
最新销售开场白精彩语段 电话销售开场
白精彩(精选8篇)

立足本职，争创一流，奋发向前。通过测试和优化，对标语
进行不断改进和完善，确保最终的效果和目标的一致性。下
面是一些经典的总结示范，供你参考和学习。

销售开场白精彩语段篇一

业务员：李小姐，您好，我是某某公司的医学顾问张玲，您
的好友王华是我们公司的忠实用户，是他介绍我打电话给您
的，他认为我们的产品也比较符合您的需求。

李小姐：王华？我怎么没有听他讲起呢？

业务员：是吗？真不好意思，估计王先生最近因为其他原因，
还没来的及给您引荐吧。你看，我这就心急的主动打来电话
了。

销售开场白精彩语段篇二

电话销售人员：您好，李经理，这里是四川航空公司客户服
务部，我叫冰冰，今天给您打电话最主要是感谢您对我们川
航一直以来的支持，谢谢您！

客户：这没什么！

电话销售人员：为答谢老顾客对我们公司一直以来的支持，
公司特赠送一份礼品表示感谢，这礼品是一张优惠卡，它可
以使您在以后的旅行中不管是住酒店还是坐飞机都有机会享
受优惠折扣，这张卡是川航和g公司共同推出的，由g公司统
一发行，在此，请问李经理您的详细地址是……？我们会尽
快给您邮寄过来的。



销售开场白精彩语段篇三

在大草原上，成群的牛群一起向前奔跑时，它们一定是很有
规律地向一个方向跑，而不是向各个方向乱成一片。

把自然界的这种现象运用到人类的市场行为中，就产生了所谓
“牛群效应法”，它是指通过提出“与对方公司属于同行业
的几家大公司”已经采取了某种行动，从而引导对方采取同
样行动的方法。

电话销售工作人员在介绍自己产品的时候，告诉客户同行业
的前几个大企业都在使用自己产品的时候，这时“牛群效
应”开始发挥作用。通过同行业前几个大企业已经使用自己
产品的事实，来刺激客户的购买欲望。

销售开场白精彩语段篇四

开场白或者问候是你与客户通上话以后在前30秒钟你所讲的
话；或者说是你所讲的第一句话。这可以讲是客户对你的第
一印象，要记住，虽说我们经常讲不要以第一印象来去评判
一个人，但我们的客户却经常用第一印象来对电话销售人员
进行评价！如果说对于大型的销售项目，第一印象相对来讲
并不太重要的话，那么在电话销售中，第一印象将决定着你
的这个电话能否进行下去的一个关键因素。在这个阶段，如
果你是主动打电话给客户的，那你的开场白就很重要；如果
是客户主动打电话给你，那你的问候语就显得很重要了。

下面，我们将分别来探讨：开场白开场白一般来讲将包括以
下五个部分：问候/自我介绍相关人或物的说明(如果可能的
话)介绍打电话目的(突出你的价值，吸引对方)确认对方时间
可行性转向探测需求(以问题结束)例如："您好！我是天地销
售培训公司的陈志良，您的一个朋友王志艾(停顿)介绍我给
您通这个电话的(假如有人介绍的话)。我不知道您以前有没
有接触过天地公司，天地销售培训公司是国内唯一专注于销



售人员业绩成长的专业服务公司，我打电话给您，主要是考
虑到您作为销售公司的负责人，肯定也很关注那些可以使销
售人员业绩提高的方法。所以，我想与您通过电话简单交流下
(停顿)。您现在打电话方便吗？我想请教您几个问题(停顿或
问句)，您现在的销售培训是如何进行的呢？"就上面这句话，
你能分辨出哪些是和开场白的五个因素对应的`吗？我想你一
定可以。开场白要达到的主要目标就是吸引对方的注意，引
起他的兴趣，以便于他乐于与你在电话中继续交流。所以，
在开场白中陈述价值就显得很重要，所谓价值，也就是你要
让客户明白你在某些方面是可以帮到他的。研究发现，再没
有比价值更能吸引客户的注意了。陈述价值并不是一件容易
的事情，你不仅要对你所销售的产品或服务的普遍价值有研
究，还要研究对你这个客户而言，对他的价值在哪里，因为
同一产品和服务对不同的人，价值体现是不同的。

