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Esta obra presenta tres herramien-
tas fundamentales que los negocia-
dores suelen ignorar, infravalorar o
gestionar indebidamente: el poder
de la formulacion, el poder del pro-
cedimiento y el poder de la empatia.
Las ensefianzas expuestas en el
libro se complementan con histo-
rias y ejemplos de personas que
consiguieron negociar lo que apa-
rentemente resultaba imposible.



