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Resumen

Este estudio pretende analizar la eficacia de los juegos de negocio en funcién de las
competencias adquiridas por los participantes en el juego y de la utilidad del instructor en el
proceso de aprendizaje. El juego de negocio evaluado fue Cesim Global Challenge, que es un
juego integral que permite adoptar decisiones en distintas areas funcionales de la empresa, y
que simula compafiias internacionales que compiten en el sector de la telefonia movil.

La investigacion se llevé a cabo a través de la experiencia docente desarrollada en dos
grupos a nivel de postgrado. El primer grupo estaba compuesto por 13 participantes, divididos
en 6 equipos y contd con el apoyo presencial del instructor. El segundo grupo, formado por 14
participantes organizados igualmente en 6 equipos, fue dirigido por el mismo instructor a
distancia (online).

Los resultados indican que ambos grupos evaluaron positivamente el juego de negocio
y las competencias que adquirieron a partir de éste, especialmente el trabajo en equipo y la
adopcion de decisiones. Las caracteristicas del juego que resultaron mas valoradas fueron la
participacién activa del jugador y su diversion. Sin embargo, los resultados fueron mejores en el
grupo que contd con la presencia del instructor, lo que confirma la importancia del rol
desempefiado por éste a la hora de maximizar los beneficios de estas metodologias de
aprendizaje.

Introduccién

Los juegos de negocio constituyen una metodologia de aprendizaje en gestion de
empresas donde a través de un programa informatico se simula un entorno empresarial. En el
juego cada equipo, o grupo de participantes, gestiona una empresa que entra en competencia
con las empresas dirigidas por el resto de equipos, debiendo adoptar un gran nimero de
decisiones empresariales, relacionadas bien con alguna area funcional concreta o bien con un
conjunto de areas o departamentos interconectados (Carroll, 1958; Faria y Dickinson, 1994;
Wolfe y Sauaia, 2005).

Los juegos de negocio constituyen una técnica de aprendizaje que cuenta con una larga
historia (Wells, 1990; Faria y Wellington, 2004). Desde el primer juego de negocio ampliamente
reconocido, “Top Management Decision Simulation”, desarrollado por la Asociacion de
Direccion Americana (AMA) en 1956, el nimero de juegos de negocio no ha parado de crecer
(Carroll, 1958; Faria y Wellington, 2004), y han terminado convirtiéndose en una metodologia
ampliamente utilizada (Walters et al., 1997). De hecho, la literatura reconoce el uso de estos
juegos en escuelas de negocio, asociaciones de negocio, en programas de formacion a
directivos, y en ambitos geogréficos muy variados (Chang et al., 2003). El desarrollo de estas
técnicas de aprendizaje ha sido significativo, sobre todo en el entorno anglosajon (Sanchez
Franco et al., 2009), convirtiéndose en una herramienta muy popular para mejorar el
funcionamiento y los resultados de los negocios, bien sea a través de la mejora en la formacion
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de la direccion organizativa, bien a través de su utilidad para aprender a explorar nuevas
oportunidades estratégicas (Jensen, 2003).

Las principales ventajas que la investigacion ha destacado en los juegos de negocios
han sido el hecho de que permiten una participacion activa del alumno, un feedback inmediato,
y que suponen una forma de aprender mas divertida y estimulante que motiva al alumno a
través de la competicion (Zantow et al., 2005; Fu et al., 2009). Ademas de estas ventajas,
existe numerosa literatura que describe las habilidades, conocimientos y competencias que
estas metodologias de aprendizaje generan (Curry y Moutinho, 1992; Faria y Dickinson, 1994;
Doyle y Brown, 2000; Jensen, 2003). Entre éstas destacan el aprendizaje experimental, el uso
de técnicas analiticas, el trabajo en equipo, la toma de decisiones, la gestidn e integracion de
informacién, etc.

