
从校园人到职场精英-职业化竞争力
大飞老师：公安部、清华大学、华润等特邀演讲与职业化领域培训讲师

【课程背景】

数智复杂时代下，物竞天择，适者生存。存活下来的，从来都不是最强大的，而是能
够最快适应的。能否快速的调整心态，迅速的适应职场，主动对自己提出更高的要求并践
行，是校园人成功转变为职场人的关键因素。职业化几乎存在于各个组织和人际关系中，
它不但是企业员工的“缓冲器”和“助力器”，更是制约企业发展的关键性因素，也是提高员工
满意度和凝聚力的基础。可在现实工作中，不职业化的表现随处可见，比如：职业化思维
缺乏，员工学习意识差，有的问题强调多次却还在出现、部分员工的积极性和责任心不高
等，因此，企业要想提高员工士气和干劲、消除工作执行时的阻力，缓解工作与人际关系
的情绪与压力，就必须进行员工职业化的塑造。

尤其是一些刚刚离开校园的新员工，他们的意识还在从校园到职场的转变中，职业化
思维还没有建立起来，职业化态度和技能急需培训。本培训将从校园人至职场人转变过程
中的关键因素着手，从个体成长板块、职场人际板块、职业发展板块帮助学员客观全面的
认知现代化职场的全貌。全面提升职场新手的职业化素养与能力。帮助学员快速进入职业
状态，缩短职场适应时间，从而使企业与职场新手之间能够以更小的成本达成一致行动的
目的。

【培训收益】

1、客观分析现代职场的特征与要求，帮助学员正确的认知现实职场，缩短预期和现

实的落  差值。

2、学员掌握职业化员工五大心态意识，并形成落地行动计划方案，改变员工思维、

心态并影响其行动。

3、让学员掌握职场中职业生涯规划修炼的具体方法技巧。

4、让学员掌握职场中情绪压力管理、目标管理、时间管理等职业技能。

5、激发学员职业化动力：发自内心的愿力+坚持的意志力

6、通过主题讲解、案例分析和体验式互动等方法的完美结合运用，提升学员的职业

化意识，强化个人学习与个人管理，梳理员工与企业的互促关系，让学员的态度、观念、

技能等都有新的提升，进而促进自动自发的工作。

一．课程导入 心智共识模块：•

 职场精英职业化认知升维：岗位技能 V S 人际技能 VS概念技能

 数智复杂时代，如何快速提升自身核心竞争力？提升什么？怎么提升？

 组织让我干，还是为我自己干？同样是同事为什么绩效表现如此之大?



 校园是感性，职场是理性
 校园是个性，职场是共性
 何谓职业化
 职业化的关键词
 做务实的理想主义者


二．职业人卓越职业素养认知

1、什么是职业化？

敬业精神、专业能力、职业规范、驱动意识、优化意识

2、职业化素养冰山模型

3、职业化素养提升与个人发展游戏

4、职业化素养与能力模型

 从校园到职场的角色认知及转变

 认知我是谁

 认知企业对员工的基本要求

 我在团队中的价值如何？

 新员工的五大角色

 角色融入，融入企业文化

 30岁之前不要太在意薪水

 新员工的误区

三.职业化的三大内涵
1、职业行为——提升个人魅力
2、职业技能——提高工作业绩
3、职业素养——良好的工作意愿

4、如何才能提升自我驱动力，提高工作意愿？提高工作意愿？



 态度与能力矩阵

人材——培养使用、人财——提拔使用

人裁——坚决不用、人才——限制使用

四． 职业化员工5大技能修炼（案例+方法+工具）

1.职场及商务礼仪形象塑造（6大场景 3大改善方法）

沟通礼仪、社交礼仪、沟通礼仪、商务形象、对客礼仪、日常礼仪

 场景化实战案例+具体应用方法+拿来即用的工具

2.快乐的能力——与压力共舞，做情绪主人

A． 角色扮演：应对压力的四种模式

B． 耐挫压力应对的三大策略

C． 情绪管理ABC案例及方法

3.时间管理力——自我管理，提升效率

A．时间管理内核本质

B．第二象限工作法

C．不同侧重的差异化结果

D．时间管理工具6大工具应用

4.人人都是销售，全员职业化的角色认知（重点讲 2-3种能力）



销售力的构成是复合的：市场产品分析能力、逻辑思维能力、演讲表达力、

营造氛围能力、沟通谈判能力、创新思考能力、职业形象、商务礼仪等。

A．举例销售谈判沟通力：良好的沟通意识、善用人脉的力量；

1：倾听沟通：要打动人心先倾听人心——如何听

2：语言沟通：你卖产品我卖魅力——如何说

2.1.怎样表达最有效（三分钟打动客户）

2.2.以客户喜欢的而不以自己喜欢的方式来讲

2.3.能激情地讲就不平淡地讲

2.4.能幽默地讲就不严肃地讲

2.5.讲顾客爱听的话不讲自己想说的话

2.6.说有用的话不说多余的话

2.7.说真话不说假话

2.8.说细节不说大概

2.9.说关心人的话不说冒犯人的话

2.10.讲肯定的话不讲模糊的话

2.11.讲解决问题的话不讲推卸责任的话

2.12.讲简单的话不讲复杂的话



2.13.能用问的就不用说的

3：肢体沟通：肢体也会说话——如何看

4：沟通技巧：一招见成效——如何做

4.1.与人沟通前先自我沟通

4.2.你准备好了吗

4.3.如何让你的产品介绍吸引人

4.4.讲道理不如讲故事

4.5.来自环境的力量

4.6.客户分为不同购买类型（顶尖工具，快速识别客户）

5．解除异议沟通：无极胜有极——如何成交

5.1.意识到沟通就是解决问题

5.2.要开放性沟通，不要防御性沟通

5.3.借力打力，打好销售太极拳

5.4.顺水推舟，划好销售这条船

五.会做也要会说，职场的必修-公众演讲表达力

 高效演讲呈现的 3 大核心要素

 轻松克服演讲恐惧症的 3 大实用方法



 从听众出发：警惕演讲“7宗罪”

 商务演讲最实用的 3 大开场白

 高效商务演讲中眼神交流技巧

 演讲中的高级技巧：交流感如何营造

 怎样增加你演讲的说服力

 善用“量身定制”的演讲魅力

六、职场新人的生涯修炼四步骤

 定位聚焦，自我认知

1、自我认知——行事风格与性格特点（国际顶尖 PDP测评）

2、自我定位：

 我现如何？什么岗位？处于阶段？部门里什么角色？主导还是协从？

 我想成为什么样的人？我给自己什么样的定位？专业还是管理？

3、自我分析：优势和不足

 SWOT 实战分析

4、生涯四维度测评：人才的自我检测：生涯维度更侧重哪个方向？

5、职业目标：未来的职业目标是什么？目标制定的 SMART原则


