UNIVERSIDAD I+D Revista de Investigaciones 1
DE INVESTIGACION ISSN 2256-1676 / ISSN en linea 2539-519X +: ’
Y DESARROLLOD Volumen 20 Numero 2 julio-diciembre de 2025 ]

Rivtia s Invstgeiones

La negociacion en el desarrollo de alianzas estratégicas para la internacionalizacion de PYME: un estudio
bibliométrico y breve anilisis de contenido'

Negotiation in the development of strategic alliances for the internationalization of SMES: a bibliometric
study and brief content analysis

Carlos-Alberto Segura-Villarreal?, Henry-Alberto Binns-Hernandez?
Articulo recibido el 10 de septiembre de 2024; articulo aceptado el 21 de febrero de 2025

Este articulo puede compartirse bajo la Licencia Creative Commons Atribucidn-NoComercial-Compartirlgual 4.0
Internacional y se citara usando el siguiente formato: Apellido, A. A., Apellido, B. B. y Apellido, C. C. (afio). Titulo
del articulo. /+D Revista de Investigaciones, vol. (nim.), pp-pp. DOI:

Resumen

Este estudio busca analizar el estado actual de la produccion cientifica en relacion con el papel de la negociacion
en el desarrollo de alianzas estratégicas para la internacionalizacion de las PYME. Para lograrlo, se establecen dos
etapas: primero, un analisis bibliométrico a partir de datos extraidos de la base de datos de Web of Science entre 2018
y 2024; y, segundo, un breve analisis de contenido de 15 articulos obtenidos aleatoriamente a partir de la primera etapa.
Dentro de los hallazgos se encuentra que los temas de estudio giran principalmente en torno a negociacion y dinamica
emocional. Ademads, se exponen los principales autores y revistas segun su nivel de produccidn, citaciones e indice H.
Paises como EE.EE. UU., Alemania y Australia presentan una mayor produccion cientifica. Por otra parte, este estudio
contribuye con la ampliacion y discusion de la literatura actual, y se convierte en un insumo base para acercarnos a
posibles lineas futuras de investigacion que podrian ser abordadas con diferentes fines.

Palabras clave: administracion de negocios internacionales, emprendimiento internacional, internacionalizacion,
gestion transcultural, negociacion internacional (Asociacion Americana de Economia).

Abstract

This study seeks to analyze the current state of the art in negotiation for the development of strategic alliances in
the internationalization of SMEs. To achieve this, two stages are established: first, a bibliometric analysis based on
data extracted from the Web of Science database for 2018-2024. Secondly, a brief content analysis of 15 articles
obtained randomly from the first stage. Among the findings, it was discovered that the study topics revolve mainly
around negotiation and emotional dynamics. In addition, the main authors and journals are presented according to their
level of production, citations, and H-index. Countries such as the USA, Germany, and Australia have higher levels of
scientific output. On the other hand, this study contributes to the expansion and discussion of the current literature and
serves as a basis for approaching possible lines of research for different purposes.

Keywords: International Business Administration, International Entrepreneurship, Internationalization, Cross-cultural
Management, International Negotiation (American Economic Association).

Introduccion objetivo general se planted analizar el estado actual de
la produccion cientifica con relacion al papel de la
negociacion en el desarrollo de alianzas estratégicas
para la internacionalizacion de PYME, recordando asi
que los objetivos de un estudio bibliométrico deben estar

La tematica de este estudio gira en torno al papel de
la negociacion en el desarrollo de alianzas estratégicas
para la internacionalizacion de PYME. Por ende, como
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relacionados con una retrospeccion del desempefio y la
ciencia de un campo de investigacion (Donthu et al.,
2021, p. 291). A su vez, la pregunta de investigacion es
la siguiente: ;Cudl es el estado actual de la produccion
cientifica en relacion con el papel de la negociacion en
el desarrollo de alianzas estratégicas para la
internacionalizacion de las PYME?

La tematica anterior gira en torno a dos ejes
centrales, la negociacion y la estrategia. En el caso del
primero, la negociacion es parte de nuestras vidas;
negociamos cada dia y, aunque no lo reconozcamos,
somos negociadores (Fisher & Ury, 1985; Graham, 2018;
Segura-Villarreal, 2021; Hart & Schweitzer, 2022). Los
procesos de negociacion deben tener sus bases en la ética,
la comunicaciéon, y por supuesto, en la inteligencia
emocional, mediante las cuales se puedan lograr los
resultados deseados, alejados de estereotipos u otrras
creencias que afectan la relacion de los negociadores
(Ramirez Marin et al., 2019; Lewis et al., 2018; Gaspar
et al., 2022; Caputo et al., 2019; Naurin et al., 2019). Para
el caso del segundo, la estrategia, su significado se
origin6 en el campo militar, en cuyo caso el “estratega”
quien es el encargado de desarrollar las tacticas que le
permitiran alcanzar las estrategias deseadas, es el
responsable de formular, desarrollar y ejecutar dichas
estrategias con la intencion de alcanzar los objetivos
planteados, obteniendo asi las condiciones mas
favorables para uno mismo (Segura, 2021; Fuertes et al.,
2020; Mackay & Zundel, 2017; Kenichi, 1982).

Los objetivos de negociacion y las estrategias,
deben ser una buena combinacion sin entrar en conflicto
entre si (Spieth & Meissner Née Schuchert, 2018; Teece,
2010), por ejemplo, la formulacioén e implementacion de
una estrategia de sostenibilidad corporativa adecuada es
un problema dificil para las empresas porque cada
empresa tiene caracteristicas especificas (Kitsios et al.,
2020), sin embargo, las organizaciones empresariales
pueden utilizar la agilidad estratégica como una
herramienta para ayudarles a alcanzar sus objetivos
(Rawashdeh et al., 2024) en una nueva era, en la cual, la
globalizacion y los avances tecnologicos (David-Lopez,
2022) han provocado un incremento desproporcionado
tanto de la competitividad como de la demanda de
productos y servicios, dificultando atin mas el entorno
estratégico de las empresas y en especial el de las PYME
(Teece, 2010; He et al., 2020; Ginanneschi, 2021). Para
lograr el éxito frente a esta situacion, se requiere en gran
medida de la capacidad de crear empresas innovadoras
con un alto potencial de crecimiento y responsabilidad
social, al tiempo que proporcionan bienes y servicios a
menor costo, mayor velocidad y con una mejor
personalizacion (Fuertes et al., 2020; He et al., 2020;
Galvao et al., 2019; Wang & Rajagopalan, 2015).

