有一位美国商人去日本的一家公司洽谈生意。他到达以后，那家日本公司很热情地接待了他，举办了一个盛大的欢迎宴会。宴会结束后，负责招待他的那家公司的关经理询问他返回美国的时间，以便帮助他预订机票，他告诉那位经理，说打算周五返回，他被这家公司经理的热情感动了。
接下来的五天里，日本人请他旅游，举办长时间的宴会，去看演出，除了谈生意的事情以外，日本人什么都安排。最后，在星期五的早晨，他要坐飞机前5小时，双方的谈判开始了，这位美国商人处在做出最大让步的强力压力下。直到这时，他才明白真相，因为谈判已经被拖延到最后关头，他面临着对自己不利的情景，他不得不中断谈判回家了。
因此，不要轻易泄露你活动的止期限，除非对你有利，如果最后期限已经被其他人确定，要看能否改变它。