Todas estas ventajas relacionadas con los juegos de negocio avalan su validez con
propésitos de formacion en direccién y gestién de empresas (Doyle y Brown, 2000; Hwarng,
2001; Moratis et al., 2006). Sin embargo, como plantean Feinstein y Cannon (2002: 425) “a
pesar de que durante méas de 40 afios los investigadores han alabado los beneficios de la
simulacién, muy pocos resultados de investigacion sustanciales se han obtenido”. La
evaluacion de la eficacia de esta herramienta docente sigue siendo una tarea pendiente y la
literatura plantea un debate interesante sobre su utilidad real. En concreto, la literatura no ha
dado aun una respuesta clara sobre la eficacia de los juegos de negocio. No existe un andlisis
sistematico de las competencias, habilidades, conocimientos y beneficios que esta metodologia
proporciona. Ademas, son frecuentes los estudios que evallan unas competencias concretas
sin justificar dicha eleccion. También es habitual la investigacion que al analizar la eficacia de
los juegos de negocio mezcla sus caracteristicas con las competencias y habilidades que
potencian (Jensen, 2003; Chang et al., 2003; Faria y Wellington, 2004). Por altimo, existen
serias dudas sobre su contribucion real a la mejora y adquisicién de conocimientos tedricos
(Wellington y Faria, 1991).

Este debate es especialmente interesante en un momento en el que se esta
experimentando un cambio radical, y se esta evolucionando desde un modelo educativo
centrado en los contenidos, a otro centrado en las competencias. De hecho, en pleno proceso
de integracion al Espacio Europeo de Ensefianza Superior, las titulaciones universitarias en
Espafia comparten dos preocupaciones fundamentales: definir el perfil de los titulados y
determinar las competencias de dichos perfiles (Ferndndez March, 2003). En este sentido, se
estan realizando serios esfuerzos para definir competencias y perfiles, y ya se dispone de
algunos modelos reconocidos donde se listan y clasifican las principales competencias, como
es el caso del desarrollado por la Universidad de Deusto (Universidad de Deusto, 2000).

Los argumentos expuestos avalan la necesidad de realizar esfuerzos adicionales para
evaluar la eficacia de los juegos de negocio. Se requiere una mayor investigacion que aclare y
justifique las competencias que fomentan los juegos de negocio, que discrimine estas
competencias de sus caracteristicas, y que lleve a cabo la evaluacion a partir de la vision de los
estudiantes que participan en el juego, y no sélo de las impresiones gue el instructor pueda
extraer de sus experiencias docentes (Chang et al., 2003).

El objetivo fundamental de este trabajo consiste en evaluar las caracteristicas y la
eficacia de un juego de negocio para potenciar competencias genéricas Utiles para la gestion.
Para ello se organizaron dos partidas con dos grupos de alumnos de postgrado. El primer
grupo contd con el apoyo presencial de un instructor, mientras que el segundo grupo fue
organizado por el mismo instructor online. El hecho de haber utilizado dos procesos de
aprendizaje distintos, con y sin presencia fisica del instructor, nos permitié proponer otro
objetivo, analizar el rol del instructor en el proceso de aprendizaje motivado por los juegos de
negocio, y profundizar en algunas cuestiones adicionales como:

- ¢Cual seria la eficacia de los juegos de negocio en la ensefianza online?
- ¢Potenciarian las mismas habilidades y competencias, u otras diferentes?
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- ¢ Valorarian del mismo modo el juego de negocio los participantes en una
experiencia docente presencial y en otra online?

Todo esto constituyen serios interrogantes sobre la eficacia de los juegos de negocio y
el papel que desempefia el instructor en esta metodologia de aprendizaje. Para tratar de
responder estos interrogantes utilizaremos un marco conceptual de competencias,
discriminando éstas de sus principales caracteristicas. De esta forma, realizaremos una
aportacion sobre la eficacia de los juegos de negocio en un contexto como el espafiol, en el
gque el mercado de la simulacion empresarial no estd ain maduro, y sobre el que la
investigacion previa no se ha centrado especialmente (Sanchez Franco et al., 2009).

