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非职权影响力

Non authority influence 

------不依靠权力影响/支配他人的力量    

课程背景：

1 在这个时代里，成功领导之角是影响力，而非职权。

2 成功的领导关键在于领导者 99%个人展现的影响力,以及 1%的权力行使。

3 非职权就是让你更大地发挥个人影响力，以期获得更多的追随者。通过加强

自知修养，提升个人形象，以微小的投入获得巨大的收益。

4 非职权影响力让你活在当下，聪明而主动地工作，绝非愚蠢而被动地盲从。

课程收益：

本课程将与你一起进入非权力影响力，并帮你塑造影响力，让你凭借自己的无

穷魅力，早日登上生活和事业的成功宝座。

1 在非职权情况下有效影响上级、同事、下属、家人,着力提升职场生存技能；

2 灵活掌握影响力 6 大驱动要素；

3 彻底改变单方面说服别人做法，学会在润物细无声中达成共识；

4 通过大量演练，能够使我们充分认识自己、深刻发现改进差距；

课程特色：

1 提供全程案例教学方式，使学习效果最大化，保证案例的经典性与可靠性。

2 运用系统化方法传授冲突解决、决策制定流程，积极运用个案讨论与演练来
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巩固学习效果。

3 导师能够以娴熟的技巧来引发学员的深度思考。

4 安排 60%时间课堂练习，现场辅导，确保学员现场能够掌握工具的应用。

学员对象：

1 各阶层管理人员；营销、行政、制造等企业所有各部门员工；

2 本课程设计可以针对不同的学员对象加以调整与定制，也广泛适用于各部门

普通工作人员。

标准课时：2天（6 小时/天）

主讲人：文亮-常驻地-上海

课程大纲：

导入案例：您对非职权影响力的认识。。。。

推导出课程结构:A厘清目标+B构建信赖+C 引导技巧+D 影响策略

第一部分   厘清目标

步骤一：理清目标优序

 我要影响对方的：个性、理念、行为？

 是短期一次性目标？还是长期奋斗目标？ 

 拟达成的目标，是“必须”要达成的？还是“有商量余地”的？

 这些目标中，完成任务比较优先？还是维系双方关系优先？还是两个都重
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要？

步骤二：分析利益相关人

 找出所有相关的利益人

 应该判断这些人在组织中属于何种类型的角色。

 一般而言有四种常见角色

步骤三：挖掘PIN需求

1如何挖掘对方真正在意的事物？

 PIN模型=立场+需求+利益

 使用要求：尊重立场+照顾利益+满足需求=改变对方立场

步骤四：沟通及决策风格：

1 不同的人有 4种风格

2四种决策风格如何应对

第二部分    构建信赖  

一、构建信赖操作模型

1模型步骤：

 第一步：清空自我
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 第二步：互动反馈

 第三步：确认

2 课堂练习：

 小组自我练习

 派员分享

 老师点评纠偏

二、常用技巧

1寻迹调查法，现场练习、老师指导

2 决定权交给对方，现场练习、老师指导

3先简单后深入，现场练习、老师指导

第三部分  引导技巧  

一、征询式对话

1征询式模型：客观描述+我的看法+听听你的意见

2 案例分享：部属有抵触情绪怎么办？

3 课堂练习：

 小组自我练习
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 派员分享

 老师点评纠偏

二、植入深层信息

1 案例分享：什么叫什么深层信息？有什么作用？

2如何植入“深层信息”？

3 课堂练习：

 小组自我练习

 派员分享

 老师点评纠偏

三、使用连接词

1 案例分享：什么叫连接词？有什么作用？

2连接词有 3 个连接法，分别举例分享

3 课堂练习：

 小组自我练习

 派员分享

 老师点评纠偏

四、封闭式问题
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1 案例分享：封闭式问题有什么作用？

2如何使用封闭式问题，分别举例分享

3 课堂练习：

 小组自我练习

 派员分享

 老师点评纠偏

第四部分  影响策略

一、互惠

1给予---接受---亏欠感

2 上述【接受】分为：主动、被动

3 案例：收购二手车

二、承诺

1 导入案例：你目前还好吗？你当初选择这条路，后悔吗？

2 怎么应用呢？

 STEP1诱惑对方采取某种行动，并作出某种承诺；

 STEP2迫使对方形成压力；
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 STEP3逼迫对方顺从；

三、从众

1 导入案例：罐头的笑声   视频案例

2什么叫社会认同原理呢？

3 应用条件：不确定性   相似性

四、喜好

1 导入案例：乔吉拉德的秘诀：公平的价格+顾客喜欢的需求顾问

2如何讨人喜欢呢？

3 有哪些驱动要素呢？

五、权威

1 权威原理是怎么被运用的呢？

2 权威符号：头衔、衣着、身份

3视频分享：天下无贼

六、稀缺

1稀缺被利用的 3 个特点：

2 物以稀为贵原理被常用的手法 2类：数量有限  最后期限

3逆反心理原理最核心：誓保既得利益
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4诞生竞争原理：渴望拥有一件与别人争抢的东西是每个人本能的身体反应

复盘总结

一、课程总结

二、课堂练习、分享

 并予以解析、点评、纠偏

三、实际操作应用的建议

 先理解--后消化--再应用；
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