas de las técnicas de juego escogidas 

en el paso anterior, las cuales servirán de base para la construcción de la ficha técnica del 

juego propuesto. 

12.7.1. Plantilla original técnica Monopolio 
 

Gómez Álvarez (2010), propone la siguiente ficha técnica del juego Monopolio, que se 

observa en la Tabla 12. 

Tabla 12.  Ficha técnica Monopolio 

PLANTILLA TÉCNICA 
I.GENERALIDADES 
Nombre Técnica Monopolio 
Objetivo del Juego El objetivo del juego es llegar a ser el jugador más rico, es decir, 

con mayor cantidad de propiedades, y de hecho, lograr ser el 
único jugador en el tablero logrando que los demás oponentes 
se declaren en bancarrota 

Número de 
Jugadores 

Mínimo 2 y máximo 8 jugadores 

II.MATERIALES 
Nombre Cantidad Descripción 

Tablero 1 Un tablero con 40 casillas, donde cada 
casilla indica la acción a seguir (salida o 
cárcel) o la propiedad que está en juego 

Fichas 10 Fichas que representan a cada jugador en 
el tablero (Se tienen dos de repuesto) 

Tarjetas de título de 
propiedad 

28 Tarjetas que permiten identificar de cuál 
jugador es una determinada propiedad 

Cartas de Suerte 16 Cartas que se juegan cuando se cae en una 
casilla sorpresa. 

Cartas de Caja de 
Comunidad 

16  

Paquete de Billetes 1 Dinero de la banca del juego 
Casas 32 Que se pueden construir sobre una 

determinada propiedad 
Hoteles 12 Ídem. 
Dados 2 Para definir los movimientos de los 

jugadores 
III.REGLAS DEL JUEGO 
Número Descripción 

1 Actividades de Preparación 
- Ubicar las casas, hoteles, títulos de propiedad y dinero en los espacios 
correspondientes en la bandeja del juego 
- Separar las cartas de comunidad y de suerte, barajarlas y colocarlas 
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PLANTILLA TÉCNICA 

bocabajo en su lugar correspondiente en la bandeja del juego 
2 Cada jugador elige su ficha y la coloca en la casilla de SALIDA. 
3 Se debe elegir un jugador para que sea el banquero, quien puede sólo ser 

banquero o ejercer los dos roles (jugador y banquero) al mismo tiempo. El 
banquero entrega a cada jugador $1500 y es el encargado de guardar las 
casas, los hoteles y los títulos de propiedad hasta que los compren los 
jugadores. Adicionalmente la Banca es la encargada de prestar dinero 
cuando se piden hipotecas y de recoger los impuestos, multas e intereses. 
Además, es el moderador de las subastas 

4 Al iniciar el juego, todos los jugadores tiran los dos dados y, el que obtenga 
la 4 puntuación más alta, es el que arranca el juego, siguiendo el turno a su 
izquierda. 

5 En cada turno el jugador lanza los dos dados y avanza la cantidad de casillas 
correspondiente al número obtenido con los dados. Según la casilla en la 
que caiga el jugador, éste podrá realizar alguna de las siguientes acciones: 
- Comprar propiedades 
- Pagar alquileres por haber caído en la Propiedad de otro jugador 
- Pagar impuestos 
- Tomar cartas de la suerte o de la caja de la comunidad 
- Ir a la cárcel 
- Aparcar gratuitamente 
- Cobrar 200 pesos 
- Ir a la cárcel de visita 

6 Si el jugador, al lanzar los dos dados, obtiene un par, mueve su ficha, lleva 
a cabo la acción correspondiente y tiene derecho a un nuevo turno 
inmediatamente. Si saca par tres veces seguidas deberá ir a la cárcel 

7 Cada vez que un jugador pase por la casilla de SALIDA, la Banca le pagará 
200 pesos 

8 Si el jugador cae en una propiedad que no pertenece a nadie puede 
comprarla. Si el jugador decide no comprarla la Banca la subasta 
entregándola al jugador que realice la mejor oferta 

9 El jugador que posee propiedades podrá cobrar alquiler a los otros 
jugadores cuando caen en la casilla correspondiente a dicha propiedad 

10 Cuando el jugador cae en una casilla de Suerte o de Caja de Comunidad 
puede seleccionar una carta de la categoría correspondiente de la parte de 
arriba del montón con una de las siguientes acciones: Mover un peón, Pagar 
dinero, Recibir Dinero, Ir a la Cárcel o Quedar libre de la cárcel. 

11 Un jugador se enviará a la cárcel en uno de los siguientes casos: 
a) Cuando cae en la casilla "Ve a la Cárcel" 
b) Cuando Toma una carta de suerte o de caja de comunidad que dice "Ve 
directamente a la cárcel" 
c) Cuando saca par tres veces seguidas 

12 Si un jugador le debe a la Banca más dinero del que puede obtener con sus 
propiedades, se declara en bancarrota y queda fuera del juego 

IV.CRITERIO DE SELECCIÓN DE GANADOR 
El ganador es el último jugador que quede en juego después que los demás participantes 
se declaren en bancarrota. 

Elaboración propia a partir de (Gómez Álvarez, 2010) 
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12.7.2. Plantilla original técnica Juegos de Rol 

 

Gómez Álvarez (2010), propone la siguiente ficha técnica de Juegos de Rol, que se observa 

en la Tabla 13. 

Tabla 13.  Ficha técnica Juegos de Rol 

PLANTILLA TÉCNICA 
I.GENERALIDADES 
Nombre Técnica Juegos de rol 
Objetivo del Juego El objetivo general de un juego de rol para los participantes es 

maximizar los beneficios a obtener en el escenario, bien 
sea mediante cooperación o competencia entre los diferentes 
roles asumidos individual o colectivamente 

Número de 
Jugadores 

No se establece un límite y depende del escenario planteado para 
ambientar el juego 

II.MATERIALES 
Los materiales varían para cada instancia particular de un juego de rol de acuerdo con 
las características del escenario o escenarios planteados 
III.ACTIVIDADES PREVIAS 
En algunas ocasiones, la aplicación de un juego de rol exige actividades previas como 
una sesión de conocimiento del equipo de trabajo o una introducción teórica a la temática 
a abordar en el juego. Este tipo de actividades se deben incluir en esta sección 
IV.ESCENARIOS 
Escenario 1 
Descripción 
Inicial 

Circunstancias iniciales que se plantean a los participantes antes 
de que procedan a tomar decisiones. 