La estructura de este trabajo consta de los siguientes apartados. Tras esta introduccion,
describiremos el juego de negocio utilizado, Cesim Global Challenge. Mostraremos como se
obtuvieron los datos, y concluiremos con una exposicion de los resultados, su discusién y
conclusiones.

El juego de negocio: Cesim Global Challenge

El juego de negocio utilizado, Cesim Global Challenge, tiene como objetivo fundamental
comprender la complejidad de la gestion de los negocios internacionales en un entorno
competitivo y dinamico; permitiendo practicar la adopcion de decisiones en una empresa,
integrando distintas areas funcionales: produccién, marketing, logistica, |+D, compras, finanzas,
etc.

El juego busca contribuir a una mayor comprension sobre como funcionan e interactian
las diferentes areas de una empresa, asi como fomentar la experiencia en la resolucién de
problemas y el trabajo en equipo (ver Figura 1); aspectos basicos del aprendizaje en gestion de
empresas.

Figura 1: Objetivos del juego Cesim Global Challenge.
Fuente: www.cesim.com

Cesim Global Challenge simula un contexto empresarial en el que hay que gestionar,
desarrollar y ejecutar estrategias en una compaifiia internacional de telefonia mévil, que opera
en Estados Unidos, Asia y Europa. La gestion de las empresas que simula implica decisiones
sobre dénde se producira, en qué mercados se vendera, cual sera el nivel tecnolégico de los
teléfonos que se distribuirdn y cudl ser el nivel de sofisticacion/complementos que incluirdn los
teléfonos maviles, dentro de la tecnologia seleccionada.
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Al inicio del juego, las condiciones de partida para cada uno de los equipos son
exactamente las mismas. Las condiciones de mercado a lo largo de la simulacién también son
las mismas para todos los equipos.

Las decisiones que los jugadores debian adoptar eran las siguientes:

- Demanda: Predecir la demanda estimada global en cada mercado y la cuota de
mercado para cada producto.

- Plan de produccion y logistica:

o0 Desarrollar un plan global de produccién y reaccionar ante las
oportunidades del mercado.

o Decisiones sobre inversiones en plantas de producciéon en USA y/o Asia

considerando los posibles retardos.

Decisiones sobre prioridades de entrega de producto.

Ajustar la demanda a la produccién.

Decisiones de subcontratacion.

Utilizar los conceptos de curva de aprendizaje y economias de escala en
la formulacion de las estrategias.

- Investigacion y desarrollo:

0 Se podré invertir hasta en 4 tecnologias diferentes, y hasta en 10
caracteristicas distintas para cada tecnologia.

o0 Lainnovacién puede ser interna o externa (subcontratada).

0 Lainnovacién interna esta disponible al periodo siguiente. La
subcontratacion permite la disposicion inmediata de la misma.

- Marketing y comercial:

0 Mejorar la fidelidad del cliente y la imagen corporativa.

o0 Decisiones sobre el ciclo de vida de los productos y el lanzamiento de
productos nuevos.

o Decisiones saobre las caracteristicas del producto, el precio y la
promocion en los distintos mercados en que opera.

- Finanzasy area corporativa:

o0 Determinar la politica de dividendos.

o Tener en cuenta temas vinculados a finanzas internacionales, tales como
impacto fiscal, precios de transferencia, tasas, tipos de interes,
fluctuaciones en los tipos de cambio, etc.

o0 Vigilar el endeudamiento a corto plazo.

0 Analizar el precio de las acciones y posibles medidas para su mejora.

Al final de cada ronda cada equipo disponia automaticamente de los resultados
obtenidos tras entrar en competencia con el resto de grupos. De forma resumida, la
informacién disponible para cada equipo era:

- Finanzas: Balance de situacion, cuenta de resultados, estado de flujo de efectivo
y principales ratios econdmicos y financieros.

