
非职权领导力：让影响力超越权力的边界
主讲：王伟老师

【课程背景】 
在当今瞬息万变、高度互联的商业环境中，组织的成功越来越依赖于高效的协同

与合作。传统的、基于职位权力的命令与控制式领导模式，在面对跨部门项目、扁平
化组织结构、多元化团队以及知识型员工时，其效力正日渐式微。对于企业的中层管
理者而言，这一挑战尤为严峻：他们承上启下，却常感“权力有限，责任无限”；他们需
要推动关键举措，却无法直接命令平行的同事或上游的供应商；他们渴望引领团队创
新，却难以仅仅依靠行政指令激发员工的由衷认同与创造力。

此时，非职权影响力便从一种“软技能”升维为核心领导力。它并非是对职权的否定，
而是一种关键的、超越正式权力的能力补充。它关乎一个管理者如何通过个人魅力、
专业权威、互惠关系、共同愿景及策略性沟通，在不依赖于强制命令的情况下，赢得
他人的信任、承诺与自愿跟随。本课程深刻认识到，中层管理者的真正效力，不再仅
仅取决于其职位所赋予的权力，更取决于其跨越组织边界、在无直接管辖权的情境下
整合资源、驱动变革的能力。

本课程将摒弃浮于表面的技巧堆砌，致力于构建一个系统性的影响力提升体系。
我们将融合经典的行为科学理论，如罗伯特·西奥迪尼的《影响力》六大原则、约翰·科
特的领导变革理论，以及现代组织行为学中关于信任构建与网络化领导的前沿见解。
通过两天的深度学习与高强度演练，我们将引导管理者从“权力思维”转向“影响力思维”，
不仅掌握一套行之有效的策略与工具，更完成一次从内而外的领导心智升级，从而在
复杂的组织网络中游刃有余，驱动他人为实现共同目标而主动贡献力量。
【课程收益】 

本课程旨在为中层管理者带来深刻且可衡量的转变，其核心收益体现在认知、技
能与行为三个层面：

在认知层面，学员将实现关键思维转变：从依赖职位权力的“管理者”思维，升级为
善用多元影响力的“领导者”思维。您将深刻理解非职权影响力的本质与价值，识别自身
固有的影响力来源与盲区，并建立起在复杂情境中系统性思考影响力策略的框架。这
种认知升级是构建持久影响力的基石。

在技能层面，学员将获得一套完整、可操作的影响力“工具箱”。您将掌握如何通过
深度聆听与策略性提问洞察他人深层需求（PIN 模型），如何运用基于证据与情感的
复合型说服策略（ILEG 模型），以及如何在日常互动中策略性地积累与运用“影响力
筹码”。更重要的是，您将学会如何将西奥迪尼的影响力六大原则（互惠、承诺一致、
社会认同、喜好、权威、稀缺）灵活、伦理地应用于实际管理场景。

在行为与结果层面，课程将直接赋能您的工作成效。您将能够更顺畅地推动跨部
门协作，有效获取上级的资源支持与下级、同僚的衷心拥护，从而更高效地达成团队
与项目目标。最终，这将在组织内为您树立起“值得信赖的领导者”与“解决问题的协作
者”的个人品牌，为您的职业生涯开辟更广阔的发展空间。本课程是一次投资，其回报
将是您个人领导效能的质的飞跃与组织内协同网络的显著强化。
【课程目标】 

1.认知目标：阐明非职权影响力的核心概念、价值及其与职位权力的本质区别；
系统阐述至少两种经典的影响力理论框架（如影响力六大原则、权力基础理论）。

2.技能目标：应用“利益相关方分析与 PIN 模型”精准诊断影响对象；至少能熟练运
用三种非职权影响力策略（如联盟构建、互惠前置、价值共鸣）设计影响方案；在模



拟场景中综合运用倾听、提问与说服技巧完成一次有效的影响对话。
3.应用目标：针对一项实际工作中的跨部门或向上管理挑战，制定一份具体的非

职权影响力行动计划；承诺将在课后实践中至少运用一项所学策略，并设定检验成效
的衡量标准。
【课程对象】

中层管理者、部门经理、主任等
【课程时长】

2天（6小时/天）
【课程纲要】

导论：破冰与课程导入
· 活动：影响力初始测评与小组分享
· 内容：课程目标、结构与学习方法的全景介绍
· 共识：建立“安全、开放、学以致用”的学习场域公约
单元一：解构影响力——从权力依赖到影响觉醒
单元目标：清晰区分权力与影响力，识别中层管理者常见的影响力困境，并初步

