
2023年新手电话销售开场白(模板8篇)
和谐团队，创造奇迹。选择团队标语时需要考虑什么因素？
成功团队的标语，传递了正能量和激励力量。

新手电话销售开场白篇一

工作计划提纲守则，职业道德讲话开学第一课顺口溜细则工
作离职报告员工手册的教育体积职业规划疫情致辞：同义词
法制请假条！发言黄庭坚，古诗计划书颁奖排比句政治表现；
主持词职业规划陶渊明开学第一课运营工作写人讲话策划书。

新手电话销售开场白篇二

顾客朱：是的，什么事？

销售员：您好，朱小姐/先生，我是某公司的医学顾问李xx，
今天给您打电话最主要是感谢您对我们公司一直以来的支持，
谢谢您！

顾客朱：这没什么！

销售员：为答谢老顾客对我们公司一直以来的支持，公司特
准备一次优惠酬宾活动，我想，朱小姐/先生一定很感兴趣的！

顾客朱：那说来听听！

新手电话销售开场白篇三

__您好，我是江苏某装饰公司，我公司现在正在征集样板房，
推出100平米3.88万全包精装，含吊顶/背景墙/全套家具/地
板/卫浴/橱柜/套装门等，比其它装饰公司要省40%以上。

请问您家屋子有没有打算装修？



回答：没有

您家的屋子是打算自己住仍是租出去？

回答：自己住

我建议仍是早点装修，装修材料也便宜，而且对身体健康也
好，特别是现在推出的样板房流动，全部材料用出厂价供货，
可以让您省这么多钱，我觉得可以考虑一下。

回答：出租的

那我们的流动真是太适合您了，由于我们的方案主要是在实
用、质量方面，特别装修的价格又低，适合装修后，出租给
别人住。

回答：我现在很忙

答：那真的很歉仄，这样吧，我把流动用短信给您发过去，
您有空看一下，然后我们再联系。

回答：现在没钱装

回答：现在没考虑装

那这样吧，我先把资料发给您看一下，您有空也可以我们公
司了解一下，装不装都可以，对您以后装修肯定会有好处的。

回答：不需要

回答：打算自己找装修工厂装的

自己找工人装的话，也挺好的，实在现在市场竞争这么激烈，
装饰公司和个人装修的价格也没什么差距，我们公司原材料
都是厂家直供，价格上更有上风，应该总体价格，比找个人



来装，还会便宜。

我们也有一部门客户一开始是自己找工人装，但后期的服务
得不到保障，找装修公司的话，有合同，有公司在，这就你
放心多得多。

回答：这几天有时间过去看看吧。

新手电话销售开场白篇四

顾客：是的，什么事？

销售员：您好，__小姐/先生，我是__网的招聘顾问__，今天
给您打电话最主要是我们最近搞了一个大型网络招聘会，是
全国一些知名的企业要求在我们这边做的招聘会，专门针对
造价工程师的，您可以了解一下，如果您想要参加只要现在
入我们的会员就可以免费参加，而且还有一期的网络招聘会
广告赠送。