- Produccién: Produccién realizada para cada producto y cada tecnologia en cada
pais, segregando produccion propia y subcontratada.

- Costes: Informes sobre el coste unitario de las unidades producidas y
subcontratadas; asi como de las unidades defectuosas producidas (de cara a
invertir en mejoras de produccioén e [+D).

- Comercial: Tecnologias que esta vendiendo cada grupo, a qué precio, en qué
mercados; asi como las correspondientes inversiones en publicidad, marketing,
etc.

La informacion que ofrece el programa al final de cada ronda permite comparar la
idoneidad de las decisiones adoptadas por cada equipo en relacion a los demas, y su evolucién
en cada una de las rondas.

©Oo0O0Oo
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Metodologia

Para llevar a cabo la evaluacion del juego se utilizé la informacién proporcionada por
dos grupos de jugadores. El primer grupo estuvo compuesto por 13 alumnos, que formaron 6
equipos y que fueron desarrollando el juego de negocio con la asistencia del instructor en cada
una de las rondas. El segundo grupo, compuesto por 14 alumnos, también se organizé en 6
equipos, aunque en este caso el desarrollo del juego se llevé a cabo online. En ambos casos el
juego dur6 6 rondas con periodicidad semanal.

Para cubrir los posibles inconvenientes de este segundo grupo por la ausencia del
instructor, se les animé a que utilizaran el correo electrénico, asi como los foros que el
programa ponia a su disposicién, para que expresaran sus dudas y pudieran solicitar ayuda si
lo consideraban oportuno. Asimismo, se organizaron dos sesiones presenciales. La primera
sirvié para familiarizar a los jugadores con la herramienta, con los objetivos del juego, con la
evaluacion del mismo, y con su dinamica. La segunda y Ultima sirvié para exponer los
resultados y las principales conclusiones que se podian extraer de la experiencia.

La informacion de los jugadores se obtuvo a través de un cuestionario, técnica habitual
de recopilar informacién en este tipo de estudios (Chang et al., 2003; Jensen, 2003; Faria y
Wellington, 2004; Rachman-Moore y Kenett, 2006). Este se les envi6 por correo electronico
durante la Ultima semana de juego y se les pidié que lo devolvieran a través del mismo medio o
en mano, el dia de la dltima sesion presencial. Todos los participantes lo completaron y
devolvieron de forma adecuada.

El cuestionario se elabor6 a partir de escalas utilizadas en la literatura (Chang et al.,
2003; Jensen, 2003; Faria y Wellington, 2004; Rachman-Moore y Kenett, 2006). Estas escalas
referidas a las utilidades y competencias de los juegos de negocio se compararon y
completaron utilizando el modelo de competencias propuesto por la Universidad de Deusto.
Este listado recoge las principales competencias genéricas a las que clasifica en
instrumentales, interpersonales y sistémicas (Universidad de Deusto, 2000).

Con objeto de mejorar el cuestionario se organiz6 un focus group con alumnos
familiarizados con los juegos de negocio. El objetivo era obtener informacion adicional sobre
posibles aspectos que seria necesario evaluar en los juegos de negocio, que nos comentaran
sus impresiones sobre su participacion en el juego, sus principales ventajas e inconvenientes,
asi como su opinion sobre su utilidad y eficacia a nivel formativo.

Entre las principales competencias instrumentales se incluyeron cuestiones como si el
juego permite aplicar la teoria, entender la realidad empresarial, analizar e integrar informacion,
resolver problemas, tomar decisiones, gestionar el tiempo y si potencia el uso de nuevas
tecnologias. En cuanto a las competencias interpersonales, se incluyeron preguntas como la
utilidad del juego para desarrollar habilidades comunicativas en los participantes, asi como
habilidades de negociacion, de trabajo individual y en equipo. Las competencias sistémicas se
evaluaron con preguntas sobre la utilidad del juego para potenciar el liderazgo, la capacidad de
innovacion, el espiritu emprendedor, la creatividad y la gestién de la incertidumbre.

