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一、做弹簧电话营销开场白怎么说

写一种开场白给你是我写给一个做耗材的，你自己去套。
我在电话推销产品时，电话一通，我会说某某早上好！然后说我是某公司的，记住
自己公司名不要报的太清楚，模糊一点.他有可能说，哪里??或者有什么事.当他问
哪里你就没必要在说自己公司名啦.告诉他你公司是做什么的，不给他听清楚公司
名好处在今天没约到明天可以继续.一帮不要说你是卖啥的要说你公司是做啥的.比
如说 我们公司是专业做打印耗材的 而 不说您需要打印耗材吗 你说后者多半没机会
，你说前者他没理由挂的话，除非他的素质特差或者他有急事，一帮他都会继续说
你有啥时，现在就是你约他的时候啦，有很多约法，介绍我最常用的， 我听您的
一个朋友介绍说您这边的打印耗材是您在负责采购哦，不知道有没机会认识一下您
呢? 他绝对不会拒绝你.情况好他会问你的产品
价格，那你直接跟他说你定个时间我带东西来和你谈 情况不好他会问
那个朋友啊当他这么问你是你就说
哦黄先生以前和您谈过生意的说完别让他说话转话题约他
您看我司产品质量价格都还可以的啦，方便明天来拜访一下您. 其实你的电话销售
技巧再好，也是10个最少5个约不到因为有的没需要有的没时间，还是要靠打得多
技巧就熟 信息也就多了 开场白要多变这只是一种要自己去摸索。

二、电话营销开场白怎么说？

因人而异 没有死的话术 电话营销把开场白叫话术 我们也是从基本一点一点摸索的
可以以作民意调查的方法开场 你们是属于陌拜 还是指定客户群 这点很重要
陌拜的话 客户接一个陌生电话 有三个问题一 你是谁 ？二 给我打电话做什么？三
你说的这件事对我有什么好处？想好这三个问题再打电话把握语气语速语调
声音清晰 底气足 不会回答的问题别装懂 因该说：这位先生您好，您问的这个问题
呢实在是太专业了，我也不能给您乱说，这样吧，我请教过我们经理之后给您详细
解答好吗？然后刮完电话之后想对策
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三、股票电话营销的开场白怎么说

您好，我是专业的股票市场投资顾问，能跟您咨询个问题吗?您身边有朋友在炒股
票吗?(问候，表明身份，探讨请教的语气来延展话题，切入主题策略)(股票是个大
众话题，如果电话对象合理，对股票投资很多人是有兴趣的.)

四、电话销售开场白怎么说？

这样说：“你好，你猜我是谁？”

五、如何做好保险电话销售开场白？

例子：您好！这里是****，我姓*，工号*，感谢您的接听！今天给你致电是因为我
们公司********，特别荣幸是由我特别通知到你！我以这样的语速和您说话您能够
听得清楚吧！ 下面就可以开始产品介绍了！

六、做电话营销时，怎么说开头语才不会被客户拒绝

给你一个通杀的办法... 你好 你是XXX么 我是XXX 上次和你介绍的XXX
您有兴趣么？ 如果没有兴趣他就直接就和你说了 下次就不要在联系了 讨厌强推
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