
《博弈论支持下的销售谈判技巧》

【课程说明】：

             博弈论是经济学领域的一朵绚丽奇葩，纳什博士因此获得诺贝尔金奖，他发明纳什
博弈均衡论的过程拍成电影《美丽心灵》后，影片又获得奥斯卡金像奖；博弈论是以形象
生动的“模型”来演绎出深奥的经济学道理和竞争决策的创新思维方式；
当代经济学家认为：要懂经济学非常容易，你可以把一只鹦鹉训练成经济学家，鹦鹉它只
要会两个词语就行：需求、供给！但是要成为现代经济学家，就必须会第三个词语：纳什
博弈均衡！

「谈判」是一种思维、一种心态、一种态度、一种判断、一种能让你懂得审视、
学会豁达、勇于追求、安于险阻的智能与技能，一种能在行为与结果之间进退有据，有为
有守的艺术科学。
销售谈判技巧是一种工具，一种技能，它能适用于营销活动，以及项目运作，不一而足，
但相同的条件，都是必须能有效掌握其中的精髓。
销售谈判既是一门科学，更是一门艺术，是一门通过销售沟通与妥协寻求自己利益最大化
的艺术。

【课程对象】：
 销售代表， 销售经理，大区经理，销售总监，产品经理，市场经理

【培训方式】：讲师讲授、案例分享、现场问答、影像资料
 

【课程目标】：
 

1.使受训者对博弈论的基本理论进行系统地了解；
          2.掌握完全信息静态博弈的分析决策方法、完全信息动态博弈法；
          3.掌握不完全信息静态博弈和动态博弈分析决策方法；
          4.能够熟练将纳什均衡论和贝叶斯法则应用到通信行业的战略决策和竞争决策之中，
更好地建立核心竞争力和解决服务同质化问题；
          5. 掌握销售谈判的原则，正确运用谈判技巧，使谈判更顺利、更有利形成良好的销售
沟通意识，赢得客户、同事及领导的信任与认同
 

【课程对象】：2天

课程大纲：

第一单元.博弈论无处不在

第二单元.博弈论基本概念



第三单元.博弈论模型与企业竞争策略的选择

（一）合作博弈、非合作博弈模型与企业竞争策略
     1.囚徒困境型与企业竞争策略
     2.狐狸和狼的井口博弈模型 与企业竞争策略
     3.智猪博弈模型 与企业竞争策略
（二）企业优势竞争策略
（三）竞争博弈策略选择的逆推法则
     1.罗森塞尔的蜈蚣博弈逆推法
     2.强盗分金模型逆推法
（四）博弈中的信息与机制规划
（五）两败俱伤博弈与企业竞争策略的选择 

     1.斗鸡博弈模型
     2.狐狸与狼的博弈

第四单元. 销售谈判的流程与策略

第一讲：构建谈判原则

一、谈判的定义与理论
1、什么是谈判 

2、博弈论等三大谈判理论精要
二、谈判策略构建
   谈判方针无非是在“赢、和、输、破、拖”五个字中找答案。
你敢于“赢”吗？你愿意“和”吗？你在什么情况下先“输”一把？“输”的策略是什么？你敢于“破”
吗？当破则“破”。一旦破裂你有办法将局面挽回吗？在什么情况下，你需要“拖”？
三、谈判发生的条件
1、任何一个谈判的发生都有条件。
2、谈判的发生脱离不了的三个条件。
3、创造条件让对方上桌
四、弱势一方将强势一方吸引上桌的策略
1、增加“议题”
2、运用“挂钩”战术
3、运用“结盟”战术
4、运用信息不对称战术
5、操纵对方的认知

第二讲：谈判解题模型

1、增加资源法：任何谈判都一样，不要先想怎么分，而应先想怎么创造新的东西出来。
2、交集法：双方都确实为自己的要求下个定义：确认到底要的是什么？
3、挂钩法：有的方面你强，有的方面你弱，所以必须“挂钩”。
4、切割法：切割议题：单议题变多议题的策略。



5、补偿法：减少对方谈输所付出的成本。怎么做？

第三讲： 如何准备谈判— 

1、寻找谈判筹码从明确谈判焦点开始。
2、支撑谈判桌的五根柱子。
3、谈判的筹码怎么摆? 优先顺序怎么排？
4、你的筹码够用吗？如何积累谈判筹码? 

5、筹码的优先顺序怎么排？
6、双方的筹码一致时怎么办？
7、什么时候立柱子？
8、如何现场找柱子？

 第四讲 出牌的战术

1、用不同的牌去试探
2、预留让步空间
3、怎样避免自己与自己谈判
4、有选择性的公布底牌
5、以事实或先例为杠杆
6、怎样避免自己的让步成为先例？
7、怎样使先例变成特例？
8、协议后协议

第五讲 谈判中场技术 

1、要不要挂进别的议题？ 

2、怎样挂进别的议题
3、正向挂钩的运用
4、反向挂钩的运用
5、谄媚型挂钩的运用
6、主从型挂钩的运用

第六讲 谈判中场技术——让步的艺术

1、怎样控制对方的期待
 2、怎样扩大协议区
 3、让步的技巧及其对成交结果的影响
 4、探索对方底线的方法

 


