
2023年新手电话销售的开场白说 新手电
话销售开场白(通用8篇)

在公益活动中，不仅可以帮助他人，也能够获得更多的人际
关系和社会经验，提升自己的综合素质。公益活动的宣传和
推广对于活动的成功与否有着至关重要的影响，以下是一些
推广经验和技巧。以下是一些成功的公益项目案例，供大家
参考和借鉴。

新手电话销售的开场白说篇一

好的通话开场白是一次高质量通话的关键要素之一，开始的
几句通话不但可以给客户一个良好的第一印象，还有助于与
客户之间建立起一个良好的交流氛围，为愉快地完成本次通
话提供一个很好的铺垫。

电话前10秒就要抓住顾客的注意力，并引发他的兴趣。30秒
内就决定了后面的命运：是结束还是继续。

1.问好并介绍自己或推荐人。

“喂，您好，请问您是张总吗?我是学习型中国金口财的兰彦
岭，是您的好朋友xxx老总的同学。”

2.询问对方是否方便。

当你说这句话的时候既是一个缓冲，同时也是对对方的尊重。

3.道明来意。

塑造您打电话的价值，引发对方的兴趣。在道明来意的时候
一定要引发对方的兴趣。"您好，张总，我是学习型中国
的xxx，请问您现在说话方便吗?我现在有一个特别好的消息告



诉您，您在学习型中国当中不是听过刘老师的演讲吗?一般情
况下，上刘老师的课程需要2、3万块钱，可是您这次只需要
投资600多就够了。"在电话当中最好不要告诉对方你要说的
事情。

4.二选一方法。

5.异议处理。

6.重申会面时间并结束对话。

1.如何提高业绩?

"您作为公司的老总，我相信您对公司的业绩问题一定非常关
注，是吗?"

"不少公司的销售部经理都会为提高业绩问题伤痛脑筋，如果
只需要花10分钟就能解决这个问题，您愿意吗?"

2.如何节约开支?

"如果我告诉您，贵公司明年可能会节省20%的开支，您一定
有兴趣对吗?"

3.如何节约时间?

"如果有一种方法可以在您现在的基础上每天节约2个小时的
时间，您一定想知道，对吗?"

4.如何使员工更加敬业?

"目前很多老总打电话告诉我，公司有很多员工不够敬业，我
听了真的很难过，如今如何提高员工的敬业精神对每个企业
都非常重要，您觉得呢?"



5.真诚的赞美

"您的声音真的非常好听!"

"听您说话，就知道您是这方面的专家。"

"公司有您这种领导，真是太荣幸了。"

"跟您谈话我觉得我增长了不少见识。"

6.客观看问题的态度

"您说得非常有道理，毕竟我相信每个企业存在，毕竟有他存
在的理由。"

7.新颖的说话方式

"猜猜看!"

"这是一个小秘密!"

"告诉您一件神秘的事!"

"今天我告诉您的事情是古往今来没有一个人说过的。"

8.对他的理解和尊重

"您说的话很有道理，我非常理解您。"

"如果我是您，我一定与您的想法相同。"

"谢谢您听我谈了这么多。"

你的开场白能否引起客户的兴趣，决定着电话沟通的顺畅程
度。因此，设计出一套客户愿意听下去的沟通方案，成为电



话销售成功的关键。但在与客户谈话时电话销售人员要养成
提问题的习惯，通过提问引起客户的注意，再积极的倾听，
让客户尽量说更多的话，听出客户的兴趣点。

新手电话销售的开场白说篇二

“王先生您好，我是xx公司的xx，我们是专业从事电话销售培
训的，我之所以打电话给您，是因为国内很多的it公司，联想，
戴尔，金蝶等公司都是采用电话销售的方式来推销自己的产
品，我想请教贵公司有没有用电话销售培训的`方式来推销咱
们的产品……”

新手电话销售的开场白说篇三

客户之所以选择某种商品或者服务，是因为这种商品或者服
务能够帮他解决现实存在的问题，能够带给他相应的价值，
同时这种价值对于客户的付出，显得物超所值、具有丰厚回
报。

