
《销售影响力》

今天的客户越来越聪明，他们对旧时的销售手法和机械的销售行为变得越来越接受不了了，

他们期待着销售人员能为他们创造个性化的价值，与其构建长期的信任关系，提供有意义的相关

体验，展现真正的影响力客户希望你一方面能够激励和鼓励他们，另一方面能够提供机会给到他

们使其参与到卓越的产品与服务的创造过程当中，他们期望你在销售过程中密切合作，壮大他们，

鼓励他们，这就是为什么，我要让自己变得与众不同，想要成为一名卓有成效的销售人员，并促

成更多的交易。我就要停止销售开始要应用销售影响力。

销售影响力是个大概念，内涵丰富，有不同层次，重要的是实力，有硬实力与软实力。 而

沟通力，或者说服力，对话等沟通影响力，只是影响力中的一小块内容而已，更多的是依赖技巧，

可以速成，而影响力则需要日积月累。

课程亮点：

销售1.0时代---强调产品知识、销售流程与人际交流并驾齐驱

销售2.0时代---强调人际交流的重要性，用话术、说服力获得交易

销售3.0时代---强调用影响力全面、长期与客户深入互动，参与到卓越的产品与服务的创造过程
中



销售影响力中的筹码盘点与累积

建立好人设的个人品牌金字塔

课程目标

 学习不明显运用强力或直接执行命令的情况下去影响他人；

掌握销售中主要利益相关人特点，做到精准切入；
累积并盘点影响力的资源与筹码；
 灵活应用高效影响策略，在销售中更好提升正面影响力；

 加强影响力自我修炼，让更强大的自我能影响 ta 人。

课程课时：2天

课程形式：讲授、分组讨论、学员分享、活动、测评、活动、视频、角色演练

课程重点对象：期望提升影响力的销售人员，销售主管，营销主管，服务人员，售前人员，总经



理

课程流程：

课程内容：

课程题目 课程内容
第一章：
销售影响力你用了
吗？

1. 时代变了，客户变了，销售也变了

销售 1.0 时代---强调产品知识与人际交流并驾齐驱
销售 2.0 时代---强调人际交流的重要性，用话术、说服力获得交易
销售 3.0 时代---强调用影响力全面、长期与客户深入互动，参与到卓越
的产品与服务的创造过程中
2. 影响力的定义与定位

3. 那些高影响力的人物有哪些共同的特点？

4. 影响力分类——职权影响力与非职权影响力

影响成效的三大要素---冰山模型
目的、期望、利益
方式、方法、技巧、态度
关系、交情、印象、份量
成果输出：了解销售的三个时代、为什么要掌握销售影响力、影响力定

义与影响力的分类、高影响力者特点、最需要影响的对象
第二章 销售影响力对象

销售中四种主要的利益相关人（CUTE理论）
决策核准者---经济型(Economical Buyer)

实际操作者---用户型(User Buyer)

审核检查者---技术型(Technical Buyer)

支持协作者---顾问型(Coach Buyer)

人格角色（PAC）的相互影响
 父母型的角色(Parent) 

 成人型的角色(Adult)

 孩童型的角色(Child )

成果输出：掌握与销售中四种主要的利益相关人交流的方法；了解人格



课程题目 课程内容

角色（  PAC  ）的相互影响  
第三章 销售影响力筹码

在影响他人之前统筹及累积筹码已经掌握了主动权
筹码是：对方需要（或畏惧），而我拥有的（资源）
影响力筹码矩阵
影响力筹码矩阵案例演练：寻找日常工作与生活中需提升、累积的筹码
成果输出：筹码重要性、掌握筹码矩阵、如何累积筹码

第四章：
销售影响力策略

1、神奇的预先影响力策略

（1）注意力：将对象的注意力提前转移到说服目标上！

焦点在哪里，哪里就最重要
焦点承担了主要责任
（2）联想：创造一个与说服目标相一致的思维定式！

利用文字和图像做出暗示
依靠情境潜移默化地产生影响
影响力增速器
（1）互惠：在心里，人们总会愿意适时作出相应的回报

投桃报李
知恩图报
 却之不恭，受之有愧

（2）喜好：人们总是对喜欢的人说“yes”

熟悉： 交流频率 / 深度
相似： 共同点---风格、背景、兴趣、理念
称赞： 肯定、赞美
正面： 积极正面，正能量
形象： 专业形象，整洁，笑容
（3）一致性：人都好面子的，人们都希望自己信守承诺，也希望对方

如此 。

积极
主动
公开
守信
负责
（4）社会证明：人们都有想要成为社会主流的潜在动机与愿望，也想

与自己敬仰的有名望者维持某种良好关系

社交网络
同窗效应
社会声望



课程题目 课程内容

街头效应
关联效应
（5）稀缺性：越是很少能拥有的东西，我们越想要更多

物以稀为贵
逆反心理
成果输出：运用两大预先影响力策略；学会通过规划潜意识来影响      ta  

人、掌握影响中的五大策略。
第五章： 销售影响力修炼

你必须一上来就把人设建立好---个人品牌金字塔
影响力价值观练习
做一个高逆商的人
控制（Control）
归属（Ownership）
延伸（Reach）
忍耐（Endurance）
成果输出：建立人设（个人品牌金字塔）；提升正向影响力认知与思

维；如何提升逆商。
总结与行动计划
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