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En ciertas ocasio-
nes, sefala el autor
de Negociar lo im-
posible, lo unico
que logra desblo-
quear una negocia-
cion es la fuerza o
el dinero de alguna
de las partes. Sin embargo, este
experto de la Harvard Business
School propone herramientas
basadas en la creatividad para so-
lucionar incluso los conflictos
mas enquistados mediante tres
palancas que permiten equilibrar
una mesa de negociacion: el po-
der de la formulacién, el poder
del procedimiento y, por dltimo,
el poder de la empatia.

H.l;dnciar
LO [MPOSIBLE




