[image: image1.png]:: *IJ‘
ZHONGQIZHIHUI



[image: image3.jpg]




战略博弈与谈判艺术
课程时间：2020年3月14日深圳

课程费用：2800元/人（课程资料、学习费、茶歇等）

报名热线：严老师  15012942927  0755-27381236  2524261180@qq.com

课程背景：

要么战争，要么谈判。

在人类的历史上，这个选择始终摆在人类的面前。纵观古往今来，一部人类史就是一部谈判史，人类的历史缀满了谈判，精彩的谈判让人类的进步熠熠生辉。

谈判的核心学科是什么？心理学、语言学、社会学、经济学、政治学、礼仪学等等，不一而足。人们大可以说出自己对谈判的认识，这些纷繁的认识，虽然没有一语中的，但是确实揭示了一个秘密，谈判是一门综合学科。可以说，一场谈判所考验和展示的是一个人的综合素质，一场精彩的谈判必定有一个精彩的灵魂，善于谈判的人一定是一个全面而有深度的人。

当今的世界更是一张巨大的谈判桌。迄今为止，没有什么可以能够比谈判让我们更快捷、更合理、更方便的获得价值。

无论是政治争端，还是战略博弈；无论是贸易纠纷，还是人生冲突；无论庙堂之高，还是江湖之远；无论升斗小民，还是资本大鳄。在我们每个人工作、生活的方方面面，谈判无处不在。