Por ultimo, se facilité un apartado donde los alumnos pudieran valorar las
caracteristicas del juego, para lo que se incluyeron cuestiones como el grado en que el jugador
se divirtio, su grado de motivacion, el tiempo que le dedico, la complejidad que encontrd, la
involucracion y participacion activa del jugador y su complementariedad con otras técnicas
docentes.

Todas las cuestiones se valoraron utilizando una escala de tipo Likert de 5 puntos
donde 1 significaba “en absoluto” y 5 “mucho”.

Una vez confeccionado el cuestionario se verificod su validez y el contenido de las
escalas y cuestiones utilizadas. Para ello se acudié a 16 alumnos que estaban aplicando un
juego de negocio en otra asignatura no vinculada a esta experiencia, asi como a los dos
profesores de la misma, para que nos dieran su opinién sobre las medidas utilizadas, la
claridad de las instrucciones y el enunciado de las preguntas. Sus valoraciones fueron positivas
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y sus principales comentarios y recomendaciones fueron considerados en la redaccion
definitiva del cuestionario.

Resultados

En las tablas 1, 2 y 3 se ofrecen datos descriptivos sobre los participantes en el juego
gue nos permiten conocer su perfil. En concreto, nos interesamos por su género, su
experiencia previa con otros juegos de negocio y su profesion, con el objeto de determinar si
disponian de un perfil gestor o no.

TABLA 1: GENERO

GENERO % Grupo 1 | % Grupo 2
Mujer 69.23 78.57
Hombre 30.77 21.43

TABLA 2: EXPERIENCIA PREVIA CON JUEGOS DE NEGOCIO

EXPERIENCIA PREVIA CON JUEGOS DE | % Grupo 1 | % Grupo 2
NEGOCIOS
Si 53.85 57.14
No 46.15 42.86
TABLA 3: PROFESION
PROFESION % Grupo 1 | % Grupo 2
Perfil gestor 61.54 50
No perfil gestor 38.46 50

Estas tres tablas ponen de manifiesto que el perfil de los participantes en ambos grupos
era bastante homogéneo. La mayoria de los participantes de ambos grupos eran mujeres. En
ambos grupos algo mas de la mitad de los integrantes habian participado previamente en un
juego de negocios. De igual manera, la mitad de los miembros del grupo 2 y algo mas del 60%
de los integrantes del grupo 1 desarrollaban una profesion o tenian una formacién que les
otorgaba un perfil gestor.

En las tablas 4, 5 y 6 se muestran los resultados de este estudio en cuanto a la
evaluacion de las competencias genéricas, tanto instrumentales, como interpersonales y
sistémicas de los juegos de negocio.

La tabla 4 constituye una tabla de frecuencias sobre cémo han valorado los alumnos de
ambos grupos las competencias genéricas instrumentales.

TABLA 4: VALORACION DE COMPETENCIAS INSTRUMENTALES

COMPETENCIAS Grupo 1 (presencial) Grupo 2 (online)
INSTRUMENTALES 1 5 3 4 5 1 5 3 4 5
Aplicar conceptos 0031 |0.23|0.38)|0.077 |0 021 [050]1029 |O
tedricos

Entender la realidad 0|0 0.31|0.54 | 0.15 0 0.14 | 0.43]0.36 |0.071
empresarial

Analizar e integrar 00 0.31|0.62 | 0.077 | O 0.071]0.21 | 057 |0.14
informacion
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Tomar decisiones 0|0 0 0.92 | 0.077 | O 0 0.21 | 0.50 | 0.29

Resolver problemas 01]0.077 1038|046 | 0077 |0 0.14 |050|036 |0

Gestionar el tiempo 01]0.077 | 0.23 | 0.54 | 0.15 0 0.14 |0.14 | 0.64 |0.071

Manejo de nuevas 0|0.15 |0.54|0.23|0.077 |0.07 036 |05 |0.071|0
tecnologias 1

Como demuestra la Tabla 4, la mayor parte de los participantes han realizado una
valoracion media-alta de las competencias instrumentales que permite desarrollar el juego,
puesto que los porcentajes mas elevados corresponden a las puntuaciones 3y 4. El grupo 1,
de ensefianza presencial, presenta los porcentajes mas elevados en la puntuacion 4 para
practicamente todas las competencias instrumentales. El grupo 2, de ensefianza online,
muestra los porcentajes mas elevados en las puntuaciones 3y 4.

