
钟鸿——大客户营销实战专家

高情商商务公关与中国式饭局

请的出来、聊得到一块儿去、能喝得开心、情感能升华、目的能达到。

中国管理科学研究院高级培训师导师：钟鸿  营销与销售、商业模式、领导艺术、管理技能、通用管
理

课程受众：大客户营销人员、有政企国央企需要应酬的人员、中高层管理人员
课程时间：1天（6小时）重实战与真实案例推演
授课形式：理论讲解+案例分析+互动提问+小组讨论+课堂呈现+视频播放+情景演绎
学习目标：

1. 了解大客户的正确定义，理解并重视通过商务公关提升人际关系是与大客户合作最为关键的手段；
2. 了解可从哪六个维度提升人际关系；
3. 掌握如何与不同年龄段、不同职务（职务高低）、不同行为风格（职务不同）客户打交道，交成朋友；
4. 掌握高情商社交之道，深化中国式饭局的标准化、规则化，如何利用饭局升华客情关系，提升社交效

率；
5. 了解行贿受贿与礼尚往来的区别与标准，切勿将自身或客户至于规则之外；

课程研发背景：摘自版权作品《政企大客户人际关系升华与营销艺术》国作登自 -2024-A-

00001698

只要涉及到单位型客户开发、合作、成交、落地、回款，“提升人际关系”是唯一的杀手锏，没有之一！
当人际关系不够的时候，高情商是唯一的弥补方式。本次课程旨在如何提升学员情商，应用在社交与

公关中；如何办好一场商务宴请，包含饭前客户的邀约、饭中把氛围推向高潮（达到邀请目的）、发后推
进人际关系与短期或长期目的。

钟鸿老师作为大客户销售 18年以来，从渠道销售到大客户营销经理；从销售药品、医疗器械、到销
售培训课程；从公关各级政企到央国企业；一年 365天，钟鸿老师亲自参与公关应酬不低于 100天，且
多次受各政企领导落地指导。深知作为甲方的需求，和乙方应当如何高效的完成公关工作，提升人际关系，
达到想要的目的。本课程历经 10年打磨，1000天/次以上授课！深受国内各大企业欢迎！！返聘率超级
高！！！课程大纲：

第一讲：高情商公关——中国式社交
章节主要内容：
开篇达成共识：做好大客户，人际关系是必备手段。但有时，事与愿违，这个客户跟我方关系还需推

动，就需要公关，需要高情商的社交。如何提升我方参与公关的相关人员情商，如何在社交中体现出我方
的综合职业素养，要让客户找到合作的感觉，是本章节主要内容。

一、 正确理解高情商的意义与在“产能过剩”的时代的重要价值 
二、 关键人物会面前准备
 掌握建立第一印象的重要性与原则；
 掌握亲和力建立信赖感拉近彼此之间的距离（特别是与小领导会面要有亲和力）；
 掌握“气场”建立信赖感，让客户感受到我的专业（与大领导会面要有气场）；
 理解专家形象重要性与落地指导；
 逼格可以是“装”出来的，职业包装打造；
三、 高情商在大客户营销中的应用
 正确理解高情商的意义与在“产能过剩”的时代的重要价值 
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 情商的定义与场景应用
 情商涉及到的三要素
 高情商六大核心能力
 高情商在客户拜访中的应用场景
 高情商在送礼物中的应用场景
 高情商在饭局中的应用场景
四、 如何与 70后、80后、90后大客户打交道
 吃饭、喝茶总要聊天，与不同年龄段的客户聊天话题总汇
 整理从陌生到熟悉，聊天内容从浅到深
五、 如何与不同岗位的客户打交道
 从决策者到递单人，从副手到心腹，要匹配自己最如意的公关对象
 定位此次会面的第一目的，后期目的
 理出下一步的公关策略
六、 如何与不同行为风格的客户打交道
 技术型，如：财务、技术型工程师、技术型采购等
 销售型，如：销售、公关、行政等
 控场型，如：一把手、决策者、老板等
 耙耳朵型，如：经办人、基层技术等
七、 决策者/采购的四大动机
 如何理解与破译“价低者得”
 客户不仅仅购买的是产品本身，还购买着你带来的所有附加值
 投其所好是拉进距离最好的方式，多维度多角度探寻客户的兴趣爱好
 如何遵循客户的生活方式，如何与政企、央企、国企客户打交道
 预算取决于价值，价值不同，邀约的策略一定会有差异化
 正确理解为什么甲方会拒绝和我解除、拒绝我的邀约、拒绝我的合作，如何攻破甲方防线。）
八、 三大关键人物公关策略
 决策者、递单人、使用者
 关系策略——交成朋友，建立真挚友谊的美好时刻
 邀约策略——邀约到位，确保邀约顺利进行的完美策划
 情感升华——饭桌文化，让美好的情感成为持续合作的催化剂

