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Los autores. 
 
 En al ámbito de la empresa, estos jóvenes autores no necesitan mucha 
presentación. Tanto el juego de "La Oca de las Competencias", como el libro 
"Gafas, Brújulas y Herramientas" lo dicen todo de ellos: creatividad y desarrollo 
sin perder el mínimo rigor teórico exigible. 
 
César García-Rincón de Castro.  
 

• Doctor en sociología y Lic. en Sociología Industrial  
 por la U.P. Salamanca. Diplomado en Trabajo Social  
 por la U.P. Comillas.  
• Premio Santillana 2000 de Educación en Valores y  
 Premio CDL-94 de Experiencia Didáctica en el Area de Letras. 
• Profesor de la U.P. Comillas de Madrid (Curso de Experto Universitario en 

Educación para la Solidaridad y el Desarrollo). 
• Profesor de Comunicación y Habilidades Sociales en la Escuela Europea de 

Negocios (Sede de Madrid). 
• Consultor Asociado de Read Matthews. Formación de trabajadores de 

empresas, fundaciones y centros de enseñanza. 
• Responsable del Dpto. de Trabajo Social del Colegio Ntra. Sra. del Recuerdo 

(Compañía de Jesús) desde 1990. 
• Autor de los libros: “Motivación Prosocial y Educación en la Solidaridad”, 

“Gestalting y Exito Personal” y “Educar la Mirada: arquitectura de una mente 
solidaria”. 

 
Carlos Hernández Fernández.  
 

• Master en RRHH, Licenciado en Sociología y en  Periodismo  
 y Diplomado en Trabajo Social, trabajó en Mary Ward College,  
 Hay Training Y Pfizer. Siempre en funciones relacionadas con  
 la formación y el desarrollo. 
• Con un estilo creativo y desenfadado, ha impartido durante más de 10 años  

cientos de cursos de presentaciones eficaces, habilidades directivas, coaching, 
comunicación, formación de formadores, creatividad, etc. utilizando tanto la 
metodología tradicional como las técnicas del aprendizaje experiencial y el 
outdoor training. 

• Ha participado como consultor en procesos de desarrollo de personas en 
compañías como Price Waterhose Coopers, Heineken, Almirall, Antena 3, BBVA, 
Cemex, Capsa,  Telefónica Móviles, etc. 

• Y es ponente habitual en Universidades y Escuelas de Negocios como 
Garrigues, EEN, Universidad Complutense, Universidad de León, o Universidad 
de Málaga, entre otras muchas. 

• En la actualidad es consultor freelance y profesor de Recursos Humanos en la 
Universidad Carlos III de Madrid. 

 



 

Introducción didáctica y objetivos del juego. 
 
 El presente juego, basado en el clásico "juego de la oca", es una aplicación 
didáctica para aprender las competencias básicas en las relaciones humanas en la 
empresa. Se ofrece de forma gratuita como complemento del libro “Gafas, Brújulas y 
Herramientas. Guía práctica para desarrollar tus habilidades sociales en la 
empresa” de Carlos Hernández Fernández y César García-Rincón, editado por Homo 
Prosocius en 2005. Con este juego nos planteamos conseguir dos objetivos: 
 

1. Que los participantes compartan sus conocimientos y experiencias 
sobre determinadas competencias y habilidades sociales (aprendizaje 
cooperativo). De esta forma las aprenden mejor y la formación es más amena y 
significativa. 

2. Que los participantes, durante el juego, practiquen habilidades sociales 
de escucha activa, comunicación, empatía, trabajo en equipo y negociación. Ya 
que van a tener que explicar cosas a los demás, negociar, interaccionar. 

 
 Para una mayor comprensión y aprendizaje de las habilidades y competencias 
sociales en la empresa, recomendamos que adquiera el libro. Puede hacerlo desde la 
siguiente dirección web, mediante nuestro sistema de “compra de confianza”: primero 
le enviamos el libro junto con su factura y luego nos hace una transferencia, así de fácil 
y sin tarjetas, ni gastos de envío, ni claves. PVP: 15 euros. 
 

www.gafasbrujulasyherramientas.com 
 

 Este juego también puede ser un gran aliado en los procesos de selección de 
personal. Se trata de que los candidatos jueguen un partida mientras el seleccionador 
observa cómo interaccionan, como se comunican, cómo negocian, etc. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

Reglas y características del juego. 
 

• El juego está pensado para  4-5 personas o jugadores, o bien para 4-5 
parejas, una por ficha. 

• Casillas “Trabajador” o “Directivo”. Cuando se cae en esta casilla el 
jugador dice “de trabajador a trabajador y tiro porque soy el mejor”, y se 
traslada a la siguiente casilla “trabajador”. Si se juega con directivos, la casilla 
se llamaría “directivo” y se diría: “de directivo a directivo y tiro porque soy 
proactivo”. Este avance sólo puede ocurrir una vez en cada turno del jugador/a, 
es decir, si se vuelve a caer en la casilla “trabajador” por segunda vez 
consecutiva, ya no afecta el avance “de trabajador a trabajador…”, simplemente 
se queda en esa casilla hasta que le toque tirar otra vez.  