因此，开场白的时候，电话销售人员不妨用最直白的语言，
让客户明白这个电话最后能够带给他什么样的价值，让客户
明白和你沟通是值得的，只需要小小的投入就能够获得巨大
的回报。

如果电话销售人员提出一个客户能够产生关联的问题，并且
这个问题能让客户感受到较强的刺激，基于人性的本能，客
户的思维模式就会转向这件有刺激性的事情，也就是说，客
户就会产生兴趣。

惊讶是原本我们认为的一种正确观念或者既成事实，突然听
到另外一种和以前完全不同的说法，客户的思维惯性被打断
了。

基于本能，客户决定了解这种说法到底从何而来，为什么会



有这种说法，也就是说，客户的兴趣已经产生，电话销售人
员已经有了继续往下对话的机会。

好奇心是引起客户注意力和兴趣的关键所在，前面的几种方
法也包括好奇心的因素。

新手电话销售的开场白说篇四

这个转介绍法，在我的电话销售中，我见一个同事用的非常
的好。

开场白是：某某您好我是哪个公司或者是哪个单位的哪个老
板领导介绍的找您的什么总，是老总本人就是找您，他们用
了这个产品很好，然后就是推荐了您。你今天下午有时间吗?
或者是明天有时间吗?约见面，客户不管怎么问就是要约见面。

电话销售技巧点评

这样的方式就是会很快的约见客户见面，因为客户觉得是同
行或是这领导介绍也就 可以了解下，但是缺点是这个客户也
许真的没有这个需求，然后见面了也就会浪费自己的时间。

这个就开场白直接的介绍我是什么公司，是做什么的，然后
您这边有这个需求吗?这也是用的最多的，效果也非常不错的 ，
一个是可以快速的刷选客户，有没有需求，没有就算了，有
就直接约见面。

在这里我觉得电话一定要带熟悉的感情去进行营销，还有要
减少您好这样的字，能说上午好下午好就不要说您好。

电话技巧就是要多打打，打多了也就好了。

电话销售开场白式样



销售员：“王小姐，我知道您很喜欢手机，我告诉你一个好
消息，我们公司新上市一款全新的手机，很多功能市场其他
手机都没有!”

王小姐：“用郭德纲的话说，我很欣慰，什么手机?”

电话销售技巧点评

这种电话销售技巧利用销售心理学中客户的兴趣点，激发客
户的好奇心，越过拒绝点听你讲。这种电话销售开场白比较
适合新产品或新服务上市，或者你确实能讲出产品或服务新
奇的地方，否则，最后客户会形成不过如此的想法，对产品
特别是对你有一种言过其实的感觉，这就不好了。

新手电话销售的开场白说篇五

“王先生您好，我是xx公司的xx，我们是专业从事电话销售培
训的，我之所以打电话给您，是因为国内很多的it公司，联想，
戴尔，金蝶等公司都是采用电话销售的`方式来推销自己的产
品，我想请教贵公司有没有用电话销售培训的方式来推销咱
们的产品……”

新手电话销售的开场白说篇六

销售员：朱小姐/先生，您好，我是某公司的医学顾问李xx，
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。

顾客朱：王华？我怎么没有听他讲起呢？

销售员：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。



顾客朱：没关系的。

销售员：那真不好意，我向您简单的介绍一下我们的产品！

【新手电话销售开场白【三篇】】

新手电话销售的开场白说篇七

顾客：是的，什么事？

销售员：您好，xx小姐/先生，我是xx网的招聘顾问xxx，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）

新手电话销售的开场白说篇八

顾客：没有

销售员：没关系，那就打扰了，下次您有招聘需求可以直接
找我，要不您留一个邮箱或者传真号，我把资料发给您看看，
到时候可以跟我联系。

顾客：好的。（然后告诉邮箱或者传真号）/不用了，以后我
联系你们。（直接挂电话）

——顾客也可能回答：我很忙或者正在开会或者以其他原因
拒绝。



销售员必须马上接口：那我一个小时后再打给你吧，谢谢你
的支持。然后，销售员要主动挂断电话！


