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2001-08 Dinamica de la negociacion
estrategica muestra los caminos a seguir
para negociar en forma eficaz en paises
latinoamericanos en los que tanto hombres
como instituciones estamos en ciernes, y
senala experiencias realizadas con una
metodologia derivada de experiencias
exitosas que se construye aviniendose:
reconociendo el aporte de quien es diferente.
Dinamica de la negociacion estrategica
muestra los caminos a seguir para negociar
en forma eficaz en paises latinoamericanos
en los que tanto hombres como instituciones
estamos en ciernes y senala experiencias
realizadas con una

2000

Estrategias de negociacién desarrolla los
principales conocimientos tedrico-practicos

gue se requeren para satisfacer los intereses
de las partes en controversia al identificar los
valores,los procesos y las competencias de
una negociacién; asi como establecer
negociaciones efectivas, los obstaculos que
se presentan en la negociacién, propuestas
de solucién a los problemas que se
presentan duracte la técnica de la
negociacién. Estrategias de negociaci n
desarrolla los principales conocimientos te
rico pr cticos que se requeren para satisfacer
los intereses de las partes en controversia al
identificar los valores los procesos y las
competencias de una

2002 La negociacion en una economia
global. El proceso de negociacién
internacional. Tacticas para engociar
internacionalmente. Culturas y negociacion
internacional. Estilos de negociacién. El
protocolo en los negocios internacionales.
Casos practicos de negociacién internacional.
Estrategias y tacticas por paises. La
negociaci n en una econom a global El
proceso de negociaci n internacional T cticas
para engociar internacionalmente Culturas y
negociaci n internacional Estilos de negociaci
n ElI negocios
internacionales

protocolo en los

2022-02-09 No tenemos lo que
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merecemos... jtenemos lo que negociamos!
Si quiere mejorar sus habilidades de
negociacién, este libro es para usted. Las
habilidades de negociaciéon condicionan
fuertemente la vida profesional y personal de
cualquier individuo. Dichas habilidades son el
predictor mas preciso del éxito futuro de una
persona. Las personas con mejores
habilidades de negociacién superan
habitualmente a otras con un intelecto
superior, mas conocimientos y experiencia, e
incluso mas agallas. Mucha gente tiene la
creencia errénea de que las habilidades de
negociacién sélo interesan a unos pocos
individuos que se relnen en lugares selectos
para hacer tratos que no nos conciernen a la
mayoria. Nada mas lejos de la realidad: el
jefe negocia con el trabajador, el marido
negocia con la mujer, el alumno negocia con
el profesor, el vendedor negocia con el
comprador y el hijo negocia con su madre. La
gente que cree que no participa en
negociaciones lo hace a diario, y gana y
pierde en cada una de esas interacciones.
Por desgracia, muy pocas personas han
tenido la ventaja de recibir formacién en
materia de negociacién. Este libro elimina
esa desventaja: revela los secretos, las
tacticas y las estrategias que utilizan los
negociadores mas habiles y expertos. Aqui
encontrara todo lo que necesita para obtener
mejores resultados en sus negociaciones
personales y profesionales. De facil lectura,
es un libro al que recurrira con frecuencia.
Los temas incluyen: ¢Los tres elementos
cruciales de cualquier negociacion. ¢Fuentes

de poder en una negociacion. *Estilos de una
*La comprension de la
comunicacién no verbal. *Diez personajes
con los que hay que tener cuidado.
*Principios fundamentales de la persuasion.
*Tacticas para la apertura de una
negociacion. ¢Tacticas de una negociacion
en el medi No tenemos lo que merecemos
tenemos lo que negociamos

negociacién.

2017-01-01 A diario, estamos expuestos
a negociaciones de toda indole, desde
acordar una cita hasta la fusion de una
empresa. Cada una tiene una complejidad
propia y no siempre una misma técnica sirve
a todas las negociaciones. Las variables que
determinan el resultado son diversas y, por
lo general, subjetivas, como los estados
emocionales, las percepciones, las creencias,
los prejuicios y los valores y principios de
cada persona. Debemos negociar y esa es ya
una ventaja. Como dicen algunos alumnos:
somos negociadores innatos. Dichas técnicas
aprendidas desde la nifiez se constituyen en
el cimiento de nuevos aprendizajes en el arte
de negociar. Desde latitudes diferentes en el
mundo, estudiosos del tema de la guerra han
desarrollado escuelas de negociacién y en
todas ellas el aspecto en comun es llegar a
acuerdos. A diario estamos expuestos a
negociaciones de toda ndole desde acordar
una cita hasta la fusi n de una empresa