Las competencias instrumentales mejor valoradas por el grupo 1 han sido la toma de
decisiones (el 92% de los jugadores le ha otorgado una puntuacién de 4), la capacidad para
analizar e integrar informacién que posibilita el juego (el 62% de los integrantes ha otorgado
una puntuacion de 4 a esta competencia), la gestion del tiempo y la comprensién de la realidad
empresarial (el 69% de los participantes ha dado a estas dos competencias una puntuacién de
4 05).

Las competencias instrumentales mejor valoradas por el grupo 2 han sido la toma de
decisiones (el 79% de los jugadores ha dado una puntuacién entre 4 y 5 a esta competencia),
el analisis de informacion (el 71% le ha otorgado entre 4 y 5 puntos), y la gestion del tiempo (el
64% de los participantes la ha valorado con una puntuacién de 4).

La tabla 5 se refiere a la valoracion de las competencias interpersonales.

TABLA 5: VALORACION DE COMPETENCIAS INTERPERSONALES

COMPETENCIAS Grupo 1 (presencial) Grupo 2 (online)
INTERPERSONALES

1 2 3 4 5 1 2 3 4 5
Comunicacion 0 0.15 | 0.23 | 054 |0.077|0 (036 |[0.29|0.36|0
Trabajo individual 0 0.077 1023 (054 |015 |0 |O 079102110
Trabajo en equipo 0 0.077 | 0.077 {031 |054 |0 |O 0.21 | 0.50 | 0.29
Negociacién 0 0.077 | 0.15 (054 | 023 |0 |0.071|0.29|043|0.21

En cuanto a las competencias interpersonales que muestra la Tabla 5, se observa que
hay competencias que un amplio porcentaje de participantes valoran muy positivamente en
ambos grupos. En este caso, de nuevo, el porcentaje de jugadores que da puntuaciones mas
altas a estas competencias es mayor en el grupo 1. Las competencias interpersonales mas
apreciadas fueron la negociacioén y el trabajo en equipo, que fue mejor valorado que el trabajo
individual.

En concreto, un 85% y un 77% de los participantes en el grupo 1, dieron una puntuacion
entre 4y 5 a las competencias de trabajo en equipo y de negociacién respectivamente. Por su
parte, un 79% y un 64% respectivamente de los participantes del grupo 2 valoraron con una
puntuacién entre 4 y 5 esas mismas competencias. La comunicacion fue la competencia peor
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puntuada en el grupo 2 (un 36% de los jugadores de este grupo la valord con 2 puntos). Esto
indica que en el grupo que participd en el juego online la comunicacion fue una habilidad que
se desarroll6 menos que en el grupo que recibié la formacién de forma presencial.

La tabla 6 muestra la valoracién que hicieron ambos grupos de las competencias
sistémicas.

TABLA 6: VALORACION DE COMPETENCIAS SISTEMICAS

COMPETENCIAS Grupo 1 (presencial) Grupo 2 (online)
SISTEMICAS

1 2 3 4 5 1 2 3 4 5
Capacidad de 0O |0.077|038 |038 |015 |0 |0.29 |0.21|0.43]|0.071
innovacion
Creatividad 0 |0 0.15 | 0.77 | 0.077 |0 |0.21 | 014|064 |0
Capacidad para trabajar | 0 0 0.15 | 046 (038 |0 |0.071|0.21|0.57|0.14
con incertidumbre
Capacidad de 0 |023 |0 046 {031 |0 |0.14 |0.21|0.50|0.14
emprender
Liderazgo 0 |0 031 |038 031 (0 |O 0.36 | 0.36 | 0.29

