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内容概要

　　《本土营销精英：谈判不言败》是这样一套图书：其中既有营销专家们的权威论述，又有经典案
例的印证，更有可操作性的招数可资借鉴。
　　作者之一的江帆，本是浙江日报资深记者，后又长期介入著名企业养生堂公司的广告营销及新闻
公关工作，参与策划"农夫山泉有点甜"、"干岛湖寻源"、龟鳖丸"海南寻真"及"免疫工程"、朵而"女人什
么时候最美"等大型广告及公关活动，著有《广告也疯狂》、《广告媒体策略》等。
　　另外几位作者则是受过正规的营销训练、富有市场经验的业内新锐。
　　齐斌为国内第一家专业的药品和保健食品营销咨询机构-FDM营销咨询机构市场总监，医药保健
品市场研究网首席运营官，《行销视界》副主编。
他所倡导的"低成本市场启动"模式和"精细化营销"概念，在多家企业的市场运作过程中取得了成功。
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作者简介

梁凤仪是近年来在香港深受欢迎的女作家之一，又是香港商界和出版界事业有成的女强人。
作为现代知识女性，她曾在香港和英美等地修读过文学、哲学、图书馆学及戏剧学，获香港中文大学
博士学位；作为企业家，她曾在银行及公关机构中屡任高级职务，并创办了香港勤十缘出版社；作为
著名女作家，她几年内连续出版长篇小说二十余部，散文集二十余本。
由于才华出众，经验独特，她的小说多以香港风云变幻的商界为背景，以自立奋斗的女强人为主人公
，以缠绵悱恻的爱情故事为中心情节，并将财经知识和经营管理知识融于悲欢离合之中，创造出与以
往言情小说风格迥异的“财经小说”系列，为当今香港小说增添了新品种。
她的作品自问世后便畅销不衰，她本人除了荣获香港市政局、香港艺术家联盟联合主办的一九九一年
度最佳作家大奖以外，还是全港书局公认的最受欢迎的三大作家之一。
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书籍目录
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所/重视细节/个人谈还是集体谈/首席代/默契与互激／通常议程与参考议程／安排议程就是掌握主动／
成功的谈判会议礼多人不怪谈判者的广告／见面礼节／两种开局方式／创造性的开场白／谈判的实质
性阶段／提问的方式／提问的技巧妙招迭出心理暗示／鹰派鸽派／制造“特殊顾客”／转移视线／坚
信自已是最好的／给他理由／虚虚实实／打破砂锅／安抚为先／欲擒故纵／推销缺点／渔翁之利／讨
太太欢心／代理选择／情感脉搏／巧借权威／从众行动／最后期限／千万别错过／入际关系倾听的艺
术少说多听／禁忌种种／听的技巧／沉默的力量／言多必失了如指掌谈判专家的游泳池／A方为何取
胜／最优惠利率带来的失败／探测底牌／躲躲闪闪的信号／非语言信息并非好战攻心为上／软磨硬泡
／制造假象／破釜沉舟／擒贼先擒／机动灵活／清除屏障⋯⋯成功在于说服漫天要价就地还钱压价理
由一大箩让步的谋略反击通用策略柳暗花明幽默是个宝电话谈判该成交时就成交附录一：谈判步骤检
核表附录二：谈判者的心理测试附录三：商务谈判试卷
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章节摘录

　　1980年奥运会在莫斯科举行，在这之前，购买奥运会转播权的最高价格是1976年美国广播公司购
买的蒙特利尔奥运会转播权，其售价是2200万美元。
那么，这次该怎么办呢？
早在1976年蒙特利尔奥运会期间，苏联人就邀请了美国三家电视网的上层人物，到停泊在圣劳伦斯河
上的苏联轮船阿列克赛·普希金号上，参加了一次十分豪华的晚会。
苏联人分别与三家电视网的上层人物单独接触，提出的要价竟是2.1亿美元，将近是历史最高价的十倍
！
实际上，他们最初的心理价格只有6800万美元。
　　后来，苏联人又把美国国家广播公司、全国广播公司和哥伦比亚广播公司的代表请到了莫斯科参
加角逐。
用美国广播公司体育部主任茹恩·阿里兹后来的话说：“他们让我们像装在瓶子里的三只蝎子那样互
相乱咬，咬完之后，两只死了，获胜的一只也被咬得爬不起来了。
”　　这一招很灵，在谈判进入最后阶段时，三家公司的报价分别是：全国广播公司7000万美元，哥
伦比亚广播公司7100万，美国国家广播公司7300万美元。
　　这时，一般人都认为美国广播公司能胜出，因为他们以前搞过十次奥运会转播中的八次，经验最
丰富，而且出价也最高。
　　可是这时候，哥伦比亚广播公司却从德国请来了一位职业中间人鲍克，在他的帮助下，哥伦比亚
广播公司主席同苏联谈判代表进行了会晤。
会晤时，达成了一项交易，哥伦比亚广播公司同意提高价格，同时还承诺做出其他让步。
　　⋯⋯
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