出色的战略博弈能力与高超的谈判艺术，正在成为每个人的一项基本素质和竞争能力。谈判对事业、生活发挥的巨大影响，已经到了不能忽视的地步。

如何成为真正的谈判高手？如何与其他的谈判高手过招？如何在各种商务活动乃至人生的各个场合应对自如？ 

本课程凝结了谈判专家的经验与研究，融中西方博弈智慧于一炉，是现代职业人士提升谈判能力，企业训练业务精英必备的专业训练教程。

本课程采用案例研讨、故事分享、角色演练、心理测试、小组讨论、管理模拟等互动形式，轻松活泼，在自然而然中学习谈判。

本课程适合各行各业的各级管理人员。
课程大纲：

第一单元  战略博弈导论

一、战略思想简述

1.国学战略思想

2.现代西方战略思想

3.战略思想的核心内涵

4.战略思想的实践指导意义

二、博弈论

1.博弈的国学含义

2.博弈的学术含义

3.博弈论基本内容

4.博弈论理论要素

5.博弈类型

6.博弈规则

第二单元  正确认识谈判

什么是谈判

谈判的核心是什么

谈判的关键是什么

谈判的第一意识

谈判的认识

    1.人类的历史就是谈判史

    2.人生处处有谈判

    3.谈判的要点

三、博弈与谈判

1.正和博弈与零和博弈

2.多次博弈与单次博弈

3.双赢博弈与双输博弈

四、成功谈判的四个标准

1.视角

2.立场

3.方案

4.客观

五、谈判的基本范畴

1.协议区

2.防御点

3.战略防御与战术进攻

第三单元  谈判就是一场心理大战

一、谈判心理学

1.心理学概述

2.心理学在谈判中的作用与地位

3.谈判心理的隐蔽性

4.谈判心理的稳定性

二、谈判对象的心理研究

1.地域研究法

2.血型研究法

3.星座研究法

4.DICS研究法

5.MBIT研究法

6.九型人格研究法

三、性格与谈判风格

1.研究谈判对象的性格

2.根据谈判对象性格的刻画行为特征

3.确定不同性格谈判对象相对应的谈判风格

4.根据性格制定策略

四、优秀谈判者的心理素质

1.礼

2.诚

3.信

五、谈判者不可忽视的心理倾向

1.首因效应

2.晕轮效应

3.刻板效应

六、谈判者的心理战术

1.动之以情

2.以退为进

3.旁敲侧击

4.运用激将

七、谈判的心理原动力

1.透彻研究对方的需求是成功谈判的基础

2.谈判的需要和动机

3.谈判者的气质和性格是影响谈判进程与结果

4.正确应对谈判的心理挫折

第四单元  语言是谈判的心理利器

一、谈判的语言都有哪些？使用这些语言的技巧又是什么？

书面语、口语、电子语

外交语言、法律语言、军事语言、文学语言、商务语言

有声语言、无声语言

二、谈判提问技巧

1.封闭式提问

2.选择式提问

3.诱导式提问

4.探索式提问

5.开放式提问

三、谈判回答技巧

1.以问代答

 2.避正答偏

 3.缩小范围

四、谈判语言使用必须掌握的策略和禁忌

1. 锤炼自己的谈判语言

2.综合应用自己的谈判语言

3.让语言为自己修炼在谈判中的巧实力

4.学会谈判的空间语言和物质语言的使用技巧

第五单元  谈判开局阶段的策略和技巧

一、收集信息对谈判至关重要

谈判对手的信息重点要关注哪些？

如何判断对方公司的技巧

对手信息的收集途径与收集技巧

研究对手信息的四个办法

二、组建谈判班子的要点有哪些

    1.配备原则

    2.分工明确

    3.多套系统

    4.团队组成

三、谈判准备
1.制定方案
2.确定目标
3.谋划策略
四、谈判场地的选择技巧

1.主场谈判的有利因素

2.客场谈判并非一无是处

3.中立场地的选择门道

谈判会场布置的技巧

第六单元  如何开局是谈判开始阶段的首要重点

一、良好开局的战略博弈

二、开局话题的选择技巧

三、营造开局气氛的技巧

四、开局时要把握的四个策略

第七单元  谈判磋商阶段的策略和技巧

一、在谈判中应该怎样正确报价

报价时要严守的原则

到底是先报价还是后报价

先报价的利弊和技巧

后报价的利弊和技巧

二、报价都有哪些模式可以遵循

西欧式报价的适用场合

采用日本式报价的技巧

三、使用报价的六个策略维护自身利益

四、如何做出恰当的讨价

巧妙的讨价方式一定要掌握

讨价的三大策略

讨价的技巧

五、怎么来还价

还价都有哪些有利方式

掌握确定还价起点的技巧

六、在讨价还价的交锋中感受谈判的魅力

讨价还价的8大计谋

化解谈判僵局的7大策略

七、在让步中获得利益的诀窍

让步的8条原则

使让步成为以退为进的方法

可以选择的6种让步方式

必须掌握迫使对方让步的5大策略

必须领悟如何阻止对方迫使我方让步的5大策略

第八单元  谈判成交后不要忽视的地方

完成谈判合同的签订要仔细审视的地方

合同的履行要加强管理

合同的纠纷要做好处理的预案

第九单元  谈判的礼仪

良好的谈判礼仪是谈判素质的综合体现

谈判礼仪的主要方面

会面、会见

宴会、接待

会谈场地布置

三、各国谈判风格

刘大洋博士简介

刘大洋博士，经济学学士、传播学硕士、管理学博士。
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曾担任国家驻香港大型中央企业高管，深圳知名商会副会长兼秘书长，电视新闻媒体负责人。

跨学科、多理论的学术研究与理论素养；

跨职业、多部门的业务资质与职业历练；

跨地域、多岗位的工作经历与文化积淀；

使刘大洋博士的课程体现出深厚的学术功底、丰富的实践经验、浓郁的文化底蕴、扎实的国学背景和娴熟的文字与语言表达。

刘大洋博士的课程充满思想的启迪与理论的汲取，既有深厚的管理理论学养和丰富的管理实践经验，又身处中国管理变革的时代前沿，前瞻世界管理发展的未来先机。对当今管理思潮与管理动态了如指掌、细入纹理。

刘大洋博士的课程能够将历史悠久的东方管理智慧，与精确演绎的西方管理理论完美结合。刘大洋博士的课程，对案例教学、情景授课、心灵启迪能够精准把握、游刃有余，使受训学员既学习了逻辑严密的推理，也体会到醍醐灌顶的启发。

刘大洋博士的课程深入浅出，旁征博引，幽默诙谐，纵横捭阖，充满思想的启迪与智慧的领悟。

大可以指点万古岁月的得失，

小可以剖析历史拐角的细节，

远可以纵论全球政经的趋势，

近可以分享市井百态的冷暖。

因此，刘大洋博士的课程——

不俗套、不浅显，

有智慧、有观点；

不简单、不匠气，

有高度、有温暖；

不轻飘、不逐流，

有思想、有质感。

使学员们在思维启迪、智慧分享、精神激励、文化传承中，实现人生境界、胸怀、格局、眼光、魅力的升华。

刘大洋博士，香港金融管理学院教授，彼得·德鲁克管理学院（香港）客座教授，中山大学、华南理工大学、暨南大学、北京大学、清华大学、武汉大学、浙江大学、南开大学、复旦大学等高校兼职教授。