Acciones que 
deben 
realizar los  
participantes 

Decisiones a cargo de los participantes del juego, a partir de la 
información disponible y beneficios esperados 

Desenlace Descripción del final del escenario o situación simulada que, 
generalmente, depende en gran parte de las acciones que llevan a 
cabo los participantes 

IV.CRITERIO DE SELECCIÓN DEL GANADOR 
Condiciones para determinar el rol o roles que ganan el juego según el objetivo del juego 
planteado en la sección generalidades. En algunas instancias particulares de juegos de 
rol no se determina un ganador sino el cumplimiento o no de la misión encomendada a 
todos los participantes. 

Elaboración propia a partir de (Gómez Álvarez, 2010) 
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12.7.3. Ficha Técnica propuesta para el Juego Negotiation Game 

 

Se parte de la base de las plantillas expuestas anteriormente para desarrollar la ficha 

técnica del juego Negotiation Game., como se observa en la Tabla 14. 

Tabla 14.  Ficha técnica Negotiation Game 

PLANTILLA TÉCNICA 
I.GENERALIDADES 
Nombre Técnica Negotiation Game 
Objetivo del Juego El objetivo del juego es resolver el rompecabezas del mapamundi 

con las fichas del color correcto, seleccionando dentro de un 
grupo de fichas de cada país el color con el mayor puntaje. Se 
debe seleccionar el color con mayor puntaje según la leyenda de 
cada color 

Número de 
Jugadores 

Cuatro (4) Jugadores o Grupos de cuatro (4) a seis (6) Jugadores 

II.COMPONENTE EDUCATIVO 
Nombre de la 
Temática 

Habilidades de negociación en ambientes internacionales 

Propósito Enseñar y/o Reforzar 
Objetivos 
Instruccionales 

1.  Identificar los aspectos relevantes a tener en cuenta al 
momento de negociar con otro país 
2.  Reconocer la importancia de las variables geopolíticas y 
económicas de cada país al momento de realizar operaciones 
internacionales 
3.  Identificar la manera en que cada participante o grupo 
selecciona las fichas durante el juego 

Conceptos Básicos 
de la Temática 

Negociación - Aspectos Culturales - económicos - geopolíticos 
Oferta - Intereses – Cooperación 

III.MATERIALES 
Nombre Cantidad Descripción 

Video beam 1 Para proyectar la presentación del tema y 
explicación de las reglas del juego 

Computador 1 Para presentar el tema y explicación de las reglas 
del juego. 

Presentación en ppt 1 Para presentar el tema y explicación de las reglas 
del juego y las fichas de registro 

Tablero de Mapa 
Rompecabezas 

1 Tablero con 10 países por ubicar en el mapa. Por 
cada grupo de jugadores o por cada participante 

Fichas de colores 5 Cinco de fichas de colores por cada país a ubicar 
en el mapa. Es decir, 55 fichas de colores 

Tarjetas de Países 10 Por cada equipo o persona se asigna tarjeta con 
la información de cada país 

Ficha de Resultado 1 Por cada equipo o persona se asigna una ficha 
de resultados para cuantificar calificación 

Guion para 
facilitador 

1 Describe secuencialmente las  actividades  que 
debe realizar el facilitador durante el juego. 

IV.REGLAS DE JUEGO 
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PLANTILLA TÉCNICA 
1 Se selecciona un moderador, quien se encargará asignar los 

grupos, entregar el material, registrar el puntaje y de velar por el 
correcto funcionamiento del juego. 

2 Cada jugador o equipo tiene un plazo de 30 minutos para leer las 
tarjetas y ubicar la ficha de color seleccionada en el espacio del 
rompecabezas asignado a cada país 

3 Armar el rompecabezas completamente y anotar los colores 
seleccionados en la ficha de resultados 

IV.CRITERIO DE SELECCIÓN DEL GANADOR 
El ganador del juego será el equipo que al finalizar haya seleccionado todas las fichas de 
manera acertada 
Si se termina el tiempo disponible para realizar el juego, ganará el equipo que posea la 
mayor cantidad de fichas ubicadas en el tablero 
V.ACTIVIDADES DE CIERRE 

- Realización de evaluación del juego 
- Reflexión acerca de lo aprendido 
- Aplicación de la encuesta 

Elaboración propia 

12.8. Desarrollar Sesiones Piloto 
 

El juego propuesto se aplicó durante 3 sesiones grupales piloto, con el objetivo de conocer 

las fallas presentes y obtener retroalimentaciones que permitan mejorar el juego. 

12.8.1. Primera prueba piloto 
 

La primera prueba piloto fue aplicada a 7 participantes empleados del Grupo Argos. En la 

Fotografía 1  se pueden observar algunos de los participantes que interactuaron con el 

juego. 
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Fotografía 1. Participantes Prueba Piloto 1 

  

 

 

Elaboración Propia 

La realización de esta primera prueba piloto permitió detectar oportunidades de mejora y 

resaltar los puntos que generaban confusión entre los jugadores. A continuación, en la 

Tabla 15 se presentan las sugerencias realizadas por los participantes de esta prueba 

piloto. 

Tabla 15.  Observaciones primera prueba piloto 

 Observación 

1 Colocar colores a los países en la hoja de instrucciones para facilitar la lectura 

de las condiciones 

2  Ubicar por separado la información de cada país 

3 Marcar el tablero con el nombre del juego y del tablero 

4 Marcar o rotular las cajas de las fichas de cada tablero 
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 Observación 

5 Marcar las fichas de cada país 

6 Suavizar la forma de las fichas 

7 Las instrucciones no son claras generan muchas inquietudes 

8 Hacer una introducción inicial del tema y mejorar la presentación 

9 Agregar color a los países 

10 El contenido debe ampliarse, en cuanto aspectos culturales 

11 Incluir en el juego otros países como china, Corea del sur, chile. 

12 Quitar el país de Guatemala 

Elaboración propia 

 

12.8.2. Segunda prueba piloto 
 

Se realiza una segunda prueba piloto con la participación de 9 integrantes del Grupo Argos 

con el fin de conocer nuevamente las oportunidades de mejora que se puedan aplicar y 

validar aquellas recomendaciones que fueron hechas, de forma independiente, por cada 

uno de los grupos que participaron del ejercicio. En la Fotografía 2  se pueden observar 

los jugadores de la segunda prueba piloto. 
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Fotografía 2. Participantes Prueba Piloto 2 

  

  

  

Elaboración Propia 

Luego de la realización de esta prueba piloto fue posible detectar nuevas oportunidades de 

mejora que fueron tomadas en cuenta para la elaboración de la versión final del juego, ver 

Tabla 16. 

