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前言

　　开好场，才能继续打天下　　曾经特别羡慕那些走哪都能谈笑风生的人，他们总能找到一些幽默
风趣、一瞬间就把人心拉近的开场白；也很羡慕那些站在大大小小的演讲台上，面对着台下许多听众
侃侃而谈的演讲者，他们总是能找出一些经典而意味深长的开场语，吸引众人的眼球；还很羡慕那些
在国内国际辩论会上的“辩手”，不管在什么样的情况下，他们都能以冷静简洁犀利的语言驳得对方
无以对答；还有生活中的推销高手、风光无限的电视节目主持人、经验丰富的讲师、成功的谈判商人
、临危不惧的应聘者⋯⋯他们总能在不同的场合中找到合适的第一句话，进而滔滔不绝地进行下一步
的谈话内容。
　　古人云：“好的开始是成功的一半。
”生活中，不论你做什么，说好第一句话都是关键，具有决定性的作用。
比如，美国顶尖的图书推销员比恩·崔西在推销个人成功励志方面的书籍时常用这种方法。
在见到潜在顾客时，他总会从容不迫、平心静气地提出三个问题：　　“假如，我送一套有关个人效
率的书给您，您发现内容非常有趣，您会读一读吗？
”　　“假如，您读过后，很喜欢这套书，您会买下来吗？
”　　“假如，您没有发现书中的乐趣，您把书重新给我寄回来，可以吗？
”　　比恩·崔西采用这个简洁的开场白时，几乎没有失败过。
这个方法已经成为一个标准，是很多图书销售公司要求推销员必须掌握的技巧。
这样一种别开生面的开场白，没有强迫性的语气，完全站在消费者的角度去考虑，让他们自己去选择
。
正所谓“要想得到别人的尊重，自己首先要尊重别人。
”比恩·崔西没有像其他销售人员一样，在一开始就滔滔不绝地介绍自己的产品如何如何地好，让人
觉得不虚不假很真实很亲切，他也正是抓住了人们一种逆反和好奇心理，仅仅凭着三句简单的开场白
就成为一个世界顶尖的推销员，同时他也深知，作为一个推销者来说，赢得继续谈话的机会是能否把
自己的产品推销出去的关键。
一位颇有成就的销售专家说过：“一个出色的销售专家，关键就是看你是否已经把握了开始的五秒钟
。
”当然，这只是相对销售领域来说，开场白必须简洁真诚。
生活中，还有很多场合，在这些不同的场合需要不同的开场白，由此可见汉语的博大和精深有着无穷
的魅力。
而运用这些方块字也成为生活中不可或缺的一门学问。
　　我国历史上有许多著名的政坛或文坛上不同凡响的开场白。
比如在第四次作家代表会上，萧军应邀上台，第一句话就是：“我叫萧军，是一个出土文物。
”这句话包含了多少复杂感情：有辛酸，有去伪存真，有自豪，有幸福。
还有胡适先生在一次演讲时这样开头：“我今天不是来向诸君做报告的，我是来‘胡说’的，因为我
姓胡。
”话音刚落，听众大笑。
这个开场白既巧妙地介绍了自己，又体现了演讲者谦逊的修养，而且活跃了场上的气氛，拉近了演讲
者与听众的距离，一石二鸟，堪称一绝。
　　由此可见，开场白的力量是无法想象的，运用好了，你才能继续打天下。
而环顾生活，有多少怀才不遇的“千里马”只因没有为自己打好头一炮而埋没一世才华。
因此，适时推出这本相关的书，着实是为了挽救那些“郁郁而终”的千里马。
书中囊括了职场和生活里一些最为常见的开场白实例，每一种开场白都选出了几种不同的经典开场方
式，总会有一种适合你的。
　　开场白，是一种智慧，更是一种技巧。
不论你是哪里的忙碌者，都需要拥有这种智慧和技巧，这样你才会有更多的时间领略生命中的美好。
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内容概要

开场白的力量是无法想象的，运用好了，你才能继续打天下。
而环顾生活，有多少怀才不遇的“千里马”只因没有为自己打好头一炮而埋没一世才华。
因此，辉浩编著的这本《开场白(适用于任何场合的22种开场白)
》，着实是为了挽救那些“郁郁而终”的千里马。
《开场白(适用于任何场合的22种开场白)》中囊括了职场和生活里一些最为常见的开场白实例，每一
种开场白都选出了几种不同的经典开场方式，总会有一种适合你的。
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章节摘录