2018-08-20 Estrategias de negociacién
desarrolla los principales conocimientos
tedrico-practicos que se requeren para
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satisfacer los intereses de las partes en
identificar
procesos y las competencias de una
negociacion;
negociaciones efectivas, los obstaculos que
se presentan en la negociacién, propuestas
de solucién a los problemas que se
presentan duracte la técnica de la
negociacién. Estrategias de negociaci n
desarrolla los principales conocimientos te
rico pr cticos que se requeren para satisfacer
los intereses de las partes en controversia al
identificar los valores los procesos y las
competencias de una

controversia al los valores,los

asi como establecer

2011-01-01 EI libro que tiene en sus
manos habla sobre negociaciéon y de una
forma adn masexplicita: sobre negociacion
en accion. Esta segunda edicién incorpora el
caso Nelson Mandela, paradigma de cdmo
conducir una negociacién realmente
compleja contra un contrario diabdlico y se
afiade con detalles la totalidad de areas del
Proceso de Negociacién 3609, con el que el
autor contribuye en forma decisiva a
racionalizar la negociacidén. El libro se ha
renovado también con abundante material
sobre la profesiéon de negociador. Todas las
personas pasamos tiempo negociando a lo
largo de nuestra vida. Los directivos y
mandos de empresas y organizaciones,
juristas, consultores y profesionales de todo
tipo tienenen la negociacién una herramienta
muy poderosa para liderar y dirigir. Esta obra

puede ayudar a pasar de la teoria a la
practica en el arte y la ciencia dela
negociaciéon. Como dice su autor, el profesor
Juan Malaret, el negociador debe pensar
estratégicamente y actuar viendo
oportunidades. Es un libro estructurado a lo
largo de los elementos del Proceso de
Negociacién 36092; sus cuatroareas y el
negociador como epicentro. Contiene
muchos ejemplos reales y el usode esta
metodologia demuestra como una puesta a
punto rigurosa, un analisis yuna planificacion
estratégica llevan a un disefo superior para
conseguir muybuenos acuerdos en la mesa
de la negociacién que serian imposibles con
el usode tacticas estandar, por muy
habilidosas que puedan parecer. Se incluyen
numerosas matrices para preparar
negociaciones y
metodoldgicas para utilizar los casos
practicos como entrenamientoINDICE
RESUMIDO. Prélogo. El concepto de
negociacion 3609. El proceso estratégico. Los
participantes y sus circunstancias. Los siete
elementos en el proceso3609. Negociando
con uno mismo. El negociador. Planificacion
estratégica de negociaciones. Casos
practicos para entrenamiento de
negociadores. Glosario detérminos en
negociacién El libro que tiene en sus manos
habla sobre negociaci n y de una forma a n
m sexpl cita sobre negociaci n en accin

las orientaciones

2005 Obtenga lo que de verdad quiere.
Una negociacién no consiste en ganar algo
para hacérselo perder a la otra parte. Se
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trata de un encuentro, un intercambio que se
inscribe siempre en el largo plazo. Es por
esto que cada negociacién se merece una
verdadera preparacion, tanto si el objetivo
estd en el terreno de lo profesional como de
lo personal. Esta obra, basada en las
técnicas ensefadas en Harvard, le ayudara a
hacer las preguntas adecuadas antes y
durante una negociacién: - ;Cémo identificar
las necesidades de la parte contraria y
anticipar sus expectativas? ;Sobre qué
puntos podria llegar a comprometerse? -
iCuales son sus objetivos? ;Tiene usted
alternativas? ;Como localizar las zonas de
acuerdo posibles? - ;Como interpretar las
reacciones de su interlocutor? ;Como
adaptar su estrategia? - ;Su oferta es creible
y segln qué criterios? Todo profesional
encontrara la herramienta Gtil para negociar
dia a dia, una metodologia para generar una
mejor relacién, desarmar a los agresivos y
prevenir los bloqueos. Obtenga lo que de
verdad quiere

