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前言

销售是一种将语言、思维、行为高度结合的技术，提高销售水平的窍门就是反复演练。
本书就是专门为立志要成为专业销售人士的同行准备的演练手册，既提供了销售新人必备的技术演练
习题，又给出了示范答案。
    作为一本销售演练手册，本书的独特之处在于它不是“讲”销售技巧，而是带着你“练”每一个关
键技术点。
    书中内容按照销售流程划分为五个部分，每个部分演练一个销售阶段所必备的重要技术点。
演练的流程是：首先是一节对话，讨论某个销售难题，接下来就是围绕此难题设计的“演练”；当你
完成练习后，再看下面的“提示”和“示范”，这也是本书的关键点。
    对于这本书，你不仅要读，而且一定要动手去做。
我建议你这样阅读：先看技术点，务必认真做“演练”，然后对照前面的知识点修改“演练”的答案
，接下来再看“提示”和“示范”，就能明白关键所在了。
完成以上步骤后，你就可以停下来，回顾以往的销售活动，并策划一下如何将演练的技术点运用到明
天的销售实战中去。
    演练可以改变你的一些“反”销售的行为。
比如，你从未意识到的、想当然的、让人反感的推销行为（包括说话方式），甚至是待人接物的态度
。
演练不仅能训练你的语言应对技巧，提高你的思维能力，还能发掘你的销售潜质，有效激发你的实战
联想。
    想要从演练中获得更多的销售知识，我的经验是——你被逼成了热锅上的蚂蚁，无所依助，走投无
路，从自我怀疑到绝望，彻底放弃那个不错的“自我”。
在此悲催时刻，另一个你才会苏醒，奋起改变。
并且，一边演练，一边设身处地地联想着，跃跃欲试⋯⋯    对于这本小书，你不需要一口气就读完。
否则，你会错失它真正的价值。
请按照我说的方式慢慢读、慢慢练、慢慢思考，最多一个月，你一定会有意想不到的进步。
    另外，这本演练手册也解决了培训跟进这个环节的难题。
培训师可将此书作为辅导工具，让学员根据培训内容完成书中的演练题，并交由公司人力资源部作为
整个培训的“完美总结”。
    好，现在请准备一支铅笔，踏上“10分钟”演练之路吧！
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内容概要

　　销售类的图书车载斗量，你为什么要选择和锋所著的《10分钟销售演练手册》这一本？

　　因为《10分钟销售演练手册》是一本可以让你身临其境动手演练的书：
　　因为这是一本让你完全参与其中的互动式销售培训书；
　　因为这本书的独特之处在于它不讲销售技巧，而是带着你“练”每一个关键技术点。

　　眼过千遍，不如手过一遍。
你不仅仅要读，更要动手去做！
在使用方法上，请你根据以下提示逐步进行：
　　1．先看技术点，务必认真做好每一节的演练；
　　2．看一遍上一节的知识点后，修改之前的答案；
　　3．体会提示和示范，找出问题关键所在；
　　4．停下来，回顾一下以往的销售活动；
　　5．策划一下如何将学到的技术点运用到明天的销售实战中去。
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作者简介

和锋
清华紫光高级顾问，中国培训认证网高级培训师，新加坡华新世纪企业管理研究院高级讲师。
曾任NOKIA公司项目经理、施乐公司销售经理、NOKIA（香港）公司销售专员、奥西（OEC）公司
北方地区总经理，众和天宝国际有限公司副总裁，神州网迅公司执行副总裁。

实战派销售专家。
作为跨国公司的销售经理，结合中国国情，总结出了一套先进的顾问式销售技术。
曾为中国移动、联通、联想、GE、摩托罗拉、大唐电信、爱立信、西门子、三星、阿尔卡特、朗讯
、NCR、NOKIA等上百家国内外企业进行过培训。
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章节摘录

一、小测试    作为一名学员，你被领进一间厂房式的屋子里。
    阳光透过落地窗映在浅灰色的墙上，舒缓的爵士乐从四角的音箱里飘出来。
屋子分成两部分，前边被布置成办公室，后边是一张大u型桌。
门口的长桌上摆放着水果、点心，正面的大白板上用美术字写着“你的销售人生将从这里开始”。
    一个中年人大步走进来，身后跟着一个瘦高个的女生和一个娃娃脸的女生。
    中年人环视四周，满眼笑意。
他张开双臂，大声说：“欢迎你们——参加销售演练的朋友们！
我叫毕成，我的任务就是将16年的销售经验传递给你们。
”    他转过身，看着身后的两个人说：“应小京和梁诗将扮演不同类型的客户来挑战你们。
应小京创造的几项销售纪录，至今还没有被人打破，是高手中的高手。
”    应小京有些腼腆：“跟饱经风霜的老毕相比，叫我小应就行。
”    老毕指着“娃娃脸”说：“她叫梁诗，是培训中心的大总管。
友情提示，她还没有男朋友。
不过，如果要追她，记得戴上安全帽。
”    梁诗惊讶地捂住嘴，瞪着眼，嚷嚷道：“我抗议！
大家好，我是你们这些天在上海的衣食住行助理，有什么事，直接来找我。
我的另一个角色就是扮演‘恶人’⋯⋯”    “大家看像吗？
”老毕插话。
    “不像！
”大家异口同声。
    梁诗提高声：“我也友情提示，‘大恶人’教了我很多设置障碍的方法，你们一定要小心哦！
”    笑声一片，学员们摆脱了拘谨。
    紧接着，老毕拿出一叠纸，让大家测一下自己的销售水平：“接下来是你需要完成的演练内容。
准备好铅笔，按要求填上答案。
不要太在意对与错，尤其是第一遍的答案，最能反映你真实的现状。
”P3-4
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媒体关注与评论

做销售已经超过10年，可是看到这本《10分钟销售演练手册》，我依然如获至宝，你呢？
25元钱买不了一份套餐，却可以买到成为顶尖销售的方法，我想知道你的选择。
    ——实战营销专家、畅销书《虎口夺单》作者马克    我想告诉各位—个事实，所有你们从书上得来
的方法、技巧都不属于你，它不能帮你多赚一分钱，因为“绝知此事要躬行”。
这是一本需要你“躬行”的图书，它很薄，但你不可能—天就读完，因为你必须拿着笔全情投入，在
一遍遍反复演练的过程中，去体会销售的真谛。
    ——著名营销培训专家柳青    想要读透这本书，你需要带的工具有一支好用的笔、一个持续思考的
大脑和一颗求知若渴的心。
如果明天的你成为销售冠军，那么你一定会首先感谢今天认真研读这本书的自己。
    ——DELL前销售总监宋卫东    这和你书架上那些简简单单读过一遍就束之高阁的图书不一样，它需
要你去“钻研”，但愿你看得到它的价值，但愿你能早日翻开它，因为越早翻开，你离成功的距离就
越近。
    ——大唐大学资深培训经理
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编辑推荐

和锋所著的《10分钟销售演练手册》内容按照销售流程划分为五个部分，每个部分演练一个销售阶段
所必备的重要技术点。
演练的流程是：首先是一节对话，讨论某个销售难题，接下来就是围绕此难题设计的“演练”；当你
完成练习后，再看下面的“提示”和“示范”，这也是本书的关键点。
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