中国式关系营销：深耕熟人市场，构建共赢生态

课程背景 ：

中国的商业土壤本质上是“熟人市场”：关键生意靠介绍，普通生意靠广告。过去与现在的差异，不在于关系是否重要，而在于关系的经营方式需要从粗放走向科学。不懂中国式关系营销，销售可能无意中消耗客户价值，管理者可能加剧内部耗散。个人成功依赖专业，但持续成功必须依靠能创造共同价值的“关系网络”。本课程旨在帮助企业系统管理从客户到供应商、从内部到外部的“全景关系生态”，将“人脉存折”转化为“价值银行”，实现可持续增长。
课程收益：
● 系统认知：深刻理解中国熟人市场的社会学根基与商业运行逻辑，区分有效关系与无效社交。
● 模型构建：掌握3-4套核心模型（差序格局、信任-价值双轮驱动、关系生命周期、结构洞理论），搭建个人与企业的关系战略地图。
● 全景实战：不仅掌握客户（To B/To C）关系经营的全套工具与策略，更学会管理供应商、经销商、竞争对手及政府等利益相关方关系，构建稳健的商业生态。
● 能力转化：通过场景化演练，将“破冰-信任构建-价值交付-关系升维-生态共赢”的全流程技巧内化为可复制的行动方案，直接提升销售成交率与客户终身价值。
课程时间：2天，6小时/天

课程对象：企业创始人、中高层管理者、营销/销售负责人、大客户经理、渠道经理及所有需要深度经营商业关系的专业人士。
课程方式：理论精讲（30%）+案例研讨（30%）+工具演练（30%）+实战方案设计（10%）

课程大纲
第一讲：正本清源——中国式关系营销的认知破局

核心：从文化底层理解中国商业关系的本质，破除误区，树立科学的关系营销观
一、中国商业的底色：熟人社会与差序格局
1. 费孝通“差序格局”理论精解：为什么中国是“圈层化”的熟人市场？
2. 关系三要素：信任（基础）、利益（纽带）、情感（润滑剂）的辩证关系
二、中西关系营销的本质差异
1. 西方：先利益，后关系（契约主导）
2. 中国：先关系，后利益（信任主导）

3. 顺序决定策略
三、走出三大认知误区
误区1：关系=拉关系送礼（纠正：核心是长期价值共鸣）
误区2：关系越多越好（纠正：聚焦优质关系与结构洞位置）
误区3：关系是权宜之计（纠正：关系是需长期维护与反熵增的战略资产）
四、中国式关系营销的“道、法、术、器”
1. 道：共赢共生，成人达己（核心心态）
2. 法：差序格局、双轮驱动（核心模型）
3. 术：三纲四谛、八正道（行为准则）
4. 器：人脉档案、维护日历等（落地工具）
五、客户的关系营销（CRM）梳理自己的关系网络

1. 4个问题，检查人脉网

问题一：我和谁在一起的时间会多一点？

问题二：和他们在一起的时候，在做什么事？

问题三：这样的交往是正面还是负面，适合当下的我吗？

问题四：这样的交往是否有助于我事业和人生目标的达成？

2. 优化人脉网络的两个策略

1）花较多时间和合适的人在一起

2）与比你更成功的人在一起

3. 人脉档案的建立（可视化盘点自己的人脉关系）

1）如何维护和升级长久的关系

2）如何找到并联系你的目标人物

3）求助别人时如何做到体面而优雅

4）通过论坛和社群，加速社交效率

5）定期更新人脉的五个原则

6）如何让新朋友接纳你，愿意帮助你

案例：北总如何拿到华为汽车项目

4. 三种关系网络结构与结构洞（多结缘、巧入圈）
第二讲：谋篇布局——关系网络的理论模型与战略规划

核心：运用科学模型，可视化盘点并战略规划个人与企业的关系资产
模型1：差序格局关系分层模型
——绘制你的“商业关系全景图”：识别核心圈、关键圈、潜力圈、影响圈
应用：不同圈层的资源投入策略与目标设定
模型2：信任-价值双轮驱动模型（关系健康度诊断仪）
——信任轴（从陌生到同盟）与价值轴（组织价值与个人价值）构成的四象限
应用：诊断关键客户关系现状，规划迈向“高信任-高价值”象限的升级路径
模型3：关系生命周期模型
五阶段（陌生→建立→信任→共赢→同盟）管理，匹配各阶段核心动作与目标
模型4：结构洞理论与关系网络优化
——识别网络中的“结构洞”，成为信息与资源的枢纽
策略：强化弱连接，巧入新圈子，串联不同网络以创造新格局
产出：每位学员完成本人的《关系资产战略地图》初稿

