Indice

Losautores . . . . . . . . . . . . ...

PArRTE 1
CONTEXTOS POLITICOS, ECONOMICOS Y SOCIALES

Pelayo Corella Garcia . . . . . .. ... ... ... ... ...

Capitulo 1

Elmundo,hoy . . ... ... ... ... ... .......
1 Tensiones y equilibrios mundiales . . . . .. ... ... ..
2 El poder de los paises emergentes . . . . .. ... ... ..
3 Elreto de los organismos internacionales. . . . . . ... ..

Capitulo 2

El mundo desarrollado . . . . . .. .. .. ... .......
1 Europa, ese proyecto excepcional. . . . . . ... ... ...
2 EEUU, el liderazgo inevitable . . . . . .. ... ... ...
3 Japén, el enfermo insular. . . . . ... ..o

Capitulo 3

Rusiaestidevuelta. . . . . . . ... ... ... .......
1 Laimplosién de un gran imperio. . . . . . . ... ... ..
2 LaRusia de Putin y las reformas pendientes . . . . . . . ..

Capitulo 4

Asia, el continente emergente . . . . . . .. ... ... ...
1 Eldinamismo asidtico . . . . . .. ... ... .......
2 Los retos estratégicos futuros. . . . . .. ... ... L.

11

13

15
16
21
24

29
29
47
55

63
63
66

69
69
73



8 fndice

3 Dosvisionesanteel cambio . . . . .. ... ... .. L L. 76
4 Losretosdel modelochino. . . . . . .. .. ... ... ....... 77
5 Elaugeindio. . . . . . . ... oo 83
Capitulo 5

América Latina, la heterogénea . . . . . . ... ... ... ... 89
1 Los problemas y retos del futuro . . . . . . ... ... ... 89
2 UnviajedeNorteaSur . . . .. ... ... ... 93
Capitulo 6

Entorno drabo-musulmdn . . . . . . ... ... L. L L. 101
1 Elconvulso mundodrabe . . .. ... ... ... ... ....... 101
2 Elislamismo comosolucién . . . . . . . .. ... ... ... 104
3 Misallidel mundodrabe . . . . .. ... ... L. 106
4 Losretosdefuturo. . . . . . . . . ... 109
5 Idealesywvalores . . . . ... ... ... L o 114
6 Elconflictodesiempre. . . . . . .. ... oL 115
Capitulo 7

Africasubsahariana. . . . . . .. .. ... ... .. 119
1 Eldltimo reductodel mundo . . . . . . .. ... L L. 119
2 Elaugeinesperado. . . . . . . . ... oo 122
Capitulo 8

Australia, buscando su lugarenelmundo . . . . . . .. ... ... 125
PARTE 2

MULTICULTURALIDAD EN LA NEGOCIACION

Carlos Jiménez Pérez. . . . . . . . . . .. ... 127
Capitulo 9

Reconocimiento de las dimensiones culturales bdsicas . . . . . . . . . 129
1 ElmodelodeHall . . . . ... ... ... ... .. .. ....... 129
2 Elmodelo de Stewarty Bennet. . . . . . ... ... 131
3 Elmodelode Condony Yousef . . ... ... ............ 136
4 Elmodelode Hofstede. . . . . . . . ... ... ... ........ 138
5 El modelo de Trompenaars y Hampden-Turner . . . . . . . ... .. 143
6 FElmodelodeSchwartz. . . . .. .. ... ... .. .. ....... 149



Indice 9

Capitulo 10

El uso de las dimensiones culturales en un proceso

denegociacién . . . ... ... Lo o oL 151
1 Dimensiéndejerarquia. . . . . . .. ... ... 152
2 Dimensiéndeidentidad . . . . .. .. ... ... ... . ... 155
3 Dimensiéndegénero. . . . . .. ... oL 158
4 Dimensién de la incertidumbre. . . . . . .. ... ... 160
5 Dimensiéndelasnormas. . . . . .. ... ... ... ... .... 163
6 Dimensién de laimplicacién . . . . . ... ... 0oL 166
7 Dimensién delasemociones . . . . . . .. ... ... ... 168
8 Dimensién del locusdecontrol . . . . . .. ... .. L. 170
9 Dimensién de la percepciéon del mundo . . . . . ..o 0oL L 172

10 Dimensiéndel tiempo . . . . . . . ..o 174

Capitulo 11

La personalidad de los negociadores . . . . . . . ... ... ... ... 177

1 Tiposdepersonalidad . . . . . ... ... ... 00000 177

2 Cémo reconocer las personalidades para su aprovechamiento . . . . . 182

3 Formas de negociar en funcién de la personalidad . . . . . . . .. .. 197

4 Los rasgos de «personalidad» de los diferentes paises . . . . . . . . .. 201

Capitulo 12

La comunicacién en la negociacién . . . . . . ... ... 203

1 Elorigendelacomunicacién. . . . . . ... ... ... ... .. .. 203

2 La comunicacién intercultural en la negociacién. . . . . . ... ... 214

3 La comunicacién intercultural y las nuevas tecnologfas. . . . . . . .. 241

Capitulo 13

Comunicacién no verbal. Aspectos relevantes en una negociacién . . . 249

1 Usodeloscanalesnoverbales . . . .. ... ... ... ....... 250

2 Clasificacién de la comunicacién noverbal. . . . . . . . ... .. .. 250

PARTE 3

ESTRATEGIAS Y TECNICAS DE NEGOCIACION

Domingo CabezaNieto . . . . . . . ... ... .. ... ... ... .. 263

Capitulo 14

Tipos de negociacion y estrategias mds comunes. . . . . . . ... . .. 265



10 fndice

1 Lanegociacién competitiva . . . . . . .. ... o0 L 266
2 Lanegociacién cooperativa. . . . . . .. ... oo 271
3 Lanegociaciénenequipo . . . . ... .. ... ... 272

Capitulo 15

Método Harvard de negociacién . . . . . . .. ... ... ..... .. 277
1 Posicionamiento del método Harvard . . . . . . ... ... ... .. 277
2 Principios del método Harvard. . . . . . . .. ... ... ... .. 278
Capitulo 16

El proceso de negociacién . . . . . . .. ... L. 291
1 Etapas del proceso de negociacién . . . . . . .. ... ... ... 291

2 El concepto de precio en contraposicién al valor de lo que adquirimos 297

Capitulo 17

El buen negociador . . . . . . ... ... oo L 301
1 Carencias de un negociador inexperto . . . . . . . . ... ... ... 301
2 Caracteristicas bésicas de un buen negociador . . . . . . ... .. .. 303
3 Técnicas comunes aplicables a un buen negociador. . . . . . . . . .. 304
4  Técticas de negociacidn para situaciones extremas . . . . . . . . . . . 305

Capitulo 18

Coaching aplicado a la negociacién. . . . . . . . ... ... ... ... 313
1 Principios fundamentales. . . . . . . ... ... ... . ... 313
2 El modelo infinito del coaching. . . . . . ... ... ... ... 315
3 ;Cémo evaluar el éxito de una sesién de coaching? . . . . . . . .. .. 317
4 El coaching segin los tipos genéricos de negociadores . . . . . . . . . 318
Bibliografia. . . . . . . ... .. 321
Articulos e informes . . . . . . ... L. 324

Indicede figuras . . . . . . . . . ... ... 326



