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内容概要

　　《谈判与推销技巧》自1994年9月出版以来，历时十四年，先后进行了多次补充和修改。
特别是200O年和2005年两次较大的扩展，出现了该书的修订本——第二版和第三版。
十多年来，该书先后印刷十余次，发行量在5万册以上。
读者普遍反映该书有较强的应用性和对策性，能与时代发展动态地相适应，并具有一定深度和广度。
案例性是该书的又一特征。
谈判与推销技巧可以从多种角度去考察：从市场经济不断发展的角度看，它属于微观应用商业经济学
，或说是市场营销学的一种分支学科；从广义角度讲谈判与推销技巧，并不限于商业领域的应用技能
与行为，谈判从协调角度讲，是人类数千年发展起来的一种沟通行为；从广义讲，推销也不仅仅限于
商品推销，任何成功人士都是推销员，包括推销自己的决策、主张、信仰等；从人类行为角度考察，
谈判与推销技巧也可属于应用行为科学；从应用性角度去分析谈判与推销技巧，它是研究具体对策的
学科。
　　谈判与推销是当今企业成功的重要课题；又是面对瞬息万变市场的重要艺术。
离开实际情况、具体环境去空谈，只能是一文不值的空话。
因此，今天作者编写了《谈判与推销技巧案例评析》，借用古今中外的实际案例，来配合学习和研究
谈判与推销技巧这门学科。
本书旨在通过实际案例的剖析，去类比出事物的现象与本质，特征与共性，次要因素与主要因素，然
后通过案例去把握其最本质、最一般、最主要、．最根本的内在规律性，从而提高现实的应对能力和
理论水平。
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书籍目录

前言第一篇　古典谈判案例评析案例一　从子贡经商成功看谈判语言艺术案例二　从梁启超的两则应
答分析谈判中“怎样说”比“说什么”更重要案例三　从“鸿门宴”分析谈判中“听”的作用案例四
　从“张松献地图”剖析谈判、人际交往中的情感因素案例五　从“完璧归赵”剖析谈判策略——兼
评古希腊神话中谈到策略僵化的恶果案例六　从金庸“武侠故事”类比、探讨谈判和人际沟通中策略
的深化一一兼述现代营销组合的“4Cs”案例七　从“蒋干过江”看谈判人员的选择案例八　从“空
城计”看谈判中的知己知彼案例九　从“左宗棠收复新疆的谈判”看“小胜在智，大胜在德”古典谈
判案例评析小结第二篇　现代谈判案例评析案例十　从周总理与泰国总理对话看谈判、沟通中的幽默
案例十一　谈判中“借”的妙用案例十二　把“杠杆”原理运用到商务活动之中案例十三　谈判活动
中的“弹性”策略案例十四　谈判、人际沟通中的心理暗示策略案例十五　谈判中的刚柔并用策略案
例十六　现代谈判的心理战术案例十七　现代谈判中的让步策略案例十八　现代谈判中的“换挡”策
略案例十九　现代商务谈判中的坦诚策略案例二十 从“和死亡谈判”剖析现代谈判人员的素质．案例
二十一 国际商务谈判和政治军事谈判策略的异同现代谈判案例评析小结第三篇　商品推销案例评析案
例二十二　商品推销的点点滴滴——从系列小案例看推销小窍门案例二十三　从两则广告剖析商品推
销应考虑地区文化特征案例二十四 从克林顿代言剑南春看品牌效应案例二十五　机会重要，抓住机会
则更重要——剖析尤伯罗斯经营奥运会的特征案例二十六　世界第一饮料品牌——可口可乐的起源、
发展及其广告推销战略案例二十七　美、日商品推销广告的特征案例二十八　商品推销的基石——企
业形象⋯⋯附录
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章节摘录

　　第一篇　古典谈判案例评析　　案例一　从子贡经商成功看谈判语言艺术　　子贡，儒家创始人
孔子的弟子之一。
孔子，姓孔名丘字仲尼，是我国战国时代的大儒。
儒、释、道三教中，儒家思想对我国民族文化有着深远而广泛的影响。
“孔孟之道”、“礼义为先”、“克己复礼”、“人之初性本善”等儒家的主导思想成了我国传统文
化支柱。
孔子周游列国，以礼义仁德教化大众，并广收弟子，据说弟子三千中有七十二大弟子。
在众多弟子中唯有子贡下海经商，而且愈来愈发达，最后富可敌国，老师和众师兄弟同游列国，都多
次得到子贡的资助。
　　子贡经商，在当时可视为离经叛道。
早期的儒家思想看不起经商这个行业，“唯有读书高”的思想深刻地影响着读书人；两千多年前商品
交换还极不发达，再加上整个周朝采取的是“抑商兴农”政策，人们对做生意存在着偏见，认为“无
奸不商”，很多人都自认为“清高”而“羞与商贾为伍”；同时，由于是列国时期，诸侯割据，各自
为政，相互封锁。
再加上当时交通极不发达，要想经商成功则是行商比坐商更为有利。
因此，经商环境是相当恶劣的，虽然竞争不如现代商战那样激烈，但必须打通各种各样的关口；要与
不同层次、形形色色的人群进行沟通，其难度也是相当大的。
　　⋯⋯
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编辑推荐

　　谈判是沟通的艺术，谈判是合作与冲突的妥协。
谈判是现代经商成功的起点。
网络构筑谈判新平台，当今成熟的社会，不是卖商品，而是卖满意；推销员不是首先推销商品，而是
首先推销自己。
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