
NLP高效沟通

【课程介绍】

提升沟通技巧，建立良好人际关系是每一个主管经理和任何专业人士都关

注并认为是非常重要的。但是在很多问题和事实的背后都有它隐藏的原因。我

们如何发现它，并将它有效改进且运用到实际工作中去，就是我们的“NLP高效

沟通”想带给各位的：在有限的时间内，清楚地认识自己与他人，并由此建立组

织内部乃至自己生活中的和谐有效的关系，这正是我们要带给您的！

【NLP介绍】

NLP（身心语法程式学）是一门认识自我的课程，在 NLP中有这样一句

话：“要想和别人沟通的更好之前先需要和自己沟通的更好，”NLP会告诉你如

何更好的和自己沟通，如何成为自己的主人。

NLP关于沟通的前提假设一切沟通的效果在于对方的回应！很多的时候我

们与人沟通时自己认为说的很好，沟通的感觉也不错，但对方却无动于衷，没

有一个很好的沟通效果，如果你明白了 NLP关于沟通的前提假设，你会明白，

你原本可以做的更好。五大表象系统五大表象系统是人自我对话以及同外界对



话的主要工具，了解了这五大表象系统，你就会快速了解与人沟通的原理。

NLP语言模式语言是人类思想及内在心境的表达工具，也影响者人们神经

系统的运作过程，透过学习 NLP语言模式，让你具备超级影响力，成为使用语

言及词汇的说话高手。

互动与体验教学透过课程现场大量的实际操作、互动演练，让你将各项所

学习到的NLP沟通的专业知识与能力，活学活用，立即使用在事业、家庭、亲

子、人际沟通、谈判等各领域，使你无往不利，快速迈向卓越巅峰。

【课程收益】

 弄清在组织内如何有效的沟通、建立良好的沟通模型与方式；

 掌握人与人之间的表达，倾听等方面的沟通能力，提升工作效率；

 建立沟通渠道，克服沟通的障碍；

 提高工作效率、处理好身边的人际关系；

 理解人际沟通技能的重要性，建立良好的沟通和合作的关系原则；

 沟通效果的体现：有效倾听、正确表达与发问、及时反馈；

 人际关系和谐化、信息的准确传达；

 明确自己的沟通风格与自我暴露程度；



 明确自己对待冲突的反应模式，积极化解冲突；

 加强跨部门的沟通，促进整个组织的持续发展。

【课程大纲】

一、NLP对沟通的态度

1、沟通的几个前提假设

 地图并非实际的疆域；

 行为背后都有一个积极的意图；

 沟通的意义取决于回应；

 重复旧的做法，只会得到旧的结果

 事情本无意义，所有的意义都是人加上去的

2、沟通三大目的 

 获取或提升正面的、好的感觉

 去除或摆脱负面的不好的感觉

 借由沟通，来改变某一些事情或结果

3、沟通障碍五大主因 

 当时处于一种不恰当的沟通心境

 双方对事物的认知差异（价值观、信念等）



 提问与聆听能力缺乏

 沟通始于障碍 

 存在预设的成见

4、沟通惯性&策略建立 

 当生气、压力状态时，你如何进行沟通？

 沟通时，若没有达到目的，你会有什么反应？

5、搭建沟通的桥梁

 设身处地、寻求共性

 价值同步

 行为≠人格 

 任何行为的背后都有正面的目的

6、沟通五问

 明确定义：

 信息收集：

 定义转换：

 为了让我感觉更好，我现在应该做什么事呢？

 采取行动



二、亲和关系的建立

1、亲和关系的认识

 亲和关系的力量

 感知模式的认识

2、亲和关系的建立方式：呼应——引导

 建立亲和关系中呼应的方式

（1）身心情绪状态同步

（2）肢体行为状态同步

（3）感知表像系统同步

（4）信念价值意见同步

 建立亲和关系中引导的方式

   在呼应同步的基础上，引导对方看到其他的感知价值。

三、明确沟通的艺术

1、沟通说服策略

 由问而得

 准备充分的理由

 探询对方的决定策略



 按对方决定策略回应

 不同行为模式的沟通策略

2、行为模式与沟通策略

 我们收集信息方式不同

 愿意怎样与他人建立关系？

 我们怎样做决定

 信息块规模不同

 动机趋向不同

 灵活性与条理性不同

 反馈源不同

 注意焦点不同

 关系类型的不同

 兴趣过滤不同

3、NLP沟通技巧

 配合认知模式

 认知模式叠加

 深层次沟通语言



 未来模拟

 设立心锚

 框视重组

四、化解沟通抗拒的策略

1、有影响力的沟通始于——聆听

 你是一名好听众吗？

 遍地开花的不诚恳问候

 听到什么？

2、聆听最大的两个障碍

 在开始听之前，我心里已经有了成见。

 在开始听之前，或者还未听完整个故事及获得重要细节之前，我就

已经胸有成竹了。

3、无法聆听的主要原因

 一昧地想说服对方听命行事。

 对方的想法与你不一致时。

 有心事或心不在焉。

 排斥或害怕听到即将要听到的事情，拒绝聆听。



 对方的谈话内容不感兴趣。

 不尊重（瞧不起）、讨厌或排斥与你说话的人。

 要打断某人的谈话，急于发表自己的意见。

 对对方表达的内容已有预设的成见。

 认为已知道对方要表达什么

4、聆听十大法则

 眼神接触并发出聆听附和声。

 专心聆听。

 不要打岔。

 记录对方的谈话重点。

 注意力集中在其弦外之音。

 摒除偏见，心无成见。

 对方没表达完全以前不要太早下结论。

 提出问题确定对方已表达完全。

 复述重点，以确定了解对方表达的意思。

 提出问题以澄清疑虑。 

5、倾听的五个层面：



 忽视

 假装听

 选择性倾听

 留意的听

 同理心倾听

    你真的知道我的意思吗？

    技巧、动机、态度

   倾听过程的自传式回应

   建议、探寻、诠释、评估

6、提问八法

 是否简明扼要？

 是否具亲和力？

 是否让对方感兴趣？

 是否能转换对方的观念或角度？

 是否让你找出对方的说服策略？

 是否导引出你预期的答案？

 是否让彼此的沟通更进一步？



 是否取得你想要的讯息？

7、提问分为两种：

 封闭式提问

 开放式提问

8、抗拒类型分析

 沉默型抗拒

 借口型抗拒

 批评型抗拒

 问题型抗拒

 表现型抗拒

 主观型抗拒

 怀疑型抗拒

9、消除抗拒的策略

 耐心倾听

 以问代答，探询对方的抗拒

 确认对方抗拒的深层原因和类型

 对对方的抗拒表示赞同或接受



 寻找曾经有过的愉快合作经验

 共同探讨可能性

 确认解决之道


