


体验馆运营流程方案



品酒前物料准备

电话、微信沟通客户需求，

并邀约客户到店品酒体验

根据客户需求，如婚宴定制

酒，在客户来之前可适当配

上喜庆的花艺，糕点等，营

造体验感良的场景。

根据客户的需求，进行销售

话术与思考客户可能会问到

的问题与需要给客户讲解的

内容。



品酒前物料准备

销售人员必须熟悉1-6号酒体，专业术语要严谨掌握，同时也能用浅显易懂的话语给客户解释。
酒体特点资料制作建议用亚克力立牌

品酒时物料准备|酒体资料



品酒前物料准备

销售人员必须熟悉12987酿造工艺，专业术语要严谨掌握，同时也能用浅显易懂的话语给客户解释。
12987酿造工艺资料制作上墙喷绘布（装裱的形式）或者门形展架进行展示。

品酒时物料准备|12987酿造工艺资料1.3



品酒前物料准备

销售人员必须熟悉酱酒三高三长工艺特征和效果，专业术语要严谨掌握，同时也能用浅显易懂的话语给

客户解释。酱酒三高三长工艺特征和效果资料制作可用翻页广告牌的形式或者门形展架进行展示。

品酒时物料准备|酱酒三高三长工艺特征和效果资料1.4



品酒前物料准备

销售人员必须熟悉酱酒白酒不同香型特点对比，专业术语要严谨掌握，同时也能用浅显易懂的话语给客

户解释。白酒不同香型特点对比资料制作可用翻页手册的形式或者亚克力立牌进行展示。

品酒时物料准备|白酒不同香型特点对比资料1.5



品酒前物料准备

销售人员必须熟悉喝酱酒的好处，专业术语要严谨掌握，同时也能用浅显易懂的话语给客户解释。喝酱酒的好处资料制作可用门型展架或者亚克力立

牌进行展示。

品酒时物料准备|喝酱酒的好处资料

资料延展：

喝酱香酒对人体有三大好处

①不上头——酱香酒蒸馏时接酒温度高达50度以上，高温下有效地挥发了有害于人体健康的物质。

②不口渴——53度的时候，是水分子和酒分子结合最好的时候，经过肝脏不需要额外的水去分解，所以饮酒后不会大量饮水。

③酒中存在SOD活性因子能够清除人体内多余的自由基，有抗肿瘤、抗疲劳、抗病毒、抗衰老的作用。

1.6



品酒前物料准备

销售人员必须熟悉喝劣质的坏处，专业术语要严谨掌握，同时也能用浅显易懂的话语给客户解释。喝劣质酒的坏处资料制作可用桌面旋转桌

牌展示，好处跟坏处共同作对比。（劣质酒准备2-3款）

品酒时物料准备|喝劣质酒的坏处资料

资料延展：

喝劣质白酒对身体的危害较大，可以导致多脏器系统的器质损伤和功能紊乱，可导致急

性胃黏膜损伤、肝损伤、眼睛失明、营养不良、痛风发作等不良反应。

1、急性胃黏膜损伤：劣质白酒可能会导致胃黏膜屏障受损，引起胃黏膜糜烂、出血、

呕血、黑便、腹痛等急性胃黏膜损伤表现，甚至诱发急性胃溃疡，进一步损伤胃肠道的

消化、吸收功能；

2、肝损伤：劣质白酒里面的甲醇、乙醇以及其他物质都需要经过肝脏代谢，容易导致

中毒性肝损伤，出现黄疸、纳差、恶心、呕吐、腹胀、腹痛等肝损表现；

3、眼睛失明：喝劣质白酒，里面可能掺杂了工业甲醇，其含量可能超标，过量喝会损

害视神经，甚至导致眼睛失明；

4、营养不良：长期喝劣质白酒，容易产生食欲不振，蛋白质营养不良和维生素缺乏症

常见，尤其是维生素A、维生素B、维生素E、叶酸和微量元素，导致机体消瘦、体重下

降、全身乏力、精神萎靡不振等营养不良表现；

5、痛风发作：劣质白酒中的酒精可产生乙酸，体内乙酸过多会导致尿酸增加，导致高

尿酸血症，诱发痛风发作加重，需遵医嘱口服非布司他片、别嘌醇片等药物来降低尿酸

含量；

6、韦尼克脑病：喝劣质白酒引起酒精中毒导致中毒性脑病，主要表现是眼外肌麻痹、

精神行为异常、共济失调，还可能出现周围神经损害、高乳酸血症等并发症。
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品酒前物料准备