A las PYME que logren desarrollar estructuras
operativas y de costos eficientes, les serd posible apostar
por la internacionalizaciéon, mediante la cual podran

incrementar sus oportunidades a nivel global (Zahoor
et al., 2020). Motivadas para lograr lo anterior y siempre
en busca de resultados ganar-ganar (Jones & George,
2009; Covey, 2003) estas empresas pueden hacer uso de
la estrategia, especificamente a través de herramientas
como las alianzas estratégicas (AE), las cuales ademas de
haber despertado un gran interés en la industria, también
permiten a las empresas hacer frente a presiones como la
competencia, la escasez de recursos y los altos niveles de
incertidumbre e imprevisibilidad (He etal.,, 2020;
Gundolf et al, 2018; Spicth & Meissner Née Schuchert,
2018; Mamédio et al., 2019). Aliarse con una contraparte
en el exterior puede hacer que la expansion a un territorio
desconocido resulte mucho mas facil y menos
desconcertante o preocupante para las PYME (He et al.,
2020; Elmuti & Kathawala, 2001; Wang & Rajagopalan,
2015; Chang Castillo, 2010; Zahoor et al., 2020).

Sin embargo, como se expone en la teoria de las
capacidades dinamicas, estos  procesos de
internacionalizacion mediante las AE son complejos en
gran medida debido a la multiculturalidad (He et al.,
2020; Cuervo-Cazurra et al., 2013; Caputo et al., 2019).
Aca es donde entra en juego la negociacion, proceso
mediante el cual se podra buscar resolver conflictos o
diferencias para desarrollar las AE sin afectar las
relaciones o emociones entre las partes involucradas
incrementando asi las oportunidades economicas,
sociales y tecnologicas (Teece, 2010; van Kleef & Cote
2018; Gaspar et al., 2022; Brett & Mitchell, 2019; Wang
& Rajagopalan, 2015; Spieth & Meissner Née Schuchert,
2018; Naurin et al., 2019; Ramirez Marin et al., 2019;
Richardson & Rammal, 2018; Loureiro etal., 2021;
Saorin-Iborra & Cubillo, 2019; Rees & Kopelman, 2019;
Olekalns & Smith, 2018; Graham, 2018; Lewis et al.,
2018; Fisher & Ury, 1985; Segura-Villarreal, 2021).

Como se ha podido observar, la tematica referente
a la negociacion en el desarrollo de alianzas estratégicas
para la internacionalizacion de PYME es de gran valor
tanto académico, por la generacion de nueva literatura,
como practico, dado a su ejecucion en el mundo real.,
relacionandose esto ultimo con el punto de vista
socioeconomico y de la administracion estratégica
(Mamédio et al., 2019). Por esta razon, se ha despertado
el interés por estudiar dicho tema, dado también la escasa
literatura que cubra las tres temadticas en conjunto:
Negociacion, Alianzas Estratégicas e
Internacionalizacion (Rees & Kopelman, 2019; Zahoor
etal.,, 2020; Mamédio etal., 2019). Esto ultimo se
menciona porque, tras un breve analisis de contenido, se
observa que el 75 % de los articulos se enfocan
unicamente en la negociacion y la dinamica emocional.

Este estudio se compone de dos partes. En la
primera parte se realiza un estudio bibliométrico
utilizando datos extraidos de la base de datos Web of
Science y, como segunda parte, se realiza un breve
analisis de contenido de una muestra de 15 articulos
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obtenidos de la poblacion utilizada para el desarrollo del
bibliométrico en la primera parte. Para detalles del
proceso metodologico, de la revision sistematica y de la
cadena booleana, por favor, ver la Tabla 1.

En cuanto a la estructura de este documento, se
compone de cuatro apartados: la introduccion, la
metodologia, el andlisis de resultados y la discusion y
conclusiones.

Al terminar de leer este estudio, el lector podra
comprender mejor el estado actual de la produccién
cientifica respecto del papel de la negociacion en el
desarrollo de alianzas  estratégicas para la
internacionalizacion de las PYME. También, no esta de
mas el mencionar que con un estudio de este tipo, se
podra contribuir con la ampliacion y discusion de la
literatura actual, al igual que con el aporte de informacion
clave que las organizaciones podran utilizar para
entender los procesos de internacionalizacion mediante
las alianzas estratégicas, al mismo tiempo que se
convierte en un insumo base para acercarnos a posibles
lineas futuras de investigacion que podrian ser abordadas
con diferentes fines, entre ellos propuestas de tesis
doctoral.

Metodologia

Es una investigacion no experimental de disefio
transversal. Hernandez et al. (2014) mencionan que los
“disefios de investigacion transeccional o transversal
recolectan datos en un solo momento, en un tiempo
unico” (p. 154). En este caso, se hace referencia a esta
investigacion, para la cual los datos fueron recopilados
puntualmente. De igual manera, para este estudio se
aplica el enfoque cuantitativo y de alcance descriptivo,
por lo que se pretende describir, en sus componentes
principales, el estado actual de la produccion cientifica
sobre el papel de la negociacion en el desarrollo de
alianzas estratégicas para la internacionalizacion de
PYME.

La informacion se recopila mediante la aplicacion
de la cienciometria o bibliometria, mas especificamente
mediante la herramienta bibliometrix (Aria &
Cuccurullo, 2017), la cual resulta util para profesionales
sin conocimientos de programacion.

Con relaciéon a estos ultimos términos, podemos
decir que la cienciometria o Dbibliometria son
herramientas cuantitativas que nos permiten obtener
datos relevantes sobre la produccion, difusion y uso de la
informacion cientifica previamente registrada. Esto, con
el fin primordial de establecer, descifrar, respaldar o
justificar los procesos desarrollados en el ambito de las
ciencias. Lo anterior permitira establecer una idea del
estado actual del arte respecto de tematicas especificas de
interés para el investigador. No obstante lo anterior, su
aplicacion en la investigacion empresarial es
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relativamente nueva y, en muchos casos, poco
desarrollada (Hess, 1997; Leydesdorff & Milojevic,
2015; Vanti, 2000; Macias-Chapula, 1998; Tague-
Sutckiffe, 1992; Diaz Ramos & Angiiis Fuster, 2023;
Spiniak, 1996; Donthu et al., 2021).

Por otra parte, cabe destacar que para el desarrollo
metodolégico, tomamos como referencia autores como
Hakala (2011); Diaz Ramos & Angiiis Fuster (2023);
Arguimbau-Vivé et al. (2013); Donthu et al. (2021); y
Kitsios et al. (2020), los cuales sirvieron de guia y apoyo
en el desarrollo de este estudio que consta de dos partes.
Como primera parte, se realizara un estudio bibliométrico
a partir de los datos extraidos de la base de datos de Web
of Science, comprendido entre 2018 y 2024. En este se
contemplan nueve puntos criticos referentes a: la
informacion principal, la produccién cientifica anual, las
revistas, los autores, las afiliaciones, los paises con mas
publicaciones, los articulos, las palabras clave y el grupo
(cluster). Como segunda parte, se desarrollard un breve
analisis de contenido a partir de una muestra de articulos
derivados de la primera parte, tomada mediante muestreo
simple al azar. En esta se presenta una sintesis de los
abordajes metodologicos, los abordajes tedricos, los
principales hallazgos en funcion de temas centrales y las
lineas futuras de investigacion potenciales. Lo anterior se
logra mediante la revision sistematica de la literatura.