主要学员：
国家检验检疫局、国家邮政局、北京市丰台区政府、天津市政府、天津市金融工委、安徽省国资委、浙江省国资委、四川省商务厅、四川省外办、四川省国资委、四川省妇联、四川省雅安市政府、都江堰市政府、峨眉山市政府、江苏省张家港市政府、湖北省武汉市政府、贵州省委组织部、贵州省公安厅、贵州省商务厅、贵州省工商局、贵州省法制办、贵州省民营企业发展局、贵阳市国资委、贵阳市卫生局、广西自治区委、广西商务厅、广西旅游局、宁夏回族自治区委、江苏省委组织部、安徽省委组织部、山西省委组织部、山西省外办、山西省国税局、山西省地税局、陕西省国税局、陕西省安监局、山东省委宣传部、山东省人力资源和社会保障厅、山东省济南市委宣传部、山东临沂市委宣传部、山东省青岛市政府、山东省东营市政府、山东省泰安市政府、浙江省奉化市委市政府、浙江省宁波市人力资源与社会保障局、浙江省宁波市教育局、温州市金融办、宁波市委组织部、三亚市政府、珠海市政府、中山市政府、茂名市政府、佛山市政府、合肥市委市政府、福建省公务员局、厦门市委市政府、厦门市银监局、泉州市委宣传部、湖南省统战部、湖南省国资委、长沙市政府、湘潭市委统战部、湘潭市工商联、湖南省岳阳市委、江西省萍乡市统战部、安徽省国资委、安徽省旅游局、安徽省文化厅、安徽省工商联、西藏自治区、新疆自治区、新疆生产建设兵团、新疆克拉玛依市政府、青海省财政厅、青海省文化厅、青海省旅游局、青海省发展与改革委、云南省林业厅、郑州市林业局、广西百色市政府、珠海横琴自贸区、广州市南沙自贸区、深圳市前海自贸区、深圳市教育局、深圳市人力资源和社会保障局、深圳市交通委员会、深圳市审计局、深圳市教育局、深圳市国税局、深圳市地税局、深圳市公安局、深圳市机关事务管理局、深圳市城市管理局、深圳市公园管理中心、深圳市人才交流中心、深圳市盐田区委区政府、深圳市罗湖区、深圳市龙岗区、深圳市宝安区、陕西省西安市政府、榆林市政府、渭南市政府、甘肃省酒泉市政府、天水市政府、甘南藏族自治州政府、长春市人力资源与社会保障局、中国美术大学、中国计量学院、华南理工大学、浙江工业大学、浙江外国语学院、中山大学眼科中心等。

中国石化集团、中国石油集团、中国五矿集团、中国邮政集团、中电集团、鞍钢集团、中国南方电网、中国国家电网、中国中车集团、中国中粮集团、中国核电集团、广东核电集团、中建集团、中国建材集团、国药集团、葛洲坝集团、中国华融资产、中国中铁集团、中国电信、中国移动、中国联通、中国银行、中国工商银行、中国建设银行、中国农业银行、中国农业发展银行、中国邮政储蓄银行、中国进出口银行、交通银行、招商银行、兴业银行、汇丰银行、渣打银行、光大银行、平安银行、民生银行、杭州银行、晋商银行、厦门银行、中德银行、中旅银行、天津银行、天津农商银行、广东发展银行、广东农商银行、广东农信社、佛山农商行、江门农商行、平安保险、太平保险、中国人寿、中邮保险、美国固特异集团、日立电梯、东风日产、海航集团、安徽省投资集团、安徽江淮汽车、贵州茅台酒公司、贵州机场集团、安徽机场集团、江西水利集团、湖北电力集团、长安电力、新疆石油管理局、浙能集团、深圳能源集团、深圳燃气集团、深圳水务集团、珠江船务、信和财富、美的集团、相宜本草、欧珀电子、广药集团、王老吉大健康、广东太阳神、康美药业、广东高速公路、广东机场集团、广东工业设计城、陆地方舟汽车、杭州城投集团、吉林延边林业集团、上海均瑶集团、上海双鹿集团、广州无线电集团、广东珠江数码集团、广州自来水公司、深圳华为、深圳创维、比克电池、步步高电子、广东思捷、深圳鹏广达集团、中铁地产、金地地产、星河地产、佛山铁路投资集团、浙江联达化纤、浙江鼎盛铝业、欧派家居、兔宝宝建材、广西万邕集团、湖南嘉莉诗、安徽迎驾集团、安徽谢裕大茶业、青海盐湖集团、贵州瓮福集团、四川通威集团、西部矿业集团、顺成陶瓷、英国皇家房屋协会、深圳市房地产协会等。
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