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Texto que desarrolla los conceptos basicos y las aplicaciones
practicas de la negocidén con la estructura de texto.

Este texto le permitird ir desde los conceptos bédsicos de una
negociacidén, descubriendo el perfil de negociador gue es usted para
identificar los pasos que debe recorrer en ella hasta llegar a
entender los errores que no debe cometer durante la danza de la
negociacién. Durante la definicidén del perfil negociador, se
analizardn casos reales nacionales e internacionales, gque se han
identificado en muchas mesas de negociacidén a través de 10 afios de
trabajo en ferias, ruedas de negocios y misiones comerciales.

'Developing Management Skills' teaches students the ten essential
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skills all managers should possess in order to be successful. These
skills are grouped into personal skills, interpersonal skills and
group skills, so students can see how certain skills are related to
others.

En esta obra encontraremos una equilibrada mezcla de motivacidn,
herramientas, casos, técnicas y postulados surgidos de las diversas
experiencias de los autores que tienen como fin , mds que lograr un
libro meramente interesante, presentar un libro Gtil y trascendente.
Un libro que se raye, se use y re use. Lo interesante y diferente en
este texto radica en la capacidad de los autores en transformar las
experiencias académicas y profesionales en medios para potenciar y
ejecutar ideas orientadas a poner en practica el postulado que da
nombre al libro: Lograr gue el impetu por emprender se convierta en un
negocio préspero y duradero.

Negotiation is a critical skill needed for effective management.
Negotiation: Readings, Exercises, and Cases 7e by Roy J. Lewicki,

Bruce Barry, and David M. Saunders takes an experiential approach and
explores the major concepts and theories of the psychology of
bargaining and negotiation and the dynamics of interpersonal and inter-—

group conflict and its resolution. It is relevant to a broad spectrum
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of management students, not only human resource management or
industrial relations candidates. The Readings portion of the book is
ordered into seven sections: (1) Negotiation Fundamentals, (2)
Negotiation Subprocesses, (3) Negotiation Contexts, (4) Individual
Differences, (5) Negotiation across Cultures, (6) Resolving
Differences, and (7) Summary. The next section of the book presents a
collection of role-play exercises, cases, and self-assessment
questionnaires that can be used to teach negotiation processes and
subprocesses.
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