
《金三角3T餐饮销售精英特训营》

【培训课

时】
3天2夜/24课时 可调整为2天1夜15课时

【培训

师】
孙老师

【 培 训 对

象】
餐饮销售、前厅人员，点菜师、一线领班 

【 培 训 特

点】

融顾问式、教练式于一体；“讲授+方法+工具+实务”结合：

案例剖析+角色扮演+情景模拟+小组 PK+答疑分享+音乐视频+故事游戏+室内拓展

【五“非”优势】

系统专业：十多年餐饮经营管理经验总结与积累，非行业外“空降兵”。

品质高端：多年总裁班培训经验，课程内容前沿高端，非普通培训层次。

深层互动：课堂氛围激情生动，互动紧绕课程主题内容，非哗众取宠。

易懂易用：案例剖析，讲解深入浅出，方法简单实用，非业外案例方法，好听不实用。

效果承诺：解决实际问题为导向，结合现场训练，配赠课程送转化资料，非一次性服务。

【课程背景】：
金三角餐饮销售精英训练系统简称“3T 训练系统”，即：老板式（The boss type），专家式（The expert type），管家式

（The housekeeper type）综合销售水平训练。

新常态背景下，中国餐饮业当今市场随着产品竞争的日趋激烈，销售模式和销售系统的竞争越来越备受关注！管家式销

售的核心在于以客人问题为需求切入点，以客人购买心理和决策过程为中心，通过有效发掘、引导买方实际需求使销售层层

向成交推进。

餐饮销售有别于其他企业的销售，因为餐饮所提供的产品和服务是不能储存的，是有时效性的，因而销售人员必须要根

据不断变化的市场，努力发现消费者的不同需求，通过客人管理技巧，运用不同的销售手段、定价策略，进行销售整体设

计、策划，提供消费者确实需要的产品。以使消费者感到满意，使消费者对餐饮产生信任，并建立良好的往来关系。

本课程从管家式销售专业的角度来讲述销售人员如何运用管家式专业销售技巧去有效提升销售业绩。可以切实帮助学员

解决实际工作问题，掌握一套可实操的应用方法。帮助企业打造出一支能征善战、素质精良、专业扎实、敢想敢干的销售精

英团队，这将为企业突破困境与危机，快速占领市场，增长销售业绩，扩大经营版图起着关键作用。

【课程收益】：

做顾客的“管家”：了解客人的核心诉求、产品期望、行为特征、思维方式等，融洽彼此相处

思维转变：改变餐饮传统的推销思维，以产品和任务为导向，转变为以客人为导向的销售思维

技能提升：掌握基础销售、客人拜访、产品介绍、消费促成、客人维护等必备销售技能

主导客人沟通，快速获得客人的信任，在客人内部建立起关系网

实现销售人员从初级走向中级，从普通走向资深，越来越专业

激发销售服务人员的销售潜能，保持良好工作状态

根据不同客群特征设计销售接待，快速提升销售业绩

掌握建立良好的顾客关系，培养忠诚顾客的方法

打造属于自己的粉丝顾客群



【课程大纲】：

前奏  餐饮销售“金三角”与“金管道”
一、餐饮销售“金三角”之“道”

二、餐饮销售“金管道”价值链

三、餐饮销售“三字经”

简约、创新、极致

第一章节 内驱动力、必胜信念 —— “老板式”的销售心态训炼

一、影响餐饮销售业绩的七大不良心态

业绩不好的根源：消极负面心态、想法太多，自我设限太多

二、建立老板心态

1.打工心态无激情：如何正确认知处理与企业的关系

2.现场训练：积极心态与消极心态对销售工作的影响

3.每日心态管理-销售员从消极变积极的三大方法

三、建立必胜信念

1.让自己的性格更有弹性

现场训练：指责抱怨的摧毁力量；欣赏赞美的方法和力量

2.建立必胜信念：

自我价值、百分之百接受承诺、厚积薄发、每天都是新开始、信任

3.坚持到底

不放弃顾客就是不放弃自己，给顾客机会就是给自己机会

行动者宣言

第二章节  新常态下、卓越蜕变 —— “专家式”的“六化”训炼

一、人性化的“粉丝”意识

1、销售者粉丝意识现场测评与修正

2、销售者必须懂得的 8大人性

3、顾客消费需求与心理趋势挖掘 6大方法训练

二、职业化的服务形象

1、销售者职业形象标准现场测评与修正

2、销售者着装与礼仪标准训练

三、专业化的知识结构

1、销售者专业知识多元认知现场测评与修正

2、销售者必须熟练掌握的 4大业务知识

3、销售者应熟悉的 6大类交际知识

四、定制化的设计能力

1、销售者个性化服务设计现场测评与修正

2、客人需求与产品嫁接方案的设计能力训练



3、销售服务流程设计能力与服务水平训练

五、演绎化的沟通技巧

1、销售者沟通能力现场测评与修正

2、销售沟通话术库设计与训练：

功能布局话术；产品价值塑造话术；异议处理话术

3、针对不同顾客销售沟通话术设计与训练

六、网络化的人际关系

1、销售者交际能力现场测评与修正

2、人际关系处理与交际能力训练

1)快速记忆训练：记住顾客姓氏职务

2)同理心训练：用别人希望被对待的方式对待他(她)