El proceso metodologico llevado a cabo para la
obtencion de los datos, entre ellos los criterios de
seleccion, consta de dos etapas y se expone en la Tabla
1. No esta de mas recordar que la seleccion de palabras
clave y de cadenas de busqueda es una cuestion critica
(Hakala, 2011, p. 203) y de alto valor para garantizar la
calidad del estudio.

Tabla 1. Criterios de inclusion
Resumén del proceso de revision sistematico-Cadena Booleana

Etapa 1: Palabras clave, cadenas de biisqueda y resultados de Web of Science

Numero de articulos encontrados para cada cadena de bisqueda (B ©) (D)  Total
(A) Negotiation or Agreements AND 386 386 386 118
(B) "Strategic Alliances" and "Multicultural Markets" AND 0 0 0
(C) Collaboration AND 0 0

(D) "Internationalization of SMEs"
Total 38 38 386 1158

Criteriosde inclusion

Article (Document Types) and 2024 or 2023 or 2022 or 2021 or 2020 or 2019 or 2018 (Publication Years)
and English (Languages) and Management or Business or Law or Economics or Business Finance or
International Relations (Web of Science Categories) and 6.3.2037 Negotiation (Citation TopicsMicro).
Después de descartar los items repetidos; nos quedan 386 articulos para utilizar en el andlisis bibliometrico.

Etapa 2: Como segunda etapa, los 386 articulos (poblacion bajo estudio) fueron ordenados de acuerdo con los
articulos mascitados Después de ordenarlos bajo este criterio, a través de un muestreo no probabilistico
(Hernéndez et al., 2014, p. 176), se tomaron en consideracion (nicamente los 100 articulos més citados para a
partir de acd, mediante un muestreo aleatorio Simple, poder obtener los 15 articulos necesarios para realizar el
breve anélisis de contenido.

Fuente: Elaboracion propia, basada en Hakala
(2011).
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Adicional a la informacion expuesta en el apéndice
A, también se puede ver el “Search Planning Form”, en
el cual se exponen nuevamente las palabras clave que
forman la cadena de bisqueda.

Dicho lo anterior, y habiendo expuesto la
metodologia empleada para el desarrollo de este estudio,
se procede al andlisis de los resultados del anélisis
bibliométrico de los 386 articulos extraidos de la base de
datos de Web of Science.

Resultados

Esta seccion corresponde al analisis, mediante la
herramienta bibliometrix (Aria & Cuccurullo, 2017), de
nueve puntos criticos, los cuales son: la informacion
principal, la produccioén cientifica anual, las revistas, los
autores, las afiliaciones, los paises con mas
publicaciones, los articulos, las palabras clave y el grupo
(cluster). A continuacion se procede con el detalle:

Descripcion del andlisis bibliométrico

Informacion principal
Seguidamente, mediante la Tabla 2, se presenta un
resumen de la informacidon principal que nos
proporciona el bibliometriz de los 386 articulos
extraidos de la base de datos Web of Science.

Tabla 2. Informacion principal

Descripcitn Resultados
INFORMACION PRINCIPAL SOBRE DATOS

Espacio de tiempo 20182024
Fuentes (revistas, libros, ete.) 114
Documentos IR6
Tasa anual de crecimiento % -18,99
Edad promedio del documento 324
Citas promedio por documento 4.073
Referencias 17051
CONTENIDD DEL DOCUMENTO

Palabras clave mas (1D} B892
Palabras clave del autor (DE) 1311
AUTORES

Autores 739
Autores de documentos de un solo autor G
COLABORACION DE AUTORES

Documentos de un solo autor 106
Coautores por documento 246
%4 de coautorias internacionales 34 46
TIFOS DE DOCUMENTOS

Articulo 372
Articulo; capitulo del libro 1
Articulo; acceso temprano 12
Articulo; publicacién con expresion de preocupacian 1

Fuente: Elaboracion propia, a partir de datos de
Bibliometrix (Aria & Cuccurullo, 2017).

La informacion expuesta en la Tabla 2 permite
observar que, para el periodo comprendido entre los afios
2018 y 2024, 114 articulos, directa o indirectamente, han
contemplado conceptos relacionados con la negociacion
en el desarrollo de alianzas estratégicas para la
internacionalizacion de PYME. En este mismo periodo,
se registran 386 publicaciones, con una antigiiedad
promedio de 3,24 afios desde su publicacion. Con
respecto a las citas promedio por documento, estas
registran 4 citas. Los 386 articulos analizados contienen
1311 palabras clave del autor. En relacion con el numero
de autores de los documentos, se cuenta con 739
investigadores. Del total de autores que participaron en la
creacion de los articulos, el 12,1 % (89 autores) son
autores individuales y el restante 87,9 % (650 autores)
trabajan de manera colaborativa con otros autores.
Ademas, en relacion con la colaboracion entre autores,
del total de articulos analizados, el 27,5 % (106 articulos)
corresponden a documentos de un solo autor, mientras
que el 72,5 % (280 articulos) corresponden a documentos
con mas de un autor. Otro dato interesante para recalcar
es que el 34,46 % de los articulos analizados presentaron
coautoria internacional.

Ahora bien, continuando con el analisis
bibliométrico, se presenta a continuacion la produccion
cientifica anual.

Produccion cientifica anual

Seguidamente, mediante la Figura 1, se presenta la
produccion de articulos cientificos entre 2018 y 2024 (7
afios).

Figura 1. Produccidn cientifica anual

Ao Articulos \
2018 46 \
2019 7 \
2020 64 \
2021 48 \
2022 53

2023 85

2024 13

Fuente: Elaboracion propia, a partir de datos de
Bibliometrix (Aria & Cuccurullo, 2017).

Como se aprecia en la figura anterior, la evolucion
anual de la produccion cientifica en relacion con la
tematica bajo estudio ha presentado fluctuaciones
importantes. Si bien es cierto que entre 2018 y 2019 se
registr6 un incremento del 67,4 % en la produccion, este
cay6 un 60,42 % en 2021. También se puede apreciar
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que, para los afios 2022 y 2023, la produccion se ha
incrementado. Es importante esperar a que cierre el afio
2024 para contar con una imagen clara de la evolucion de
la produccién durante este periodo, ya que actualmente
los datos no estan completos.
A continuacién, se presenta la informacion del
analisis correspondiente a las revistas cientificas.
Revistas
En este apartado se analiza la relevancia de las
revistas desde dos perspectivas. Primero, identificar el
impacto local de las revistas segin su indice H vy,
posteriormente, segin su produccidon, de esta manera
identificando las revistas mas importantes en relacion
con la tematica de este estudio.

Figura 2. Impacto local de las revistas segiin su
indice H

Fuente: Elaboracion propia, a partir de datos de
Bibliometrix (Aria & Cuccurullo, 2017).

