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1. Objetivos generales y específicos: 

Objetivo General: 

El objetivo general de este trabajo es explorar cómo los sesgos cognitivos y las emociones 

de los stakeholders pueden convertirse en herramientas estratégicas clave para la creación de 

ventajas competitivas sostenibles y holísticas en las empresas. El trabajo explorará cómo las 

emociones y los sesgos, en lugar de ser vistos únicamente como barreras en la toma de 

decisiones, pueden convertirse en recursos valiosos que, al ser correctamente comprendidos 

y gestionados, pueden potenciar la interacción con los stakeholders y optimizar el desempeño 

estratégico de una organización.. A partir de un enfoque multidisciplinar que integra la teoría 

de la behavioral strategy y los avances en estrategia emocional, se investigará cómo las 

empresas pueden identificar, gestionar y aprovechar las emociones y sesgos de diferentes 

grupos de interés (clientes, empleados, inversores, etc.), con el objetivo de satisfacer no solo 

sus necesidades económicas, sino también sus motivaciones y expectativas emocionales. 

Este trabajo pretende, además, contribuir al desarrollo de un marco conceptual que permita 

a las organizaciones incorporar estas dimensiones cognitivas y emocionales en sus procesos 

de toma de decisiones estratégicas, mejorando su capacidad para generar valor y ventaja 

competitiva a largo plazo. 

 

Objetivos Específicos: 

• Identificación de sesgos y emociones en los stakeholders: Identificar los principales 

sesgos cognitivos (como el sesgo de confirmación, anclaje, encuadre, entre otros) y 

emociones que influyen en la toma de decisiones de diferentes stakeholders (clientes, 

empleados, inversores, etc.), en el contexto estratégico empresarial . 



• Aprovechamiento de los sesgos para la competitividad: Analizar cómo estos sesgos 

y emociones, que tradicionalmente han sido considerados obstáculos, pueden ser 

aprovechados de manera positiva para fortalecer la ventaja competitiva de una 

organización. Esto incluye estudiar el impacto de los sesgos en áreas como la fijación 

de precios, la fidelización de clientes y las estrategias de innovación. 

• Desarrollo de un marco de "estrategia emocional": Proponer un marco teórico de 

"estrategia emocional" que permita a las empresas utilizar los sesgos y emociones de 

los stakeholders de manera integral. Este marco servirá para mejorar la toma de 

decisiones estratégicas mediante la integración de aspectos emocionales y cognitivos, 

algo que ha sido poco explorado en la gestión estratégica 

• Aplicación práctica a través de casos de estudio: Examinar casos prácticos de 

empresas que han implementado estrategias basadas en la gestión de emociones y 

sesgos, evaluando el impacto en la retención de clientes, la innovación y la creación 

de valor a largo plazo. Esta parte del trabajo también discutirá cómo estos casos 

pueden ser replicados por otras empresas. 

 

2. Metodología 

La metodología empleada en este trabajo será de carácter cualitativo y se basará en una 

combinación de revisión bibliográfica exhaustiva y análisis de casos prácticos. El enfoque 

metodológico incluye los siguientes pasos: 

• Revisión de la literatura: 

Se realizará una revisión exhaustiva de la literatura existente sobre behavioral strategy, 

emociones en la toma de decisiones, sesgos cognitivos y su influencia en los 

stakeholders, utilizando bases de datos académicas como Scopus, Web of Science y 

Google Scholar. Además, se examinarán estudios sobre el uso de la estrategia 

emocional en contextos empresariales y cómo esta ha contribuido a la obtención de 

ventajas competitivas. 

• Análisis de estudios y teorías clave: 

Se explorarán las principales teorías relacionadas con los sesgos cognitivos y 

emocionales, destacando autores como Kahneman y Tversky en cuanto a sesgos, y 

estudios más recientes sobre estrategia emocional como el trabajo de Urio et al. (2023). 

Se incluirá un análisis detallado de modelos como el propuesto por Powell et al. (2011) 

sobre behavioral strategy. 

• Selección de casos de estudio: 



Si es posible obtener acceso a empresas que implementan estrategias basadas en la 

gestión de emociones y sesgos, se realizará un análisis comparativo de los enfoques 

utilizados por estas empresas, evaluando su éxito en la creación de una ventaja 

competitiva holística. De no ser viable el acceso directo a estas empresas, se utilizarán 

casos de estudio publicados en literatura secundaria, seleccionando aquellos que 

aborden la gestión estratégica de las emociones y los sesgos en la toma de decisiones 

empresariales. 

• Formulación de recomendaciones: 

A partir de los hallazgos obtenidos, se formularán recomendaciones prácticas para las 

empresas sobre cómo gestionar los sesgos y emociones de sus stakeholders de forma 

ética y efectiva para lograr ventajas competitivas sostenibles. 
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4. Bibliografía 

Para el desarrollo del trabajo, se utilizarán fuentes académicas y profesionales de reconocido 

prestigio que proporcionen una base sólida para el análisis de la behavioral strategy y la 

estrategia emocional. Entre estas fuentes destacan artículos clave sobre los sesgos 

cognitivos y su impacto en la toma de decisiones empresariales, así como estudios recientes 

que exploran la utilización de las emociones como ventaja competitiva. 
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