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2012“柔性谈判”公开课（上海站） 

2012 年 1 月 6-7 日，上海华亭宾馆 

“以柔克刚的谈判艺术” 

您想学习与掌握这些超常的谈判技巧吗？ 

 如何让说“不”变得让对手感到赏心悦目，感同身受？ 

 如何在谈判中创造虚拟筹码来影响对手？ 

 如何真正做到“换位思考”，“灵魂出窍”，使自己以对手甚至旁观者的心理思维来应对僵局？ 

 如何通过推理及心理博弈来推断其对手的底牌及下一步棋？ 

 如何利用右脑技术让冷静的对手变得冲动和感性，从而被你引导与左右？ 

“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！” 

——Will Lu，授权讲师 

[柔性谈判的四大优势] 

优势一：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。 

优势二：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。 
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 “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。 

优势三：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。 

优势四：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。 

 

[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，课程开发者之一 Will Lu 亲自授课。 

 

[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 
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[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 

• 柔性谈判的三大内涵 

• 柔性谈判的双重目的 

• 自我谈判风格测试与评估 

• 柔性谈判的 5 个原则 

第二模块 

柔性谈判的核心—对手及自我风格的识别及匹配 

• 谈判行为风格特征概述 

• 不同沟通风格的行为偏好 

• 四种谈判风格的应对策略 

• 如何识别他人的谈判风格 

第三模块 

柔性谈判的前提—谈判筹码的设计与准备 

• 谈判的三大筹码及其应用 

• 时间筹码的应用策略 

• 消息筹码的应用策略 

• 权力筹码的应用策略 

• 真实筹码与虚拟筹码 

• 虚拟筹码的设计与准备 

第四模块 

柔性谈判 三阶段的步骤和技巧 

1. 谈判前期的关键与策略 

a. 谈判前期—开局分析与识别底线 

b. 谈判前期—诊断风格与沟通匹配 

c. 谈判前期的常见挑战及应用 

d. 谈判前期的 8 大心理战术（情景模拟和心理训练） 

2.  谈判中期的关键与策略 

a. 谈判中期的特征——迂回与僵持 

b. 谈判中期的关键：突破和引导 

c. 谈判中期的常见挑战及应用 

d. 谈判中期的 7 大心理战术（情景模拟和心理训练） 

3. 谈判后期的关键与策略 

a. 谈判后期的特征——促动和成交 

b. 谈判后期的关键：柔性施压力 

c. 谈判后期的常见挑战及应用 

d. 谈判后期的 6 大心理战术（情景模拟和心理训练） 

第五模块 

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 
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[授课讲师] 

• 中国著名的 谈判及销售管理专家 

• 15 年 500 强企业销售总监 资历 

• 《销售与市场》等权威媒体特约撰稿人 

• 上海安泰管理学院销售管理客座教授 

• 《中国式关系营销》、《柔性谈判》等多本畅销书作者 

Will 拥有辉煌的 行业销售总监职业生涯，曾任多家 500 强跨国公司职业经理人职业经验，历任美国伊利

诺工具公司高级销售经理，德国 KNAUF 可耐福公司（全球最大建材制造商之

一 ）南方大区总经理和美国 ITW 公司全国销售总监。 

15 年 500 强跨国公司职业实践，Will 累积了 超过 20 年的行业营销 及谈判研

究、实战、咨询和培训经验；对大客户营销战略、销售谈判、客户关系管理、

大客户销售与管理有着独到的见解和深刻的理解。 

转入职业顾问领域后，陆老师潜心总结了自己的销售管理经验和心得，先后出

版了《中国式关系营销》、《柔性谈判》、《从销售明星到管理明星》、《渠道的规划开发和管理》等多

本广受认可的著作，成为国内公认的销售类畅销书的作者。 

同时，包括《销售与市场》、《销售与管理》、《IT 经理人》等数家杂志纷纷聘任陆老师为特约撰稿人，

他也是中国营销传播网专栏作家，华夏营销网专栏作家，第一财经日报和市场报撰稿人，曾在各类媒体发

表的营销文章超过一百篇，深获好评和认可 。 

陆老师在培训行业开发了多个广受好评的经典课程，例如《柔性谈判》、《大客

户制胜策略十二招》、《渠道管理的系统解决方案》等。自成为 KBC 授证的《销

售管理关键控制点》讲师后，他花费了将近 10 个月的时间把课程从体系到细节

一一加以个性化的设计，使课程的实用性、启发性和应用性更上台阶。 

他的授课特点是“课堂培训+行动手册+现场指导”三位一体的新培训模式，希

望彻底解决销售类培训中的“听了激动,想想感动,回去不动”的难题。 

（1）课堂培训：崇尚实战，学员带着问题来，拿着方法走，学了就能用，用

了有效。 

（2）行动手册：为提高课堂培训的效果，提供行动手册便于学员课后对照有效执行。 

（3）现场指导：培训讲师进行贴身现场指导，使正确理念转化为动作并成为学员一种习惯。 

  

 

 



 5

Soft Negotiation Skills 
“柔性谈判”报名回执 

2012 年 1 月 6-7 日，上海华亭宾馆 
请填写本表并传真至 021-54788957，或 email 至 harryw@kbcchina.com 。谢谢！ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

公司资料 

公司名称：                   业务性质： __      _                  

地址：                 邮编：                        

公司规模（人数）：□1～19   □20～50   □50～100  □100～500 □500～1000 □1000 以上 

参会人员资料  

姓名：   _   _    职务：   _   _ 直线/手机：   _   _   电邮：   _   _    

姓名：   _   _    职务：   _   _ 直线/手机：   _   _   电邮：   _   _    

姓名：   _   _    职务：   _   _ 直线/手机：   _   _   电邮：   _   _    

联系人资料 

姓名：_               _ 部门：     _ _ __    职务：_                _    

电话：                  传真：    _     E-mail：                 

参会费用 

RMB 4,980 元/人，包括培训费，教材费，结业证书，2 天的午餐和茶点。 

付款资料 

开户行：中国建设银行上海市七宝支行 
账户名：上海开隆商务咨询有限公司 
账户：3100 1639 6000 5600 1071 
发票资料 

公司名称：                               _ 发票项目：              

报名流程 

1. 请填写本报名表并传真至 021-54788957，或 email 至 harryw@kbcchina.com 。我们在收到您的

报名表后将通过电话或 email 确认您的报名。 

2. 请按照以上付款资料付款，我们在收到款项后将提供正式发票。如果您需要提前获取发票以便内

部的付款流程，请致电黄先生，电话 021-54788759。 

3. 我们将在会前一周提供正式的参会确认函，供参会人员现场报到。 

4. 如果有任何问题，请联系黄先生，电话 021－54788759。 