• Casillas de las competencias. Representan las diferentes competencias 
humanas en la empresa. Cuando se cae en una casilla de estas se vuelve a tirar 
el dado y en función del número que salga, el jugador ha de hacer una de las 
siguientes acciones: 

 
Nº Explicar a los compañeros (jugadores) 
1 Una experiencia positiva de esta competencia 
2 Una experiencia negativa de esta competencia 
3 Una definición original de esta competencia 
4 ¿Qué le pasa a quien no la desarrolla? 
5 Explica esta competencia sin palabras 
6 ¿Qué utilidad tiene esta competencia para tí? 

  
• Casillas sobre dilemas sociales (NEGOCIACIÓN). Cada número del dado 

corresponde a una serie de dilemas prosociales que los jugadores tienen que 
resolver. Se trata de poner al jugador en la tesitura de decidir entre beneficiarse 
él o beneficiar a los demás. Las funciones asignadas a cada número 
representan situaciones-dilema de nuestras negociaciones cotidianas como 
competir o cooperar con otros, concesiones, ganar y perder, etc. En este caso lo 
que se da y recibe son “casillas” (posiciones) en el juego. Lo interesante es que 
se van generando situaciones y fuerzas de poder, de tal forma que el jugador 
que le ha quitado casillas a otro en una jugada, puede ser en la siguiente ronda 
objeto de negociación por la parte perdedora, y así sucesivamente. 

 
Nº Tipo de negociación 
1 RECIBIR del jugador más próximo a ti en el tablero lo que él quiera 

darte (y, por tanto, descontarse). PERSUASION-TANTEO 
2 COMPETIR. De 1 a 3 puedes avanzar mientras todos los demás 

jugadores se descuentan tanto como tú avances. ATAQUE-DEFENSA 
3 COMPARTIR con el peor situado en el tablero las casillas que tú quieras 

darle (y, por tanto, descontarte). EQUILIBRAR FUERZAS 
4 DAR lo que quieras de ti a otro jugador que tú quieras. CONCESION 

ESTRATÉGICA 
5 COOPERAR. Repartes 6 casillas entre todos los jugadores en la 

proporción que tú quieras. REPARTO ESTRATÉGICO 
6 OPCION PERSONAL. Elegir cualquiera de las anteriores (recibir, 

competir, compartir, dar o cooperar). CARTA EN LA MANGA 
 



 

• Final del juego. El juego termina cuando un jugador logra llegar a la casilla 
del directivo-trabajador. Si nadie llega y se acaba el tiempo de la clase o 
jornada no hay por qué preocuparse, lo importante es participar y haber 
reflexionado.  

• Evaluación. El profesor-animador, al finalizar el juego, puede hacer una 
evaluación en grupo-asamblea con los participantes acerca de las competencias, 
experiencias, y también de cómo se han resuelto las negociaciones habituales 
(compartir, cooperar, competir, etc.) y qué fuerzas de poder han existido en el 
juego. 

 
Materiales y tablero del juego. 
 

• Para jugar se necesita un dado y unas fichas de juegos de mesa, tantas como 
jugadores haya en cada tablero. Para explicar a los jugadores las instrucciones 
en las casillas de las COMPETENCIAS y de los dilemas sociales (NEGOCIACION) 
haremos dos tarjetas, una que se llame "competencias" y otra que se llame 
"negociación". En dichas tarjetas se explica lo que deben hacer con respecto a 
cada número del dado. 

• El tablero se encuentra en las siguientes 4 páginas. Para hacer el tablero siga 
estas instrucciones: 
 

1. Imprimir las 4 páginas del tablero, preferiblemente en cartulina y con 
una impresora en color. Para imprimir seleccionar modalidad 
“horizontal”. 

2. Unir las 4 páginas con papel de celofán, mirando bien que coincidan de 
forma lógica los números de las casillas. 

3. Para recoger el tablero, plegar en 4 por las uniones de celofán y guardar 
en una carpeta junto con las instrucciones y tarjetas del juego. 

 
• Tras el tablero, se encuentra una última página con las dos tarjetas: una para 

las competencias y otra para la negociación. Imprimir en cartulina y recortar. 
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¿Qué utilidad tiene esta competencia para tí?6

Explica esta competencia sin palabras5

¿Qué le pasa a quien no la desarrolla?4

Una definición original de esta competencia3

Una experiencia negativa de esta competencia2

Una experiencia positiva de esta competencia1

Tira el dado y según el número que te salga 
explica a tus compañeros de juego:

Dado

Casillas de COMPETENCIAS

Casillas NEGOCIACIÓN

OPCION PERSONAL. Elegir cualquiera de las anteriores 
(recibir, competir, compartir, dar o cooperar).6

COOPERAR. Repartes 10 casillas entre todos los 
jugadores como tú quieras.5

DAR lo que quieras de ti a otro jugador que tú quieras.4

COMPARTIR con el peor situado en el tablero las 
casillas que tú quieras darle (y, por tanto, descontarte).3

COMPETIR. De 1 a 3 puedes avanzar mientras todos los 
demás jugadores se descuentan tanto como tú avances.2

RECIBIR del jugador más próximo a ti en el tablero lo 
que él quiera darte (y, por tanto, descontarse).1

Tira el dado y según el número que te salga 
haz lo siguiente:

Dado