A través de la Figura 2 se muestra el impacto de las
diez fuentes mas relevantes, medido a partir del indice H.
Como se puede apreciar, en primer lugar, con un indice
H=9, esta la revista cientifica Organizational Behavior
and Human Decision Processes (QIl), seguida por
Negotiation Journal (Q2, Q3) con un indice H=7. En
tercer lugar, tenemos a Group Decision and Negotiation
(Q1, Q2) y a Negotiation and Conflict Management
Research (Q2, Q3), ambas con un indice H=6 en cada
caso. Esto ayuda a identificar cuales son las revistas con
mayor impacto segun sus citas, lo cual sera de utilidad
una vez que se quiera enviar un escrito para su
publicacion.

Por otra parte, con respecto a las revistas mas
relevantes segun su produccion, se presenta la Figura 3.

Figura 3. Revistas mas relevantes segin su
produccion
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Fuente: Elaboracion propia, a partir de datos de
Bibliometrix (Aria & Cuccurullo, 2017).

Como se puede apreciar en la figura anterior,
Negotiation Journal (Q2, Q3), con 73 publicaciones, es la
revista que mas publicaciones ha entregado a la
comunidad cientifica, seguida por Negotiation and
Conflict Management Research (Q2, Q3), con 51
publicaciones. En tercer lugar, con 35 documentos, esta
Group Decision and Negotiation (Q1, Q2). Un dato
interesante es que la revista Organizational Behavior and
Human Decision Processes (Q1), aunque ocupa el primer
lugar segun su indice H, en produccion de documentos,
esta en el sexto lugar. Esto hace pensar que, a pesar de no
haber publicado tantos articulos como las demas revistas,
sus aportes a la comunidad cientifica son relevantes vy,
por ende, recibe mas citas.

Continuando con el esquema de presentacion de
resultados, a continuacioén, se expone la informacion
pertinente para los autores.

Autores

En este apartado se presentara el analisis de tres
componentes vinculados a los autores: los autores mas
relevantes segiin su numero de publicaciones, los autores
mas citados y la red de colaboracion de estos.

En la Figura 4 se detalla el primer aspecto.

Figura 4. Autores mas relevantes segin su
numero de publicaciones
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Fuente: Elaboracion propia, a partir de datos de
Bibliometrix (Aria & Cuccurullo, 2017).

Con respecto a la figura anterior, se puede afirmar
que Druckman D. es el autor que mas publicaciones
presenta, con 18 articulos, estando un 157 % por arriba
de su principal competidor, en este caso, Olekalns M.,
quien cuenta con solo siete publicaciones. Entre los
autores que menos publicaciones tienen entre el 2018 y
el primer trimestre del 2024 estan Gunia BC. y Smolinski
R., ambos con cinco publicaciones cada uno.

Abhora bien, continuando con la informacién de los
autores mas citados, se detalla lo siguiente:

Figura 5. Autores mas citados
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Fuente: Elaboracion propia, a partir de datos de
Bibliometrix (Aria & Cuccurullo, 2017).

Como se puede apreciar, los tres autores mas
citados (entre los 386 articulos analizados) entre 2018 y
lo que va de 2024 son: Elfenbein HA., con 24 citaciones;
Jang D., con 19; y Bottom WP., con 18. Algo interesante
a recalcar con esto es que ninguno de estos tres autores
esta entre los diez principales autores seglin el nimero de
publicaciones. Seria importante darles seguimiento para
entender con mas detalle por qué estan siendo tan citados.

Seguidamente, por medio de la Figura 6, se presenta
el tercer y ultimo componente dentro del apartado de
“Autores”:

Figura 6. Red de colaboracion

Fuente: Elaboracion propia, a partir de datos de
Bibliometrix (Aria & Cuccurullo, 2017).

Cada nodo de una red representa a un autor. Cuanto
mas grande sea el nodo, mayor sera la participacion del
autor en relacion con los demas, y cuanto mas grueso sea
el vinculo entre los nodos, mayor sera la aparicion de co-
ocurrencias entre autores. Cada color representa un grupo
colaborativo, en el que los nodos y enlaces de ese grupo
pueden utilizarse para explicar la relacién entre los
colaboradores. Por ejemplo, en el caso de Druckman D.
y Troetschel R. (nodos azul y rojo, respectivamente),
ambos grupos de autores presentan la mayor
colaboracion y participacion dentro de esta red,
especificamente entre 2018 y el primer trimestre de 2024.
También, a nivel de grupos, se aprecia una leve relacion
entre estos dos autores. En caso contrario a lo
experimentado por Smolinski R. y Kesting P., quienes
representan una red de colaboracion muy fuerte (linea de
color verde).

En el siguiente apartado se presenta informacion
sobre el quinto punto critico del andlisis de resultados,
que corresponde a las afiliaciones.

Afiliaciones

En la siguiente figura se detallan las afiliaciones
mas relevantes segiin el niimero de publicaciones entre
2018 y 2024 (los ultimos 7 afios).
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Figura 7. Afiliaciones mas relevantes segun
publicaciones

B3

Fuente: Elaboracion propia, a partir de datos de
Bibliometrix (Aria & Cuccurullo, 2017).

Tal como se representa en la figura anterior, la
institucion que lidera el ranking en nimero de articulos
publicados es George Mason University (US), con 37
publicaciones, lo que representa el 48 % de Ila
produccion, por encima del tercer lugar. En segundo
lugar, se tiene a The University of Queensland
(Australia) con 28 publicaciones y, en tercer lugar, a
Columbia University (US) con 25 publicaciones, con
esta Ultima un 32,43 % por debajo del primer lugar en
términos de produccion de articulos. Algo que llama la
atencion es que Harvard Law School (US) ocupa el
ultimo lugar entre las diez principales instituciones, con
unicamente 15 articulos relacionados con la tematica en
estudio. Esto indica que, en produccion, esta un 59,46 %
por debajo del primer lugar, en este caso, George Mason
University (US).

Por otra parte, respecto del sexto punto critico del
analisis de resultados, en la Figura 8 se presentan los
datos pertinentes.

Paises con mas publicaciones

En este subapartado se expone la produccion
cientifica de articulos por pais, comprendida entre el
2018 y el primer trimestre de 2024 (en total, 7 afios).

Figura 8. Produccidn cientifica por paises

Region Frequencia
EEUU 614
ALEMANIA s
AUSTRALIA 109
PAISES BAJOS 74
CHINA 61
REINO UNIDO 49
CANADA 4
FRANCIA 39
ESPANA 2
ISRAEL 29

Carlos-Alberto Segura-Villarreal, Henry-Alberto Binns-Hernandez

Fuente: Elaboracion propia, a partir de datos de

Bibliometrix (Aria & Cuccurullo, 2017).

En esta Figura 8 se destacan los diez principales
paises en cuanto al nivel de produccion de articulos
cientificos vinculados con la tematica bajo estudio, lo
cual corresponde al papel de la negociacion en el
desarrollo de alianzas  estratégicas para la
internacionalizacion de PYME.

Como se observa, Estados Unidos de América
(EE. UU.) ocupa el primer lugar con 614 articulos,
seguido por Alemania con 118 y, en tercer lugar,
Australia con 109 articulos. Este resultado esta
relacionado con el obtenido en el breve andlisis de
contenido de los 15 articulos extraidos de esta poblacion,
en el que se menciona que el 37 % de ellos tiene su foco
geografico en América, principalmente en EE. UU.

