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1、破冰话术： 

1、破冰话术：微信聊天第一句话说什么？送你 10 条加客户后的破冰话术 

p 

1-您好，很高兴为您解答。您也是来了解我们家 XX 的吧？ 

2-下午好，看到您是想了解 XX，关于选 XX 有两个小技巧您了解过吗？ 

3-您好，刚才在网上聊过，您主要是想了解 XX 的费用和效果是吗？ 

4-感谢通过，在群里看到您的观点很独特，很高兴认识。我是 XX ，怎么称呼您？ 

5-您好，我是 XX，专业 XX，可以帮您挑选适合您的 XX，今天是想挑 XX 还是 XX 呢？ 

6-上午好，我是 XX，擅长 XX，已经帮助过 XX 人解决 XX 问题，可以为您做些什么呢？ 

7-您也是在网上看到我们的产品能解决 XX 问题对吧。加我是要先咨询一下吗~ 

8-打个招呼哈~我们家产品免费试用 7 天，您是有自己想要的款式还是我帮您介绍？ 

9-您好，我们是 XX 机构，专业解决 XX，您是帮自己咨询还是帮家人？ 

10-我是 XX 中心，XX 是我们家的明星产品，您也是朋友介绍对吗？ 

 

 

2、诊断话术： 

2、诊断话术：3 句话说出用户的难处，戳到他心底里，对你信任感爆棚 

 

1-你是之前有了解过，但因为选择太多怕钱花了没效果是吗？ 

2-其实我也和您一样，第一次听到费用也感觉太贵了，不都是 XX 吗？为什么价格相差这么大，您是

不是也有这样的疑问哈~ 

3-是想买，也不是没钱，就是好像大家说的都一样，不知道真的还是假的对不~~ 

 

 

3、卖点话术： 



  媒老板商学院 

 

3、卖点话术：总是闲聊不切入产品？这 3 个问题，摸透客户的购买动机 

 

1-嗯相信您的时间很宝贵，肯定也想选到一款价格合适效果有好的产品是吧？ 

2-非常感谢你和我聊这么多，我感觉如果不帮你变美变瘦，都很对不起你哈~我们买东西肯定都喜欢

跟朋友买，毕竟靠谱放心对不？ 

3-你和我聊这么多，根据经验，我猜大概是因为两个原因？（一是希望我能帮你优惠哈~二是价格你

也能接受，就是怕效果没有我说的好，我猜的对吗？） 

 

 

4、促单话术： 

4、促单话术：用好这 3 个描述产品体验的句式，让客户心动忍不住下单 

 

1-你想啊，她 1 个月瘦了 15 斤，你别太多，瘦个对半 8 斤，然后家里的 L 码就要重新换掉买 S 码

的哈~（结合产品，产品中别人使用已经的好，引出客户即将出来的好） 

2-不过用完你要做好一个心理准备。（客户：什么？）就是你可能会觉得哇靠，原来老娘是可以这

么美的啊，甚至都会感觉没有男人配得上你（根据客情和语境使用） 

或者：感觉 10 个 XX（结合当下较热的男主或小哥哥，也可以结合客户朋友圈看他喜欢谁，运用上

去）才配得上你哈~ 

3-你有多少钱别人不知道哈~也不重要，重要的是你远远走来，带着 XX/穿着 XX/又瘦又白，绝对整

条“该”最靓的仔~ 

 

5、称赞话术： 

5、称赞话术：记住称赞客户的 4 个句子，陌生客户也可以快速拉近距离 

 

1-谢谢你和我聊这么多，你这么相信我，我一定不辜负~我会好好帮你挑选的，不让你多花一分冤枉

钱~ 

2-感觉和你聊天像考试哈~事后总感觉没发挥好+表情，你聊天这么有趣，我都感觉不敢随便接哈~ 

3-大家都是九年义务教育，为什么你这么会聊天，你是偷偷补课了吗~ 

4-小姐姐有没有和你说过这句话？（客户：什么）感觉跟你聊天让人觉得很轻松，没有压力，像认

识多年的朋友~ 
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6、还价话术： 

6、还价话术：列出这 5 个客户最常见砍价理由，一一击破让你从容成交 

 

1-砍价是很正常的，你真心要买才花时间砍，我很理解你，谢谢你信任我家产品。我和你再讲解一

下··· 

2-我每次买东西也都习惯砍价~其实价格是一回事，咱们主要还是希望买到效果好质量好的 XX。 

3-其实如果我真按照你要的价格给您，您还真不一定会买，知道为什么吗？—嗯嗯你会觉得我们价

格太随便产品质量也不好说了，所以相信我，一定不会贵到您。 

4-您是朋友介绍的，我肯定按友情价给您。您朋友绝对没获利放心哈。她自己用了好所以特别交

代，让我为您科学合理安排到位。 

5-咱的价格是统一标准，不会任意打折。其实我也很不喜欢刚买之后就遇到打折的，总感觉自己买

亏了，我们一定杜绝这种情况，价值保证到位。请放心。 

 

