Indice

Agradecimientos . . .......... ... . i 9

Introduccion . . ... . . 11

Primera Parte
Lo esencial
Estilosdenegociacion .. ............cooiiiienenennnnnnn.n. 29

Preparandose paranegociar. .. .........vuiiii i, 49

Segunda Parte

Sobre la mesa

Hacer raqpporty establecereltono.......................... 83
Primera etapa: El intercambio de informacién................. 93
Segunda etapa: La etapa distributiva......................... 135

[71



CHARLES CRAVER

Tercera Parte

La ejecucion

Técnicas denegociacion.............ccovviiiiiiiiiinnn, 177
Tercera etapa: Lactapadecierre................coovvnnn.t. 231
Cuarta etapa: Laetapacooperativa..................ooovinn. 239
Cuarta Parte

Situaciones frecuentes

Situacion 1: Como negociar oportunidades laborales.......... 257
Situacion 2: Co6mo comprar automovilesycasas.............. 269

Situacién 3: Cémo negociar con establecimientos

querealizan reparaciones . . ..........ovviiiuieeeeiinnnan, 291
Preparese para negociar: un formato preparatorio............. 299
Sobreelautor........... .. .. . i, 303



