
如何撰写有吸引力的销售信息  

如果我告诉你撰写销售消息的五条规则而将你“领进门”，我想这会很有用。为了说明这些

规则，我将使用一条真正的销售信息，实际上它是一位读者给我发的： 

 

“公司聘请我们来调整其数字营销计划的技术方面内容。” 

 

让我们首先从这条消息正确的一面开始。 

 

规则 1 ：讲述关于客户…而不是供应商的故事。这条消息确实只和客户以及供应商如何提

供帮助有关。干的不错。 

 

规则 2 ：语言生动感人，而不是令人反感的废话。我认为“调整”这个词在上下文中就十

分生动而有独创性。再次说，干的不错。 

 

不幸的是，上面的消息违反了其他一些规则，即： 

 

规则 3 ：不要使用会带来疑问的术语。一条好的销售消息会激励听众去询问你的产品，诸

如“你是如何做的？”。你最不希望的就是有关术语的问题，诸如“你到底在说些什么？”。

因此，当你使用一个词语或短语，总是先问自己：“当听众听到这些，他会怎么想？”在上

面的消息中，我不知道“调整”、“技术方面”或“数字化营销”的意思是什么。 

 

我可以猜测，但这很不好。 

 

规则 4 ：将自己从竞争对手中区分出来。一条好的销售消息应该把你和其它选择区分开来。

现在，我碰巧从该读者发的其他信息中了解到，竞争来自传统的广告代理，但你永远无法从

这条消息中了解到这一点。 

 

规则 5：提供可量化的效益。一条好的销售消息需要提供某种有形和可衡量的效益。在上

述消息中，我不知道为什么将我的“技术方面”进行一次“调整”过程就是“好的”。考虑

到所有上述情况，更加行之有效的销售消息是： 

 

公司聘请我们帮助他们将产品打入市场，和传统广告代理相比，我们提供的服务效率是其两

倍，而成本降低一半。 

 

明白了这条消息是如何更加可行吗？故事仍旧是关于客户，而且在我放弃“调整”这个词的

同时，我插入了“两倍”和“一半”这样对比的词语—一种生动的对比。 



 

更重要的是，几乎所有商业人士都知道该卖什么，和商业的目的是什么。最后，它将在竞争

中获胜。 

我保证，这条重写的消息比原来的开启一次销售对话的可能性大很多。 

 


