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柔性谈判——以柔克刚 
2009 年 8 月 28-29 日，上海华亭宾馆 

“现在很多谈判的课程所假定的前提是谈判双方的地位是平等的，很多技巧的使用是建立在双方势

均力敌的基础上。但事实上，谈判双方由于资源、需求、实力、供求关系等因素的综合影响导致谈

判地位的不平等，这就要求我们的谈判策略及技巧能做到兼顾“争取尽大利益”与“维护双方合作

关系”的双赢目标，这更要求我们的谈判人员能从“刚性谈判”转变为“柔性谈判”，使您的谈判

对手在充分的心理满足中接受您的建议！” 

——David Shen，中文版开发者，著名营销专家 

[柔性谈判的内涵] 

1. 明弱实强定位 

 谈判中的弱势方能通过表面的“示弱”来迷惑对手，而实际上在谈判利益上却步步为进，直取

目标。 

 谈判中通过“弱势”与“强势”的明暗转化，能使谈判的进程能通过波浪形的曲线向最终的目标迈

进。 

 谈判中能同时把握两个纬度，即内在的利益纬度和表在的强弱纬度，通过两个纬度的相互配

合交叉来推进谈判。 

2. 兼顾双重目标 

 很多谈判者太注重短期利益，因此往往通过高压力来逼迫对手就范，但即使最终达成一致，

在后续的合作中，另一方会设置诸多的障碍，使谈判的成果在实施中大打折扣。 

 “柔性谈判”则既注重短期利益，更注重对手的心理感受和长期关系，使谈判的结果是建立在

对方良好的感受及双方和谐的关系的基础上。 

3. 运用心理技术 

 很多谈判者之所以掌握了大量谈判的技巧却在实战中无法发挥，是因为他们不懂得运用心理

学技术，心理学技术是谈判人员急需补的一门知识。 

 “柔性谈判”则以心理学技术为课程的核心，通过判断分析对手的心理需求，把握对手的“个人

心理状态”。通过外在行为诊断对手的“心理变化趋势”，通过试探判断对手的“心理反应”等方

式，以“心理学”技术来引导对手，驾驭谈判进度。 

4. 以柔克刚策略 

 柔性谈判注重“以柔克刚”的迂回推进策略，在遇到对手强硬及阻力的时候，运用“右脑”的感性

策略来替代“左脑”的理性策略。 

 所谓“以柔克刚”，就是在谈判中引导对手在“左脑思维”和“右脑思维”之间不断切换，通过“右
脑”的感性思维来跨越“左脑”理性思维产生的障碍。 



 2

[课程六大卓越特色] 

1. “柔性谈判”是第一个建立在谈判双方地位不平等基础上而设计的谈判实战课程。 

2. “柔性谈判”将提供谈判的全新视角，侧重运用心理学的方法与工具，使谈判者的职业能力获

得突破性提升。 

3. “柔性谈判”课程的另一大特色是提供“技术”而非“理念”，着重提供工具来解决实际问题，

而非仅仅是理论与概念。 

4. “柔性谈判”课程的一大突破是谈判的成果是建立在利益目标和双方和谐关系的双重基础上。 

5. “柔性谈判”课程将运用大脑思维的技术，用左脑思维科学与右脑思维科学综合运用在谈判过

程中。 

6. “柔性谈判””将由著名的谈判专家 David Shen 亲自授课。 

[授课讲师] 

