
高情商“赢心”沟通艺术

课程背景： 

沟通是一门人际关系的艺术，如何让客户、上司、同事更加认可、喜欢你，

从而使客户认可你的人品和产品，是每个从事销售行业的人员必备能力。美国

哈佛大学调查发现，情商高的销售人员业绩会比普通人员高出 60%以上。也正

是这些情商高的销售人员创造了企业销售额的 80%以上。

在我们这次的课程中，将使用案 4 例式学习的方法，并且在沟通与情绪管

理、情商提升做了有机的结合，因为实际心理机制中它们交互作用，互为表征

和因果，可以帮助我们的员工从更为本质的角度去了解体会沟通，理解他们的

归因和寻求解决方案。同时，沟通的解决方案，也需要高度个性化的，与个性、

情绪特点及应对模式相关的全新角度。

课程目标：

1. 掌握 EQ、AQ 能力修炼的方向、内容与方法，正确自我激励与成长。 

2. 通过培训使学员了解沟通的重要性和原则。

3. 通过培训使学员了解沟通中遇到障碍的处理技巧和沟通步骤。



4. 通过培训使学员提高对客、同事、上司、人际关系的情商指数，了解如何

与不同的人进行沟通。

【课程对象】职场精英、销售总监、销售经理、销售人员及与销售工作关联人

员

课程时间：1 天

培训模式：引导式教学、理论讲解、个人对话、小组讨论、游戏体验、情境演

练、案例分析、视频学习、行动方案

课程大纲：

第一部分：由内而外的情商修炼

一、 情商在工作中重要吗？

1. 工作情商=员工核心竞争力=企业情绪生产力!

2. 什么是真正的情商？

3. 从沟通到高情商沟通

二、 知己知彼，沟通无碍

1. 沟通的决定性因素—人与人之间的差异分析

2. 测评工具--情商的自我认识—情商测评

 红色指挥型



 黄色影响型

 蓝色思考型

 绿色支持型

3. 不同性格特点人的沟通突破口

第二部分：人与人之间不可触碰的心理禁区

1. 待人以诚，才能赢得尊重；

2. 每个人都有自己的“领地”；

3. 拒绝做不良情绪传播者；

4. 不能伤的“面子”；

5. 尊重彼此，不做“包打听”；

6. 惹人生厌的“过度表现；

第三部分：沟通就是生产力

一、跟所有人都能沟通的奥秘

1、沟通的奥秘不在于说而在于听

 你必须先听他说

 和“大脑”对话

2、高情商倾听六原则



 认知吝啬：倾听心力

 SIER主动倾听层次模型—感知、解释、评价、回应

 控制自己不被杏仁核劫持

 清空成见，开始倾听

 让对方感觉到你的理解

 对别人感兴趣，而不是证明自己有趣

 让别人感到自己有价值

 无助时，主动示弱

3、倾听现场练习

二、学会提问，和谁都聊得来

1.何谓好问题

 具体且本质的问题

 我想问，你想答的问题

 提问双方有交集的问题

2.高情商提问的三个秘诀

 附和法

 转移话题法



 创意提问技巧

三、所谓高情商就是会说话

1. 5 分钟打动人心

 指责就是树敌，抱怨就是认输

 赞美能达成你想要的

 赞美的 8 个绝技

2. 培养幽默感

 幽默的人到底有多受欢迎

 培养幽默的 10 个方法

3. 精准表达

 四招说话必杀技

 说话沟通八步阶梯训练法

 两个提高说话水平的实战工具

四、非语言沟通

 第一印象的影响力

 微笑是沟通的王牌

 视线是心灵的透视镜



 体态密语—寻常姿势传递不寻常的信息

情景演练：

课程总结