顾客：哦，是这样的，那我看看吧，是怎么收费的？

（销售员介绍价格）

新手电话销售开场白篇五

常见的开场白类型有以下6种：

故事式开场白是通过一个与演讲主题有密切关系的故事或事
件作为演讲的开头。这个故事或事件要有人物，有细节。

大家一定会记得这样一个传说吧：阿拉伯有个神奇的山洞，
里面收藏了40个大盗偷来的金银财宝和珍珠玛瑙。只要掌握



了一句咒语，洞门就会自动打开。有一天，一个叫阿里巴巴
的人无意中知道了这句咒语，他打开了这个财宝之门，成为
巨富。

演讲者以人们熟知的阿拉伯传说作为开场白，把大学校门比
做知识的财富之门，获得了较好的演讲效果。

故事式的开场白要避免复杂的情节和冗长的语言。

开门见山，用精炼的语言交代演讲意图或主题，然后在主体
部分展开论证和阐述。这种开场白方式可称之为开宗明义式。

开宗明义式开场白适合运用于较为正规、庄重的应用性演讲
场合，它要求演讲者具有较好的概括能力。

幽默式是以幽默、诙谐的语言或事例作为演讲的开场白，它
能使听众在轻松愉快之中很快进人演讲接受者的角色。

幽默式开场白切忌低级庸俗的笑话或粗俗的语言。

演讲开场白也可以直接引用别人的话语，为展开自己的演讲
主题作必要的铺垫和烘托。

作为开场白的被引用材料，一般要具备两个基本条件：

第一，被引用的材料具有相当强的概括力、说服力和感染力。

第二，被引用的材料出自权威、名人或听众十分熟悉的人物，
演讲者利用权威效应或亲友效应唤起听众的注意。

某些情况下，演讲者甚至不必交代被引用材料的出处。

悬念能激发听众的好奇心，能促使听众尽快进入演讲者的主
题框架。



实物悬念是悬念式开场白的特殊形式。

运用悬念式开场白要注意两点：一是不要把人人都知道的常
识性问题硬性转换成悬念；二是不要故意吊听众的“胃口”。
这都可能激起听众对演讲者的反感。

强力或开场白是把要论及的内容加以适度夸张或从常人未曾
想象过的角度予以渲染，以引起听众的高度重视。

新手电话销售开场白篇六

xx您好，我是江苏某装饰公司，我公司现在正在征集样板房，
推出100平米3.88万全包精装,含吊顶/背景墙/全套家具/地
板/卫浴/橱柜/套装门等，比其它装饰公司要省40%以上。

请问您家屋子有没有打算装修?

回答：没有

您家的屋子是打算自己住仍是租出去?

回答：自己住

我建议仍是早点装修，装修材料也便宜，而且对身体健康也
好，特别是现在推出的样板房流动，全部材料用出厂价供货，
可以让您省这么多钱，我觉得可以考虑一下。

回答：出租的

那我们的流动真是太适合您了，由于我们的方案主要是在实
用、质量方面，特别装修的价格又低，适合装修后，出租给
别人住。

回答：我现在很忙



答：那真的很歉仄，这样吧，我把流动用短信给您发过去，
您有空看一下，然后我们再联系。

回答：现在没钱装

回答：现在没考虑装

那这样吧，我先把资料发给您看一下，您有空也可以我们公
司了解一下，装不装都可以，对您以后装修肯定会有好处的。

回答：不需要

回答：打算自己找装修工厂装的

自己找工人装的话，也挺好的，实在现在市场竞争这么激烈，
装饰公司和个人装修的价格也没什么差距，我们公司原材料
都是厂家直供，价格上更有上风，应该总体价格，比找个人
来装，还会便宜。

我们也有一部门客户一开始是自己找工人装，但后期的服务
得不到保障，找装修公司的话，有合同，有公司在，这就你
放心多得多。

回答：这几天有时间过去看看吧。

新手电话销售开场白篇七

态度是否端正，是不是按顺序打电话，不跳打；是不是上午
没接下午打，今天没接明天打，不忘打；是不是打完接着打，
不聊天，不断打。状态是否保持大声、兴奋、坚持不懈；是
否能够达到疯狂、变态、遇佛杀佛。销售本身是情绪的传递，
信心的转移。电话业务人员是不是达到了自己的巅峰状态。

“通话量和通话时长决定了公司的生死存亡。”这句话，是



我以前贴在公司墙上的标语。通话量是一个业务员发出声波
的广度，通话时长是声波影响的深度。大数法则也好，二八
法则也好，天道酬勤也好，到电话业务上就是通话量和通话
时长。

比话语本身更有力量的是传播的方式。一通电话成功与否先
要看打电话人的定位是什么？是以什么姿态打出的电话？是
强势的高姿态的，还是以求人的客套的。同时，男孩子打电
话语气要坚定。简单、明了、干净、利落。女孩子打电话可
以适当的“罗嗦”一点，要有亲和力。

切记不要语速太快，那会让人感觉发飘，感觉你像骗子，如
果对方是老年人，或者对方语速很慢，你也要适当调整。总
之，语气和语速要让对方感觉到你的沉稳、洪亮、自信。这
是吸引客户的关键所在。

