
玩转酒场 绩效倍增
主讲：张光禄老师

【课程背景】
中国是礼仪之邦。“礼”是孔子儒家思想的重要组成部分，在《论语》中提到的孝、

悌、让、恭、靖、宽、恕、忠都属于礼的范畴。“礼”贯穿至今。
据有关史料记载，至少在周代，我国饮食礼仪就已经初步形成，经过不断地发展变

化，逐渐形成体系。“饮食所以合欢也。”中国人享受集体聚餐或饮宴的热闹氛围。餐桌，
是考验一个人修养的重要场所，吃，是中国人协调人际关系的一种方式。

掌握商务宴请礼仪，让客户从细节看出我们的综合素养，更容易促成相互间的深度合
作。因此这也成为了客户经理们的又一能力要求。

【课程收益】通过学习让学员了解并掌握餐桌礼仪、沟通、谈判的相关知识及技巧
【课程受众】银行业务条线全体人员及相关需求者
【课程时长】1天（6小时/天）/每个板块 2小时

【课程大纲】
一、中国各地特色餐桌文化

1．中国的南方与北方差异明显
2．餐饮特色各有千秋：南甜、北咸、东辣、西酸
3．从不同地域看餐桌文化
例：内蒙古、山东、成都、南京、广西、福建的不同餐桌文化
4．餐桌上永远离不开的就是酒
（1）酒的分类
（2）不同的场合喝不同的酒
（3）不同的菜品喝不同的酒
（4）不同地区的人，喝法也大不相同
5．了解餐桌文化的核心是为了能更好的获得客户的好感
6．不同类型客户的不同接待之道

二、一定要知道的餐桌礼仪
1．标准的餐桌礼仪应该是什么样子？
2．座位的安排
（1）哪里才是主位
（2）到底是左为尊还是右为尊
（3）不同的场合、不同的桌型怎么安排最合适
3．点菜的技巧与禁忌
（1）领导的眼神你真的明白了吗？
（2）既要考虑到成本问题，又要给足对方面子
（3）这些菜即使大家都爱吃也不建议您点
（4）点菜的禁忌
4．给客户布菜的技巧
5．筷子礼仪与禁忌
6．吃饭也要讲形象



（1）您还记得多少老北京的那些老理儿
（2）餐前、餐中、餐后的注意事项
7．喝酒的讲究
（1）敬酒时的礼仪和禁忌
（2）业务酒其实喝的就是”投名状“
8．用餐完毕后离席的讲究
9．餐桌礼仪一定是按照被宴请者的习惯来实施的

三、如何在餐桌上获取有价值信息
1．所有的商务宴请都是都是一场信息战
2．明确这次宴请的主要目的
3．不要一上来就直奔主题
4．用赞美告知你对对方的认同
（1）赞美的真谛
（2）认同的不同层次及差别
5．”敬“的最高境界
6．永远用提问的方式获取你想要的内容
7．从客户的痛点着手，找出解决问题的核心阻碍点
8．阶段性的形成联盟，可以得到更有价值的信息
9．想让对方讲实话，微醺的状态最佳
10．所有的信息都是有价值的，不同阶段有不同的使用策略

四、餐桌谈判
1. 思路决定出路

(1) 无形的谈判技巧
(2) 谈判的新定义：优势谈判的 4个层次
(3) 比双赢更重要的事：实现你的目标
(4) 餐桌谈判要循序渐进
(5) 循序渐进才能争取更多
(6) 一切谈判与情景密切相关
(7) 对照谈判清单进行训练：人人都可受益
(8) 找出更深层次的动机
2. 人决定一切
(1) 关注对方会让你收获更多
(2) 寻找关键的第三方
(3) 真正的做到尊重对方
(4) 摸清对方的实力并予以鼓励
(5) 信任和缺乏信任的谈判
(6) 如何重获信任
3. 观念和沟通
(1) 缩小认知差距
(2) 对方的言论和观点比你的更重要
(3) 总结你所听到的全部内容
(4) 永远保持沉着冷静



(5) 弄清楚对方做出承诺的方式
(6) 做决策前先征求意见
(7) 争论对错对于谈判毫无意义