Tabla 16.  Observaciones segunda prueba piloto 

 Observación 

1 Más claridad en las instrucciones 

2 Complejidad para posicionar las fichas en el tablero 

3 Mejorar la orientación del juego 

4 Aumentar el nivel didáctico del juego 

Elaboración propia 
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12.9. Desarrollar Versión Final del Juego 

 

Luego de aplicar las mejoras detectadas a partir de las pruebas piloto, se desarrolla la 

versión final del juego Negotiation Game. En la  Fotografía 3 se observa el tablero definitivo 

para el desarrollo del juego. 

Fotografía 3. Tablero definitivo juego Negotiation Game 

 

Elaboración Propia 

Las instrucciones que se le entregan a cada equipo son las siguientes. 

 Bienvenido y gracias por participar en Negotiation Game 

Introducción: Conocimiento y habilidades de negociación se hacen necesario a la 

hora de ingresar a otros mercados para ofertar productos o servicios. 

Negotiation Game busca facilitar el proceso de enseñanza- aprendizaje acerca de 

la temática de Negociación, en especial, sobre la negociación internacional a 

estudiantes de la Universidad Nacional y a profesionales en el sector real 

interesados en afianzar sus conocimientos en esta rama. 
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Objetivo: Completar el rompecabezas del mapamundi, ubicando los países en los 

espacios habilitados de acuerdo a un color especifico que usted y su equipo deberán 

seleccionar. 

Instrucciones del Juego 

A continuación, encontrará usted unos cuadros informativos por cada país a ubicar 

en el mapa. En dichos cuadros tendrá un color asociado a cada información 

relevante respecto al país. Seleccione solo una figura por país y ubíquela en el 

mapa. 

1. Lea la información relevante de cada país que encontrará en la hoja 2 de este 

instructivo. En cada casilla encontrará, nombre del país y cinco colores con 

información que deberá tener en cuenta al momento de negociar desde Colombia 

con cada país de la lista.   

 

2. Seleccione el color que contiene la información que sea más determinante a la hora 

de negociar. Son 11 países que deberá ubicar en el mapa. 

3. Ubique en el mapa, la figura del país del mismo color seleccionado.  

 

4. Cada color tiene un puntaje positivo o negativo dependiendo de la relevancia que 

represente para un negociador al momento de establecer contacto con una persona 

de otro país.  

 

5. En la planilla de calificación, escriba el color seleccionado y espera a que el 

moderador le dé el puntaje final para completar la planilla. Sume el puntaje obtenido 

de todos los países y anótelo al final. 

 

6. Complete el resto del mapa, seleccionando las fichas del color que usted prefiera. 

Recuerde que tendrá puntos extras si completa el mapa con los colores más 

acordes. Para esto requerirá poner a prueba sus conocimientos en cultura general. 

 

7. Para ganar el juego deberá completar el rompecabezas y seleccionar el color de 

mayor puntaje. Tiene 20 minutos para completarlo. 

Al final, complete el cuestionario y escriba sus recomendaciones 
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La información sobre la cual los participantes deben escoger el aspecto más relevante para

concretar una negociación desde Colombia con cada uno de los países es la siguiente: 

 

Colombia 

Color  Información Relevante 

Azul Idioma- CAN – Impuestos 

Amarillo Negociación paciente – Prevenida 

Rojo Relación Gana- Gana, Regatear 

Verde Facilidad Idioma – Cumplimiento 

Negro Familiares – Puntuales 

 

Arabia Saudita 

Color  Información Relevante 

Verde Poder familiar - Paciencia - Tiempo  

Blanco Representantes legales – Intermediación 

Negro Hospitalidad – Amabilidad 

Amarillo Política Clara - Acuerdo comercial 

Azul Directos - Negocios Ágiles 

 

Perú 

Color  Información Relevante 

Rojo Idioma - Acuerdo Internacional – Amistosos 

Blanco Carencia de lineamientos claros de acción 

Negro Limitada capacidad negociación 

Amarillo Cumplimiento y organización 

Verde Programar una cita por día 

 

Rusia 

Color  Información Relevante 

Rojo Planificación - Decisiones Industriales - Aspectos técnicos 

Blanco Requiere un representante – Comisionista 

Azul tiempo de negociación - Agente especializado 

Dorado Uso de organización de comercio exterior 

Plateado Visitas sin organización 
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Brasil 

Color  Información Relevante 

Verde Idioma, Impuntualidad, Uso de Agentes, Mercosur 

Amarillo Ambiente amistoso, tiempos y distribuidores 

Azul Uso del Inglés, Uso de Distribuidores 

Rojo Facilidad idioma, cumplimiento, 

Blanco Organizados – Puntualidad 

 

Japón 

Color  Información Relevante 

Rojo Cortesía - Obligada Interacción social 

Blanco Uso del tiempo - medio de presión 

Negro Excesiva revisión propuestas – Detallistas 

Amarillo Consenso organizacional 

Azul Formalidad - Negociación exitosa 

 

USA 

Color  Información Relevante 

Azul Idioma - Cultura - Comercio Exterior 

Rojo Agilidad - Éxito - Cero errores 

Blanco Acuerdos comerciales - Severidad 

Plateado Demandas – Quejas 

Negro Presión de tiempo - Contratos preparados 

 

Guatemala 

Color  Información Relevante 

Azul 
Cortesía - Intermediación - Idioma - Tratados comerciales 

Blanco 
Puntualidad - Uso de recursos – Familiaridad 

Verde 
Inversión extranjera – Evitar hablar mal de otras empresas 

Rojo Sociedad Masculina – Organización 

Amarillo Directos - Negocios Ágiles 
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México 

Color  Información Relevante 

Verde Acuerdos comerciales - Idioma – Planificación 

Rojo Validación previa información  

Blanco Detalles técnicos - reunión apertura 

Negro Confirmación reuniones – imprevistos 

Dorado Presentación personal – amabilidad 

 

 

 

 

 

 

