
《铁塔人员高效沟通与营销技能提升》

培训目标

 外部高效沟通的技巧， 沟通过程中 生的 和掌握内 减少 产 摩擦 矛盾；

 理解目标与计划管理的 ，提升工作效率， 无 的含义 降低 谓 内耗；

 客户拜访和营销过程中的重要技巧和相关话术，提升成 率学习 功 。

培训时间

1-2天

培训对象

铁塔 场人员市

课程纲要

一、沟通过程中的常见误区以及自我定位

 ：如果 做是你，你 和什么 点的同事沟通头脑风暴 换 愿意 特

 工作中“沟 不通”的常见 现而 表

 自 场 定，沟通  各 立 坚 前硝烟弥漫

 合 ，沟通中彼此貌 神离 各怀鬼胎

 不总结 ，沟通 重互 复盘 后 蹈覆辙

 请思考：过往和其他部门同事沟通过程中，是否出现了上述的现象

 高效沟通的C—NPE模型

 对方的 度站在 角

 对方的 求紧扣 需
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 提 问题解供 决建议

 管理 方的情体察 双 绪

 问题研讨：我和相关同事或外部合作伙伴的业务沟通完全是按照流程的要求来

进行的，为什么对方总是不配合？

二、实际工作中让沟通充满温度的技巧运用

 的 区 沟通过程中的“ ”需避免 雷 — 忌语

 你应该……

 你 能不可 明白……

 方 不 我们这 面 归 负责……

 我们部门的业务流程是 的这样 ……

 案例研讨：如果对方提出的要求超出了你的能力范围，如何应对

 三 的引导式沟通种经典 策略

 以我为 对 ，主—减少 立 减少指责

 话 用你的 思 和引导对方反 正说— 正面 维影响

 做一个有 力和 力的人趋利避害— 说服 影响

 关 的沟通技巧建立融洽 系

 同理 理解的心表达—核心在于 内容

 FFC—让对方 间 成 的 话方式瞬 建立 就感 说

 情境演练：根据背景案例，运用引导式技巧进行一对一的沟通训练

三、做好目标与计划管理，提升工作效率

 目标管理 实际工作中的重要在 意义
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 对 工作的方 控于整体 向把

 对 管理人员的工作效能于

 对 个人的 力和情于 精 绪保持

 问题研讨：我们通常会制定目标，为何最终却无法有效执行

 如何制定有效的目标

 目的和目标有何区别

 有效的目标的五个真正 条件

 请 ： 制定的目标是有效目标判断 下列 吗

 目标 计划的落 工具从 到 地

 MOGS S工具 目标管理工作中的应用在

 项目目的确认

 制定有效目标

 高效甄选 策略

 标订立衡量 准

 落实行 计划动

 案例讨论：运用目标管理工具对近期的重点工具进行分解落实

四、客户陌生拜访与开场技巧

 客户的陌拜破冰技巧与关系建立

 破冰 营销拜访中的在 意义

 破冰成 的标 是什么功 识

 陌拜破冰五部 实 中的应用曲在 战
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 时，如何 “ ”闲聊 避免把天 聊死

 如何 和沟通中进行无在闲聊 缝切换

 情景演练：运用“破冰五步法”进行陌拜开场破冰话术的演练

五、客户营销过程中的商机挖掘与引导

 项目营销过程中的商机有哪些形态

 商机潜在

 商机显性

 有效商机

 未来商机

 案例讨论：河道监控的项目为何陷入停滞

 如何实现不同商机 间的 和 进形态之 转化 推

 商机如何 为 商机潜 转化 显

 商机如何 为有效商机显 转化

 有效商机如何 为成 客户转化 交

 不要 “ 商机“ 了被 伪 蒙蔽 双眼

 请思考：一个有效商机是如何变成未来商机的

 商机挖掘与 的思 和话术谈判 路

 如何 了解客户的现系统 状

 如何让客户 现自 的“ 点”发 己 痛

 如何让客户 “ 变”的重要意识到 改 性

 如何让客户自 要我们的解 方案己想 决
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 视频分享：营销人员是如何挖掘并引导客户商机的

六、课程总结与答疑
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