7、试用话术： 

7、试用话术：主动引导客户体验产品的 3 句话，帮你找回更多流失客户 

 

1-我们是免费试用 7 天，您花时间咨询我一定是想挑选到适合的 XX，不试不知道，一试才知道美不

自知哈~地址给我，我安排。 

2-我们有免费试听课，可以用刷朋友圈的时间听一下。听完你就会发现，还好试听了哈，不然对手

都知道这些，咱不知道，太不划算了~ 

3-平时我们总说“试错”，我听过一个大咖讲过一个新概念叫“试对”。为什么试一定要对应

“错”，也可以对应“对”。相信我，我们家 XX，你一试就对。我给您安排。 

8、承诺话术： 
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8、承诺话术：客户担心没效果？用上这 3 种表达话术，让你 1 句顶 3 句 

 

1-不好的产品，越多人知道“死”得越快，好的产品，越多人知道传播越快。我们的产品 91.27%是

回头客。（数字大家根据实际情况灵活安排）这是效果的保障，一定会帮到您。 

2-我们是无效/不满意/退款，签约 XX 保证。顾客至上，包您满意，您尽管先用。或我们承诺的，X

天内可以达到 XX 效果，本周已售出 X 单，满意度 99.7% 

3-XX（大 V 或明星代言人）都在用我家产品，而且我们也上过 X 电视台。这些都是效果的保障，您

尽管放心购买。 

9、付款话术： 

9、付款话术：客户说产品好但是又不付款？3 句话给你助你“临门一脚” 

 

1-嗯凭您的条件，这些钱对您来说就不用考虑啦，您的时间那么宝贵，一个小时都赚 XX，微信直接

转账就可以啦~ 

2-就像有时候请朋友吃饭，我们为朋友也要舍得为自己，就像请朋友吃饭那样请自己吃一顿，地址

给我，你就当我给你定包厢了哈~ 

3-其实主要是您眼光好，更懂得我们家 XX 好。也希望你给我一个机会，也是给自己机会，变得更

XX。变 XX 当然要快。今天下单三天后到七天就有效果，我也很期待你和我分享。微信还是支付宝

都可以~ 

 

10、提问话术： 

10、提问话术：客户总说“不”？用这 5 个问题挖出“不”背后的成交机会 

 

1-我感觉您还是相信我的，不知道是担心效果还是？ 

2-您说不喜欢，是不喜欢价格还是 XX 哈~如果价格 XX，你就会接受是么？ 

3-是不是我没讲解到位，让您不太了解我们 XX 老师的实力及给不清楚对你有什么实际帮助？ 

4-方便和我说一下吗？你是觉得哪里不合适/不满意/不喜欢？ 

5-是之前买过 XX 没效果，也很担心我们 XX 的效果问题是吗？ 
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11、分类话术： 

11、分类话术：学会区分这 3 类用户，让你在同一时间找到翻倍多的客户 

 

1-朋友介绍的，要夸朋友，重视到位——嗯嗯您是 XX 的朋友是吗？很高兴链接到，XX 人特别好，

对我帮助非常大，他的朋友也一定很好，自然也是我的朋友，一家人不说两家话，一定帮您安排到

位。 

2-慕名而来的，要表示感谢，真诚应对——感谢您的信任与关注，我会继续加油把 XX 做好帮助更

多人 XX，您今天也是想了解 XX 是吗？ 

3-挑剔找茬的，要照顾情绪，耐心礼貌——您和我说了这么多，感受到您的高要求高标准，很难得

意见也非常宝贵，我只是一名客服，我马上向领导汇报让她亲自给您答复，方便留电话吗？ 

 

PS:工作中，难免会遇到投诉或者杠精，键盘侠，提示咱们不要被这些人影响，友好礼貌应对，不卑

不亢。记住我们的目标是成交，相互成就.。不要轻易被别人气到，否则就中了别人的计。 

 

我还和大家分享一个小技巧：告诉自己，我们是干大事的人，要不拘小节。不要被可忽略的小事占

用太多自己的时间和能量。如果你轻易被一件别人眼里不是“事”，你却认为是“事”的事激怒，

要想，这么沉不住气，将来怎么挑大梁。所以，加油，记住我们的目标，把时间放在更有价值，更

有意义的事上。 

12、回购话术： 

12、回购话术：把握客户成交后的 3 个关键时刻，帮你增加回头客的数量 

 

1-你用到第 X 天和第 X 天，我会给您指导 2 个小细节，到时候我找你哈~你尽管先用，我都帮你安

排好了。 

2-收到货后，你记得拍照给我，我教你怎么用效果更快更好。如果你到时候要送人，也可以让直接

联系我，保证服务到位。 

3-你用完后可能会很郁闷哈。（客户：郁闷什么？）因为效果太好，你闺蜜/XX 一定会发现你变这

么白/瘦/美/厉害，他们可能会问你要连接哈~你说你给还是不给~ 
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