销售开场白精彩语段篇五

一般来说，把握住前20秒到的开场白，你就有可能用至多一
分钟的时间来进行你的有效开篇，这其中包括：

1、介绍你和你的公司

2、说明打电话的原因

3、了解客户的需求。说明为什么对方应当和你谈，或至少愿
意听你说下去。

销售开场白精彩语段篇六

一、各位优秀的主管，各位精英伙伴！大家早上好！寿险营
销，不同于其他行业，它不但要有勤奋的特质，更需要有良
好的自律性，这是作为一名合格营销员最起码的条件。自我
鞭策、自我激励，与伙伴们相互支持、鼓舞，共铸寿险营销
的辉煌之梦。下面让我们用热烈的掌声欢迎经理为我们做今



天的敬业时间！

二、晨操

每一天由理想充当向导，该怎么做我们会知道！

每一天让我们迎着红日，向着美好的生活共同舞蹈！

请全体起立，掌声有请各组主管带领我们跳起今天的晨操：
红日！

三、喜讯报道

俗话说，有志者事竟成，付出就有收获！下面让我们共同关
注昨天有哪些伙伴收获了丰硕的果实！掌声有请伙伴带领我
们进入今天的喜讯报道！

四、业务推动

增员靠风气；环境靠人气；业绩靠士气；成功靠志气！下面
就让我们用收展部特有的方式欢迎xx老师为我们做今天的业
务推动！龙的呼唤！

让我们用疯狂的掌声感谢xx老师！寿险业呼唤英雄，英雄必
将从我们中崛起，美好的事业，广阔的前景，它会成就一个
又一个英雄，只要用心、专业、执着，我们将成为明天中国
人寿华彩四溢的太阳。希望在座的每位伙伴都能气贯长虹，
一飞冲天，！

五、政令宣达

在春风拂面的四月，分秒必争的四月，我们的方向在哪里，
我们的动力在哪里？接下来，有请我们的领航人作政令宣达，
掌声有请！



伙伴们，箭在弦上不得不发！让我们共同努力共同奋斗！最
后共同见证胜利时刻的到来！

六、结束

今天的一次晨会到此结束，请各组召开二次晨会！

销售开场白精彩语段篇七

客户：是的。

电话销售工作人员：我是xx的朋友，我叫xx，是他介绍我认识
您的，前几天我们刚通了一个电话，在电话中他说您是一个
非常和蔼可亲的人，他一直非常敬佩您的才能。在打电话给
您之前，他务必叮嘱我要向您问好。

客户：客气了。

电话销售工作人员：实际上我和xx既是朋友关系又是客户关
系，一年前他使用了我们的产品之后，公司业绩提高了20%，
在验证效果之后他第一个想到的就是您，所以他让我今天务
必给您电话。

通过“第三者”这个“桥梁”过渡后，更容易打开话题。因
为有“朋友介绍”这种关系之后，就会无形的解除客户的不
安全感和警惕性，很容易与客户建立信任关系，但如果技巧
使用不当，将很容易造成以下结果：

销售开场白精彩语段篇八

业务员：李小姐，您好，我是某某公司的医学顾问张玲。不
过，这可是一个推销电话，我想您不会一下子就挂电话吧！

李小姐：推销产品，专搞欺骗，我最讨厌推销的人了！（顾



客也可能回答：你准备推销什么产品，若这样就可以直接介
入产品介绍阶段）

业务员：那我还真的要小心了，别让您再增添一个讨厌的人
了，呵呵。

李小姐：呵呵，你还挺幽默的，准备推销什么产品，说来听
听。