只有经过设计的语言传递起来才是有力量的。电话里的每一
个字，每一个语气，都要经过精心的设计。成功的营销员只
有一套说辞，并且要经过千锤百炼。

专业就是公司的产品知识，是不是做梦也一字不差的背出来，
成为你的潜意识的一部分。当客户有一个拒绝时，是不是
能“条件反射”的进行拒绝处理。这一切都源于熟练。

技巧是长期电话实践中总结的一套成体系的引导方式。比如
开场要问一些轻松好回答的开放式问题，促成时要问一些封
闭式的引导性的问题。

没有互动的电话不是成功的电话。相声讲究说、学、逗、唱，
中医讲究望、闻、问、切，电话业务人员的四项基本功是问、
听、说、记。先问、后听、再说、最后要记。按顺序来，交
叉着来。问的是客户的真实需求，听的是客户的内心想法，
说的是塑造价值，记的是重点内容。



按客户的需求、消费能力进行分类，如a类客户、b类客户等。
见人说人话，见鬼说鬼话，见到神仙不说话。这就是分类的
意义所在。

说xx总您好，要比您好xx总要亲切，让人一听就觉得你们不
是第一次在交流，也让客户觉得和你不在陌生。

“我是xxx公司的xxx”首先和别人聊天要让别人知道你是谁。

让别人知道你销售什么产品很重要，这完全让客户决定是需
要你的产品还是不需要你的产品。

"xxx总您之前听说过我们产品吗？"“xx总您怎样看待我们的产
品呢？”

“xx总您好，我是xx公司的xx我们公司是做xx，联系您是想了
解一下您之前对我们的产品了解吗？或是您对我们的产品有
需求吗？”

新手电话销售开场白篇八

一、货代电话销售开场白：

1.是前台接电，不知道联系人的。“你好！请帮我转一下出
口部负责船务的同时”请问您找他有什么事吗？“是的，是
有关于出口方面的一些细节要跟他沟通一下”。

2.是前台接电，知道联系人的。“你好！请帮我转一下*经
理”您找*经理有什么事吗？“是呀，想跟他请教一些关于出
口的事情呢”

3.假装拨错电话：“请问是**进出口公司吗？”不是，你打
错了！“哦？我这边是**船公司深圳这边的代理，请问贵公
司有用到海运这些服务的吗？”有的“太好了，真是有缘分



啊，请问是哪位同事负责船务的呢？”

4.是业务员接电话：“您这里是出口部是吧？怎么称呼你
呢？”姓*“李，您好，早就关注你们公司了，呵呵，你们的
货大部分出口到东南亚，对吗？”

如果客户委婉要拒绝时，该怎么办呢？正面是应付这些情况
的货代电话销售话术。

二、货代电话销售反对意见：

1.“我们不需要”-----是没有做出口业务还是有固定的合作
伙伴呢？

3.“不用报价了，我们合作的货代会给我配合的”----呵呵，
先生，那是一定的，像我也有很多客户也是专门配合给我走
货，市场上一有什么行情变化，我马上就会告诉他。所以也
都合作了很久，取得了他们的高度信任。象我现在报价给你，
如果你觉得贵，可以马上撕掉，如果你觉得很棒的话，你也
可以走我一小票货试试看呀！没关系的，就当你帮我完成一
个报价的任务好了。

4.“我们的货出口都是客户指定的，用不着了！”----哦？
这样啊~我们公司定期会有周刊免费赠送，您能告诉我船务负
责人，以便于我寄点周刊或者免费杂志给他呢！

5.“我们的货全世界都有，你把报价都发过来吧！”----很
不好意思，我不能马上把全世界的运价都提供给你，但现在
我手头有几个区域的价格非常好，绝对可以降低贵司的运输
成本，请问您有出口到日本吗？美国呢？欧洲呢？东南亚呢？
确定几个点后，向对方说：‘我先提供这些点给你参考。这
样可引出对方说出真正的出口点。接下来持续跟踪！

6.“我们刚刚开展外贸业务，还没有什么单！”-----没关系



的，万事开头难，正因为这样，才更需要我尽力为您提供些
参考和帮助呀！


