
占用休息时间开会开场词 开会前的开场白
(模板8篇)

人的记忆力会随着岁月的流逝而衰退，写作可以弥补记忆的
不足，将曾经的人生经历和感悟记录下来，也便于保存一份
美好的回忆。大家想知道怎么样才能写一篇比较优质的范文
吗？以下是小编为大家收集的优秀范文，欢迎大家分享阅读。

占用休息时间开会开场词篇一

浙江省桐乡市桐乡市乌镇植材小学六(2)诸宇锋

这期间，那些运动员只要一有空就往操场上跑。他们都跑去
进行锻炼，都想在这一次运动会上拿到好成绩。

星期二的晚上，我兴奋得连觉都不想睡了，最好马上天亮。
后来，我实在太累了，终于睡着了。这时，我看到运动会已
经开始了。经过激烈的竞赛，我们班级获得了六年级组团体
总分第一名。

噢，刚才的只是我在做梦。

我一觉醒来，马上起床去学校。天还蒙蒙亮，可是我已经看
到操场上有许多同学在跑步、跳远……他们个个精神抖擞。
不是运动员的学生一部分在操场上看同学锻炼，大部分在教
室里玩。大家都在等待着运动会的到来！

指导教师：冯永康
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女士们，先生们，朋友们：



今天，亚非国家领导人汇聚在美丽的雅加达，共同纪念万隆
会议召开**周年，共商亚非友好合作和发展振兴大计，具有
十分重要的意义。首先，我谨向佐科总统和印度尼西亚政府，
表示衷心的感谢！向大家转达中国人民的诚挚问候和良好祝
愿！

**年前，亚非29个国家和地区领导人出席了万隆会议，形成
了团结、友谊、合作的万隆精神，促进了亚非拉民族解放运
动，加速了全球殖民体系瓦解的历史进程。会议在和平共处
五项原则基础上，提出处理国家间关系的十项原则，为推动
国际关系朝着正确方向发展，为推动亚非合作、南南合作，
为促进南北合作，发挥了重大历史性作用。因此，万隆会议
是亚非人民团结合作的一个里程碑。

**年来，亚非这两片古老大陆发生了广泛而深刻的变化。亚
非各国人民掌握了自己命运，相继赢得了政治独立，坚定致
力于经济社会发展，推动亚非两大洲从过去贫穷落后的地区
成为具有巨大发展活力的地区。在万隆精神激励下，亚非国
家联合自强，区域、次区域、跨区域合作方兴未艾，在地区
和国际事务中发挥着越来越重要的.作用，在世界战略全局中
的地位不断上升。

占用休息时间开会开场词篇三

一位企业老总觉得自己很关心员工，努力做到公正开明，企
业也有很好的激励机制和晋升通道，可团队总是缺乏活力，
尤其开会时气氛沉闷，很少有主动的、建设性的发言。后来，
专家提出一个简便易行的建议：开会前，跟与会人员开开玩
笑。

一个拉着脸、心事重重的老总不可能带出自信果敢、活力四
射的队伍，而几句玩笑却能让他换一副表情。表情连着心情，
自己的心情又会感染到别人，心情又会流露为表情，氛围也
就完全不同了。一个简单的变化，就能在团队中产生“蝴蝶



效应”。

表情是每个人的名片，用好了就能敲开成功之门。日本“推
销之神”原一平身材五短、外貌丑陋，却有最美的表
情―――微笑。他把微笑分为38种，对着镜子苦练。

什么心情就会配什么表情，负面表情内伤团结，外伤客户。
但哪怕“装”出来的正面表情也比负面的好。论语中教人不要
“巧言令色”，同样也教人“克己复礼”，才会天下
归“仁”。“装”无疑是后者，区别在于内心是“卑”还
是“谦”，是“伪”还是“诚”。

专家点评：古人说“一人向隅，举座不欢”，意思是，只要
有一个人闷闷不乐，其他人也开心不起来，在心理学上称
为“情绪传染”。专家发现，焦虑情绪会在工作场所蔓延。
谈话中，人们会自动模仿他人的面部表情、声音、姿势、动
作。领导如果能时常通过微笑、幽默等方式把积极情绪传递
给下属，下属也会感受和同步这种积极情绪。
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三月一日的一个下午，微风轻轻拂过，让人感觉十分舒服。
叮铃铃，叮铃铃……随着上课铃的响起，同学们陆续回到了
教室，这是下午的最后一节课。老师走进教室后，让同学们
在走廊集合。我们问老师要干什么？老师不做神秘，不说。

老师带领我班的18个同学，走出教学楼，穿过教学楼外的校
中央广场，走出校门，再往北，将同学们领到了南流村通向
后山的那条路。老师刚说要停下，就看见后面六年级的同学
也跟了过来。我班老师向前走，走了约有200米后老师停下，
用旁边树枝的在他所站的地方画了一条线。这时，六年级的
老师又说要为今年的乡运动会，选拔运动员。这时我们才恍
然大悟，第一波比赛是我们五年级的九个男生比。”5，4，3，
2，1，开始。“随着老师的一声令下，我班男生都像建设的



飞快的向前冲刺着，奔跑着，每个人都使出了全身的力气！

我班个子最高，腿最长的男生——伊升旗，像一匹脱缰的野
马，飞快的跨着大步，我在后面看着他的两条腿都已经不找
地了。我本排第五，但经过我一番飞似的冲刺，成为了第三，
正当我们以为已经跑到终点，并准备歇一下的时候，老师又
戏弄人了，站着说话不腰疼的，没心没肺的说了一声：“赶
快掉头，起点就是终点！”我……我简直是呆了！因为我反
应最慢，所以又落到了最后，但又经过我一番，不用命的冲
刺！终于夺得了第三名！