 

 

Egipto 

Color  Información Relevante 

Rojo Idioma - Cultura - Agente Intermediador 

Blanco Relación de confianza - Regateo - Flexibilidad horario 

Negro Compromisos - validar la información 

Dorado Relaciones sociales - tiempo para actividades 

Azul Cultura tradicional - machista – vestimenta 

Panamá 

Color  Información Relevante 

Azul Libre comercio - Idioma – Arancel 

Rojo Cumplimiento y planificación 

Blanco 
Cultura - información técnica – preparación 

Verde 
Mercado pequeño - cadena Logística corta 

Amarillo Tiempo - relaciones personales 
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La puntuación del juego se calcula de acuerdo con el número de aciertos en el color 

escogido por los participantes para completar el mapamundi, de la siguiente manera: 

Colombia 

 Color  Puntaje 

Azul 5 

Amarillo 4 

Rojo 3 

Verde 0 

Negro -1 

 

Brasil 

Color  Puntaje 

Verde 5 

Amarillo 4 

Azul 3 

Rojo 0 

Blanco -1 
 

Perú 

Color  Puntaje 

Rojo 5 

Blanco 4 

Negro 3 

Amarillo 0 

Verde -1 
 

Panamá 

Color  Puntaje 

Azul 5 

Rojo 4 

Blanco 3 

Verde 0 

Amarillo -1 
 

 

 

 

 



81 
 

Guatemala 

Color  Puntaje 

Azul 5 

Blanco 4 

Verde 3 

Rojo 0 

Amarillo -1 
 

México 

Color  Puntaje 

Verde 5 

Rojo 4 

Blanco 3 

Negro 0 

Dorado -1 
 

USA 

Color  Puntaje 

Azul 5 

Rojo 4 

Blanco 3 

Plateado 0 

Negro -1 
 

Egipto 

Color  Puntaje 

Rojo 5 

Blanco 4 

Negro 3 

Dorado 0 

Azul -1 
 

Arabia Saudita 

Color  Puntaje 

Verde 5 

Blanco 4 

Negro 3 

Amarillo 0 

Azul -1 
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Japón 

Color  Puntaje 

Rojo 5 

Blanco 4 

Negro 3 

Amarillo 0 

Azul -1 

 

12.10. Elaborar una encuesta de evaluación del juego 
 

Dentro de la metodología propuesta por Gomez Álvarez (2010) es necesario realizar una 

encuesta o test de evaluación del juego que permita determinar el cumplimiento de los 

objetivos instruccionales del juego Negotiation Game. Las preguntas formuladas fueron las 

siguientes: 

1. ¿Qué es negociación internacional? 

2. Son aspectos relevantes en negociación internacional: 

a. Los acuerdos comerciales     _______ 

b. El idioma y la cultura      _______ 

c. La moneda y las operaciones comerciales   _______ 

d. La política y la distancia     _______ 

e. Todas las anteriores      _______ 

3. Relacione según corresponda a cada país: 

Colombia   большое спасибо   Red - Blue - White 

Brasil   shukraan jazilaan lak   Verde - Amarele - Branco 

USA   Dōmo arigatō    Amarillo - Azul - Rojo 

      Arabia Saudita  Muito Obrigado   Aka to shiro 

Japón   Muchas gracias   красный белый синий 

Rusia   Thank You    Ajdar - Abiad 
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Comentarios: 

________________________________________________________________________

________________________________________________________________________ 

 

13. Resultados del Juego – Negotiation Game 
 

Luego de realizar todas las correcciones sugeridas durante las pruebas piloto y teniendo el 

juego consolidado se realizó el ejercicio con estudiantes de pregrado y posgrado. 

El objetivo de esta actividad es la obtención de resultados que permitan soportar el 

cumplimiento de los objetivos instruccionales del juego referentes a los aspectos claves de 

la negociación internacional. 

 

13.1. Primera Aplicación del Juego – Negotiation Game 
 

La primera aplicación del juego se realizó con los estudiantes de posgrado de la asignatura 

“Ética profesional y organizacional” de la Facultad de Minas en el periodo 2017-II, de la 

Universidad Nacional de Colombia, sede Medellín. En esta oportunidad se realizó el juego 

con 13 participantes agrupados en 4 equipos de trabajo. En la  Fotografía 4 se observan 

algunas imágenes de esta aplicación. 
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Fotografía 4. Participantes Primera aplicación Negotiation Game 

  

  

Elaboración Propia 

En la Tabla 17 se observa el puntaje obtenido por cada uno de los equipos de trabajo. 

Teniendo en cuenta que el mayor puntaje que se podría obtener es de 55 puntos, es 

importante destacar que ninguno de los equipos superó los 40 puntos, es decir, el mayor 

porcentaje de acierto fue de 71%, valor alcanzado por el equipo 4. 
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Tabla 17.  Puntaje – Primera aplicación Negotiation Game 

No 
Equipo/Participante 

Jugador 1 - 
Jugador 2 - 
Jugador 3 - 
Jugador 4 

1 
Jugador 5 - 
Jugador 6 - 
Jugador 7 

2 
Jugador 8 - 
Jugador 9 - 
Jugador 10 

3 

Jugador 11 
- Jugador 

12 - 
Jugador 13 

4 Promedio 

Colombia Azul 5 amarillo 4 rojo 3 rojo 3 3,75 

Brasil Verde 5 amarillo 4 verde 5 verde 5 4,75 

Perú Blanco 4 negro 3 negro 3 rojo 5 3,75 

Panamá Verde 0 verde 0 azul 5 azul 5 2,5 

Guatemala Azul 5 verde 3 rojo 0 azul 5 3,25 

México Blanco 3 blanco 3 negro 0 verde 5 2,75 

USA Negro -1 azul 5 blanco 3 blanco 3 2,5 

Egipto Rojo 5 rojo 5 blanco 4 rojo 5 4,75 

Arabia Saudita Azul -1 verde 5 blanco 4 azul -1 1,75 

Japón Negro 3 azul -1 negro 3 azul -1 1 

Rusia Rojo 5 rojo 5 blanco 4 rojo 5 4,75 

Total   33   36   34   39 35,5 

Porcentaje Acierto 60%   65%   62%   71%   
  

Elaboración propia 

Es necesario, además, realizar un análisis del puntaje promedio obtenido en cada uno de 

los países. El Gráfico 6  permite identificar los países que obtuvieron un mayor puntaje 

promedio. Con una calificación similar se encuentran, Rusia, Egipto y Brasil. Contrario a lo 

que se esperaría, Colombia ocupa el séptimo puesto con una puntuación similar a la de 

Perú.  
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Gráfico 6. Puntaje por país- primera aplicación Negotiation Game 

 

Elaboración propia 

Al analizar los puntajes de forma separada es posible observar que la mayor parte de los 

errores provienen de no conocer el mercado con el cual se está negociando. Se toman 

decisiones a partir de supuesto sin validación que afectan el resultado del proceso. Así 

mismo, es importante reconocer que el proceso de negociación internacional involucra 

aspectos propios del componente administrativo, pero con un peso significativo del 

componente de cultura general, es decir, es tan importante tener claros los principios de 

negociación y administración, como conocer la cultura del otro país. 

