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内容概要

本书作者在IBM 中国做销售及管理近10 年，接触到较多先进的销售概念和方法。本书总结出IBM 适合
中国销售人员的价值销售方法所具备的三大核心价值、五个销售要素、三大心态、六个销售技能和六
步销售过程。这些方法既继承了西方先进的销售理念，又切合中国客户的实际，已在实践过程中得到
销售和销售管理者的普遍认可，且其业绩得到快速提升。
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作者简介

葛光祥，曾任东北大学讲师。后在全球50强IBM任高级销售、产品经理和销售经理共9年。加入IBM第
一年即获IBM全球Submit Award奖（中国唯一一人）。接收系统的销售方法培训，深入了解西方各种先
进的销售方法。喜好中国传统儒释道传统文化，将五行、八卦、孙子兵法和佛教的心理学理念等运用
于销售能力体系中。开发销售培训系列课程和销售CRM系统并运用于工作中，擅长有针对性地挖掘销
售潜能和引导销售能力提升。
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精彩短评

1、读第二遍了，难得的大项目销售经典。书店里销售心理学和成功学的销售宝典多如牛毛，不是让
你忽悠人就是打鸡血,很容易让初入门者走入2C歧途，我觉得本书最重要的，不是让你知道那些先进的
理论，也不是让你懂得缺少哪些能力，而是让销售认识了自己的价值。
感谢作者！
2、做销售将近十年的时间，一直没有形成自己的销售体系，拜读此作品给我提供了理论依据。特别
重要的是作者将西方先进的销售理念与中国传统文化相结合，是具有中国特色的大客户销售宝典，必
须点个赞！
3、非常经典的书，一看内容，就知道是来源于经典销售方法论，逻辑严谨，全书没有一句废话，字
里行间显示作者对销售职业、对社会、对客户的深刻认识。如何做一个受客户尊重的销售人员？这本
书很好描述了。非常值得认真读的一本销售类书籍，它把人引导到正确的销售路径。
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