Continuando con los resultados, como se indico al
inicio, el séptimo punto critico del analisis de resultados
corresponde a los articulos, que se detallan a
continuacion.

Articulos

En esta seccion se presentan los datos de los
articulos mas citados a nivel global. Cabe destacar que,
por “Nivel Global”, se hace referencia a todos los
documentos incluidos en la base de datos de Web of
Science (Aria & Cuccurullo, 2017).

Figura 9. Articulos mas citados a nivel global
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Fuente: Elaboracion propia, a partir de datos de
Bibliometrix (Aria & Cuccurullo, 2017).

Como bien lo comentan Donthu et al. (2021), el
analisis de citas es una técnica bésica para el mapeo
cientifico que opera bajo el supuesto de que las citas
reflejan vinculos intelectuales entre publicaciones,
formados cuando una publicacion cita a la otra. En este
caso se aprecia que Caputo et al. (2019); Ahearne et al.
(2022); y Jang et al. (2018) son los autores de los tres
articulos mas citados a nivel global. Los datos de esta
Figura 9 sirven para identificar los estilos y enfoques
empleados por los articulos mas citados en la tematica de
este estudio.

Continuando con el analisis de los resultados, a
continuacion se presenta la nube de palabras clave

I+D Revista de Investigaciones ISSN 2256-1676 / ISSN en linea 2539-519X
Volumen 20 Ntimero 2 Julio-diciembre de 2025



La negociacion en el desarrollo de alianzas estratégicas para la internacionalizacion de PYME: un estudio bibliométrico y breve andlisis de

contenido

extraida de los 386 articulos analizados en el

bibliométrico.

Palabras clave
A través de la Figura 10 se presenta la nube de
palabras clave consideradas en los articulos analizados
mediante bibliometrix (Aria & Cuccurullo, 2017).

Figura 10. Nube de palabras
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Fuente: Elaboracion propia, a partir de datos de
Bibliometrix (Aria & Cuccurullo, 2017).

Entre los aspectos principales que se pueden extraer
de la Figura 10, se destaca que las palabras clave
expuestas por los autores y que se repiten con mayor
frecuencia corresponden principalmente a:
Comportamiento (behavior), Negociacion (negotiation),
Fuerza/Poder (power), Impacto (impact), Modelo
(model), Conflicto (conflict) y Resultados (outcomes).
Como se aprecia, estos datos guardan cierta relacion con
los resultados del breve analisis de contenido que se
discuten mas adelante, especificamente en la sintesis en
funcién de los temas centrales donde el 75 % de los temas
en los 15 articulos, hacen referencia a negociacion y
dindmica emocional, en los cuales se contemplan como
subtema, varias de las palabras clave anteriormente
expuestas. Cabe destacar que no se presentan palabras
clave relacionadas con alianzas estratégicas e
internacionalizacion. Eso, segin el analisis de contenido,
podria deberse principalmente a que la mayoria de los
autores consideran la negociacion como una herramienta
para la solucion de conflictos y no como una estrategia
para lograr  diferentes resultados, como la
internacionalizacion de la PYME.

Por otra parte, con respecto al tiltimo punto critico
del analisis de resultados, se presenta lo correspondiente
al grupo (Cluster), lo cual se comenta en la siguiente
seccion.

Cluster

En este apartado se presentaran dos subtemas.
Primero, se expone lo correspondiente al mapa tematico
y luego, lo correspondiente a la red tematica. De estos
dos apartados se podrd extraer informacion relevante
sobre posibles lineas de investigacion.

En la Figura 11 se presentan los datos del mapa
tematico. En este se podran visualizar los temas
emergentes, los temas de nicho con potencial de
investigacion, los temas “motores” sobre los cuales
trabaja la mayoria de los académicos y, por ultimo, los
temas basicos que estan perdiendo interés para investigar.
Lo anterior con respecto a los resultados obtenidos en
esta base de datos.

Figura 11. Mapa temaético
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Fuente: Elaboracion propia, a partir de datos de
Bibliometrix (Aria & Cuccurullo, 2017).

Con relacion a los datos expuestos en la Figura 11,
se observa, por ejemplo, que el tema de las estrategias de
negociacion parece presentar un crecimiento positivo y
podria convertirse en un nuevo campo de estudio. Otro
tema interesante es el correspondiente al enojo (anger),
que esta relacionado con las emociones. Esto ultimo
guarda relacion con los resultados de la nube de palabras
y la sintesis en funcion de los temas centrales del analisis
de contenido de los articulos seleccionados, en los cuales
se refleja como tema recurrente, dado que es un tema
vinculado al conflicto, y como se menciono, la mayoria
de los autores consideran a la negociacion como una
herramienta para la solucion de conflictos.

Ademas, temas como la mediacion, la cultura y las
negociaciones son saturados y han sido ampliamente
discutidos en la academia. Seria importante analizar con
mas detalle articulos relacionados con estas tematicas
para identificar las ideas principales y el patron que
siguen.

Por otra parte, a continuacion se presenta la Figura 12,
en la que se aprecia la red tematica.
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Figura 12. Red tematica
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Fuente: Elaboracion propia, a partir de datos de
Bibliometrix (Aria & Cuccurullo, 2017).

Cada nodo de una red representa un tema. Cuanto
mas grande sea el nodo, mayor sera la participacion de
ese tema en relacion con los demas, y cuanto mas gruesa
sea la linea entre los nodos, mayor sera la aparicion de
coocurrencias entre temas. Cada color representa un
grupo tematico, en el que los nodos y enlaces de ese
grupo pueden utilizarse para explicar la relacion entre los
temas.

Con respecto a la Figura 12, se identifican cuatro
grandes grupos tematicos: el comportamiento (behavior),
la negociacion (negotiation), el poder (power) y los
resultados (outcomes). Ademas, se relacionan entre si,
por ejemplo, en temas como conflicto, impacto, modelo,
confianza, engafio, inteligencia emocional y cultura,
entre otros. Otros nodos aislados, como el
correspondiente a la emocion o emociones, deberian estar
enlazados con otros, ya que estdn relacionados
directamente con el enojo (anger), que si presenta
relaciones directas.

Para describir una relacion directa, podria tomarse
como ejemplo el nodo de comportamiento (de color
azul); en €l se observa que las relaciones tematicas mas
fuertes son entre el impacto, el modelo y la confianza, y
un poco mas leves con el engafio. Esto es 16gico, ya que,
dependiendo del comportamiento del negociador,
posiblemente en términos de engafio, este impactara
negativamente en la negociacion, afectando asi la
confianza de la contraparte y, por ende, el modelo de
negociacion utilizado (Brett & Mitchell, 2019; Kang &
Schweitzer, 2022; Gaspar et al., 2022). Quizas, se debe a
este razonamiento que estos temas presentan relacion
entre si en esta red y, por ende, en los articulos
analizados.