第三讲：精耕细作——客户关系深度经营实战

核心：聚焦客户（To B/To C）全流程，提供从接触到忠诚的完整工具箱。
一、破冰：精准触达与信任启动
工具：人脉画像卡、中间人引荐策略
技巧：建立信任感的“十二招”精炼
二、深耕：情感维系与价值交付
工具：人情维护日历、价值输出清单
策略：“三交四现”高频接触法则；穿透组织需求，关切个人诉求（职业发展、个人关系等）
三、转化：信任变现与关系升维
工具：需求挖掘STAR法则、共赢方案设计模板
关键：将个人信任升维为组织信任（推动高层互动、团队对接、战略合作）
四、裂变：忠诚培养与口碑引爆
1. 培养终身客户：会员制、超级用户计划
2. 设计体面的转介绍机制：让客户成为你的销售员
案例：某企业如何通过老客户社群运营，实现转介绍业绩占比超过50%
演练：针对典型客户场景，设计一份《客户关系深度经营行动计划》

第四讲：合纵连横——全景商业生态关系管理

核心：将关系营销思维扩展至供应商、经销商、竞争对手等多元利益相关方。
一、与供应商的关系管理：从博弈到共生
1. 供应商分类管理策略（战略型、优先型等）
2. 深度合作模式：联合研发、数据共享、风险共担
案例：格力、百思泰的供应商关系管理实践
二、与经销商/渠道的关系管理：从管理到赋能
1. 避免两大错误：视其为“上帝”或自视为其“上帝”
2. 关系核心：助力经销商盈利与成长（培训、激励、共同市场开发）
案例：达因集团的经销商赋能体系
三、与竞争对手及利益相关方的关系管理：从竞争到竞合
1. 竞合思维：向最好的对手学习，在竞争中划定边界、寻求合作
2. 政府、金融机构、媒体关系：恪守“正”道，创造社会价值，实现良性互动
案例：滴滴与快的、58与赶集的竞合启示
本讲讨论：绘制本企业的《商业生态关系图》，识别关键共赢机会点

第五讲：实战沙盘——复杂场景综合演练与方案设计

核心：在模拟真实商业挑战中，综合运用所学，形成可执行的落地方案
一、实战任务发布
分组（按行业或职能），抽取涵盖客户、伙伴、对手的复杂关系场景案例
任务：制定一份《关键项目全景关系破局方案》
二、方案核心要求
1. 关系地图绘制与关键人分析
2. 基于“信任-价值”模型的破局策略设计
3. 利益相关方沟通与风险应对预案
三、成果展示与巅峰点评
1. 小组呈现方案，接受其他小组“挑战”
2. 讲师点评，聚焦策略的合理性、创新性与落地性
第六讲：总结升华——从关系技巧到关系哲学

核心：将方法升维为理念，将技巧沉淀为修养，实现长期主义经营
一、关系营销的终极原则
1. 中（平衡）、正（义气）、仁（实惠）、和（面子）：中国式关系的智慧结晶
2. 帮客户成功，帮伙伴成长，最终成就自己
二、个人品牌：最高效的关系营销
1. 让自己成为“值得信赖、有能力、愿分享”的节点
2. 关系网络的“反熵增”：通过持续的价值输出，使关系网络日益有序、强大
三、课后行动承诺与长期规划
1. 721法则应用：制定课后70%实践、20%交流、10%学习的行动计划
2. 启动“百日关系深耕计划”，并建立个人关系经营复盘日记
终极金句：“小成靠勤，中成靠智，大成靠德，久成靠道。

——中国式关系营销，是一场以真诚为起点、以价值为航标、以共赢为终点的长期修行。”

课程特色与输出成果
特色：融合社会学、管理学与实战营销，兼具思想深度与工具锐度；全景视角覆盖商业生态内外部核心关系

成果：学员将带走
一套认知体系：对中国人情社会的深度洞察
四套理论模型：用于分析与规划的关系战略框架
N个实战工具包：覆盖关系建立、维护、深化、裂变的全套模板
一份专属方案：基于自身实际情况定制的《关系营销提升行动方案》
课程总结，学习落地

1. 学习心得、收获感言及点评

2. 制订学员个人版行动计划

说明：本方案为初步方案，通常情况下，会在培训前，与企业做进一步沟通，根据企业具体情况，调整成最符合企业实际情况的个性化方案