2017-06-12 Negociamos desde el
nacimiento cuando la madre, harta de oir
berrear a su bebé, lo saca de la cuna y lo
acaricia. Todos negociamos a diario, las
decisiones que tomamos afectan a otros e
inevitablemente, en algun momento,
surgiran conflictos que ademas de formar
parte de nuestra vida, nos permitiran crecer
y aprender. La negociacién no es un fin en si
misma, sino un medio para alcanzar unos
objetivos de forma satisfactoria con un
resultado global que produzca el mayor

beneficio posible. Este resultado incluye no
solo la solucién al conflicto, sino también el
impacto del proceso negociador sobre los
valores, actitudes y futuras relaciones de las
personas implicadas. El libro presenta
itinerarios y tacticas, consejos y destrezas
para saber negociar o pactar ante un
conflicto; arte y técnica, un estilo de
negociacién, la necesaria planificacion, el
conocimiento del comportamiento humano,
las variadas formas de lenguaje, la
inteligencia emocional... Todo un manual
para saber resolver conflictos o simplemente
sobrellevar las vicisitudes de cada dia. El
libro presenta itinerarios y t cticas consejos y
destrezas para saber negociar o pactar ante
un conflicto arte y t cnica un estilo de
negociaci n la necesaria planificaci n el
conocimiento del comportamiento humano
las variadas

2022-01-02 Los seis fundamentos de una
negociaciéon eficaz. Primer fundamento: su
estilo de negociar - Segundo fundamento:
sus objetivos y expectativas - Tercer
fundamento: norma y habitos consagrados -
Cuarto fundamento: las relaciones - Quinto
fundamento: los intereses de la otra parte -
Sexto fundamento: capacidad de presion - El
proceso de negociacién. Primer paso:
preparar la estrategia - Segundo paso: el
intercambio de informacién - Tercer paso: la
apertura de la negociacién y las concesiones
- Cuarto paso: concluir y Ilegar a un
compromiso - Pactar con el diablo sin vender
el alma: la ética de la negociacion -
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Conclusidn: convertirse en un buen
negociador. Los seis fundamentos de una

negociaci n eficaz

2015-10-16 Las técnicas de venta y
negociacién que se describen en este libro
no proceden solamente de la experiencia
acumulada dentro la profesién, sino que,
principalmente, se basan en estudios
cientificos por especialistas,
alguno de ellos Premio Nobel, procedentes
de la Sociologia, la Psicologia, la
Comunicacion, el Marketing y las distintas
Neurociencias.Por eso, las técnicas y
estrategias que se describen en este libro
suponen un salto cualitativo con respecto a
las tradicionales técnicas de venta, que
carecen de la confirmacién cientifica de su
eficacia.Para preparar este
consultado mas de 800 articulos de
investigacién publicados en prestigiosas
revistas cientificas. A lo largo del libro, en las
notas al margen, se incluye la referencia a
cada uno de ellos.En estos articulos se
recogen las conclusiones a las que han
llegado los autores de mas de mil
experimentos controlados, es decir,
realizados en condiciones de laboratorio, que
estudian, principalmente, la respuesta
cognitiva, neurobiolégica y psicosocial de un
individuo o un grupo de personas que se
enfrenta a las tacticas, técnicas y estrategias
que podria utilizar, por ejemplo, un
vendedor, un negociador, un conferenciante
0 un captador de donativos, con el fin de
detectar aquellas que resultan mas efectivas.

realizados

libro se han

Este libro se ha retirado de la venta

2023-05-30 La serie Train the Trainer:
Training Modules es una universidad
corporativa integral que ofrece soluciones
educativas adaptadas a las necesidades de
cualquier negocio. Con un enfoque en
habilidades blandas esenciales, este
compendio de talleres fue creado por Julio
Zelaya, un experto con mas de 20 afos de
experiencia en facilitacién. La serie aborda
una amplia gama de temas relevantes,
como: Adaptabilidad Arquitectura Estratégica
Comunicacion Conocimiento del Negocio
Conocimiento Técnico Cultura y Cambio
Ejecucion y Orientacion a Resultados
Enfoque en el Cliente Estrategia de Servicio
Gestion del Talento Gestién del Tiempo
Innovacion Liderazgo Negociacién Nuestra
Cultura Nuestro Canvas Estratégico Nuestro
Cémo Orientaciéon a Equipo Recursos
Humanos como Aliado del Negocio
Tendencias de Recursos Humanos Venta
Consultiva Cada mddulo combina teorias
sintetizadas, ejemplos practicos,
herramientas de implementacion vy
autoevaluaciones, asi como una bibliografia
completa. para
emprendedores, entrenadores, consultores,
coaches corporativos, profesionales de
recursos humanos y aquellos que buscan
desarrollar sus habilidades para alcanzar el
éxito. Al adoptar estos programas de
formacion, las empresas pueden contar con
un recurso invaluable para potenciar el
crecimiento personal y profesional de sus