Con esto ultimo, se concluye la primera parte del
estudio y se procede a la segunda, correspondiente al
analisis de contenido.

Carlos-Alberto Segura-Villarreal, Henry-Alberto Binns-Hernandez

Breve andlisis de contenido

Sintesis de los abordajes metodologicos

A continuacion, se presenta un breve resumen de
los abordajes metodologicos contemplados en los 15
articulos analizados.

Desde el punto de vista de la naturaleza de los
estudios se tiene lo siguiente:

El 100% de los estudios analizados son de
naturaleza empirica. Por esta razén, futuras
investigaciones deberian plantearse si seguir este patron
o explorar qué sucede si se cambia de enfoque. Aca lo
importante es contribuir mas con estudios de calidad al
ambito cientifico.

Desde la perspectiva del disefio metodologico de
los estudios, se obtiene lo siguiente:

El 53 % de los 15 articulos analizados tienen un
enfoque cualitativo, el 47 % un enfoque cuantitativo y
ninguno de ellos es mixto. Este ultimo es un dato
interesante, ya que, dada la tematica bajo analisis, habria
de suponerse que existen mas estudios mixtos para
aportar mayor riqueza al tema; sin embargo, no es asi.
Esto debe considerarse una oportunidad para futuras
investigaciones (Jang et al. 2018). De una u otra forma,
lo mencionado anteriormente estd relacionado con los
resultados referentes a las lineas futuras de investigacion,
en las que un 14 % de dichas lineas hace mencion de
aspectos metodologicos.

En relacion con el foco geografico de los estudios
se tiene lo siguiente:

Figura 13. Foco geografico de los estudios
0%

2%

16%

= América = Asia Africa = Oceania = N.E

Europa

Fuente: Elaboracion propia, a partir de datos de
Web of Science

El 16 % de los estudios no indica en qué pais se
ejecuta. Esto se debe a que, basicamente, son estudios
cualitativos basados en una revision sistematica de la
literatura, por lo cual no cuentan con un pais en
especifico. El otro factor es que simplemente no se indica
con exactitud donde se realizo dicho estudio, dado que se
ejecutd de forma abierta por medio de internet. Por otra
parte, se observa que el 37 % de los estudios se realizaron
en América, principalmente en los Estados Unidos de
América (EE. UU.), lo cual es logico, ya que por la
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tematica EE. EE. UU. tiene una mayor influencia a nivel
global.

Por otra parte, dentro de los abordajes
metodologicos adicionales, se puede mencionar que
unicamente el estudio de Caputo et al. (2019) presenta
prueba de robustez; los demaés articulos no lo mencionan.
En lo que respecta a técnicas estadisticas multivariadas,
unicamente autores como Caputo et al. (2019), Naurin et
al. (2019), Hart & Schweitzer (2022), Kang &
Schweitzer (2022) y Lewis et al. (2018) las utilizan.
Predominantemente, la revisidn sistemdtica de la
literatura es la mas utilizada. También, el empleo de
escalas de medicion juega un papel importante, asi como,
por supuesto, el analisis de textos (Lewis et al., 2018).
Algunos autores, como Kang & Schweitzer (2022) y
Caputo et al. (2019), utilizan plataformas para reclutar

participantes, lo cual resulta 1til para futuras
investigaciones.
Sintesis de los abordajes tedricos

En relacion con los abordajes tedricos

contemplados en los 15 articulos analizados, la Tabla 3
presenta una sintesis de los principales hallazgos. No esta
de mas mencionar que estos seran de gran ayuda en
futuras investigaciones relacionadas con esta tematica.

Tabla 3. Resumen de abordajes tedricos 'y
metodoldgicos

Ao Autor(es Teoriasusadas

2019 Caputo, A., Ayoko, 0.B, Emplean la teoria de cultura de Hofstede (1980)

Amoo, N., & Menke, C.

2017 van Kleef & Cote. Las emociones como teoria de la informacion social (EASI) de Van Kleef (2009, 2016).

2018 Richardson & Rammal. Teoria de la negociacion (Brett & Gelfland, 2005)

Gaspar, J. P., Methasani, R., & ~ Teoria del engafio interpersonal de Buller & Burgoon (1996).
Schweitzer, M. E. Teoria de la riqueza de los medios de Daft & Lengel (1986).

Utilizan dos perspectivas recientes en la teoria cultural. En primer lugar, los prototipos culturales:
dignidad, rostro y honor (Leung & Cohen, 2011) y, en segundo lugar, las diferencias culturales en la
tension y la holgitud (Gelfand et al., 2011). Ademés, tres documentos seminales informan de evidencia
empirica de diferencias culturales en los comportamientos de gestion de conflictos (Tinsley, 1998,
2001; Tinsley & Brett, 2001).

Ramirez Marin, J., Olekalns,
M., & Adair, W.

Teorfa de la negociacion ¢ investigacion en psicologia, comunicaciones y economia Barron (2003),
Babeock & Laschever (2003 ); Florea et al (2003); Kray & Thompson (2005); Karpowitz, Mendelberg
& Shaker (2012)

Naurin, D., Naurin, E., &

2
2019 Alexander, A.

Triada clasica de Mayer et al., (1995) criterios para determinar la fiabilidad.

Teoria de tightness-looseness Witkin & Berry (1975).

Uso del marco de referencia de los cuatro cuadrantes formados por la interseccion de confianza cultural
deBrettetal, (2017).

2019 Brett, J. M., & Mitchell, T.

Para a clasificacion de las acciones competitivas toman como referencia la tipologia basada en Lewicki
& Robinson (1998).
La teoria del intercambio social que destaca el impacto de la percepeion de la equidad o la confianza en
la reciprocidad de los comportamientos (Molm et al., 2000).

Saorin-Iborra, M. C., & La teoria de la identidad que sefiala la congruencia en los valores de Freeman etal., (2004)

Cubillo, G. La tipologia de Adair & Brett (2005), Bolman et al. (2000), Kim et al. (2003) y Saorin-borra (2008b)
para el andlisis de acciones de orientacion integradora.
Usan la literatura de negociacion de (Ganesan, 1993; Graham, 1985a, 1985b; Simintiras & Thomas,
1998), para la determinar la satisfaccion del cliente como indicador para saber i un resultado es un
fracaso o un éxito.

2022 Hart,E., & Schweitzer, M. E.  Se apoyan en la teorfa expuesta por (Hart & Schweitzer, 2020).

Adoptan una logica de adecuacion culturalmente informada apartir de Kopelman, (2009); March
(1994); Weber et al., (2004)., y Kopelman et al., (2016) para arrojar luz sobre temas emergentes y
poco explorados en este dmbito.

2019 Rees, L., & Kopelman, S.

Con relacion a la medida de utilidad subjetiva, los autores utilizaron el inventario de valor subjetivo de

Curhan et al. (2007).

También, basados en el trabajo de Loewenstein et al. (1989) y Messick & Sentis (1979), los autores
2018 Olekalns, M., & Smith, P. L. probaron tres modelos, uno para cada calificacion de satisfaccion.