3)情商训练：正确处理与建立良好客群关系

3、企业内部工作关系建立与协调能力训练

第三章节   网络思维、业绩突破 ——“管家式”的销售技巧训炼

一、提升餐饮销售的理念境界

1、餐饮产品特性分析与运用

生产特点；销售特点；服务特点

2、从“推销式”到“管家式”销售的三种境界

1）推销式与管家式的观念区别

产品和成分；好处和体验

2）推销式与管家式的行为区别

3）推销式与管家式的流程区别

3、“管家式”销售须避开的 4大雷区

二、“管家式”销售者高效工作技巧

1、日常工作标准流程

2、销售接待标准流程

3、日常销售业务管理技巧

4、个人业绩目标管理技巧

5、销售者日常销售协作技巧

6、顾客档案管理与运用技巧

三、如何成为“管家式”销售的“六心”人

1、细心：敏锐捕捉商机

2、全心：收集客人信息

3、专心：分析根本需求

4、耐心：周密谋划步骤

5、决心：逆境持之以恒



6、贴心：提供个性服务

四、（“引粉”）引爆吸引力：吸引力多大，销售力多强

1、如何建立销售者“三好吸引场”

1）说好话建立吸引能量场方法

2）做好事建立吸引能量场方法

3）好借口建立吸引能量场方法

2、5分钟吸引顾客的方法训练

1）展示个性形象与气质

2）抓好开头语、出奇言、引旁证、多用数字说话

3）热情足够、亲切自然

3、让顾客产生信赖的 5种方式训练

案例式；利益式；专家式；产品式；聊天式

五、（“造粉”）激发消费欲望：卖的不是产品，而是顾客体验

1、在第一时间巧妙对客人进行询问

1）问题必须切中实质

2）多提开放性的问题——12句典型问句

3）有效提问的五种方法

连续肯定、单刀直入、诱发好奇心“照话学话”、刺猬效应

2、掌握“有声有色有图画”激发客人需求的 3大方法

3、掌握“有理有据有逻辑”激发客人需求的 3大方法

4、激发并影响客人认同的 6大技巧

引导、互惠、承诺、喜好、权威、稀缺

5、快速展示让客人喜欢并消费的理由

1）最大限度地把产品的优势充分展示出来

A、塑造产品价值的 8个方法

B、说明产品益处的 6种方式

“品质”、“性价比”、“方便”、“安全”、“爱”、“关怀”

C、强化产品优势，淡化无法实现的要求

2）面对挑剔的客人，承认产品有优点的同时也有不足

A、主动说出一些小问题

B、实话巧说

C、不要直指客人的问题

6、定位顾客：管家式针对顾客类型提供消费建议的技巧

六、深入谈判、异议处理方法运用

1、制造推力的五给谈判成交法

1）制造静态热销推力：给信心成交法



2）制造动态热销推力：给价值成交法

3）制造利益推力：给诱惑成交法

4）制造障碍推力：给障碍成交法

5）制造潜在推力：给行动成交法

2、餐饮基层管理者销售谈判方法

1）职务优势销售法

2）权力优势销售法

3）协作搭配销售法

3、客人 5种常见抗拒心理的应对办法

1）处理客人异议时的 4种基本语言技巧

2）避免激化客人情绪的 9类语言

七、（“粘粉”）服务成就大市场：餐饮售后服务技巧

1、“333”黄金售后服务法则

1)3次个性化服务，引起客人回头

2)3周树立客人对你及企业的信心

3)3月跟进服务扩大销售，粘住顾客

2、服务就是再销售：顾客回访与维护的 9大技巧

3、掌握让常客和“局外人”为你宣传的方法

1）常客和“局外人”凭什么帮你宣传

2）怎样为你宣传

4、顾客档案管理与运用技巧

5、销售冠军的四谢法运用：

第一谢：给当天的客人分别联络致谢

第二谢：如果当日太忙，则会在 3天内致谢

第三谢：选择适当的登门拜访时机，并向顾客表示感谢

第四谢：定期持续向客人送达感谢与祝福

【落地运用】：
1、赠送课后工作中直接运用的资料工具：

《销售员个人成长计划清单》；《口才训练教材》；《销售员拜访手册》；《顾客分析表格》；《顾客档案管理表格》；

《销售话术模板》

2、《课后试题》、《课程转化实施计划清单》

【备注】：
本课纲内容将在课堂现场根据学员反馈信息对本主题课件内容作适当调整；

企业需按照《培训物料清单》与“会场布置要求”提前做好充分准备工作；

企业、机构未经授权不得在课堂现场录像和录音。

本课纲为孙老师版权内容，抄袭、贴用、伪原创均属侵权。


