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Dedicado a Amparo y Mariam, nuestras mujeres,
que de ellas hemos aprendido y siguen
enseñándonos que, para seguir siendo felices
se necesita negociar continuamente con la vida y
aprender de nuestros errores.
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Estimados lectores

Tras el éxito de nuestro libro Técnicas de negociación, un método práctico, que ha visto ya su décima edición, así como ediciones en digital o reproducciones en otros medios, hemos querido ofrecerles un nuevo volumen, más práctico si cabe, pero conservando el rigor de lo expuesto en nuestras anteriores publicaciones.

La palabra error, para muchos, conlleva un concepto negativo, pero para otros significa todo lo contrario, ya que el hecho de cometerlos nos ofrece una excelente oportunidad de mejora, puesto que nos permite ver en qué hemos fallado y cómo lo podremos corregir. De esa forma nos perfeccionamos y crecemos como profesionales en todos los procesos de comunicación y negociación. Esa es la razón que nos ha movido a escribir este volumen, donde encontrará cien errores a evitar en el proceso de negociación; son el fruto de nuestras experiencias vividas junto a las aportaciones de profesionales que han colaborado con nosotros. También encontrará relatos de situaciones reales y remedies para no incurrir en los citados errores.

Esperamos que este libro reciba la misma acogida de nuestros lectores que nuestras obras anteriores y, sobre todo, que sea de utilidad práctica para todos ustedes.

Le agradecemos la confianza depositada en nosotros al adquirir este libro y le deseamos que disfrute con su lectura.

Los autores

Fernando de Manuel Dasí

Rafael Martínez-Vilanova Martínez
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