
《赢得客户心智，驱动业绩增长》
非职权影响力的五个魔力引擎

主讲：李瑜Kimi老师

【课程背景】

在激烈竞争的市场环境中，仅靠公司品牌和产品优势已不足以赢得客户认同和深

入合作。业务人员、客户经理、项目经理常常面临困境：无权命令客户，却要引导决

策；无权强制合作，却要推动项目进程；无权降低条件，却要化解僵局实现共赢。企

业在推动客户合作时，通常会面临以下问题：

 “ ” “ ”如何让客户从 被动接受信息 变为 主动认同价值 ？

 面对强势或犹豫的客户，如何有效引导其决策方向？

 如何在不降价、不妥协核心利益的前提下，化解谈判僵局？

 如何建立超越交易的深度客户信任，实现长期合作？

 如何在复杂销售或多方决策链中，精准影响关键角色？

非职权影响力正是解决这一痛点的核心能力，它不依赖职位权力，而是通过深度

理解客户、精准沟通、情感共鸣和策略性说服来影响客户决策与行为，同时全面提升

被培训者销售能力、顾问能力、谈判能力等与客户深度合作的核心能力。

【课程收益】

 提升客户影响力：综合运用影响力五引擎，有效引导客户决策，加速沟通进

程。

 增强客户说服力：运用情感共鸣、逻辑论证和利益驱动组合拳，精准传递价

值。

  突破谈判僵局： 掌握双赢思维与谈判策略，化解冲突，达成可持续的合作协

议。

 建立深度信任：通过专业势能与真诚洞察，快速建立并巩固客户信任关系。

 塑造专业气场：与客户（尤其是高层）沟通中展现自信、专业形象，赢得尊

重。

【课程对象】

业务经理、项目经理（对外）、客户经理等

【课程时间】

1 天（6 小时/天） 

【课程大纲】

一、理解非职权影响力：为什么它在客户沟通中至关重要？

1.客户世界的权力法则



 为什么职位权力在客户面前常常失效？

 客户决策的底层逻辑

2.重新认知非职权影响力

 非职权影响力的核心价值

 非职权影响力的六大来源（客户视角）：专业可信度、关系亲密度、信息控

制力、利益相关性、情感连接度、个人魅力

 五个魔力引擎整体介绍

游戏：魔力引擎对对碰

二、以梦感人：如何用愿景与情感共鸣打动客户？

1.情感影响力的客户应用

 客户购买的不仅是产品，更是解决方案带来的“未来状态”

2.驱动客户情感的三大要素在销售中的应用

 归属感：让客户感觉“我们是一伙的”

 希望感：清晰描绘使用产品或方案后的积极变化与收益

 参与感：让客户在方案形成过程中有“主人翁”感觉

3.愿景设计工具

 愿景画布：从目标客户到行动号召

 故事影响力公式：如何讲述能引发客户共鸣的故事（痛点-方案-收益）

活动：愿景画布共创

三、以势撼人：如何在与客户沟通中塑造专业权威与气场？

1.客户面前的“势能”构建

 专业势（懂行）、社交势（人脉/资源）、心理势（自信/气场）

2.塑造专业权威的四维模型（客户沟通版）

 视觉：专业形象、演示材料设计（简洁、有力）

 语言：精准、自信、避免模糊词汇；有效提问与控制对话节奏

 行为：从容不迫、积极倾听、眼神交流、果敢回应质疑

 信息：掌握行业趋势、竞品动态、客户内部信息（合法合规）

3.高气场沟通工具

 能量曲线设计：在沟通中掌控情绪与注意力高峰

 果敢力训练：如何自信地说“不”或坚持立场，而不破坏关系

游戏：客户质疑攻防战



四、以理服人：用逻辑与数据赢得客户理性认同？

1.理性说服的客户挑战

 信息过载

 认知偏差

2.有效说服客户的三大原则

 相关性：紧扣客户业务痛点与 KPI

 对比性：清晰展示方案与现状/竞品的差异优

 行动性：提供清晰的下一步建议和可量化的预期收益

3.客户沟通的说服工具

 金字塔原理：结构化呈现复杂信息，结论先行

 FABE原则升级版：特性→优势→客户利益→证据（数据、案例）

分享：FABE 大挑战

五、理解双赢：如何与客户进行谈判并建立长期合作关系？

1.客户谈判中的双赢陷阱

 零和博弈思维

 利益盲区

2.实现客户双赢的三重突破：

 资源突破：超越价格，发掘非货币性价值

 认知突破：帮助客户看到更大的“饼”（扩大合作范围、长期价值）

 时间突破：分阶段实现目标，建立长期伙伴关系

3.客户双赢策略工具：

 客户利益地图绘制：识别客户决策链中的显性/隐性需求与顾虑

 哈佛谈判术四象限应用：人和事分开、区分立场与利益、创造选项、设定客

观标准（客户行业标准、市场基准等）

活动：沙漠对抗

六、无为洞察：如何深度理解客户并施加隐性影响力？

1.客户沟通中的洞察障碍

 显性主导陷阱

 自我投射偏见

 解决方案前置

2.实现深度洞察的三重境界：



 “不争”之境：放弃说服执念，以探索代替推销

 “若水”之境：灵活适应客户情绪与认知状态

 “无形”之境：让客户自我觉醒需求

3、关键洞察技巧：

 深度聆听：听需求听动机听情感听沉默

 苏格拉底提问术：用问题引导客户自我发现需求与价值，而非直接告知

游戏：荒岛求生

七、课程总结与落地支持

1.核心要点回顾

 内容梳理——非职权影响力概念、五个魔力引擎

2.落地保障建议

 内容跟踪——课后 14 天内通过线上打卡确认培训内容掌握情况

 行动跟踪——课后 30 天、60 天、90 天收集个人提升行动反馈

颁奖：优秀分享团队颁奖
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