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内容概要

　　本书致力于既要涵盖眼镜销售各方面的理论，又要满足通俗易懂、实用简炼的培训思路，为读者
提供了丰富的资料，使大家在读完本书后能够很快地应用于相应的销售工作中。
本书共有八章，每个章节后均有相应的思考复习题，以供更好地消化和吸收本书的重点部分。
　　第一章 眼镜销售概论。
从销售的基本定义和中国眼镜零售的发展历史，描绘了眼镜这种专业产品在中国的销售变迁过程，对
眼镜销售的职业性质和专业销售的要素进行基本定义。
　　第二章 眼镜零售。
销售人员的十项全能技术是眼镜零售第一线销售人员的职业技能的十个方面，对许多刚入行的新手的
训练往往从这十项技能开始，它包括：行业专业的三大技能、销售技巧的四大技能和顾客研究的三大
技能。
　　第三章 眼镜的购买心理理论应用。
从心理学到销售心理学、剖析了顾客心理活动过程、情感过程和意志过程，并通过眼镜销售的具体案
例介绍了七个销售心理学的一般规律。
　　第四章 眼镜的购买行为。
从人们购买的原因到选择的标准，从买点和卖点到兑现性承诺等等，洞察了顾客在眼镜消费中的动机
和反应，为销售人员准确地安排销售流程和后续措施提供了技术指引。
　　第五章 眼镜的销售技能。
根据眼镜这种特殊商品的固有特性，反应在销售上面必须具备相对应的销售技能，包括接待与服务、
识别顾客利益点、销售沟通、产品介绍和销售纠纷的处理等。
　　第六章 眼镜销售的三大定律八项注意。
任何一个行业在销售上都有一些定律和注意，眼镜销售概莫能外，其中最重要的三个定律分别为个人
认同定律、利益认同定律和价值认同定律。
　　第七章 眼镜的销售流程。
销售的实质就是在不确定中确定销售，完成这一过程，需要根据顾客的购买决策流程来设计我们的销
售流程，使销售过程与顾客的购买决策有效和谐，从而提高销售效率。
它包括九个步骤：探索需求、专业检查、初定方案、获得承诺、确定方案、消除异议、正式成交、加
工配装、售后服务。
　　第八章 眼镜的体验销售。
在市场和产品细分的今天，眼镜中高端产品必须通过体验才能进行更好的销售。
有时，销售的核心就是体验，而不是眼镜本身。
本章内容有眼镜体验销售的基础、眼镜体验销售的营销法则、建立体验式营销体系的步骤和体验式销
售的顾客感受等。
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作者简介

魏峰先生，上海依视路光学有限公司技术培训总监。
1983年毕业于上海交通大学，曾先后供职于国营企业、政府机构、民营企业和外资企业。
对国内企业，尤其是眼镜行业的发展，具有丰富的经营和管理经验，并写有《眼镜产品的质量检验》
、《眼镜企业的经营管理实务》、《ISO9001-2000版质量手册范本》等书。
 近十年来，魏峰先生发表了大量眼镜营销方面的文章。
其中，眼镜体验式销售方法的成功推广，进一步巩固了他作为中国眼镜行业最具创新力的营销培训专
家地位。
为提高眼镜行业从业人员的专业素质及业务能力，他还主持策划并参与创立了天津万里路视光技术学
校，担任“经理人营销、管理培训班”课程的主讲教师。
 魏峰先生多年来一直致力于眼镜零售业销售力的研究和传播。
由于在培训课程中大量应用了销售心理学和行为学的理论，他的授课内容很丰富，深入浅出，生动活
泼，情趣盎然。
他还创立和开办了“眼镜的体验销售”、“眼镜零售的十大误区”、“三大定律八项注意”、“卓越
销售技能”、“店长的人际管理能力”等近年来蜚声眼镜业的眼镜营销和管理培训课程。
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编辑推荐

《眼镜销售学:眼镜销售人的第1本书》：随着市场经济的发展，眼镜销售从产品匮乏的年代早已进入
到产品过剩时期，在这一过程中，对一个企业来说，决定经济效益的关键是人——销售人员的销售能
力将直接决定销售团体是生存还是消亡，眼镜销售人员不仅要有坚定的信念、敏捷的关脑，还要有丰
富的产品知识和专业的品牌、质量、功能、价格，甚至还要比较销售人员的服务态度、专业知识等，
眼镜销售已经成为一门实战性、专业性很强的技术。
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