Finalmente se observan resultados esperables teniendo en cuenta que el juego se aplicó 

con estudiantes de posgrado en temas de administración, pero sin enfoque en negociación 

internacional. 

13.2. Segunda Aplicación del Juego – Negotiation Game 
 

La segunda aplicación del juego se realizó con los estudiantes de posgrado de la asignatura 

“Ética profesional y organizacional” de la Facultad de Minas en el periodo 2018-I, de la 

Universidad Nacional de Colombia, sede Medellín. En esta oportunidad se realizó el juego 

con 23 participantes agrupados en 4 equipos de trabajo. En la  Fotografía 5 se observan 

algunas imágenes de esta aplicación. 
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Fotografía 5. Participantes segunda aplicación Negotiation Game 

  

  

Elaboración Propia 

En la Tabla 18 se observa el puntaje obtenido por cada uno de los equipos de trabajo. 

Teniendo en cuenta que el mayor puntaje que se podría obtener es de 55 puntos, es 

importante destacar que, a diferencia de la primera aplicación, 2 equipos superaron los 40 

puntos, es decir, teniendo porcentajes de aciertos superiores al 70%, valores alcanzados 

por los equipos 1 y 4. 

Tabla 18.  Puntaje – Segunda aplicación Negotiation Game 

No 
Equipo/Participante 

Equipo 1 1 Equipo 2 2 Equipo 3 3 Equipo 4 4 Promedio 

Colombia Rojo 3 Rojo 3 rojo 3 rojo 3 3,00 

Brasil Amarillo 4 verde 5 amarillo 4 amarillo 4 4,25 

Perú Blanco 4 negro 3 blanco 4 rojo 5 4,00 

Panamá Azul 5 verde 0 azul 5 azul 5 3,75 

Guatemala Blanco 4 blanco 4 blanco 4 azul 5 4,25 

México Verde 5 blanco 3 negro 0 verde 5 3,25 

USA Blanco 3 rojo 4 rojo 4 blanco 3 3,50 
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No 
Equipo/Participante 

Equipo 1 1 Equipo 2 2 Equipo 3 3 Equipo 4 4 Promedio 

Egipto Rojo 5 azul -1 azul -1 azul -1 0,50 

Arabia Saudita Blanco 4 blanco 4 verde 5 blanco 4 4,25 

Japón Negro 3 negro 3 azul .1 blanco 4 3,33 

Rusia Rojo 5 rojo 5 azul 3 azul 3 4,00 

Total  45  33  31  40  
Porcentaje Acierto 82%   60%   56%   73%     

Elaboración propia 

Es necesario, además, realizar un análisis del puntaje promedio obtenido en cada uno de 

los países. El  

Gráfico 7  permite identificar los países que obtuvieron un mayor puntaje promedio. Con 

una calificación similar se encuentran, Perú, Arabia Saudita y Rusia. Contrario a lo que se 

esperaría, Colombia ocupa el décimo puesto seguida únicamente de Egipto. Esto permite 

concluir el escaso conocimiento que tienen los participantes del juego de las condiciones 

que permiten que un proceso de negociación sea satisfactorio entre coterráneos. 

Gráfico 7. Puntaje por país- segunda aplicación Negotiation Game 

 

Elaboración propia 

Finalmente se observan resultados esperables teniendo en cuenta que el juego se aplicó 

con estudiantes de posgrado en temas de administración, pero sin enfoque en negociación 

internacional. 
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13.3. Tercera Aplicación del Juego – Negotiation Game 
 

La tercera aplicación del juego se realizó con los estudiantes de pregrado en Administración 

de la Universidad CES. En esta oportunidad se realizó el juego con 17 participantes 

agrupados en 4 equipos de trabajo. En la Fotografía 6 se observan algunas imágenes de 

esta aplicación.  

Fotografía 6. Participantes tercera aplicación Negotiation Game 

  

  

Elaboración Propia 

En la Tabla 19 se observa el puntaje obtenido por cada uno de los equipos de trabajo. 

Teniendo en cuenta que el mayor puntaje que se podría obtener es de 55 puntos, es 

importante destacar que, que dos equipos obtuvieron un 98% de acierto, es decir, 

únicamente tuvieron error en uno de los criterios, lo cual simboliza el conocimiento de estos 

equipos en temáticas relacionadas con negociación y comercialización internacional. 
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Tabla 19.  Puntaje – Tercera aplicación Negotiation Game 

No 
Equipo/Participante 

Equipo 1 1 Equipo 2 2 Equipo 3 3 Equipo 4 4 Promedio 

Colombia Rojo 3 Amarillo 4 Azul 5 Azul 5 4,25 

Brasil Verde 5 Rojo 0 Verde 5 Verde 5 3,75 

Perú Negro 3 Amarillo 0 Rojo 5 Rojo 5 3,25 

Panamá Azul 5 Azul 5 Azul 5 Azul 5 5,00 

Guatemala Blanco 4 Amarillo -1 Azul 5 Azul 5 3,25 

México Rojo 4 Verde 5 Verde 5 Verde 5 4,75 

USA Rojo 4 Azul 5 Azul 5 Azul 5 4,75 

Egipto Azul -1 Rojo 5 Blanco 4 Rojo 5 3,25 

Arabia Saudita Verde 5 Azul -1 Verde 5 Verde 5 3,50 

Japón Negro 3 Blanco 4 Rojo 5 Blanco 4 4,0 

Rusia Azul 3 Azul 3 Rojo 5 Rojo 5 4,0 

Total  38  29  54  54  
Porcentaje Acierto 69%   53%   98%   98%     

Elaboración propia 

Es necesario, además, realizar un análisis del puntaje promedio obtenido en cada uno de 

los países. El Gráfico 8 permite identificar los países que obtuvieron un mayor puntaje 

promedio. Con una calificación similar se encuentran, Rusia, Japón y Colombia. Contrario 

a lo que se presentó en las aplicaciones anteriores, en este caso se logró un puntaje 

perfecto en Panamá, lo cual puede simbolizar la familiarización de los participantes con el 

principal puerto del continente y uno de los canales de comercio más importantes del 

mundo. México y Estados Unidos también obtuvieron una calificación muy cercana, con un 

valor de 4.5. Ambos países hacen parte del continente americano y en general los 

participantes se encuentran constantemente expuestos a información acerca de ellos. 

