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RESUMEN

representó  la  lúdica  para  ellos.  Se  destaca  su  utilidad  en  el  fortalecimiento  de  la  capacidad  del  estudiante  para  comprender  

inteligencia  emocional,  saber  escuchar  al  otro,  tolerar  discrepancias,  defender  sus  ideas,  someter  a  prueba  sus  hipótesis,  

“MARBLES  MARKETPLACE”  AS  A  DIALOG  BETWEEN  
HARD  AND  SOFT  THINKING

ABSTRACT

INTRODUCCIÓN

siguientes  saberes  de  dicha  rama  de  la  toma  de  decisiones:   teorías   de   aprendizaje:   constructivismo,   aprendizajes  
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de  otras  competencias  necesarias  en  los  futuros  ingenieros  

destacar  en  la  citada  lúdica,  diferencian  entre  el  pensamiento  

este  manuscrito   se  deben  al  despliegue  de   la   lúdica  en  el  

grupo  01   cohorte  2011-1  del  Departamento  de   Ingeniería  

analítica.

FUNDAMENTACIÓN

LA   LÚDICA   EN   LA   ENSEÑANZA-APRENDIZAJE  
DE  LA  INGENIERÍA  INDUSTRIAL

conocimiento   conlleva   a   un   desarrollo   mejorado   de   las  

Desde  la  ingeniería  industrial  se  ha  venido  motivando,  con  

integral   de   los   conocimientos,   propios   de   esta   rama  

de   la   ingeniería,   en   los   distintos   centros   de   formación.  

en   dos   grupos   de   estudiantes.  Uno   de   los   grupos   recibió  

fue   asistido   con   herramientas   lúdicas   complementarias.  

PL.

de   migrar   de   formas   tradicionales   en   la   enseñanza-

aprendizaje,   a   modelos   educativos   participativos   en   los  

en  coproductor  de  su  propia  formación.  La  integración  de  

de   importancia   para   contribuir   a   la   superación   de   dicha  

necesidad.  

en  este  manuscrito,  en  la  Tabla  1  se  presentan  fragmentos  

Tabla  1.

Primal.  Canicas  
innovadoras  (CI)

Dual.  Canicas  de  
excelencia  (CE)

elaborados   en   dos   plantas  

distintas.   Actualmente  

insertar   en   los   mercados  

insertar   los   productos  

en   dichos   mercados,   la  

empresa   primero   debe  

transportarlos,   lo   cual   le  

consume  combustible.

propuesta  para  ofertar.  Para  

de   profesionales   de   los  

procesos   de   gerencia,  

mercadeo,   producción  

empresa   le   interesa   tanto  

la   compra   de   capacidad  

de   producción   de   canicas  
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Primal.  Canicas  
innovadoras  (CI)

Dual.  Canicas  de  
excelencia  (CE)

En   cada   planta   se   tiene  

5cm   por   cada   mililitro  

de   combustible.   En   cada  

viaje,   dichos   camiones  

sólo   pueden   transportar  

una   canica   grande   o   dos  

dispone   de   500   ml   de  

combustible.  Los  camiones  

no   hacen   recorridos   entre  

mercado   objetivo,   inician  

actividades   publicitarias  

pero   con   la   posibilidad  

de   llevarlas   al   mercado  

ello   su  marca  posicionada.  

depende   del   momento   de  

cabo   la   negociación   en   el  

restaurante  del  hotel  PL  en  

en  punto,  una  de  las  partes  

no  se  encuentra,  recibe  una  

multa  de  10  puntos  menos  

Figura  1.

ENFOQUES  “DURO”  Y  “BLANDO”

sistemas  complejos  en   los  cuales  prevalecen  dimensiones  

factores,  entre  ellos,  los  modelos  mentales  de  los  interesados  

genera  un  proceso  de  aprendizaje.  Dicho  trabajo  inspira  el  

el   consenso   entre   variedad   de   perspectivas   e   intereses,  

de   intervención,   aportar   al  mejoramiento  de   su   situación-

sistema.

