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内容概要

对于谈判，也许有会觉得很陌生，认为离自己很遥远，其实生活中有很多时候都会到谈判方面的技巧
，大到国家大事，小到柴米油盐，处处都不乏谈判的机智与巧妙。
谈判意味着机遇，但更多时候是与挑战相联系的，其中往往充满了变数。
    谈判，并不仅仅出现在交易市场上、公司和会议室里和国际的外交会议上，最重要的谈判往往发生
在我们日常生活的地方，谈判的技能也因此逐渐成为现代社会生活、工作中的一处必需的技能。
如果没有基本的谈判知识，是很难在当今社会立足的。
    本书为您，准备了22个谈判案例，提供了22条黄金法则，综合了22点专家建议，读书时受启发，实
战时招招绝。
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