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内容概要

　　当前传媒市场化、产业化高速发展，传媒商务谈判活动随之如火如荼，而传媒商务谈判的误区依
然不少，基础研究和策略著述尚不多见。
《传媒与文化创新文库：传媒商务谈判》是国内较早探索传媒商务谈判的专著，较为重视传媒商务谈
判的特质，系统阐述了传媒商务谈判的基本原理、博弈方略、说服艺术、礼仪魅力、签约原则、避险
方法。
《传媒与文化创新文库：传媒商务谈判》结合传媒商务谈判的经典案例，阐释了传媒商务谈判者应该
掌握的谈判知识和技巧，回答了一系列传媒商务谈判的理论与实务问题。
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作者简介

漆亚林，中国青年政治学院副教授，硕士研究生导师，中国传媒大学传媒经济学博士，广播电视艺术
学博士后，中国传媒大学传媒经济研究所研究员。
主要从事传媒经济学、广告学、电视剧艺术研究。
主要讲授《广告学》，《大众传媒通论》、《媒介经营与管理》等课程。
曾在广西大学文化与传播学院任教。
相继担任《广西商报》编辑中心主任、《法治快报》常务总编辑、《华声晨报》总编辑、北京都伦传
媒广告有限公司常务副总裁。
合著有《问题新闻采访报道》、《中国传媒经济英才》、《传播学教程》等专著。
在《中国电视》、《中国报业》等学术期刊发表20多篇论文，发表数十篇消息、特稿、评论等新闻作
品，多次获好新闻奖。
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章节摘录

版权页：   在《南国早报》的多家广告代理公司中，双超广告公司主要代理医疗广告。
2006年，双超广告公司完成的医疗广告达2000万，但是由于2007年1月新的广告法规的出台，限制了医
疗广告的刊登，业务量有所减少。
汽车广告主要是旗舰广告公司、华旗广告公司代理，房产广告业务量最大的是久久广告公司。
《南国早报》的广告代理公司之前都是南宁区内，2007年北海实兴广告公司成为南国早报第一家区外
的广告代理公司。
太阳黑子广告公司在《南国早报》作代理的同时，也是《南国今报》的总代理，总代理每年3008万元
，合同期2年（2006年是2800万元，合同期是1年）。
 在谈判中，有关广告代理费主动权都在报社，报社报价，一般最终达成的价格和报价差距不是很大。
 二、发行业务谈判 平面媒体的发行工作在整个经营中占有重要地位。
发行量直接影响报刊的传播力和影响力，从而影响报刊的经济收入。
报纸的发行有三种主要的模式：第一种是委托发行。
就是把报纸交给报社以外的专门发行组织或企业负责办理。
比如我国过去长期以来实行的“邮发合一”的体制，就是报社或者杂志委托给邮局办理发行业务，邮
局收取一定的发行费率。
在一些欧美国家，报纸的发行任务主要委托给专业的报刊发行公司承担。
第二种是自办发行。
就是报社自己组建发行队伍或者发行公司来负责发行工作。
“自从1985年《洛阳日报》率先实行自办发行以来，全国很多报纸先后走上自办发行的路子。
截止1998年10月，全国实行自办发行的报纸总数已接近800家，占现有报纸总数的35％以上。
”尤其是《华西都市报》开启的都市报时代，绝大多数都市报纸为了实现跨越式发展，相继采用了《
华西都市报》创造的“敲门发行”和“洗楼运动”。
目前报业集团基本上组建了自己的发行公司。
第三种是组建联合发行公司。
一些报社为了资源共享、节约成本、快速抢占本地发行市场，于是共同组建发行公司。
比如，经新闻出版总署授权批准，2004年8月18日北京青年报社投资控股，联手天津今晚报、重庆日报
集团组建小红帽发行股份有限公司。
而欧洲则由本地多家报社组建发行联合工会，加盟的报社全权委托该机构负责发行事务。
我国的杂志等刊物则多委托邮局和新华书店负责发行工作。
 报刊的经营模式和发行模式决定报刊发行的谈判内容和合作方式。
 （1）发行业务仅是整个谈判中的一个议题。
许多报刊在融资和合作经营过程中，就以出让报刊的经营权为谈判条件，包括广告经营、发行经营及
其他经营权。
如《广西商报》与重庆力帆集团达成协议，由力帆集团投资近1000万元，获得该报广告发行代理权，
并组建南宁精益精有限责任公司具体运营。
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编辑推荐

《传媒商务谈判》立足于探寻传媒商务谈判的规律和策略，旨在为传媒商务谈判的实践提供有益经验
和理论支持。
《传媒商务谈判》既重视理论框架的完整性和系统性，也注重内容描述、分析的实用性和可操作性，
既适合传媒经营者包括谈判者的需要，也适合一般商务谈判者的需要。
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