PROCEDIMIENTO

CONFORMACIÓN  DE  EQUIPOS  

estudiantes.   Ellos   mismos   decidieron   cómo   integrarse.  

ENFOQUE  “DURO”

EXPERIMENTACIÓN  
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canica   en   los  mercados   objetivos.   Una   parte   del   plan   de  

Tabla  2.

Nº Mercado Canica Promotor 1.Éxito,  0.Fracaso

1 B 1

2 B 1

3 A 1

4 A 1

5 B 3

6 A 2

7 B 2

8 A 4

B 2

10 B 4

11 A 3

12 A 3

13 A 4

14 A 1

15 A 4

16 B 1

de  conocimiento  mientras  actúan  como  coproductores  de  su  

propia  formación.  En  ello,  el  papel  del  docente  trasciende  

de   la   transmisión   de   saberes.   Este  momento   de   la   lúdica  

integrar   saberes,   aparentemente   independientes,   de   otras  

Figura  2.  

MODELACIÓN  LINEAL

Estimación  de   los  parámetros  del  modelo:   en  esta   fase  
los  estudiantes  registran  en  el  tablero  los  resultados  de  los  

en  la  necesidad  de  medir  las  distancias  entre  las  plantas  de  

Figura  3.

Formulación   del  modelo   de   PL:   reunidos   de   nuevo   en  
sus  asientos,  los  estudiantes  comparten  opiniones  respecto  

En   ello   se   tiene   un   propósito   puntual,   la   estructura   del  

problema   es   precisa   para   todo   observador:   variables   de  

no  obstante,  para  lograr  la  formulación,  la  lúdica  propicia  

del  problema  es  precisa  para  todo  observador,  nótese,  en  la  

ecuación  1,  la  formulación  de  la  función  objetivo  asociada  

con   el      caso   de   canicas   innovadoras,   concerniente   en  
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este  trabajo,  los  estudiantes  pueden  recurrir  a  libros,  notas  de  

sus   diferentes   hipótesis   a   partir   de   la   interacción   con   el  

Figura  4.
y  recuento  de  vivencias

Resolución  del  modelo  de  PL:  culminada  la  formulación,  
a   los   estudiantes   les   corresponde   obtener   el   resultado  

este  momento  se  tiene  no  sólo  la  solución  del  modelo,  sino  

ENFOQUE  “BLANDO”

Hasta  ahora  el  rumbo  de  acción  ha  sido  preciso,  así  como  la  

idea  de  cada  estudiante  respecto  al  problema,  el  propósito  

dos  momentos:  la  planeación  de  la  estrategia  de  negociación  

de  ello.

PLANEACIÓN   DE   LA   ESTRATEGIA   DE  
NEGOCIACIÓN

En   esta   fase   los   estudiantes   se   vieron   en   la   necesidad   de  

notas   de   clase,   comunicación   con   compañeros   de   otros  

imaginación,  el  modelo  mental  de  cada  uno,  las  diferentes  

la  atención  a  los  comentarios  verbales  fruto  de  la  discusión  

NEGOCIACIÓN   Y   ACUERDO   ENTRE   LAS  
EMPRESAS

dio  lugar  a  cuatro  grupos  negociadores.

notó      la   diversidad   de   opiniones,   la   actitud   de   defender  

hasta   cambios   en   los   estados   emocionales   salieron   a   luz,  

directores   de   mercadeo,   entre   otros.   Luego   de   largas  

las  partes.
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Figura  5.  

llegar  a  algún  acuerdo.  Eso  sí,  se  les  colocó  de  restricción  

fase   la   creatividad   fue   destacada:   cómo   los   estudiantes,  

en   plena   negociación,   buscaban   diversas   alternativas   de  

debían  considerar.  

