
《攻心沟通36计》
课程背景：

管理的过程，其实质就是沟通的过程淘通对于经理人的重要意义通常可以

用三个 70％来表述：

1、指的是沟通对于个体，尤其对管理者个人成功来说，其重要作用超过

70％。

2、指的是管理者 70％以上的时间所做的工作都与沟通相关。

3、指的是企业中 70％以上的障碍来自于沟通不畅。那么：

面对上级怎么抓住沟通要点建立沟通机制让上级看到你部门成绩的同时给

予积极的支持和指导？

面对同级，怎样协调维护，争取其他部门的支持协作？

面对不满意员工的行为、企业经理人应该如何沟通？

一旦出现与员工的冲突，企业经理人应该如何处理？

课程收益：

让学员在培训中主动尝试和探索建立高效沟通的方法

使管理层与员工间及企业与顾客间如何更有效的沟通

深入了解与上级、下级、平级之间管理沟通的原则、技巧

深入认识不同的沟通风格，提高对他人沟通风格的判断力

通过对沟通对象的不同性格使用不同的沟通策略，从而提升沟通效果

掌握如何与不同对象沟通的基本技巧和思路

课程大纲:



第一单元  用“一句话”一下抓住对方的心

第 1计：交待工作事宜却不破坏对方情绪，怎么说服？

第 2计：托付他人重任时，怎么沟通？

第 3计：化对立矛盾的谈话为和谐友好的氛围，怎么沟通？

第 4计：附加评价时，呼应对方的一句话，怎么说？

第 5计：被他人表扬穿的西装很有品位，该如何回应？ 

第 6计：想要得到同事或他人的好感，对其作评价时可以欲扬先抑，怎么

说？

第 7计：“平民首相”原敬先生的“甜言蜜语”是什么？

第 8计：表扬他不被众人所留意的优点，怎么表扬？

第 9计：她是否有爱慕之心？检验好感度的法则，怎么检验？

第 10计：讷于言，反而能够展现内心的真诚，怎么沟通？

第 11计：沟通的黄金定律：你想怎样被对待，你就怎样对待别人

第 12计：沟通的白金定律：以别人喜欢的方式去对待他们 

第二单元  “一句话”让对方跟上自己的脚步

第 13计：直截了当询问想要得到的信息！怎么问？

第 14计：意见产生分歧，怎样反驳？

第 15计：“激将法”使之让步的谈判秘诀，怎么谈？

第 16计：“欲擒故纵”战胜法的使用诀窍，怎么用？

第 17计：想要发言时的完美切入法，怎么说？



第 18计：“鹦鹉学舌”法，逼近对方的真实想法，怎么沟通？

第 19计：拥有超群的劝说效果！一种重复的话剧对白式的妙计，怎么说

服？

第 20计：换位思考，直逼对方的心里话，怎么沟通？

第 21计：三段式论证法，使之领会对自己有利的道理，怎么说服？

第 22计：吸引众人目光的沉默也可产生效果，怎么做？

第 23计：如何与初次见面的人拉近关系呢？

第 24计：效仿对方的行为举止就会产生话题？

第三单元  逆向思维把握人的心理的谈话战术

第 25计：这样发问后，对方绝对不会说“不”！ 怎样问？

第 26计：尊重以“忙”作为拒绝借口的人，杀个回马枪，怎样沟通？

第 27计：违背“角色期望”的反攻心理战术，怎么说服？

第 28计：若有事拜托别人，先从赞誉开始，怎么赞美？

第 29计：在“对比效果”的假想里中计，怎么做？

第 30计：不让对方说“不”的二选一的提问法，怎么问？

第 31计：倘若找到了“共同点”就可以一举获胜，怎么找共同点？

第 32计：“推敲意向型”请求，让对方无法拒绝，怎么沟通？

第 33计：换位思考，扮演对方的角色，怎么换位思考？

第 34计：表明对对方的期待会得到意外的效果，怎么说服？

第 35计：掩饰尴尬局面的借口是什么？ 

第 36计：贬低自己的真正意图是什么？


