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内容概要

《一看就懂的谈判技巧全图解》从如何做好谈判前的准备工作、如何洞悉谈判对手阵营、如何诱导对
手心理、如何攻破对手心理、如何运用说话技巧说服对方、如何避开谈判陷阱等方面，帮助解决具体
工作中可能遇到的各种谈判问题。
谈判高手技巧大全，最具行动指导性的谈判手册！从谈判前的心理准备到谈判桌上的较量技巧全面梳
理，让你迅速从新手变老鸟！ 现学现用，让你用最短的时间理顺最清晰的思路，坐上谈判桌之前就已
胜券在握！
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精彩书评

1、很好看的一本书，书中将谈判技巧一一列举，无论是在工作还是生活当中，都能够很好地运用。
易懂、易操作的谈判技巧，很快就能上手，让棘手的事情在轻松愉悦的氛围中迎刃而解，对方既不会
对你产生敌意，也不会漫不经心，而是对你刮目相看。好看易懂，翻开即看，用则灵，效果立竿见影
。
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