Esta  fase  de  la  lúdica  culminó  con  el  registro  de  los  acuerdos  

las  empresas.

RESULTADOS

ARQUETIPO  SISTÉMICO

En   los   primeros   momentos   de   la   negociación   el  

negociación.

Figura  6.  

la   complejidad   de   los   sistemas   de   la   sociedad   vigente  

los  futuros  titulados.  

temporal.
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RETROALIMENTACIÓN  DE  LOS  ESTUDIANTES

este  manuscrito,  se  presentan  las  retroalimentaciones  dadas  

buscar  negociaciones  en  las  cuales  los  actos  hagan  sentir  al  

Tabla  3.  Retroalimentación  de  18  estudiantes
Est.

1

compañeros  del  curso."

"…me  pareció  una  actividad  en  la  cual  podemos  estimular  

en  sus  campos,  lo  cual  nos  impulsa  a  ser  mejores  cada  día,  

2
trampas  o  jugadas  sucias."

a  la  realidad."

3
importancia  del  entendimiento  con  los  compañeros  

de  trabajo,  basados  en  todas  las  herramientas  

4

todo  un  desarrollo  integral."

implica  un  problema  como  estos  simulado  pero  cercano  a  

la  realidad."

5

algo  a  lo  cual  no  estamos  del  todo  acostumbrados  

preparados  para  afrontarlos  de  forma  teórica.  Lo  

recordaremos  a  lo  largo  del  tiempo,  como  nuestros  

6

7

las  negociaciones."
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Est.

8 llegue  a  un  acuerdo  "gana-gana."

realidad."

"Es  importante  en  las  negociaciones  llevar  bien  

distintas  "caras  del  sistema",  con  estrategias  claras  

"…es  una  estrategia  lúdica  de  simular  la  realidad  de  la  

10
dar  algunos  recursos  a  un  precio  inferior  o  superior,  

pero  siempre  buscando  una  utilidad."

situación  real  de  un  estudio  las  variables  a  tomar."  

11

"…comprensión  de  los  modelos  en  una  aplicación  

importancia  de  esta." enfrentar."

12

"…en  ocasiones  para  poder  tomar  una  decisión  se  

son  contrarios."

13

"…en  cuanto  a  mi  formación  personal,  trabajo  

empresas."

14

"En  la  vida  real  a  la  hora  de  llegar  a  un  acuerdo  

entre  dos  partes  es  difícil,  esta  lúdica  evidencia  

involucradas  tienen  intereses  diferentes."

"Nos  da  una  visión  de  cómo  se  comporta  el  comercio,  

gran  aprendizaje  de  estos  temas  para  enfrentarlos  en  la  

realidad."

15
empresas,  teniendo  como  prioridad  las  ganancias  de  

conciliar  con  la  otra  empresa."

16

procedimental  para  llegar  a  una  solución  óptima,  

realidad  teniendo  en  cuenta  otros  puntos  de  vista,  

indígena  para  poder  llegar  a  un  buen  resultado."

la  realidad,  por  lo  tanto,  es  bueno  ir  practicando  donde  no  

17

sensibilidad,  se  ve  claramente  la  aplicabilidad  del  

dialogan  partes  con  diferentes  objetivos."

"Una  oportunidad  para  aclarar  conceptos,  trabajar  en  

18
conocimientos  en  la  materia."
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CONCLUSIONES  

actividad  de  clase,  es  posible  crear  entre  el  pensamiento  duro  

las  organizaciones  humanas  no  es  viable  hablar  de  ello,  sino  

Durante  la  negociación,  el  modo  de  actuar  de  los  estudiantes  

estudiantes  llegaran  por  sí  solos  al  principio  administrativo  

recomendado  para  esta  situación,  el  cual  se  enfoca  en  crear  

liderazgo,  la  inteligencia  emocional,  saber  escuchar  al  otro,  

tolerar  discrepancias,  defender  sus  ideas,  someter  a  prueba  
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