La tabla 6 indica que las competencias sistémicas mejor valoradas por ambos grupos
fueron la creatividad (el 77% de los jugadores del grupo 1y el 64% de los del grupo 2 le dieron
una puntuacién de 4), la capacidad para trabajar con incertidumbre (el 84% y el 71% de los
participantes del grupo 1y 2 respectivamente le dieron una puntuacion entre 4y 5), y la
capacidad para emprender (el 77% y el 64% de los jugadores del grupo 1y 2 respectivamente
valoraron el desarrollo de esta capacidad entre 4 y 5).

La tabla 6, como las dos anteriores, pone de manifiesto que en general, las
competencias sistémicas fueron mejor valoradas por un porcentaje mas elevado de jugadores
en el grupo 1 que en el grupo 2.

La tabla 7 contiene la valoracién que los participantes hacen sobre las caracteristicas

juego.
TABLA 7: VALORACION DE LAS CARACTERISTICAS DEL JUEGO

CARACTERISTICAS Grupo 1 (presencial) Grupo 2 (online)

1 2 3 4 5 1 2 3 4 5
Participacion activa del 0 0 0.077 1031 {062 |0 021 |050 |029 |0
alumno
Diversion 0 |0.077|0.077|038 |046 |0 |0.14 |0.071|0.36 |0.43
Motivacion 0 |0 0 054 (046 |0 |O 0.43 | 0.29 | 0.29
Complementariedad con | 0O 015 (023 (031031 |0 |014 |029 |043]|0.14
otros métodos docentes
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Tiempo 0 031 (031 (031 |0.077|0 |021 |043 |0.14|0.21
Complejidad 0 023 |031 (046 |0 0 (036 (021 [043]|0

La tabla 7 muestra que la valoracién que los participantes del grupo 1 hicieron sobre las
caracteristicas del juego fue mas positiva que la realizada por los participantes del grupo 2.

En concreto, en el grupo 1 las caracteristicas mejor valoradas fueron: la motivacién de
los alumnos (el 100% de los jugadores valoré esta caracteristica con 4 0 5 puntos), la
participacion activa del alumno (el 93% le dio una puntuacion entre 4 y 5 puntos), y la diversion
de esta metodologia de aprendizaje (el 84% la valor6 con 4 o 5 puntos). Por su parte, en el
grupo 2, las caracteristicas mejor valoradas fueron igualmente la diversién y motivacién aunque
con porcentajes menores (el 79% y el 58% de los jugadores del grupo 2 dieron una puntuacién
de entre 4 y 5 puntos a ambas caracteristicas respectivamente).

Hay que resaltar que el grupo 2 no valor6 especialmente la participacién activa del
alumno como una caracteristica fundamental del juego de negocios, a diferencia del grupo 1, lo
que puede estar relacionado con el hecho de que desarrollaron el juego a distancia.

Conclusiones

El objetivo principal de este trabajo ha consistido en la evaluacion de la eficacia y
caracteristicas de un juego de negocios, y en el andlisis de la importancia del rol desempefado
por el instructor. Para ello se puso en practica el juego de negocios Cesim Global Challenge en
dos grupos en los que participaron individuos de perfil similar. El primero desarrollé el juego de
forma presencial, con la asistencia del instructor. El segundo lo desarroll6 online, y no contd
con esa asistencia presencial.

La puesta en préactica de esta experiencia nos dio la oportunidad de evaluar no sélo las
caracteristicas fundamentales de los juegos de negaocio, sino también su eficacia en base a las
principales competencias genéricas que desarrolla, segun la opinién de los propios
participantes.

Entre las contribuciones mas sobresalientes de este trabajo destacamos las siguientes.

