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0 of 0 people found the following review helpful. Obteniendo e Siacute; Consigo mismoBy A CustomerEl modelo


http://f3db.com/pub/links.php?id=B00UC0LG38

para prepararnos nosotros mismos es muy potente, asiacute; como los gjemplos. Otro gran concepto es dar en lugar de
recibirO of 0 people found the following review helpful. Es un libro que contiene unos puntos de vista interesantes
...By Enrique EscorciakEs un libro que contiene unos puntos de vista interesantes y te entrega unas herramientas que te
pueden servir aalcanzar el eacute;xito.0 of 0 people found the following review helpful. Hay veces en las que nosotros
SOMOS NuUestros Propios enemigos porque no sabemos manejar nuestras emaciones *** excelente libro! By Pablo M
LinzoainEste es uno de los mejores libros de negociaci oacute;n despueacute;s del Siacute;... iexcl;de acuerdo! Como
negociar sin ceder, porgue nos ayuda a saber 1o que queremos (que no es faacute;cil!) y este es un punto que fue en
parte olvidado por los autores Roger Fisher y William Ury. Y o lo conociacute; personalmente al profesor Roger Fisher
y el siempre pediacute;a a sus estudiantes y colegas que critiquen y mejoren su libro, que sin duda alguna su obrafuey
seraacute; 1a obra maestra de negociacioacute;n en el mundo, porgque nos ayudoacute; atodos a entendernos'y trabajar
sobre algo que se puede mejorar.En negociaci oacute;n muchas veces Nosotros Somaos NUEStros propios enemigos
porgue no sabemos manejar nuestras emociones.Pablo M Linzoain

El primer paso para afrontar cualquier negociacioacute;n o conflicto. William Ury, coautor del claacute;sico best seller
Obtenga el siacute;, ha ensentilde;ado a decenas de miles de personas de todos |os aacute;mbitos profesionales
coacute;mo mejorar su capacidad de negociacioacute;n. A 1o largo de estos antilde;os, Ury ha descubierto que el
mayor obstaacute;culo para alcanzar unos acuerdos provechosos y unas relaciones satisfactorias no estaacute; en
nuestra contraparte, por difiacute;cil que esta resulte. EI mayor obstaacute;cul o reside en nosotros mismos, en nuestra
tendencia natural areaccionar de unaforma contraria a nuestros intereses. Sin embargo, este obstaacute;culo se puede
convertir en nuestro mejor aliado. Si aprendemos primero a comprendernosy a controlarnos, estamos poniendo la base
para comprender e influenciar alos demaacute;s. En esta precuelaindispensable de Obtenga el siacute;, Ury parte de
su experiencia personal y profesional como negociador en conflictos beacute;licos paradesarrollar un meacute;todo
praacute;ctico que permite conquistar primero el siacute; con uno mismo, e incrementar de esta formala capacidad
para conseguir el siacute; de los demaacute;s. Uacute;til y sencillo, Obtenga €l siacute; consigo mismo es una
guiacute;a esencial para acanzar la satisfaccioacute;n interior, a partir de la cual podraacute; mantener unas relaciones
maacute;s sanas, una familia maacute;s feliz, un trabajo maacute;s productivo y un entorno maacute;s paciacute;fico.
Resentilde;as:laguo;Inteligente y realista, noble y praacute;ctico, brillante y cercano. Ury ha desarrollado un
planteamiento global para alcanzar €l siacute; en un mundo tan conflictivo como el nuestro. Este libro se centraen la
negociacioacute;n maacute;s dura de todas: la que hacemos con nosotros mismos. Una vez maacute;s, Ury harealizado
una gran contribucioacute;n con su trabajo.raquo;Jim Callins, autor de Empresas que sobresalen laguo;He aquiacute;
nuestro peor enemigo en cualquier mesa de negociaci oacute;n: nosotros mismos. Ury ha escrito unaimprescindible
precuelade Consiga el siacute;. Si usted adopta las estrategias de este libro conseguiraacute; avanzar en su viday en
su carrera.raquo;Daniel H. Pink, autor de La sorprendente verdad sobre queacute; nos motiva laquo;Ury nos ofrece un
planteamiento que refuerza nuestra confianza'y que nos aporta una sensacioacute;n de energiacute;ay
realizacioacute;n personal. Todos seremos maacute;s eficaces si empezamos |as negociaciones por NOSsotros mismos
antes que con los demaacute;s.raguo;Joanna Barsh, directora emeacute;rita de McKinsey amp; Company



