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内容概要

如何使自己成为一名有胆识、有魄力、有魅力的谈判高手？
如何掌握谈判艺术，以最小的代价获取最大的收益？
这是每一位立于商海搏击的有志之人极为关注的。
本书汲取了“孙子兵法”与“三十六计”谋略精华，综合现代商务谈判的实战经验，总结出36条谈判
良策，其实用性、指导性对于参与商务谈判的各界人士有点石成金之妙。
闲来一读，静心切磋，必将获益良多。
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媒体关注与评论

书评谈判并不是一件轻而易举的事情。
虽然每个人都可能在某时某地以谈判者的身份出现，但并不意味着每一个人都可以成为一名出色的谈
判手。
一名优秀的谈判者需要付出艰苦的努力，需要掌握各种谈判策略的技巧。
那种仅仅将谈判视作雕虫小技、欺诈或玩弄骗术伎俩的人，实在是对谈判的最大误解。
高明的谈判者不仅要有胆，更要有识，有洞察先机、见人所未见之识。
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