
《政企大客户关系建设与维护的四维十二字诀》
主讲：赵恒老师

【课程背景】

➢ 政府部门及国央企单位作为国家战略的落地抓手，既是政策导向，又是有利

条件，关乎国际民生，是党和国家服务于社会大众的重要手段。

➢ 政府资源的拓展与关系建设维护的价值和意义，是企业彰显社会责任感、贡

献社会价值的重要途径，更是企业快速可持续发展的重要保障。

➢ 如何能够快速、精准、有成效的通过关系建设进行政府资源的获取，关键在

于企业人员对于政府组织的体制、流程和关键角色的思维、习惯的理解和掌握。

➢ 本课程基于常见现象，进行归类剖析，带领学员洞察背后逻辑与根因。通过

全流程十二个关键节点和四维十二字诀工作技巧的分享，助力企业学员快速掌握，提

高工作效能，促进企业客户发展。

【课程收益】

➢ 归类认知政府部门及国央企单位获取过程中常见现象背后的根因，掌握关键

角色的思维逻辑；

➢ 提升对政府部门及国央企单位获取全流程的认识，对于关键节点的重要价值

和意义做到知其然并知其所以然；

➢ 通过四维十二字诀，精准把握不同阶段的工作要义；

➢ 通过对电视剧《青瓷》中经典桥段的剖析，学习与关键角色的沟通技巧和要

领，掌握沟通套路和话术；

➢ 基于政府部门及国央企单位关键角色的多维度心理诉求，提升服务颗粒度，

提高资源获取成功率。

【课程特色】

➢ 理论逻辑清晰，互动学习氛围；演练共创结合，激发成果转化。

➢ 实战案例丰富，实践性强；实效工具多样，实用性强；

【课程对象】

公司高管、销售人员

【课程时间】

1天（6小时/天）

【课程大纲】

第一部分  洞察根因    充分准确

课程导入——以电视剧《青瓷》的经典桥段为案例，深度剖析，导入课程

一、政企大客户拓展过程中有哪些常见现象，背后根因是什么？

1、七种常见现象



决策周期长

审批流程多

隐性冲突大

竞争对手强

工作氛围差

宁愿不作为

有潜在意图

2、二个诉求方向：

➢组织诉求——同频同行

• 理念

一致：为人民服务

• 目标

一致：为社会创造价值

➢ 个体

诉求——安全安逸

• 物质

满足：帮政绩、助升职、解困扰——可控风险情况下的最佳收益

• 精神

愉悦：有心意、具新意、显辛意——不欠人情基础上的心安理得

3、七个风格特征：

➢ 法纪

意识强烈

➢ 等级

意识清晰

➢ 责权

意识分明

➢ 流程

意识严重

➢ 关系

尺度敏感

➢ 灰度

自恰灵活

➢ 风险

考量全面



二、政企大客户拓展过程中的要做哪些准备？

1、实力项——行不行

➢ 力：公司实力

➢ 例：成功案例

➢ 立：有机能立

2、觉悟项——好不好

➢ 粒：细节颗粒

➢ 荔：疑难处理

➢ 栗：务实可靠

3、关系项——成不成

➢ 犁：精耕细作

➢ 丽：礼仪恰当

➢ 历：共同经历

4、收益项——久不久

➢ 理：充分依据

➢ 利：政绩升迁

➢ 礼：商务回馈

三、政企大客户喜欢什么样的服务伙伴？

1、五用层次

➢ 有用：有建立关系的基础，有成为备选的条件

➢ 能用：可以获得较普遍型的资源，有一定信任度

➢ 好用：有能力完成任务委托，无任何失误

➢ 大用：能承担紧要型资源的委托，能额外创造价值

➢ “吴用”：格局和思维足够，可共同谋划、引用外部资源，并实现价值成果

四项十二字诀模型



2、四个趋同

➢ 趋同思维模式

➢ 趋同工作风格

➢ 趋同原则红线

➢ 趋同兴趣爱好

小结：一个要领：既要满足组织，也要满足个人

第二部分  掌握技巧  高效沟通

一、政企大客户拜访沟通之前的充足准备

1、以服务解决方案代替产品

➢ 核心：优化产品组合拳，升级产品为解决方案

➢ 价值：满足客户表层需求和深层需求

➢ 案例：安盾网知识产权服务

2、以“三度一感”为自己加分

➢ 有温度：理解企业痛点，尊重个体需求

➢ 有速度：响应快、方案快、解决快

➢ 有力度：价格好、品质高、交期短、诚意够

➢ 有好感：多维度提升满意度

3、过硬的心理素质

➢ 以平常心看待

➢ 以敬畏心对待

2、四项注意

➢ 商务

礼仪要规范

➢ 信仰

习惯要尊重

➢ 个人

好恶要掌握

➢ 内部

矛盾要规避

3、沟通禁忌：政、色、籍、族

4、拜访洽谈的时间控制

➢ 不约周一上午、周五下午

➢ 提前 20 分钟到达并通报

➢ 初次洽谈时长不超过 30 分钟



➢ 洽谈结束 20 分钟内发送感谢话术

➢ 洽谈结束 30 分钟内发送访谈纪要

➢ 当晚 22 点前发送修订方案

➢ 次日 11 点前发送审阅提醒

5、沟通技巧

➢ 关键

沟通对象的四种类型

• 虎—

—决策

• 雀—

—分析

• 狐—

—推荐

• 蚁—

—落实

➢沟通维度场景

• 一对一洽谈场景

• 一对多汇报场景

➢沟通方式：

• 远程

交流——祝福提醒、资讯分享、温暖配送

• 近距

离互动——新闻时事、行业动态、礼品渊源

     案例：一杯奶茶温暖整个秋天，意义重大的酱香拿铁

➢ 沟通

要素：

• 最少

的语言带动节奏：开放式问题，从无关到有关

• 恰当

的幽默调节氛围：幽自己的默，流行词句/经典金句

• 诚意

的赞美增加好感：差异点+关心/请教

• 优秀

的结构表达意见：认同+理解+假设+建议



• 创造

需求并满足需求：创建一个任务，并主动承担完成

➢沟通话题

• 递进节奏：由外至内、由虚至实、由情至理、由商务至情谊、由服务到业务

• 话题选择：墙面字画、桌面物品、烟茶习惯、形象特征、外在表现

第三部分  模拟演练  点评提升

备选演练场景(每小组一个)

一、一对一场景

1、客户较为严肃且有抵触之意

2、客户低调谦和但推进难度大

3、客户表示考虑一下

4、客户表示要多部门研究

5、客户提出不合规、操作难度大

6、客户表示无计划、没预算

7、“宁静致远”书法的话题导入

8、洽谈结束至次日中午前的话术设计

二、一对多场景

1、讲述/汇报方案时的形象体现

2、操办部门提出品质与交付问题

2、采办部门提出方案与价格问题

3、最高领导提出要求与批示

4、会议结束后拓展更多关键角色