La serie es ideal



Tecnicas De Negociacion T1208

empleados, mejorando su desempefio y
fomentando el éxito en sus equipos.
Negociacién: En este tema, los participantes
aprenderan técnicas y estrategias de
negociacion efectivas para alcanzar
resultados éptimos en situaciones de
negocios. Se exploran conceptos como la
negociacién basada en intereses, la
comunicacién persuasiva y la resolucién de
conflictos. Negociaci n En este tema los
participantes aprender n t cnicas y
estrategias de negociaci n efectivas para
alcanzar resultados ptimos en situaciones de
negocios

Las habilidades de negociacidn tienen
que ver con dos cosas: la influencia, que son
las cualidades de liderazgo que tienes, y el
poder de persuasion y de llegar a un
acuerdo. Estas dos cualidades pueden
practicarse a diario porque el proceso de
negociacidon nunca se detiene. Siempre
querras algo que no tienes y para conseguir
el servicio o producto que quieres tendras
que recurrir a la persona o personas que si lo
tienen. La negociacién, como he dicho, es la
forma de satisfacer un interés. Es, sin duda,
una forma de comunicacion y persuasion,
por lo que hemos introducido tanto la
persuasiéon como la comunicacién en la
Cultura del Valor. Es una informacién que si
la pasas podras tener mas éxito en tu
busqueda de lo que quieres. La negociacién
es una habilidad que puede aprenderse
facilmente. Te ayuda a sobrellevar ciertas
circunstancias. Puedes utilizar técnicas de

negociacion en ventas, compras y contratos.
Lo mas importante es que un negociador
aprenda a prepararse. Depende de las ganas
gue tengas de conseguir lo que quieres al
final. Cuanto mds quiera, mejor preparara la
negociacién y demostrard durante el proceso
de negociacién que no esta tan interesado
en el resultado final. Un buen negociador
sabe planificar todo de forma eficiente y
adecuada. Lo Unico que tienes que hacer es
valorar tus ideas y creer que eres valioso.
Negociar no es una batalla, ni para hoy ni
para mafana, sino para toda la vida. Sélo
puedo retarte a que leas este libro, asi como
los demds de Cultura del Valor, y desearte
gue tengas éxito. Las habilidades de
negociaci n tienen que ver con dos cosas la
influencia que son las cualidades de
liderazgo que tienes y el poder de persuasi n
y de llegar a un acuerdo

2021-05-02 ;Te has sentido incomodo o
nervioso antes de negociar o reclamar algo?
¢Te has preguntado porqué algunas
personas pueden hacer muchisimo dinero en
ventas, mientras que otros sélo obtienen
resultados mediocres? ;Existen secretos que
utilizan los mejores vendedores para
aumentar sus resultados exponencialmente?
Entonces necesitas seguir leyendo.. Mucho
en la vida es una negociacion. Incluso si no
estds en los negocios, tienes oportunidades
de practicar todo el tiempo. - Kevin O’Leary
Es bien sabido que una de las mejores
maneras de hacer dinero e incluso de crear
riquezas es mediante las ventas. Sin
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embargo, hoy en dia se ha vuelto mas
complicado vender productos a nuevos
clientes. La mayoria de las personas detesta
negociar. No es dificil ver porqué usualmente
implica afrontar
potencialmente incémoda que podria
resultar en un empeoramiento de lo que se
desea lograr. Debido a esto, muchos evitan
las negociaciones y nunca desarrollan sus
habilidades de negociacion. No es un secreto
que las personas que saben negociar tienden
a disfrutar de una calidad de vida mas alta, y
disfrutan de poder aprovechar mas
oportunidades. Muchos piensan que la
habilidad de ser un buen negociador o
vendedor es innata y no hay mucho que se
pueda hacer al respecto. ;Pero qué tan cierto
es esto? Aqui hay un poco de lo que
descubriras en este libro: -Métodos infalibles
para sentirte siempre en confianza y destruir
por completo la incertidumbre antes de
empezar una negociacion. -Técnicas sencillas
para desarrollar los atributos clave de los
vendedores de élite. -Cdmo ser mucho mas
persuasivo utilizando tus palabras y lenguaje
corporal. -Cémo convertir un no en un si
facilmente. -COémo incrementar las
posibilidades de éxito en una negociacion,
antes de que esta empiece. -Técnicas
secretas de los negociadores mas exitosos
de todos los tiempos, y coOmo puedes
aplicarlas la préxima vez que estés en una