哈哈哈……先别替我高兴，还有第二轮，还有第二轮！由于
上一轮的消耗了不少体力，所以我又荣获第六名，哈哈
哈……于是老师默默的把我的名字从录取单上划掉了……别
急，还有六年级的比赛，我下回再和你说。
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乙：新年拉近了我们成长的距离

甲：新年染红了我们快乐的生活

乙：新年让我们截取下了四季的片段

甲：新年给了我们人生的禅想

乙：在这一刻，我们已经感受到了春的气息

甲：今天，我们相聚在这里，享受缘分带给我们的欢乐，享
受这段美好时光在全校师生的参与下，经过近一年的努力，
我校的劳动实践活动取得了可喜的成绩。现将一年的情况作
个小结。
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尊敬的老师，各位同学们，大家晚上好！

欢迎来参加本次关于班级学风建设的主题班会！

我是黎映宏，我是陈培森。

首先，允许我为大家介绍出席本次会议的老师，他们分别是
化学科的龙盛京老师，班主任黄静老师，和我们的导航学姐
何冠兰。让我们用热烈的掌声欢迎他们的到来！

学风是治学、读书、做人的风气，是一所大学的灵魂和气质，
也是一个班级的立班之本。优良学风是激励学生奋发向上、
努力成才的.无形而强大的精神力量。本次班会的主题就是班
级的学风建设。

召开本次班会旨在于构建良好的班风、学风，提高同学们学
习的积极性，加强宿舍内部和谐，增进同学间的友谊。促进
我们班成为一个风气好，同学间团结友爱的班级。
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各位领导、同志们：

大家好！

回首，面对全球性的.经济危机，我们没有畏惧；面对酷暑严
寒我们没有退缩。在种种困难下，我们共同努力，团结拼搏，
创造出辉煌的业绩，圆满完成了各项任务展望，任务艰巨，
困难重重，但是我们全体一般管理岗位的全体人员，有公司
中层、环节岗位各级领导的带领和广大工人的大力支持，信
心百倍，坚决完成任务，努力做到以下几点：



占用休息时间开会开场词篇八

销售的成功取决于见面的头30秒钟。

客户的心犹如一扇暂未打开的门，

在那门上有着一把重重的大锁。

如果话题能引起他的兴趣，

心门就容易打开;如果落入俗套，

心门随之就会锁得更紧。

很多业务伙伴自从进入公司以来，

开场白就一直未作改动，

都是一句话：“某某小姐(先生),您好!

我是某某公司的业务代表某某，

为了向您提供更好的服务，

公司特指派我来拜访像您这样高水平的客户，

方便请教您几个问题吗?”

有些客户一天能听到很多次这样的话，

可想而知，

他的熟悉程度有多高，

所以说：第一句话、第一印象非常重要，



它的好与坏，

决定了我们这次拜访的命运，

独特的开场白，

创意的开场白，

是打开客户心门的第一把钥匙，

也是销售时的敲门金砖。

1、白开水

夏天到了，

天气炎热，

冰激凌、可乐汽水、各种饮料应有尽有。

我们拜访客户时，

就可以由此入手。

当客户询问要喝些什么时，

我们就只要一杯白开水，

客户肯定感到纳闷：“那么多的饮料不要，

偏偏只要白开水，

为什么?”

“我们每天要拜访好几位客户，



如果每天都喝很多的这种有糖的饮料，

看我这身体，

不得糖尿病才怪呢!

“对阿，

这些病真让人头痛。

“所以，

现在我们公司的重大疾病保险很畅销。

很自然地，

就引到了我们很难启口的“病啊、死啊”之类的话题上去了，

重大疾病保险自然也就很容易地推销掉了。

2、猜年龄

客户不仅需要保障，

也需要笑声，

笑声能帮助消除客户的戒备心，

尤其是拜访客户时，

现场有很多人。

此时的情况对推销而言更是难上加难，

一般的方法肯定很难引起大家的注意，



很多业务伙伴大都选择逃避，

或者不谈保险，

或者就干脆一走了之。

与其这样，

还不如试一试，

试一下有50%的成功率，

说不定，

现场的每一位都可能成为我们的准客户。

走过去，

不妨对熟悉的那位大声地宣布：“李小姐，

我有一项专长，

从来没有失败过。

首先引起对方的兴趣。

“什么专长?”接着让对方感到好奇，

吸引大家的注意力。

“猜年龄。

不过有个条件，

猜对的话，



你请我吃冰激凌，

猜错的话，

我请你。

“一言为定。

每个人都知道，

女士们对于自己的年龄都非常敏感，

我们要“顺势而为”，

满足她们的“虚荣”，

结果可想而知，

冰激凌肯定买定了。

但是要记住，

在场的每一位都应该有份，

绝不能厚此薄彼，

引起其他人的不满。

边吃冰激凌，

边聊保险，

在这种轻松的气氛中，

成交自然就是水到渠成的事情了。



3、送钱

还有些客户，

当我们满怀信心的去拜访时，

却被他当头一棒，

打断我们的话：“保险?保险我们不需要。

越是尴尬的时候，

越要表现出色。

不然，

就连谈话的机会都没有。

此时赶快转换话题：“我今天不谈保险，

只想跟您聊聊‘欠您的钱’，

方便的话，

今天就把它还给您。

“什么?欠我的钱?”

“对呀!

欠您的钱。

……

相信，



每一位客户都会对“钱”感兴趣的。

销售的成功，

是大家努力拜访的结果，

销售的失败，

是由于您落于俗套。