　　说好第一句话　　人与人交往很重视的是第一印象，第一印象包括看见第一眼的外表形象，第一
个动作，第一句话等等。
因此，说好见面的第一句话，对于双方关系的发展走向意义重大。
不管面对的是熟人还是陌生人，如何得体地把第一句开场白说到位是我们每个人都关注的问题，因为
一个精彩的开场白会给人留下深刻的印象，让彼此间的距离拉近。
有位哲人说过这样一句话：“你创造第一印象的机会永远只有一次！
”的确，假如你说的第一句话不得体，甚至让人不好接受，会给对方造成不好印象，自然双方的关系
就很难再向前发展了。
　　在我们的生活中，很多矛盾和冲突都是由第一句话引起的。
因此，说好第一句话比什么都重要。
很多事情本来没什么大不了的，只是因为第一句话没说好而闹得彼此关系紧张。
如果第一句话说得好，就会减少很多矛盾。
　　对于营销人员来讲，由于职业的关系，开场白更要注意掌握好分寸，说什么话，什么时间说，怎
么说，不同于日常生活的语言交流，要有点职业特点。
在与客户交谈时，营销人员一定要注意使自己的开场语言贴近对方的心理，尽可能地消除由于心理障
碍造成的隔阂。
因为人们对任何事物的接受，首先表现在心理上的接受，因此把开场白说到人的心里，事情才好办。
　　一位消费者怒气冲冲地拿着一双有质量问题的皮鞋来到商场。
正好鞋厂营销人员到商场了解鞋的销售情况，听完这位消费者的投诉后，他马上说了一句：“这样的
鞋我买了也会气成你这样。
”这句话使那位消费者的火气立刻消了一半，由刚开始坚持退货到后来答应换一双。
　　可见，一个让人爱听的开场白，不但避免了可能发生的冲突，使问题很好地得到了解决，而且还
给对方留下了良好印象。
　　一般来说，“亲热贴心”是说好第一句话要遵循的原则。
得体的开场白通常有以下三种方法：　　（1）攀认式　　对任何一个素不相识者，只要事前作一番
认真的调查研究，你都可以找到或明或隐、或近或远的亲友关系。
如果你在开场时及时拉上这层关系，比如在初次见面时跟对方说：“我同你哥哥是同学”，或者“我
是你父亲的同事”，等等，就能一下子缩短两人的心理距离，使对方打消疑虑，减少警惕心，产生亲
切感。
　　一位营销人员到某商场推销产品，接待他的是商场副经理。
副经理一开口，这位营销人员马上说：“听口音您是北京人？
”对方点了点头，反问道：“您也是北京人吗？
”这位营销人员笑着回答：“不，但我对北京很有感情，一听到北京口音就感觉很亲切。
”于是，商场副经理很客气地接待了这位营销人员，生意谈得也非常顺利。
　　1984年5月，美国里根总统访问上海复旦大学。
在一间大教室内，里根总统面对一百多位初次见面的复旦学生，他就很好地利用了“攀认式”的开场
白：　　“其实，我和你们学校有着密切的关系。
你们的谢希德校长同我的夫人南希，都是美国史密斯学院的校友呢。
照此看来，我和各位自然也就都是朋友了！
”　　此话一出，全场鼓掌。
短短的两句话就使一百多位黑发黄肤的中国大学生把这位碧眼高鼻的洋总统当作十分亲近的朋友。
接下去的交谈自然十分热烈，气氛极为融洽。
你看，里根总统这段开场白的设计是多么巧妙！
　　（2）敬慕式　　对人尊重、敬慕会引起对方的好感，对见面者表示敬重、仰慕，这是热情有礼
的表现。
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但用这种方式必须注意的一点就是——要掌握分寸。
要恰到好处，不能乱吹捧，不要说“久闻大名，如雷贯耳”一类的过头话。
表示敬慕的内容不能牵强，应因人、因时、因地而异，让听者感到自然。
　　任何人都有自鸣得意的事情，但是，再得意的事如果没有他人的询问，自己说起来也无兴致。
因此，你若能恰到好处地就他得意的事情提出一些问题，表明你真的在关注他，定使他心喜，并敞开
心扉对你知无不言，言无不尽，你与他的关系也会融洽起来。
　　老杨是一个高产作家，许多文学爱好者慕名前去请教，但杨先生苦于太忙，有时只是草草应付几
句，使那些年轻人感到谈的很不过瘾。
小徐来请教杨先生，他事先了解到杨先生最近出了一本问题小说，很畅销，是杨老师的得意之作。
于是，小徐便由这本书开始了自己的谈话：“杨老师，您最近出版的那本问题小说我刚刚读完，写的
太精彩了，您从酝酿到写作肯定倾注了不少的心血，那么，您是怎么产生写这部书的想法的呢？
”听到小徐这样说，杨老师心里非常高兴，很自然地便同他侃侃而谈起来，小徐此行收获颇丰。
　　同其他慕名前往的文学爱好者相比而言，小徐“敬慕式”的开场白又简单，又恰到好处地讨好了
杨先生，使得杨先生能对他倾囊相授，实在是成功的范例。
　　（3）寒暄式　　中国人通常容易接受寒暄式的开场，这让他们觉得轻松，自然，进而更能增加
亲切感。
寒暄语可以没有实质性内容，可长可短，只要能体现自己乐于与对方结交之意即可。
但如果你是有一定目的地与人进行寒暄，寒暄内容就需要围绕一些有目的性的问题，一些能引起交谈
者兴趣的话题。
寒喧内容要因人、因时、因地而异，要具备简洁、友好与尊重的特征。
　　跟初次见面的人寒暄，最标准的说法是：“您好！
”“很高兴能认识您。
”　　⋯⋯
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