una situacion

negociacién. -Los errores mas comunes que
hacen los novatos al intentar negociar y
cémo evitarlos facilmente. -Y mucho mas...
No lo pienses mas y empieza a negociar

como todo un profesional desde hoy mismo.
iHaz clic en el botén de comprar y disfruta
de los beneficios que traerad a tu vida el ser
un mejor negociador! Te has sentido inc
modo o nervioso antes de negociar o
reclamar algo Te has preguntado porqu
algunas personas pueden hacer much simo
dinero en ventas mientras que otros s lo
obtienen resultados mediocres Existen
secretos que

2009-09 Nunca como hoy hemos oido
tan a menudo la palabra negociar. Los paises
entablan negociaciones para la paz, los
sindicatos negocian con el gobierno y la
patronal, los partidos politicos lo hacen entre
si, los vendedores con sus clientes. Es muy
dificil encontrar personas que no se
encuentren inmersas en algun proceso de
negociacion. Los padres negocian con sus
hijos y viceversa, las parejas, sea cual sea su
edad, negocian aspectos de su vida
cotidiana. Precisamos negociar la compra de
una vivienda, la retribucién de un nuevo
empleo o la opiniéon que de nuestra
declaracién de la renta tiene el inspector de
la Hacienda Publica. Se ha dotado a la obra
de un enfoque eminentemente practico,
pensando en todas aquellas personas que
necesitan cualquier
circunstancia. Aportando las técnicas mas
actuales, con el propédsito de que sirva de
guia a aquellos que precisen mejorar su
experiencia negociadora y de obra de
consulta para los que ya son expertos en
dicha materia. Los autores poseen una

negociar en
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dilatada experiencia en los procesos de
negociacién, ya que sus carreras
profesionales se han desarrollado en el
ambito de empresas privadas, ocupando
cargos desde la gerencia a la direccién
comercial. Son autores también de los libros
Comunicacién y negociacién comercial y
Habilidades de comunicaciéon para directivos
de esta editorial. indice: Parte I: El proceso
de la negociacién. 1.- La negociacién eficaz.
2.- La preparaciéon de la negociacion. 3.- El
desarrollo de la negociacién. 4.- Las
concesiones y el acuerdo.- Parte Il: El factor
humano en la negociacién. 5.- La psicologia
aplicada a la negociacién. 6.- Los grupos y la
negociacion. 7.- La asertividad en la
negociacién. Parte Ill: Herramientas del
negociador. 8.- Cémo utilizar las preguntas y
la escucha activa. 9.- Material de apoyo a la
negociacion. 10.- El entorno fisico en la
negociacion. Parte IV: Distintas formas de
negociar. 11.- Algunas negociaciones
comerciales. 12.- Los estilos de negociacion.
13.- La negociacién bancaria. 14.- Las
negociaciones laborales.- Anexo: Frases
referentes a la negociacién. Bibliografia.
Material de apoyo a la negociaci n 10 El
entorno f sico en la negociaci n Parte IV
Distintas formas de negociar 11 Algunas
negociaciones comerciales 12 Los estilos de
negociaci n 13 La negociaci n bancaria 14

2008 En nuestra actividad profesional
cada vez cobran mas trascendencia las
competencias y habilidades de comunicacién
interpersonal. Habilidades que sin duda

alguna pueden desarrollarse a través del
aprendizaje y la practica. Negociar es una de
ellas, posiblemente una de las mas
importantes y relevantes en la actualidad.
Este libro pretende que usted aumente su
potencial de negociacién a la hora de buscar
acuerdos con otros, sean clientes,
proveedores, organizaciones y empresas,
etc. Por ello, en estas paginas encontrara
estrategias y tacticas Utiles para desarrollar
al maximo sus habilidades de negociacién asi
como técnicas y trucos a utilizar con la otra
parte. En nuestra actividad profesional cada
vez cobran m s trascendencia las
competencias y habilidades de comunicaci n
interpersonal