销售人员必须熟悉2-3款品牌酒的特征，专业术语要严谨掌握，同时也能用浅显易懂的话语给客户解释。通过品牌酒与我们同质量的酒做比

较，突出我们高性价比，价格实惠的特征。资料展示为作成手册的形式。

品酒时物料准备|品牌酒的比较1.8



品酒前物料准备

在展陈柜放置不同场景化定制酒的经典包材作为展示，其它不同款式的包材以过胶成册、翻页台牌、翻页台卡的形式进行展示。

品酒时物料准备|包材资料1.9



2.1 客户品酒流程|预约前：深入了解客户需求

1.通过电话、微信深入了解客户需求，并给客户专属定制方案的初稿，以便在客
户品酒时有序的介绍定制酒和解决客户的需求；
2.提前布景，对于客户重点想要了解的，提前演练讲解；
3.摆放糕点、小吃等，进一步检查所有物料，做好迎接客户的准备。

记录需求 布置场景化花艺（例如：婚宴定
制酒），可提前询问新人是以什
么风格为主的，有的是红色，有
的是蓝色，有的是绿色，根据风
格的不同了整花艺颜色的不同，
营造场景化体验

摆放糕点，检查资料



2.2 客户品酒流程|客户到达体验馆

邀约客户喝茶，吃点心

先聊一聊需求，再品酒

1.先介绍1-6号酒体

2.介绍12987酿造工艺

3.介绍酱酒三高三长工艺特征和效果

4.喝酱酒的好处

5.劣质酒体、品牌酒与我们的酒的比较



2.3 客户品酒流程|包材介绍 以婚宴定制酒为例

1.介绍3-4款经典的定制酒包材，说明包材图案的寓

意、可定制范围、材质及结构、交付时长；（话术：在电

话里我们已经沟通过了，您这边希望将婚纱照放到包材上面，我们采用的是手绘的形式，软

性的融入我们的包装，显得更加的高端与和谐，佳偶天成寓意着您与爱人乃是天然生成，是

最美好的匹配，今后生活和和美美，甜甜蜜蜜 。）

2.客户如果不满意展陈柜的定制酒包装，则拿出包

材产品手册，供客户选择；

3.确定好酒水与包材之后，继续深入细谈，可适当

的推荐其它包材，如宝宝百日宴定制酒，如商务定

制酒等。



2.4 客户品酒流程|深入了解客户需求 解决客户痛点、增加产品附加值，客户也可以成为我们的销售

1.达成初步成交意向后，通过增加产品的附加值来增强

客户的黏性。（如：为客户制作电子相册（包材上展

示为二维码），为客户制作电子邀请函，朋友圈设计，

为客户送上精美的新婚礼物，融入我们的二维码等）

2.通过增加附加值（不免费，引导客户做以下事情），

邀请客户朋友圈转发，小红书推荐，抖音推荐，或写

下体验感受等。

3.老客户推荐新客户（以老带新）：对于交流过程愉悦

的客户，可与客户沟通以老带新奖励机制，可以赠送

封坛酒或购酒优惠券、以及提点现金奖励等。（撰写

客户激励方案）



3.1 客户交付及售后|交付流程

①客户需交付定金80%

②建立订单需求表

③包材设计、设计稿修改与确认

④酒水确认及留样、包材制作及酒水装瓶

⑤发货前客户付全款

⑥物流发货、发送物流单号给客户

⑦与客户实时沟通、保证客户收到定制酒



3.2 客户交付及售后|售后流程

①客户满意度调查，复盘做得好的地方与不好的地方

②若货物交到客户手上时有所损坏由我方负责跟换与安抚

客户（让客户无后顾之忧）

③若品酒交流后，未成交。记录可能导致无法成交的原因、

总结经验



4.1 闭环营销：口碑宣传|线上推广

①通过小红书，官方微信公众平台、业务员朋友圈等其他平

台，将活动照片（不一定是客户的正面图片，可以是用酒体

验，可以是客户品酒时的背景，形式各样）与活动故事进行

二次传播

②若货物交到客户手上时有所损坏由我方负责跟换与安抚客

户（让客户无后顾之忧）

③若品酒交流后，未成交。记录可能导致无法成交的原因、

总结经验



4.2 闭环营销：口碑宣传|线下推广

①所有不象酒+体验馆以及合作酒厂照片，在不同的体验馆

有一个区域利用照片墙的形式进行展示。展示不象酒+体验

馆的综合实力。

②不象酒+体验馆客户照片，形成照片墙。
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