
《横向影响力》
（横向领导力&非职位影响力&跨部门沟通与协同）

【史量老师课程的优势及特点分享】
1、课程拥有坚实的理论基础及独创性。课程参考了《横向领导力》（美.罗杰 费希尔）、
《PDP》、《关键对话》（美科里·帕特森约瑟夫）、《非暴力沟通》（马歇尔）的部分理
论基础框架，结合史老师二十多年的管理实践和咨询培训经验，将理论和实践进行了有效
地结合，创造性地提出了横向影响的“PSCC”模型，有效解决跨部门沟通、客户影响、向上
向下影响问题；
2、史老师用五年时间，对版权课程的案例进行迭代打磨，使课程内容更具有实战性。 史
老师通过企业咨询、调研和培训的机会，不断迭代更新课程的案例，演绎方式更加多元，
大量采用“华为、阿里、腾讯”等最佳管理实践案例演绎课程，使得课程日臻完美，更具实
战；
3、课程采用五星教学模式设计，有助于知识的有效迁移。课堂采用“知识点+工具&技能
示范+课堂练习”的有效演练，使学员在课堂上就能较好地掌握工具技能，提升课堂转化效；
4、知行合一的演绎。身教重于言教，史量老师运用大量在咨询、管理中影响案例，使课
程具有较强的穿透力和感染力。
5、课堂互动性强。课程按照生动教学模式打磨，课堂氛围生动活动，幽默风趣、旁征博
引、深入浅出，具有极强的互动性强。

【课程时长】2天（12小时） 
【课程对象】企业高中基层管理者、后备干部及业务精英
【授课方式】讲师演讲、互动分析、问题讨论、工具应用和实战案例分析相结合
【适用场景】（课程可以针对其中一类场景展开）

场景 1：在企业内部跨部门沟通中，由于条块分割、利益不一致、沟通技巧不足，
部门墙无处不在，大大影响内部运行的效率，造成大量内部损耗，如何提升跨部门沟通
效率？

场景 2：在获取客户的沟通过程中，如果有效地收集客户信息，从而洞悉客户心理，
了解他的“欲望、需求、顾虑及排序”并制定影响客户的合作策略

场景 3：无论是和上级及下级沟通，如何提升管理者“听&说&问”的能力，了解不同
类型领导及下属的沟通风格，洞察他们的人格特质，以此来选择高效汇报的方式，用他
们觉得最舒服的方式和他们进行沟通，从而达到有效影响的目的；
该门课程以跨部门沟通与协同为主线，穿插各种场景的运用，通过 PSCC模型“立场

分析、风格识别、冲突管理、合作策划”的横向影响力的四步技巧学习，提升个人横向影
响力。

【备 注】：版权课程保护，要求不录音、不录像、不进行任何形势的网络直播或同步
【课程大纲】
第一篇：有效沟通（3小时-6小时）
情景案例：爆发的小莫
第一章、有效沟通的提升维度
1. 有效沟通的定义



2. 沟通的冰山模型（道与术）
3. 提升有效沟通的六个维度

第二章、建立信任（有效沟通之道）
1. 核心观点：无信任  不沟通 
2. 情景沙盘：《艰难的信任》
3. 下属期待的职场
4. 增加信任的五要素：双赢思维、显示能力、人格魅力、信任账户、信任交换
5. 双赢思维：六种人际关系
6. 最快速建立信任的方法：显示能力
7. 视频教学：显示能力，赢得信任
8. 如何风险最低地显示能力？
9. 人格魅力修炼的“五环模型”：
10. 信任交换：乔哈里视窗与信任建立 
11. 演练：通过“信任会”快速建立信任
12. 快速建立信任的 16个好问题
13. 信任（情感）账户管理
14. 领导者十三种强化信任的行为
15. 情景沙盘复盘：《艰难的信任》

第三章、结构化的表达技巧与向上汇报
1、金字塔的汇报技巧
2、先说结论，再说中心思想，再展开推理
演练：向领导进行汇报场景演练

第四章、同理心倾听的技巧
1、倾听的误区
2、倾听的 5个层次
3、同理心倾听的 5个步骤
4、倾听的 4个维度：事实、情绪、观点、潜台词
5、演练：一次难忘的经历

第五章、有效地发问技巧
1、开放式问题&封闭式问题
2、上堆、平推、下切
3、5W2H的发问技巧
4、STAR发问技巧
5、连续发问的技巧

第二篇：横向影响（6小时-9小时）
破题：相关知识介绍
情景案例：愤怒的小刘
1、跨部门合作的障碍
2、“横向影响力”的定义
3、横向影响力的三项内功心法

1) 全局思维



2) 双赢思维
3) 情感账户

4、提升跨部门协同的“PSCC”管理模型
第一章、立场分析（Position） 
情景案例：短视频中怒怼的顾客
1、实施横向影响关键四步法 
2、利益人分析表 
3、相关利益人影响策略 
4、分析核心利益人的四个维度 

第二章、风格识别（Style）
情景案例：《对牛弹琴谁之过？》
1、PDP相关知识介绍 
2、现场测评：人际风格测试（15分钟） 
3、人际风格特质分析 
4、如何在没有测评的情况下快速判断他人风格 
5、人际风格与有效沟通 
6、与不同风格的“领导、同事、下属、客户”的沟通要点
7、人际风格与人格特质的关系
演练：如何做到沟通的最高境界
第三章、解决跨部门冲突的“关键对话”技巧(Conflict)
情景案例《先处理情绪？还是先处理问题？》
1、冲突的定义 
2、“非暴力沟通的 4步法模型”
视频教学：《从冲突到合作》

3、解决冲突的 EAACT模型 
4、解决冲突的话术技巧
演练：如何说好稳定情绪的第一句话？
沟通中的情绪管理

1) 情绪的定义
2) 人类拥有情绪的分类（普拉切克情绪轮）
3) 情绪是如何产生的？

需求与情绪
脑科学与情绪
练习：最提升精力与最消耗精力的事情
激素与情绪
饮食与情绪的关系

4) 情绪背后的信息
寻求爱、认可与赞赏的隐藏动机与痛苦陷阱

5) 缓解个人负面情绪
 情绪是如何左右我们人生的？
 人的行为动机与情绪的关联（情绪&认知&行为，互相影响的三个小球）
 情绪管理 4步法

 第一步：识别情绪



 第二步：接受情绪
 第三步：分析情绪
 第四步：调整情绪

ABCDE步骤模型及运用

第四章、“合作策划”(Cooperation)
情景案例： 绝处逢生的成功合作
1、巧妙使用影响力的 7剑模型

1) 互惠影响力
2) 社会认同影响力
3) 承诺与一致
4) 联盟影响力
5) 喜爱影响力
6) 稀缺影响力
7) 权威影响力

2、合作策划“六步法”
第一步：做好计划和准备工作
第二步：促使对方参与到合作当中来
第三步：说明合作能给对方带来的利益和需求
第四步：了解对方的反应并消除对方的顾虑
第五步：明确提出你需要的支持，并说出你的行动方案
第六步：得到对方下一步共同行动的承诺
视频：《合作策略》（横向影响）


