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内容概要

商场如战场，虽然不见刀光剑影，却充满了智慧与胆略的较量。
商场角逐常常体现在商务谈判中。
本书通过大量精彩的实例分析，简明扼要地阐述了商务谈判的基本理论与技巧，诸如：如何出价、如
何还价、怎样签约，以及如何制定谈判计划、如何做到知己知彼、如何安排议程和环境、如何使用各
种谈判技巧⋯⋯    商务谈判的成轼关键在于双方的良好沟通，阅读本书将有助于您了解商务谈判的真
谛，掌握谈判的基本技巧，从而在竞争激烈的商场上，挥洒自如，获得成功。
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章节摘录

这次会议是周恩来总理展示他杰出的外交才华和杰出的谈判才能的大好舞台，从而开始了他外交上最
伟大的胜利的辉煌年月。
3.争取战术时间的技巧我们在进行任何一次商务谈判时，都会感到时间的压力。
尤其是对方采取了某种策略或技巧，使自己处于不利的情况下，更会感到时间不够用，从这种意义上
说，谁拥有更多的时间，谁就拥有商务谈判的主动权，甚至拥有商务谈判的最后胜利。
所以，老练的商务谈判家，都有争取战术时间的种种技巧和方法。
下面介绍商务谈判中常用的几种争取战术时间的技巧。
（1）利用商务谈判前的准备争取时间商务谈判前的充分准备，无形中使你争取了很多时间。
这方面的准备前面已经有所交代，这里还须注意几点：①安排好与你的领导、上级通讯联系的方法，
以保证在商务谈判中一旦需要时，能及时联系上，这也是争取时间的重要方法；②对于对方可能要求
你作出的让步，预先必须有所估计，并准备好经过领导（董事会、经理会）讨论同意的答复条件；③
对于可能发生的技术性问题，如工程的法律、环保、财务等方面的问题，事先准备好有关的资料，以
备自己查询或者提供对方验看。
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编辑推荐

《商务谈判与沟通技巧(第2版)》由复旦大学出版社出版。
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