建立系统性提升影响力的认知框架。
一、领导力的新常态：为何非职权影响力至关重要？
（一）VUCA 时代与组织扁平化对中层领导者的挑战
1.跨部门协作成为常态，命令链失效
2.知识型员工的自主性要求更高的说服而非命令
3.项目制工作中，“虚拟团队”领导力的核心
（二）从“职位权力”到“个人权力”的必然演进
（三）非职权影响力：实现“无权威领导”与“横向领导”的关键能力
 二、明晰概念：权力、影响力与非职权影响力
（一）权力的五种基础（弗伦奇&雷文理论）：法定权、奖赏权、强制权、专家

权、参照权
（二）影响力定义：改变他人态度、信念或行为的过程
（三）非职权影响力的本质：在缺乏正式权威时，主要依靠专家权、参照权及策

略性运用其他权力来源的能力
三、影响力全景图：经典理论框架导入
（一）罗伯特·西奥迪尼的影响力六大原则：互惠、承诺与一致、社会认同、喜好、

权威、稀缺
（二）影响力三环模型：逻辑（道理）、情感（关系）、合作（共赢）
（三）本课程的核心整合框架：从“自我根基”到“情境策略”再到“行为技巧”的系统

修炼
案例研讨：技术专家王经理被任命领导一个跨部门的数字化转型项目，项目成员

来自市场、销售、运营部门，均不向王经理汇报。首次项目会，市场部成员以业务繁
忙为由拒绝承担关键的数据梳理工作。王经理应如何思考破局？

单元二：根基塑造——修炼可信赖的领导者的内在资本
单元目标：认识到个人内在特质是影响力的基石，掌握通过提升专业度、建立信

任与塑造个人品牌来累积长期影响力资本的方法。
一、影响力的第一源泉：专业权威（专家权）的建立与展示
（一）如何通过持续学习与复盘，在特定领域形成“认知壁垒”



（二）展示专业性的艺术：不是炫耀，而是解决问题
1.用数据与事实说话
2.将复杂问题简化为清晰模型
3.在关键时刻提供关键见解
（三）成为内部知识与信息的“连接枢纽”
二、影响力的情感纽带：参照权与信任的构建
（一）信任公式：可信度×可靠度×亲密度 ÷ 自我导向
（二）践行一致性：让你的承诺、言论与行动高度统一
（三）真诚的关怀与“喜好原则”的伦理运用：发现共同点，给予真诚赞美
三、个人品牌塑造：让你的影响力被“看见”与“认可”
（一）明确你想传递的核心领导力标签（例如：“创新催化剂”、“问题终结者”）
（二）通过项目成果、演讲分享、内部社交网络有策略地展现价值
（三）善用“社会认同原则”：积累成功案例与见证，形成口碑效应
案例讨论：李总监以严谨著称，但团队感觉他有些疏远，在需要其他部门快速支

援时，常因“公事公办”的风格而受阻。同级张总监则总能很快获得帮助。李总监如何提
升自己的参照权？

 
单元三：策略地图——诊断情境与选择影响路径
单元目标：掌握系统性的情境诊断工具，能够根据不同的影响对象、目标与情境，

灵活选择并组合最有效的影响力策略。
一知彼：深度诊断你的影响对象
（一）利益相关者分析图：识别谁是需要影响的关键人物及其角色
（二）PIN 模型透析：精准区分对方的立场(Position)、利益(Interest)与需求