Los autores se basaron en la hipdtesis del triangulo de Kelley & Stahelski (1970a, b) , para probar si las

diferentes opciones de estrategia de los negociadores de orientacion cooperativa e individualista estaban

paralelas a diferencias cognitivas.

Este estudio se basa en el articulo fundamental de Fulmer et al. (2009).

‘También, se basan en el trabajo de Campagna et al., (2016) para introducir una distincion importante
2022 Kang, P., & Schweitzer, M. E.  que estudios anteriores han pasado por alto: la direccionalidad de la emocion mal representada.

Siguieron las directrices de Simmons et al., (2013), en relacion con el reclutamiento de los participantes.

Metodologicamente se apoyan en tres articulos adaptados de Levine & Schweitzer (2015).

El enfoque inventivo de las negociaciones se basa en el trabajo de la psicologia social con conceptos
probados que se obtienen de: Kelley & Littman, (2005); Chesbrough, (2006); Hagel et al., (2012); y
Obstfeld, (2005).

2018 Graham, J. L,

Los autores se basan en investigaciones sobre resiliencia por ejemplo: Fredrickson & Joiner (2002), y
Folkman & Moskovic (2000), tambien, en otros hallazgos expuestos por Druckman (1986, 1990,
2001, 2004, 2013).

Nota: Las primeras y segundas columnas hacen
referencia al aiio y al autor del articulo del cual fue
extraida la informacion. La tercera columna, “Teorias
Usadas”, se refiere a la teoria o marco conceptual sobre
la cual se basan o se los el autor para desarrollar su
estudio o desarrollar una herramienta.

Fuente: Elaboracion propia, a partir de datos de
Web of Science

Lewis, B., Olekalns, M., Smith,
P.L., & Barker Caza, B.

Sintesis de los principales hallazgos en funciéon
de los temas centrales

Respecto a los principales hallazgos en funcién de

los temas centrales, a continuacion, en la Figura 14,

se presenta la distribucién porcentual de cada tema

contemplado en estos 15 estudios.
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Figura 14. Distribucion segiin tema
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Fuente: Elaboracion propia, a partir de datos de
Web of Science

Como se puede apreciar, el 48 % de los temas en los
15 estudios analizados estan directamente vinculados con
la negociacion; esto es logico porque fue parte de la
cadena de busqueda. Sin embargo, a pesar de que el
término correspondiente a "Alianzas Estratégicas"
formaba parte de la cadena de busqueda, ninguno de los
articulos tocd esta tematica.

El segundo tema mas presente en los estudios es el
de la dindmica emocional, con un 27 % del total.

Como se puede apreciar, la negociacion y la
dinamica emocional representan en conjunto el 75 % de
los temas. Los articulos vinculados a la tematica de
negociacion basicamente se enfocan en los estilos de
negociacion, las dindmicas de negociacion, muy poco en
los negocios o negociaciones internacionales, la
comunicacion, las reacciones o comportamiento de la
contraparte, y los acuerdos, mientras que por el lado de
la dinamica emocional se enfocan en la competencia,
mucho en el conflicto, la cooperacion, la confianza, el
engafio, el "Schmoozing”, y la satisfaccion del cliente.

Aca se puede hacer un paréntesis para recordar que
la mayoria de los autores consideran a la negociacion
como una herramienta para solucionar conflictos,
mismos que desencadenan o pueden desencadenar en
aspectos emocionales (van Kleef & Cote, 2017; Ramirez-
Marin, et al., 2019; Richardson & Rammal, 2018; Gaspar
etal., 2022; Naurin et al., 2019; Rees & Kopelman, 2019;
Kang & Schweitzer, 2022; Graham, 2018; Lewis et al.,
2018), por esta razon podria justificarse tal situacion.

Dado lo expuesto anteriormente, se puede suponer
que existe un vacio en el desarrollo de estudios que
vinculen la negociacion con el desarrollo de alianzas
estratégicas para la internacionalizacion de PYME.

Por otra parte, con el fin de ampliar la informacion
anterior, en el Apéndice B se puede observar el mapa de
la literatura (Plano & Creswell, 2015), que contiene la
misma informacion discutida anteriormente.

Sintesis de las potenciales lineas futuras de

investigacion

Como sintesis de las lineas futuras de investigacion
potenciales, en la Figura 15 se presenta la participacion

Carlos-Alberto Segura-Villarreal, Henry-Alberto Binns-Hernandez

porcentual con base en la codificacion previamente
planteada por los autores.

Figura 15. Distribucion porcentual de las lineas
futuras de investigacion
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Fuente: Elaboracion propia, a partir de datos de
Web of Science

El 76 % de las lineas futuras (LF) de investigacion
se enfocan principalmente en desarrollar mas estudios, ya
sean teodricos o empiricos. Un 14 % de las LF de
investigacion hacen énfasis en el aspecto metodologico,
primordialmente  para superar las limitaciones
encontradas en estos estudios, como por ejemplo,
desarrollar estudios en entornos reales fuera del
laboratorio (van Kleef & Cote, 2017; Lewis et al., 2018),
estudios con otros enfoques metodologicos como el uso
del enfoque mixto (Caputo et al., 2019) o mas empiricos
(Gaspar et al., 2022), estudios longitudinales (Brett &
Mitchell, 2019; Saorin-Iborra & Cubillo, 2019), entre
otros.

Habiendo concluido la seccion de andlisis e
interpretacion de los resultados, procedemos a la tltima
seccion de este estudio: la discusion y las conclusiones.

Discusion y conclusiones

A través de este estudio se logro analizar el estado
actual de la produccion cientifica en relacion con el papel
de la negociacion en el desarrollo de alianzas estratégicas
para la internacionalizacion de PYME, por medio del
cual, fue posible dar respuesta a nuestra pregunta de
investigacion correspondiente a: ;Cual es el estado actual
de la produccion cientifica en relacion con el papel de la
negociacion en el desarrollo de alianzas estratégicas para
la internacionalizacion de PYME?

Los resultados de esta investigacién guardan
relacién con los encontrados por autores como Jang et al.
(2018), en los cuales, se observa que los autores de
literatura relacionada a negociacion, se enfocan en estilos
metodologicos muy similares y de limitado alcance,
dificultando de esta manera el desarrollo de estudios
cientificos mas eficaces y profundos en tematicas
relacionadas con el proceso completo de la negociacion.
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Por otra parte, a través de los resultados obtenidos,
se da respuesta a la pregunta de investigacion:

Para el periodo comprendido entre 2018 y 2024,
114 articulos han abordado conceptos relacionados con
la negociacion en el desarrollo de alianzas estratégicas
para la internacionalizaciéon de PYME. En este mismo
periodo, se registran 386 articulos, con una antigiiedad
promedio de 3 afios desde su publicacion. Solo el
34,46 % de los articulos analizados presentaron coautoria
internacional. Esto ultimo puede interpretarse como una
oportunidad de colaboracion.

