
课 程 名 称：《翻盘绩效-有效影响结果的谈判思维影响力》

课 程 安 排： 2天面授课（6小时/天标准课时）

课 程 研 发： 牟绎可 

课 程 背 景：
通过思维影响，改变对方的判断决策，有效逆转事态发展结果，这种掌控场面

和影响绩效成果的能力不是天生的，而是由一套专业思维能力训练体系系统打造出来

的。

这个职场能力应用无所不在，上下级工作互动，跨部门之间的协调合作，客户

之间的业务服务互动，甚至家庭成员之间的问题商定，决策讨论等，应该说一个人想

要有效人生（生活，职场）的第一必备技能就是“专业谈判思维影响力”，它让我们可

以快速有效调改发展趋势，改变工作成果，真正翻盘绩效，重构人生背景。

课 程 目 标：
 帮助职场人士逐步建立和训练冷静、严谨的问题分析和解决思维；

 帮助职场人士专业的构建重要沟通对话场景，有目标、有步骤、有结果把控性的

推进工作计划的有效达成；

 帮助职场人士提升个人情商理解力，逐步打造沟通双赢局面的掌控能力；

 同时通过多类工具、多类技巧方法的系统辅助，帮助职场人士在课后持续精进成

长，扎实稳固的打好长期有效职场发展的核心竞争力；

课 堂 设 施 要 求：
 教室：宽敞明亮/通风良好/温度适宜（小班授课，辅导针对，效果最佳）

 桌椅摆放方式：根据教室格局及实际上课人数来确定（分组摆放最佳）

 设备：摄影仪、白板、白板笔、大白纸、无线话筒或胸麦、音响设备等。

1



【课程设置】：

课程单元 重点内容 学习目标 体验互动

单元一
认识思维策略
打造影响力

◆ 专业认识思维影响力，走出误区理
解？

◆ 思维影响的策略与战术？
1、三大策略解析：

说服、谈判、建议（咨询）
2、案例式代入策略与战术影响关
联

◆ 职场互动之主要沟通策略说明

▲正确系统认知思维影
响力，明确自身职场发
展中关于谈判思维的核
心成长要点；
▲清晰不同思维影响策
略的背景要求与能力要
求；

思考问答
视频分析
小组讨论
知识讲解

  

单元二
谈判思维成长
（版权工具）
能力温度计
实操训练

◆ 谈判核心能力成长-工具代入式分
析
1、对自我-觉察情绪、冷静思维
2、对他人-深度共情、洞察需求
3、对事件-逻辑思路整理，言行分
寸把关

◆ 企业内部问题案例现场分析解决
1 类案例：课前客户需要重点解决
类
2 类案例：学员课堂现场提出疑问
类
3 类案例：其他应用领域思维拓展
类

▲掌握工作互动谈判核
心基本功训练技巧；
▲清晰问题处理体系思
维逻辑步骤

工具导入

  案例分析

  体验训练

单元三
谈判影响的五
个关键性控制

要素

◆ 共同利益点
1、区分立场与利益
2、利益影响意识内在修为要求

      从“我要”到“我给-我帮你”
3、利益阐述原则与技巧
4、利益信息获取来源

◆ 谈判筹码
1、关于筹码的误解纠正
2、做筹码的四个角度思维
   正、负、固、创
3、筹码资源来源指导
4、筹码的使用策略与表达方式建
议

◆ 谈判路线
   三阶梯 9 步骤谈判路线
◆ 替代方案
   替代方案的双重意义解析及建议
◆ 相互需求强度

▲ 明 确 谈 判 思 维 的关
键，做好谈判思路及相
关准备；
▲以更完善系统做谈判

影响前期准备，使互动

现场，做到更冷静成熟

稳妥的对过程和结果做

好驾驭控制。

多 个 工 具 、

技 巧 、 策略

的

导入＋多 个

行业案例＋

常用 话术模

板设计指导
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   时刻自检与修缮
单元四

职场谈判路线
分节实战解析

◆ 开局定调之开局破冰
   破冰三目标：情绪、关系、思维

情绪类助力技巧
1、利益点思维表达
2、致歉式思维的破冰话术辅助
关系类助力技巧
1、认同式沟通
2、人际心理学助力思维

   思维问题的引导技巧
1、外化问题技巧

   2、思维扩展技巧
◆ 开局定调之探寻摸底
   问全、问深、问透

1、五元素提问工具
2、常见四类型提问实战应用指导
3、提问忌讳备注说明
4、高级提问的应用升级建议

◆ 开局定调之价值传递
1、价值锁定、价值替换
2、价值固化、价值认同

◆ 中期磋商之讨价还价
   询价-比价-报价-议价-让价

之系统分析及技巧建议
◆ 中期磋商之影响决策
（1）关注影响圈层
     家庭圈、社交圈、网络圈
（2）判断和影响决策地点
     要点 1：
判断犹豫期你在哪个环节？
     要点 2：
客户最终决策地是否是你的掌控地？
如决策地可能不由控制，该如何做？
（3）该不该给对方施压决策？
     要点 1：什么样对象不施压
     要点 2：什么样对象可以施压，施
压的原则和技巧建议
◆ 中期磋商之突破僵局
（1）判断是真僵局，还是假僵局？
（2）真、假僵局的破局谈单策略
◆ 缔结签约之管理要点
合同谈判-缔结签约-成功成交
1、合同谈判：特别隐患细节提醒！！

▲全实战分步骤解析，

全面细化掌握谈 判 要

点；
▲学习讨论过程-形成常
见工作谈判路线基础模
板；
▲在基础模板下-企业内
部可以逐步完善组织沟
通系统，形成健全成熟
的内部专业谈判体制文
化；

导入系 统 技

巧＋形成自

我常见工 作

应 用 的 谈 判

路线模板雏

形
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2 、签订合 同： 谈 判 成功后反应管
理！！

单元五
满意度影响的
辅助细节

◆ 差异化认知
   男性女性差异化思维风格解析
   深度笔迹识人（应用心理学-投射技
术）与谈判影响指导

▲了解常见互动风格；
▲ 可以根据差异化人群
制定应对性措施；

体验互动
“性格测试”
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