En primer lugar, a la hora de analizar la eficacia de los juegos de negocios, buena parte
de los estudios anteriores no han justificado convenientemente las competencias elegidas, de
la misma forma que es habitual encontrar estudios que mezclan conocimientos, competencias
y caracteristicas de los juegos de negocios cuando analizan su utilidad. Este trabajo ha
aplicado un analisis mas sistematico en este sentido, tratando de distinguir la contribucion del
juego de negocios en cuanto a la adquisicion de competencias genéricas por un lado, y por
otro, tratando también de evaluar cudl es la opinién de los participantes sobre las principales
caracteristicas del juego. Ademas, las competencias evaluadas responden a una clasificacion
reconocida de competencias en la Universidad espafiola, que es la proporcionada por la
Universidad de Deusto.

En segundo lugar, este trabajo permite extraer ciertas conclusiones sobre la
contribucién del instructor en la eficacia de los juegos de negocio, al haberse desarrollado esta
experiencia docente en dos grupos de perfil similar, uno con la presencia y asistencia del
instructor, y otro sin ella. Los resultados obtenidos ponen de manifiesto que la valoracién que
los alumnos hicieron del juego fue mas positiva en el caso de la ensefianza presencial, que en
la experiencia online. Asi, aunque esta metodologia de aprendizaje esta basada en nuevas
TICs y permiten la formacién auténoma de los estudiantes, el rol del instructor sigue revistiendo
importancia. Este puede prestar un apoyo fundamental en el desarrollo del juego, motivando al
grupo, facilitando su participacion activa, fomentando una mayor comunicacion, etc., lo que
incide en que los juegos de negocio permitan una formacién mas efectiva.
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En tercer lugar, los resultados obtenidos destacan que las competencias instrumentales
mejor valoradas fueron la toma de decisiones, la comprensién de la realidad empresarial que el
juego facilita, el andlisis de informacion y la gestion del tiempo. En cuanto a las competencias
interpersonales, las mas destacadas fueron el trabajo en equipo y la negociacién. Respecto a
las competencias sistémicas, las mejor puntuadas han sido la capacidad para gestionar la
incertidumbre, la creatividad y la capacidad para emprender. Por Gltimo, las caracteristicas mas
sobresalientes del juego, segun la opinidn de los participantes, consistieron en su diversién y la
motivacion que logra entre los jugadores.

Entre los principales inconvenientes de este trabajo se puede destacar el reducido
namero de jugadores que finalmente participaron en los dos grupos considerados. La
incorporacién de alumnos con otros perfiles formativos y profesionales permitiria realizar
comparaciones y seguir profundizando en la eficacia de los juegos de negocios, y ayudaria a
concretar las circunstancias bajo las cuales su utilidad seria mayor, lo que sin duda constituyen
interesantes lineas de investigacién para el futuro.
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Cuestiones y/o consideraciones para el debate
A raiz de la revision de la literatura se han encontrado vacios que dejan espacio al
debate. Entre estas cuestiones destacan los siguientes interrogantes:

En primer lugar, en términos de competencias, cabe plantearse:
- ¢Cual es la eficacia real de los juegos de negocio?
- ¢ Cuales son las competencias que fomenta?
- ¢COmo se justifica la eleccién de esas competencias?

En segundo lugar, en relacion al proceso de implantacion de los juegos de negocio,
surgen interrogantes como:
- ¢Cual es la importancia del instructor?
- ¢La eficacia de los juegos de negocio es la misma en la ensefianza presencial
gue en la ensefianza online?
- ¢Se potencian las mismas habilidades y competencias, u otras diferentes?
- ¢Valorarian los participantes del mismo modo sus caracteristicas, 0 no?

Las peculiaridades del analisis efectuado, en el que un mismo instructor ha desarrollado
dos partidas en paralelo, una presencial y otra a distancia, nos permiten dar respuesta a
algunos de estos interrogantes. A partir de este estudio se pretende avanzar en una linea de
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investigacion que esta en pleno desarrollo y sobre la que hay que seguir profundizando: la
eficacia de los juegos de negocio.