第二讲：人际关系升华——中国式饭局
章节主要内容：
客户给机会赴饭局，但因为自己社交能力不足，没能留下好印象，没能抓住机会；钱花了，饭也吃了，

没能达到预期的效果。应当如何提升我方参与公关的相关人员的社交能力，在饭局场合显现高情商的社交
能力；应当如何筹备一场饭局，从邀约到筹备；如何将饭局推向高潮，在饭中留下好印象，为饭后办事做
铺垫；饭后是否提出需求，如何巧妙的提出需求。

一、 正确理解饭局的意义与能给我们带来什么价值 
 “你们家价格贵了、预算我不太清楚、我不负责这一块儿、你要走流程噻、回款啊？再等等、什
么时候回款？不清楚嘛。。。。。”背后的逻辑都是问话场地不正确

 合理回避客户的主场，寻求第三方场景。饭局，将会是你不二之选
 什么样的人值得我们的饭局，预算是怎么来的
二、 正确对待、正确看待规则内饭局，政企、央企、国企违规的标准是什么？
 同样一位领导面对不同的邀约，回复却不同。有的“不好意思，有点忙，走流程嘛。”有的“感谢王
总，让您破费咯。”
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 一定要有标准，人情世故不等同于行贿受贿，人情世故是人之常情，行贿受贿是触犯法律底线。
三、 饭前准备规则（前期准备占比一场成功饭局的 60%）
 视频分享《饭局》，找出在视频中饭局筹备不当的地方
 饭前邀约话术提炼（重中之重！大多数大客户销售都卡在这个环节！！！）
四、 饭中话题大杂烩
 大客户经理在酒局中话题的准备，非常重要。聊天聊什么？从白酒文化到八大菜系，从各地招牌
菜到菜系背后的故事。表面上来看，是展现中华酿酒艺术与中国式菜肴的精髓。而在局中，从客
户的角度，不难发现你这个销售非常“博学”！“有意思”，值得交往。

 知识恶补：八大菜系，中国丰富多样的美食文化
 火锅文化，品味中华美食的独特品味
五、 饭中规则细节（此环节并非商务礼仪，而是营销艺术）
 华北、华中、华南，不同的敬酒规则
 饭中必把氛围推向高潮、饭局必有灵魂的交流
六、 饭后艺术
 有饭局并不一定有合作，如何让这场饭局更有价值
 埋下伏笔，为项目推进、人际关系升华、二次邀约
七、 工具包：大客户公关进展分析图/安排思路
八、 视频分享《送礼》，找出送礼过程中，哪些不足与正确的做法
九、 中国式社交模拟场景对话教学（饭局、拜访、送礼等场景）

课前准备：
1、 音响设备（含麦克风、音频线用于播放授课中的视频）

2、 投影与幕布（含投影链接电脑连接线）

3、 演讲台或课桌放置于讲师前方；

4、 电源接线板置于讲台下，用于连接老师电脑电源。

5、 白板、白板笔（红色 1支＋黑色 2支）、白板擦或大白纸书写也可以；

6、 学员做笔记物料；

7、 课桌岛屿（鱼骨）式摆放，公司可视情况分组，也可以由培训师来之后分；

8、 讲台旁准备一张椅子或凳子；

9、 纸巾一盒（放置在讲台上）
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