La evolucion anual de la produccion cientifica en
relacion con la tematica bajo estudio ha presentado
fluctuaciones importantes. Entre el 2018 y el 2019
present6 un incremento del 67,4 % en la produccion; sin
embargo, cayo un 60,42 % en el afio 2021. Para los afios
siguientes, la produccion se ha incrementado en
comparacion con los anteriores.

Las tres revistas mas relevantes, medidas a partir
del indice H, son: Organizational Behavior and Human
Decision Processes, Negotiation Journal; y, ocupando el
tercer lugar, Group Decision and Negotiation y
Negotiation and Conflict Management Research, ambas
con un indice H=6. De manera similar, las tres revistas
mas importantes segun el niimero de publicaciones son:
Negotiation Journal, Negotiation and Conflict
Management Research y Group Decision and
Negotiation. Un dato interesante es que la revista
Organizational Behavior and Human Decision Processes,
aunque ocupa el primer lugar segun su indice H, a nivel
de produccion de documentos, esté en el sexto lugar. Esto
nos hace pensar que, a pesar de no haber publicado tantos
articulos como las demas revistas, sus aportes a la
comunidad cientifica son relevantes y, por ende, recibe
mas citas.

Entre otros hallazgos, vimos que Druckman D. es el
autor que mas publicaciones presenta, con 18 articulos, y
estd un 157 % por arriba de su principal competidor, en
este caso, Olekalns M., quien cuenta con solo sicte
publicaciones. Ademas, vemos que los tres autores mas
citados (entre los 386 articulos analizados) entre 2018 y
lo que va de 2024 son Elfenbein HA., Jang D. y Bottom
WP. Algo interesante a recalcar con esto es que ninguno
de estos tres autores estd entre los diez principales autores
segun el nimero de publicaciones.

Los resultados relacionados con la afiliacion nos
muestran que las instituciones que lideran el ranking en
nimero de articulos publicados son: George Mason
University (US), The University of Queensland
(Australia) y, en tercer lugar, Columbia University (US).

Con respecto a los principales paises segun su nivel
de produccion de articulos cientificos vinculados con
nuestra tematica de estudio, la cual corresponde al papel
de la negociacion en el desarrollo de alianzas estratégicas
para la internacionalizacion de PYME, se observa que
Estados Unidos de América (EE. UU.) ocupa el primer

lugar, seguido por Alemania y, en tercer lugar, Australia.
Este resultado esta relacionado con el obtenido en el
analisis de contenido de los 15 articulos extraidos de esta
poblacion, en el que se menciona que el 37 % de ellos
tiene su foco geografico en América, principalmente en
EE.UU.

En relacion con los articulos mas citados a nivel
global, tenemos que Caputo et al. (2019); Ahearne et al.
(2022); y Jang et al. (2018) son los autores de los tres
articulos mas citados dentro de la base de datos de Web
of Science (para mas detalle, ver las referencias).

De los hallazgos relacionados con las palabras clave
expuestas por los autores y que se repiten con mayor
frecuencia, estan:  Comportamiento  (behavior),
Negociacion  (negotiation), Fuerza/Poder (power),
Impacto (impact), Modelo (model), Conflicto (conflict) y
Resultados (outcomes). Como se aprecia, estos datos
guardan cierta relacion con los resultados del analisis de
contenido, especificamente en la sintesis en funcion de
los temas centrales, donde el 75 % de los temas en los 15
articulos hace referencia a negociacion y dinamica
emocional, en los que se contemplan, como subtemas,
varias de las palabras clave anteriormente expuestas.
Cabe destacar que no se presentan palabras clave
relacionadas con alianzas estratégicas e
internacionalizacion. Eso podria deberse principalmente
a que la mayoria de los autores consideran la negociacion
como una herramienta para la solucion de conflictos y no
como una estrategia para lograr diferentes resultados,
como la internacionalizacion de la PYME (Jang et al.,
2018).

Entre los resultados, también esta que las estrategias
de negociacion son un tema en crecimiento y que podria
convertirse en un nuevo motor de investigacion. Otro
tema interesante es el del enojo (anger), que estd
relacionado con las emociones. Esto ultimo guarda
relacion con los resultados de la nube de palabras y la
sintesis en funcion de los temas centrales del analisis de
contenido, en los cuales se refleja como tema recurrente
dado a que es un tema vinculado al conflicto, y como se
menciond, la mayoria de los autores consideran a la
negociacion como una herramienta para la solucion de
conflictos.

Entre los hallazgos, podemos identificar cuatro
grandes grupos tematicos: comportamiento (behavior),
negociacion (negotiation), poder (power) y resultados
(outcomes). Ademas, se relacionan entre si, por ejemplo,
en temas como conflicto, impacto, modelo, confianza,
engafio, inteligencia emocional y cultura, entre otros. En
los resultados no se logré identificar temas relacionados
con las alianzas estratégicas, lo cual concuerda con lo
mencionado por Wang & Rajagopalan (2015).

Con respecto al breve andlisis de contenido, se
obtuvo informacioén relevante tanto desde el punto de
vista académico como desde el practico. Dicha
informacion fue posible obtenerla por medio de una
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revision sistematica de la literatura, metodologia que se
ha discutido en profundidad en varios articulos (Denyer
& Neely 2004; Thorpe et al. 2005; Tranfield et al. 2003),
y la cual, es un método eficaz para reflexionar sobre un
campo de investigacion y proporcionar una sintesis de
este que sea intrinsecamente holistica (Hakala, 2011;
Pittaway & Cope, 2007; Tranfield et al., 2003).

Por otra parte, en relacion con las limitaciones
presentadas en este estudio, cabe mencionar que
unicamente se toma en consideracion la base de datos de
Web of Science para el analisis bibliométrico y una
muestra no probabilistica para el breve analisis de
contenido. Futuras investigaciones deberian considerar
mas bases de datos y muestras probabilisticas para, de
esta forma, generalizar los resultados del analisis de
contenido a la poblacion.

Este estudio también presenta implicaciones
teodricas y practicas. En el caso de la primera, sirve como
base tedrica para despertar el interés de otros autores por
los temas acd discutidos. Desde un punto de vista
practico, este trabajo sienta las bases para que
profesionales y académicos cuenten con un punto de
partida para el disefio de estrategias y trabajos futuros.

Ademas, dado a que las necesidades de la sociedad
son grandes y crecientes ya que los modelos de negocios
existentes de las empresas se basaran cada vez mas en
datos, y rapidamente surgirdn nuevos modelos de
negocios para redefinir la forma en que las empresas
crean y entregan o comparten valor, es indispensable
ejecutar estudios cualitativos que examinan directamente
como las practicas de negociacion influyen en el éxito de
las alianzas estratégicas para la internacionalizacion de
PYME, los cuales puedan aportar valor practico, con el
cual las organizaciones puedan llevar a la practica los
resultados obtenidos para de esta manera alcanzar mas y

mejores beneficios econdmicos, sociales y tecnoldgicos
(Porter & Kramer, 2011; He et al., 2020).
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