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Argumentos de venta

« Eficaz guia para alcanzar el éxito en el proceso de negociacidn a través de la comunicacion.

* Centrado en los elementos emocionales, comunicativos e interpersonales de los que depende, en gran parte, el resultado y
el balance coste/beneficio que el proceso de negociacion tiene para cada uno de los implicados.

¢ Incorporacidn de técnicas derivadas del mindfulness y otros métodos novedosos al ambito de la negociacion.

* Incluye los ultimos avances sobre afrontamiento de situaciones estresantes.

¢ Auna el rigor metodolégico y la experiencia de mas de 20 afios de estudio y docencia en materia de negociacion de la autora.

e Campana en medios dirigida a conseguir la repercusion de la obra en medios de informacion general, econémica, de
empresa y comunicacion.

Es una practica guia para que los negociadores sepan hacer de su presencia ante sus interlocutores (atencién plena, elementos no verbales y
palabras de autoafirmacién y poder) una herramienta eficaz al servicio del éxito en el proceso. El contenido alna el rigor metodoldgico y la
experiencia de mas de 20 afios de estudio y docencia en materia de negociacion, con la incorporacidn de los Ultimos avances sobre
afrontamiento de situaciones estresantes.

La autora siempre ha seguido con especial atencién, desde el inicio de su labor como directora y profesora del Centro de Negociacién y
Mediacion, todas aquellas corrientes tedricas y metodoldgicas que, a nivel internacional, pudieran facilitar y hacer mas satisfactorio el
trabajo de los negociadores. Por eso, este su tercer manual sobre negociacidn, estd centrado en los elementos emocionales, comunicativos e
interpersonales de los que depende, en gran parte, el resultado y el balance coste/beneficio que el proceso tiene para cada uno de los
implicados. Ademds incorpora, como guia para ayudar en la gestién de dichos elementos emocionales, comunicativos e interpersonales, las
técnicas mas novedosas y de reconocida eficacia, con especial atencion al método mindfulness y a las sugerentes lineas marcadas por el
aikido en su aplicacidn al didlogo entre los negociadores.

La autora

Licenciada en Derecho es el alma mater del Centro de Negociacién y Mediacién del IE Business School, un proyecto pionero que ha permitido
contar con esta asignatura en todos los programas de postgrado de |IE. Formada en Harvard en dicha materia de la mano de Bruce Patton y
Roger Fisher. Este ultimo le respaldd en el lanzamiento del centro, que posteriormente ha desarrollado su propia metodologia sobre los
fundamentos de la escuela estadounidense. Trabajo durante diez afios en el departamento mercantil del Bufete José Mario Armero llevando
a cabo distintas operaciones societarias, tales como, ampliaciones de capital, fusiones, contratos de patrocinios y publicidad, etc.. Ademas es
colaboradora habitual de los principales medios de comunicacion espafioles, cuenta con numerosas notas técnicas, varios casos de
investigacién y tiene amplia experiencia como autora y coautora de los libros Negociar para CON-vencer, Negociar para CON-seguir, La
negociacion y Sistemas de solucion extrajudicial de conflictos.
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