2016-03-15 Claves para convertirte en el
negociador imparable que todas las
empresas querran contratar. En la
actualidad, la negociacién es una importante
habilidad que aprendemos a desarrollar muy
tempranamente. Lo hacemos desde nifos
con nuestros padres para tener algo mas de
libertad o para que nos compren aquello que
deseamos. Desde entonces, no dejamos de
negociar con nuestros amigos, pareja, jefes,
socios, competidores o proveedores. La
habilidad negociadora es clave en el ambito
profesional y personal, sin olvidar que la
negociacién es la mejor soluciéon para
resolver conflictos de todo tipo y, sin
embargo, es una asignatura pendiente para
muchas personas. Con este libro conseguiras
ser mas convincente. También te aportarad un
método para enfrentarte a situaciones
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adversas, negociar cualquier asunto
profesional y personal, tener herramientas a
tu alcance que te ayudaran a sentirte mas
seguro ante tus competidores en cualquier
ambito y, sobre todo, a conseguir tus
objetivos y metas gracias al método que
siguen grandes lideres. Sé un negociador
eficaz y desenvuélvete con seguridad con un
sistema validado para emplear en cualquier
tipo de negociacion, conflicto o proceso de
ventas. Claves para convertirte en el
negociador imparable que todas las
empresas querr n contratar

2015-03-18 Elena y Jorge se dirigian al
ascensor del edificio de la empresa de su
mejor cliente. En su corto trayecto hacia
arriba comentaban entre ellos lo importante
que era conseguir el contrato para su propia
compafia. Dos horas después, al salir y ante
sus respectivas tazas de café, se lamentaban
de no haber conseguido cerrar el acuerdo. Se
preguntaban qué habia pasado: ;Falta de
preparacion, confianza,
improvisacion...? Llegaron a la conclusién de
que habian cometido un error o varios en el
proceso. En el presente libro los autores,
Fernando de Manuel y Rafael Martinez-
Vilanova, expertos en comunicacién vy
negociaciéon, desgranan con profundidad
hasta cien errores que podemos cometer en
los distintos procesos de negociacidn. Errores
sobre el entorno, la preparacién, la
argumentacion, la pregunta, la asertividad,
el conflicto, etc. Consequir describir dichos
errores ha sido fruto de una laboriosa

excesiva
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investigacion y de multitud de entrevistas
desarrolladas con los mejores negociadores
de su entorno, ademas de la amplia
experiencia propia de los autores. Tras sus
anteriores libros sobre el tema y en especial
el de Técnicas de negociacién. Un método
practico, que ha visto ya su undécima
edicion en esta misma editorial, han querido
demostrar que el error se puede convertir en
una excelente mejora si se reflexiona. Por
ello, a lo largo del libro no solo clasifican los
errores, sino que recomiendan cémo
afrontarlos y, lo que es mejor, cémo no
volverlos a cometer. En el presente libro los
autores Fernando de Manuel y Rafael Mart
nez Vilanova expertos en comunicaci ny
negociaci n desgranan con profundidad hasta
cien errores que podemos cometer en los
distintos procesos de negociaci n

2013-10-01 Qué respuestas busca una
joven que inicia su andadura en una oenegé
en Africa, qué busca un ejecutivo de
operaciones recién promocionado en
Norteamérica o qué necesitan dos directivos
comerciales que tienen que negociar una
compraventa en Asia. Los autores de este
libro responden a las dudas y los temores
gue pueden surgir en su quehacer diario, y
es una guia imprescindible para aquellas
personas que deben enfrentarse a una
negociacién comercial, al inicio de un
proyecto internacional, a un cambio de
residencia o a una actividad en un entorno
cultural, geogréfico o social distinto del suyo
habitual. A partir de modelos tedricos y
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casos practicos, esta obra permite conocer
desde los factores mdas generalistas de un
entorno social hasta los mas concretos:
comprender las dimensiones culturales
necesarias para relacionarse de forma
efectiva, desde el primer momento, con
personas de otras culturas, reconocer la
personalidad de sus interlocutores y utilizar,
finalmente, las técnicas de negociaciéon mas
exitosas en cada caso. Este libro consta de
tres partes que corresponden, haciendo un
simil deportivo, a la definicion del terreno de
juego (el entorno politico, econdémico y social
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de las regiones mas importantes del mundo),
la posicién de los jugadores en el campo (el
conocimiento y uso de las dimensiones
culturales, la personalidad y la
comunicacion) y, por ultimo, las estrategias y
jugadas para lograr la victoria (las técnicas
de negociacién especificas que han de
emplearse en funcién de las circunstancias).
Qu respuestas busca una joven que inicia su
andadura en una oeneg en frica qu busca un
ejecutivo de operaciones
promocionado en Norteam rica o qu
necesitan dos directivos comerciales que

reci n

tienen que negociar una