 

 

 

 

 

 

 



91 
 

Gráfico 8. Puntaje por país- tercera aplicación Negotiation Game 

 

Elaboración propia 

13.4. Cuarta Aplicación del Juego – Negotiation Game 
 

La cuarta aplicación del juego se realizó con los estudiantes de gestión empresarial del 

Instituto Tecnológico Metropolitano -ITM. En esta oportunidad se realizó el juego con 18 

participantes agrupados en 4 equipos de trabajo. En la Fotografía 7  se observan algunas 

imágenes de esta aplicación. 
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Fotografía 7. Participantes cuarta aplicación Negotiation Game 

  

  

Elaboración Propia 

En la Tabla 20 se observa el puntaje obtenido por cada uno de los equipos de trabajo. 

Teniendo en cuenta que el mayor puntaje que se podría obtener es de 55 puntos, es 

importante destacar que, que el equipo 2 obtuvo un 93% de acierto, es decir, este equipo 

no tuvo mayores desaciertos en la escogencia de los colores. Adicionalmente, todos los 

equipos participantes obtuvieron un porcentaje de acierto superior al 50%, lo cual indica 

que tienen conocimientos básicos relacionados con negociación internacional. 
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Tabla 20.  Puntaje – Cuarta aplicación Negotiation Game 

No 
Equipo/Participante 

Equipo 1 1 Equipo 2 2 Equipo 3 3 Equipo 4 4 Promedio 

Colombia Rojo 3 Rojo 3 Rojo 3 Rojo 3 3,00 

Brasil Verde 5 Amarillo 4 Azul 3 Verde 5 4,25 

Perú Rojo 5 Rojo 5 Rojo 5 Negro 3 4,50 

Panamá Blanco 3 Azul 5 Azul 5 Amarillo -1 3,00 

Guatemala Azul 5 Blanco 4 Amarillo -1 Blanco 4 3,00 

México Verde 5 Verde 5 Verde 5 Dorado -1 3,50 

USA Azul 5 Azul 5 Azul 5 Rojo 4 4,75 

Egipto Azul -1 Rojo 5 Azul -1 Rojo 5 2,00 

Arabia Saudita Azul -1 Verde 5 Amarillo 0 Amarillo 0 1,00 

Japón Rojo 5 Rojo 5 Azul -1 Rojo 5 3,50 

Rusia Rojo 5 Rojo 5 Rojo 5 Azul 3 4,50 

Total  39  51  28  30  

Porcentaje Acierto 71%  93%  51%  55%   
Elaboración propia 

Es necesario, además, realizar un análisis del puntaje promedio obtenido en cada uno de 

los países. El Gráfico 9 permite identificar los países que obtuvieron un mayor puntaje 

promedio. Con una calificación similar se encuentran, Estados Unidos, Rusia y Perú. En 

esta ocasión Arabia Saudita obtiene el puntaje más bajo, acumulando únicamente 1 punto. 

Es un resultado esperable si se consideran las diferencias culturales radicales presentes 

entre ambos países, Colombia y Arabia Saudita, que puede conllevar a que los participantes 

no tengan bases teóricas para la toma de decisiones en la negociación. 
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Gráfico 9. Puntaje por país- cuarta aplicación Negotiation Game 

 

Elaboración propia 

 

14. Conclusiones 
 

En una sociedad donde las fronteras cada vez son menos definidas y cada vez es más 

común estar relacionados con la globalización de los mercados, es necesario que quienes 

toman decisiones al interior de las organizaciones tengan conocimientos y bases claras 

para entablar relaciones internacionales, que permitan la expansión del mercado local al 

tiempo que se generan estrategias necesarias para el largo plazo. 

De igual manera, las organizaciones requieren aplicar sus programas de formación e 

inducción a los colaboradores, con el fin de mejoras sus habilidades duras y blandas en 

cada cargo o función que realicen. Contar con herramientas como juegos serios para 

facilitar el aprendizaje y apropiación de conocimientos, resulta eficiente, interesante y 

divertido para los colaboradores. 

La enseñanza a partir de juegos serios permite que los participantes se enfrenten a 

situaciones reales y tomen decisiones basados en conocimientos propios del entorno 

académico y laboral en el cual se desempeñan, lo cual permite que sean identificadas y 

posteriormente analizadas las falencias relacionadas con conceptos específicos. 
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Se estructuró y diseño el juego Negotiation Game enfocado al área de negociación 

internacional que permitió que los participantes tuvieran apropiación del conocimiento 

durante la inducción previa y luego en la aplicación previa, observando una mejora en la 

interpretación de los aspectos claves de la negociación internacional, esto sustentado en 

los aciertos obtenidos en el cuestionario realizado después del juego donde más del 80% 

de los participantes contestaron correctamente todas las preguntas. 

En el desarrollo de las pruebas piloto, necesarias según la metodología propuesta por 

Gomez Álvarez (2010), para la elaboración de juegos serios, fue posible identificar los 

aspectos del juego Negotiation Game que generaban confusión entre los participantes y 

que podían alterar el valor del puntaje. Atendiendo a las sugerencias presentadas en el 

desarrollo de las sesiones piloto, se elaboró el protocolo del juego que se entrega a 

participantes y líderes, además, se elaboraron diapositivas de apoyo que permiten 

contextualizar a los participantes con la temática central del juego. 

Al analizar los resultados generales de las cuatro aplicaciones que se hicieron del juego, en 

estudiantes de pregrado y posgrado, se evidencia en general una falencia respecto a los 

aspectos claves que se deben tener en cuenta para lograr una negociación exitosa con 

cada uno de los países involucrados, temática expuesta en el marco teórico de este trabajo. 