(Need)
（三）决策风格识别：对方是数据分析型、人际关联型、直觉宏观型还是谨慎保

守型？
二、筹码思维：你的非职权影响力“货币”
（一）影响力筹码的定义：一切能为你带来谈判或影响优势的资源、关系、信息

或能力
（二）盘点你的四类筹码：任务相关（信息、资源）、关系相关（人脉、好感）、

个人相关（专业、声誉）、情境相关（时机、危机）
（三）筹码的动态累积与投资：如何通过日常合作有意识地储蓄“影响力资本”
三、策略选择：匹配情境的影响力战术组合
（一）理性说服策略：运用数据、逻辑与证据（针对数据分析型对象）
（二）合作联盟策略：寻求共同目标，构建支持者网络（应对复杂、多利益相关

方情境）
（三）价值链接与情感共鸣策略：连接对方价值观与情感诉求（适用于激发长期

承诺或变革）
（四）渐进承诺与社会证明策略：利用“承诺一致”与“社会认同”原则，从小“是”开

始
案例讨论：销售部需要产品部为一个重要客户紧急定制一个功能。产品部经理以

打乱季度开发计划为由拒绝。作为销售部负责人，你如何运用策略地图来规划影响？
 
单元四：实战工具箱——关键场景下的影响力沟通技术



单元目标：掌握在面对面影响对话中的核心沟通技巧，包括高阶倾听、有力提问、
结构化表达与处理异议，能将策略转化为具体对话。

一、对话基石：同理心倾听与有力提问
（一）超越聆听的“3F 模型”：倾听事实(Fact)、感受(Feeling)、意图(Focus)
（二）提问的力量：从质询式提问转向探索式提问
1.打开话题的开放性问题
2.探寻深层需求与顾虑的澄清性问题
3.激发对方思考与承诺的赋能性问题
（三）反馈与确认技术：确保理解一致，强化被尊重感
二、结构化表达：让观点清晰且有说服力
（一）ILEG综合说服框架：
1. I（Incentive）利益吸引：开场阐明对方收益
2. L（Logic）逻辑论证：提供证据与数据支撑
3. E（Emotion）情感共鸣：讲故事，连接价值观与情感
4. G（Gamble）共同行动：提出清晰、低风险的下一步行动建议
（二）故事思维：用“情景-冲突-解决方案”的故事框架包装观点
（三）视觉化辅助：运用简单图表或比喻，让复杂想法一目了然
三、攻克难关：处理异议与达成承诺
（一）视异议为礼物：异议是了解对方 PIN 的绝佳机会
（二）化解异议四步法：接纳-探究-回应-确认
（三）达成承诺的技巧：提供有限选择、设定具体下一步、公开承诺（运用承诺

一致原则）
案例研讨：你向上级申请增加明年团队培训预算，但上级初步表示公司成本紧缩，

可能性不大。请设计一段运用 ILEG框架的汇报对话提纲。
  
单元五：综合演练与行动计划——化理论为持久领导力
单元目标：通过高度仿真的综合案例演练，整合应用所学知识与技巧；并制定个

人化的课后行动计划，确保学习成果转化。
一、复杂情境综合模拟演练
（一）模拟背景：推行一项涉及多个部门的、有阻力的流程变革
（二）角色扮演：学员分组扮演发起者、支持者、中立者与反对者等不同利益相

关方
（三）演练与观察：应用全流程工具（从诊断、策略选择到对话实施）
二、深度复盘与反馈
（一）小组内部复盘：什么策略有效？遇到了什么挑战？
（二）导师点评与小组间反馈：聚焦于行为与策略的优化
（三）提炼关键成功要素与常见陷阱
三、制定个人影响力提升行动计划
（一）识别一个近期真实的工作挑战作为应用场景
（二）应用课程框架，规划具体的影响步骤、策略与沟通要点
（三）设定检视里程碑与成功衡量标准，寻找一位“学习伙伴”进行后续督促与分享
案例研讨（用于综合演练）：公司要求推行“无纸化办公”，需回收各部门打印机。

行政部牵头，但销售部以打印合同、方案方便为由强烈反对，财务部也嫌电子流程麻
烦。你作为行政部经理，如何系统推进？



 
结语：总结、承诺与展望
· 课程核心理论模型与工具串讲
· 学员收获分享与公开承诺
· 导师寄语：让影响力成为你的领导力基因


