
销售人员中国式饭局应酬技巧

中国 场 销售人员目前， 市 同质化严重，企业 如何去开发客户？如何与我们的客户
销建立信任关系？如何维护与发展与客户的持久合作关系？这些问题直接左右企业的营 业

绩。

饭局 局 人通过 酒 ，我们可以联络感情，结交朋友；疏通关系，求 办事；促成合作，
小小 饭局 人 局 饭局 饭做成生意、甚至可以这样说：一个 的 可以打开 生的大格 。 之妙不在 ，

局 中 中国人 饭 中国人 中国而在于 。正如易 天所说的那样：“ 喜欢请客吃 ，并不是 好吃，而是
文化的思想内核-- 中国 人 人群体意识使然。” 从古至今， 都是一个讲关系、讲 情的社会。 情

应酬 场和关系也就成了成事的有效工具。如何进行 是一门学问，更是一门艺术。无论官 、
场 场 中 人 应酬职 、生意 ，还是日常生活 。凡有 处，凡有事在，就离不开 。如同自然界的优

应酬 技 局胜劣汰法则，不掌握 这门“ 术活”，必将被淘汰出 。

课 中国式饭局 局应酬 中 技巧本 程深入剖析 酒 的基本特征，介绍其 的规则、方法与 ，
场 局做一 滴水不漏的 销售人员。以专业化视角及创新突破思维为企业 量身打造“专业、实战、

课 销人实效”的培训 程，致力于为企业锻造一批素质硬、能力强、心态好、情商高的优秀营 ，
人拓展客户 脉关系，为企业的长期发展打下坚实的基础。

1. 饭桌上的重要礼仪

2. 饭局活跃气氛话术

3. 饭局 技巧谈业务的

4. 组 人客户的 织利益与个 利益

5. 技巧掌握与客户价格谈判的 与策略

销售人员

课程背景

课程目标

课程对象



2 天

授课 40%（互动引导）+小组练习 20%+现场模拟演练 40%

中国式 销第一部分   关系营 的意义

一、 中国在 80 人％的事情由 情决定

二、拥有和谐的关系网便能如鱼得水

三、 人借助他 的力量，成功可以抄近路

四、 人 人聚财先聚 ， 脉就是财脉

五、民以食为天

饭第二部分   桌上的礼仪

一、 邀约礼仪

1. 饭局明确 目的，你就成功了一半！

2. 人如何选择地点和时间，彰显主 品味？

3. 人重要客 ，如何进行邀约？

课程大纲

课程方式

课程时间



二、 饭局前期准备工作

三、 座次礼仪

思考：初次见面，怎么介绍?

1. 点菜礼仪

2. 用餐礼仪

3. 喝茶礼仪

4. 喝酒礼仪

(1) 敬酒

(2) 劝酒

(3) 拒酒

思考：如何把拒酒的理由说得自然？

思考：完全不会喝酒怎么办？

应 人思考：如何 对别 的围攻酒

思思思思思思思思人思思思思思思思思思

6. 结束礼仪

(1) 饭局结账，要注意什么礼仪?

(2) 饭桌离席，你需要注意的细节?

(3) 饭后送客，必须要知道的送客礼仪？

  饭 动后活 如何安排和邀约？

7. KTV 礼仪

8. 送礼的选择与馈赠



(1) 礼品不是越贵越好，而要投其所好

(2) 礼品代表什么?

(3) 馈赠礼品的对象及时机

饭局 技巧第三部分   活跃气氛的

一、 饭局中 人如何赞美他 ?

二、 人 饭局怎么帮助陌生 快速融入 ?

三、 饭局中突发性尴尬怎么办?

四、 饭局中如何聊天？

1. 局性格内向的朋友怎么活跃酒 氛围?

2. 饭局怎么在 上有聊不完的话题?

3. 人如何破冰，让别 对你影响深刻?

饭局中 技巧第四部分   谈业务的

一、 如何与客户沟通更高效

1. 懂得提问，精准拿捏对方的需求!

2. 人微表情识 ，快速攻心读透对方!学会倾听，辨别客户真正的需求

3. 解决顾客困难，是突破问题的关键

4. 动正确沟通，调 顾客的购买欲

六、如何化解与客户的危机

1. 为什么与客户谈不拢?



2. 客户提出的过分要求如何委婉拒绝？

3. 如何借助“和事佬”来调节?

七、 中 人客户心理 的 际风格分析

1. 人际风格类型分类

2. 人客户的 际风格分析

3. 中 人客户购买行为 的 际风格判断

4. 人赢得不同 际风格客户信任的方法

5. 人购买者 际风格对购买行为的影响

6. 人说服不同 际风格客户的方法

7. 现 现表 型客户的表 和沟通方法

8. 现友善型客户的表 和沟通方法

9. 现控制型客户的表 和沟通方法

10. 现分析型客户的表 和沟通方法

（ ）全文完
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