David Shen 是“柔性谈判”课程指定中文讲师，是芝加哥商学院 Robert Calvin 教授亲自挑选并培养

的中文讲师。David 毕业于上海交通大学，拥有坚实的外资企业销售及客户管理从业经历，曾在妈咪

食品有限公司任销售代表及销售经理 3 年，后又在中英合资国荣日用品公司担任大区销售经理 3 年。

由于 David 出色的职业表现，他后来又被选入美资（强生）药品与 OTC 公司担任客户培训与发展经

理以及全国高级客户总监 6 年。在其职业生涯中，David 经历了大量的谈判场面，累积了丰富的谈判

经验。在美国强生工作期间，David 被公司指派为大陆等各地的团队指导谈判技巧。 

在转入职业讲师后，David 开设并研发了多门优秀课程，包括柔性谈判、关键客户管理、大客户管理、

卓越服务中的谈判、谈判中的说服技巧等，并被邀请为诸多世界 500 强企业提供培训服务，这些企业

包括：美国强生、英国 ICI ，德国 Bayer，荷兰飞利浦，德国高仕香精（上海第一家合资企业）、日

立电器、利乐包装等著名企业，同时还包括法国依视路、美国荷美尔、瑞典康乃格、深圳海王、山东

阿胶、内蒙古伊利集团、澳柯玛空调、大连美罗、北京双鹤、深圳一致、上海东浩集团、深圳晨光、

海南椰岛、周末画报、武汉红桃 K、青岛圣元、上海华联制药等不同性质的公司。 

David 拥有丰富的谈判实战经验，掌握先进的谈判理念。世界 500 强企业中的很多企业，如 GE、玫

琳凯、西门子等，都参加过 David 的公开课，并给以很高的评价。 

他善于运用互动的授课方式，幽默的语言，提高学员的积性，营造课堂的参与性。David 的讲师素养

及职业背景受到了国际大师的认可，也是其多年努力与探索的必然回报。 

他在授课中，往往能通过通俗的故事，给学员精妙的启发与点评。而对学员提出的问题，他总能给出

一针见血的点评。他的培训往往让学员觉得是一个过程的享受，同时也能让学员在今后的实战中获得

很多宝贵经验。 

[课程大纲] 

第一模块 

柔性谈判的定义，目的及原则 

 为什么要柔性谈判 

 柔性谈判的定义 

 谈判的双重目的 

 自我谈判风格测试与评估 

 柔性谈判的 5 个原则 
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第二模块 

柔性谈判的核心—对手及自我风格的识别及匹配 

 行为风格特征概述 

 不同沟通风格的行为偏好 

 各种人际风格的沟通策略如何识别他人的行为风格 

 谈判风格的运用 

 冲突的真谛 

 解决冲突的五种模式 

第三模块 

柔性谈判的步骤和技巧 

1. 接触阶段 

 了解你的对手 

 销售你的优势 

 确认符合谈判的条件 

 造势 

2. 策划阶段 

 谈判目标设定 

 你的最后选择（确立心理优势） 

 如何技巧的陈述最后选择 

 练习：我们的最后选择是什么 

 创造良好的环境 

3. 谈判目标设定 

4. 协商阶段 

 让对方无法说“不” 

 自己积极的说“不” 

 通过提议找共识 

 四种让步策略分析（永远不白白提供资源） 

 判断对方底线的两个度 

 其他技巧 

第四模块 

柔性谈判的左右脑思维—突破僵局 

 谈判对手的左脑思维与右脑思维 

 如何引导对手的左脑思维与右脑思维 

 如何将对手绑定在右脑思维 

 谈判中“以柔克刚”的心理模式 

 如何面对拒绝压力 

 突破谈判僵局 

 与困难案例的谈判 

第五模块 

柔性谈判的关键—后续跟进策略 

 对方不履行承诺怎么办 

 对方不完全履行承诺怎么办 

 对方无能力履行承诺怎么办 
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柔性谈判——以柔克刚 

报名回执 

[参会人员] 

企业总经理，销售总经理，营销总监(经理)，销售总监(经理)，市场总监（经理），区域销售经理，

客户总监（经理），产品经理等 

[参会费用] 

人民币 4980 元/人，包括培训费，教材费，结业证书，2 天的午餐和茶点。 

[报名表] 

请填妥本表并传真至 021-5478 8957，我们将通过电话或 email 与您确认。 

如果你有任何问题或要求，请联系黄先生，李小姐，021-5478 8759。谢谢! 

公司： _______________________________________地址： ____________________________ 

联系人： ______________________职务：_________________Email: _____________________ 

电话： ___________________________________ 传真： _______________________________ 

参会人员 

姓名：_____________职务： ________电话/手机：__________Email: ___________________ 

姓名：_____________职务： ________电话/手机：__________Email: ___________________ 

姓名：_____________职务： ________电话/手机：__________Email: ___________________ 

[报名流程] 

1. 请填妥本回执并传真给我们。 

2. 我们将与您电话或 Email 确认，并提供付款信息。 

3. 请按照付款信息付款，我们将在收到款项后提供正式发票。 

4. 我们将在会前一周提供给您确认函，供您现场报到。 