Se evidencia entonces, que no existe un patrón que permita definir los pasos a seguir e 

implementar una metodología de negociación internacional, por el contrario, cada país tiene 

aspectos diferentes, pero igualmente relevantes, que deben ser considerados por el ente 

negociador, tales como cultura (e idioma), tópicos políticos y económicos, aspectos 

logísticos y operativos, y normatividad legal, entre otros. 

Luego de realizado el juego, se pide a los participantes que diligencien una encuesta con 

el objetivo de evaluar lo aprendido o reforzado durante la aplicación al tiempo que pueden 

manifestar los comentarios. Inicialmente se comprobó que cerca del 80% de los jugadores 

contestaron correctamente las preguntas de evaluación, lo que permite concluir que el juego 

cumple con los objetivos instruccionales propuestos. 

El propósito de los juegos serios es educar por medio de metodologías lúdicas al tiempo 

que se motiva a los participantes a adquirir o reforzar conocimientos. Durante el desarrollo 

de las sesiones fue posible observar cómo los participantes utilizaban herramientas 

digitales, como celular o computador, para comprobar la información suministrada de cada 

país y establecer estrategias para identificar los factores claves de negociación, lo cual 
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respalda la intención de los participantes de reforzar y adquirir conocimientos relacionados 

con comercio y negociación internacional. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



97 
 

15. Anexos 
 

15.1. Anexo I. Tablero Mapamundi Negotiation Game 
 

Fotografía 8. Tablero Mapamundi Negotiation Game 

 
Elaboración propia 

 

15.2. Anexo II. Fichas por países Negotiation Game 

 

 
 
 

 

Estados Unidos Perú 
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México Arabia Saudita 

 

 
 

 

Japón Brasil 
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Colombia Egipto 

 

 
Guatemala Panamá 
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India Países Demo 
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15.3. Anexo III. Protocolo del Juego Negotiation Game 
 

NEGOTIATION GAME 

Instrucciones 

Bienvenidos y gracias por participar en la aplicación del juego Negotiation Game. 

1. Introducción 

Negotiation Game, es un juego para facilitar el proceso de formación en negociación 

internacional.  La información, conocimiento y habilidades de negociación se hacen cada 

vez más necesarios a la hora de ingresar a otros mercados y países, para ofertar los 

productos o servicios de cada compañía o empresa. 

2. Objetivo del Juego 

Negotiation Game busca facilitar el proceso de enseñanza- aprendizaje acerca de la 

temática de Negociación, en especial, sobre la negociación internacional a estudiantes de 

pregrado y postgrado, y a profesionales en el sector real interesados en afianzar sus 

conocimientos en esta rama. Cada equipo o participante debe lograr el mayor puntaje, 

completando el tablero (rompe cabezas del mapamundi), seleccionando un color específico 

por cada uno de los países del juego, de acuerdo con la información relevante suministrada 

en cada color. 

3. Preparación 

Paso 1. Forme 4 equipos de 4 -5 participantes. (Puede jugar solo si lo prefiere) se 

recomienda al menos dos integrantes por equipo. 

Paso 2. El juego consta de 4 tableros que corresponden a una figura de un mapa del 

mundo. Cada equipo deberá tomar un tablero para armar. 

Así mismo, contiene 5 fichas de cada país, en total son 55 fichas de colores que 

corresponden a la información relevante que se debe tener en cuenta al momento de 

negociar. Cada equipo debe revisar que su juego tenga las 55 fichas de los países 

seleccionados: 

Colombia Brasil Perú Panamá Guatemala México USA Egipto Arabia Saudita Japón Rusia 
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Paso 3  

Lea con atención la información relevante de cada país que encontrará en el anexo 1. En 

este anexo se presenta un cuadro resumen de cada país, cada uno representa los colores 

de las cinco fichas por país. (Total 11 cuadros) 

Paso 4  

Seleccione la ficha del país con el color cuya información sea más acertada para su proceso 

de negociación desde Colombia con cada País.  

Tres de los cinco colores de cada país otorgan puntaje positivo, es decir, que la información 

es relevante a la hora de negociar con ese país. Los otros dos colores otorgan puntaje 

neutro (cero) o negativo, lo que implica que esos aspectos de la información no son 

relevantes o certeros. 

Paso 5 

Ubique la ficha del país seleccionado en el Mapa y vaya completando su rompecabezas 

cumpliendo con el tiempo que defina el instructor del juego para esta actividad. 

Paso 6 

Encontrará una planilla de evaluación del juego. Esta planilla tiene 3 partes: 

Una primera parte en la cual cada equipo deberá escribir el color de la ficha del país 

seleccionado. 

 

Una segunda parte que corresponde a un sencillo y divertido cuestionario sobre aspectos 

de negociación internacional y cultura general de países, como idioma y colores de la 

bandera. 
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Y una tercera parte final, importante al proceso de retroalimentación, donde se agradece 

coloque los comentarios y opiniones respecto al juego y su experiencia durante la actividad. 

 

Paso 7 

Complete el resto del mapa, seleccionando las fichas del color que usted prefiera para los 

países de ejemplo como son Francia, Inglaterra e India. Recuerde que tendrá puntos extras 

si completa el mapa con los colores más acordes. Para esto requerirá de poner a prueba 

sus conocimientos en cultura general. 

4. Cierre 

 Para ganar el juego deberá completar el rompecabezas y seleccionar el color que otorgue 

el mayor puntaje (Puntaje máximo 55 puntos). El tiempo de duración de la prueba será 

definido por el instructor del juego. Si tiene alguna inquietud, favor consultar con el 

instructor. Muchas gracias – Thank you – Muito Obrigado - Dōmo arigatō - bol'shoye spasibo 

- shukraan jazilaan lak -  
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15.4. Anexo IV. Protocolo del Juego para el Facilitador 

Negotiation Game 
 

NEGOTIATION GAME  

GUIA PARA EL FACILITADOR O INSTRUCTOR  

Bienvenidos y gracias por hacer uso del juego Negotiation Game Introducción 

La información, conocimiento y habilidades de negociación se hacen cada vez más 

necesarios a la hora de ingresar a otros mercados y países, para ofertar los productos o 

servicios de cada compañía o empresa. Negotiation Game, es un juego para facilitar el 

proceso de formación en negociación internacional y ayudar a la incorporación y 

apropiación de conceptos que se trabajan en Negociación Internacional. 

1. Objetivo del Juego 

Negotiation Game busca facilitar el proceso de enseñanza- aprendizaje acerca de la 

temática de Negociación, en especial, sobre la negociación internacional a estudiantes de 

pregrado y postgrado, y a profesionales en el sector real interesados en afianzar sus 

conocimientos en esta rama. Cada equipo o participante debe lograr el mayor puntaje, 

completando el tablero (rompe cabezas del mapamundi), seleccionando un color específico 

por cada uno de los países del juego, de acuerdo con la información relevante suministrada 

en cada color. 

2. Preparación 

Como instructor u orientador del juego, deberá conocer en detalle las instrucciones que se 

les entregan a los participantes o jugadores.  Podrá utilizar como herramientas de apoyo 

sus propias presentaciones sobre negociación y negociación internacional o podrá referirse 

a la presentación en PowerPoint que se entregará como referencia y anexo a este 

documento, para ambientar la clase.  

Aunque el juego estima un tiempo entre 20 y 30 minutos, usted podrá otorgar un tiempo 

mayor dependiendo de la población a la cual se le aplicará el juego.  

Los Estudiantes podrán hacer uso de herramientas tecnológicas para acceder a información 

de los países para lograr seleccionar el color de cada país con mayor seguridad. 
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3. Set de Juego 

Negotiation Game consta de 4 set de rompecabezas para que puedan jugar hasta 4 

equipos. 

Cada Set contiene lo siguiente: 

 Un (1) tablero rompecabezas de un mapa del mundo. En dicho mapa se tienen 

unos países con espacios en blanco que deberán completarse como un 

rompecabezas. 

 5 fichas de colores por cada uno de los 11 países seleccionados para que el 

equipo participante utilizando la guía suministrada complete el mapa en el tiempo 

otorgado. (total de 55 fichas) 

 Fichas demo de países no relacionados en el juego con el cual cada instructor 

podrá explicar la metodología del juego. (ejemplo: Francia, Inglaterra e India) 

4. Recomendaciones 

Paso 1. 

Se recomendará a los participantes iniciar por los países más conocidos, en este caso, los 

países de Suramérica que le son más familiares y conocidos por ser un juego desarrollado 

en Colombia. Tales como Colombia, Brasil y Perú. 

Luego deberán completar los países del resto del continente americano (USA, México, 

Guatemala, Panamá) 

Finalmente deberán seleccionar los países y completar el mapa para Europa y Asia (Rusia, 

Egipto, Arabia y Japón)., incluidos los países de ejemplo (Francia, India e Inglaterra) 

Paso 2.  

A medida que cada grupo de participantes vaya seleccionando el color seleccionado para 

cada país, según la información suministrada, deberá ir completando la hoja de evaluación 

y finalizar dentro del tiempo establecido. 

Paso 3.  

Una vez completen el tablero y hayan diligenciado el formato de evaluación, deberán 

informar al instructor quien procederá a revisar cada uno de los tableros de cada 
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participante o grupo de participantes y hacer una plenaria sobre los resultados de cada 

equipo. 

Paso 4. 

Revise cada color seleccionado, el cual tendrá un puntaje que se deberá colocar en cada 

casilla y al final sumar y/o restar en caso de los puntajes negativos, cada valor recibido por 

color seleccionado para conocer el puntaje total obtenido. A continuación, encontrará la 

tabla de puntuación de cada país. 

Colombia   Panamá   USA   Japón 

Color  Puntaje   Color  Puntaje   Color  Puntaje   Color  Puntaje 

Azul 5   Azul 5   Azul 5   Rojo 5 

Amarillo 4   Rojo 4   Rojo 4   Blanco 4 

Rojo 3   Blanco 3   Blanco 3   Negro 3 

Verde 0   Verde 0   Plateado 0   Amarillo 0 

Negro -1   Amarillo -1   Negro -1   Azul -1 

                      

Brasil   Guatemala   Egipto   Rusia 

Color  Puntaje   Color  Puntaje   Color  Puntaje   Color  Puntaje 

Verde 5   Azul 5   Rojo 5   Rojo 5 

Amarillo 4   Blanco 4   Blanco 4   Blanco 4 

Azul 3   Verde 3   Negro 3   Azul 3 

Rojo 0   Rojo 0   Dorado 0   Dorado 0 

Blanco -1   Amarillo -1   Azul -1   Plateado -1 

                      

Perú   México   Arabia Saudita   Países Demo   

Color  Puntaje   Color  Puntaje   Color  Puntaje   Francia NA 

Rojo 5   Verde 5   Verde 5   India NA 

Blanco 4   Rojo 4   Blanco 4   Inglaterra NA 

Negro 3   Blanco 3   Negro 3       

Amarillo 0   Negro 0   Amarillo 0       

Verde -1   Dorado -1   Azul -1       
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Paso 5. 

El equipo o participante con mayor puntaje ganará el juego. 

Paso 6. 

Al final del juego, los participantes diligenciaran la evaluación y preguntas que aparecen en 

la hoja de evaluación. Con estos datos, usted como facilitador podrá realizar una plenaria, 

para intercambio de ideas, experiencias durante el juego y conocer la retroalimentación de 

los participantes. 

5. Sugerencias para aplicaciones futuras.  

Usted como facilitador podrá aplicar diferentes dinámicas para el desarrollo del juego, como 

por el ejemplo: 

a) Los jugadores podrán inicialmente seleccionar el color de cada país basados en su 

conocimiento previo y cultura general. Cuestiónelos acerca de sus respuestas y 

estimule para la búsqueda de más información. 

b) Luego podrán validar información en internet o en algún libro guía que utilice en el 

aula y procederán a realizar las correcciones en cada país de ser el caso. 

c) Antes de dar los resultados finales, invite a los participantes a intercambiar opiniones 

acerca de los colores seleccionados en cada país.  

d) También podrá colocar un ejercicio de negociación de algún producto o servicio 

característico de cada país que considere más interesante para el ejercicio, 

buscando validar si los estudiantes han logrado apropiar conceptos claves vistos en 

clase, o durante la presentación o en el desarrollo del juego.  
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15.5. Anexo V. Diapositivas de Apoyo 
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