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书评

这本书讲的一些十分具体的东西，比如商场婴儿车过道，汽车快餐店，在我国未必有实
际的价值，这是由文化和环境的差异所导致的必然，另外一些可能对餐馆或加油站有参
考价值的研究内容对于我们读者来说也并无实际的意义，毕竟我们所从事所关注的领域
是有限的，那些行业同我们并无...  

-----------------------------
这本书非常好。可以细读一下。嗯。 这是我第二次发这篇文章。 @ 豆瓣管理员
现在这样写，不会被“转移”了吧？ 与本书有关了吧？你们辛苦啦。^_^
--------------------------------- 豆瓣所谓“核心用户”浅析 豆瓣实际上就是一个大超市。
所谓“影响力”。我觉得还是靠...  

-----------------------------
这本书写在美国。
因为这本书写在美国，我看到了不一样的销售典型、消费文化和消费者喜好。书中大都
以超市业态作为着眼点或案例，其实让我觉得有些不过瘾，就像少了几味调理的杂酱面
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。
据我薄见，美国的零售市场有一个很大的特点，因其地广人稀，大部分国民散居在村庄
和小城镇...  

-----------------------------
这本书提供了一个研究消费细节行为的视角，实用，不偏理论。但是也是因为没有具体
的理论支撑，很难因此就据此去推而广之。 提高营业额绝对需要。。。。。
在商业消费大国－米国，这也算新兴事物，如果在国内有公司做这个，赚米的机会应该
大大滴。。。。  

-----------------------------

-----------------------------
本书主要借用的是美国的实例，但分析的是消费者的共性，例如行走轨迹，购物习惯的
性别差异，年龄差异等，对于各个国家的人基本适用。至于一些特殊渠道，如穿梭餐厅
和仓储式卖场，虽然在我国并不普及，但作为实例抛砖引玉完全没有问题。
对于非市场方面或者快销零售从业人员，...  

-----------------------------
收银服务是非常重要的服务环节，如果顾客等待时间过长，他会认为这家商店服务低劣
在门口设置一个和蔼的大妈招呼每一个进来的顾客是一个很好的防止盗窃的方法。
不要把销售区从入口处往里面退，而是把商店延伸到外面
促使每一个顾客使用购物筐、车，即使他一开始只是想买几样东...  

-----------------------------
第一次听说购物学。非常好奇。（通过研究，比较，分析，以使商店和产品更加适应消
费者需求）做了大量调查，我觉得购物学是一种小资科学。
①把商品放在消费者拿得到的地方，物品的摆放也是一门科学，需要通过细心研究，谁
才是真正的购买者。 ②商店的通道也是传递商品信息和提...  

-----------------------------
简单地说，购物学就是“使商店和产品更加适应购物者的需要”。
我觉得，所有这些都绕不开——市场营销的本质就是“满足消费者的需求”。
购物学背后的原理：
人类在生理和解剖学上具有一些共同的能力、倾向、局限和需要，零售环境必须适应人
们的这些特点。 而企业，或者是...  

-----------------------------
以顾客为中心的购物学 购物学，是以满足顾客购物需求，促进商品销售的综合学科。
一、 符合购物者的生理习惯



购物者具有一些共同的能力、倾向、局限和需要，本书把它称为生理习惯。销售环境必
须适应人们的这些特点。 1.
为购物者提供宽松的环境。人们在拥挤环境，身体碰撞的环...  

-----------------------------
主要介绍了一些商店商品如何摆放、顾客在商店里的移动趋势等等方面的问题。这里购
买指购买有形商品或无形服务。 想想为什么顾客会选择这家，而不选择其他家呢？
因为那个24小时营业的水果店的出现，泰纳水果超市倒闭了，大家都不再去泰纳了。泰
纳倒闭之前，我去过一次，很多人...  

-----------------------------

-----------------------------
首先是小小的震撼一下，老外的做事态度。
当我们还在为房子、妹子、孩子挖空心思忽悠土豪时，写这本书的大牛，已经累积了上
千万份调查问卷、7000卷录像带——恩。那是92年，他就用这种最笨的方法，研究着最
聪明的学问。 其实书挺厚的，90%的内容，放到今天的零售环境，仍然...  

-----------------------------
这绝对是零售行业的圣经。通过客户的行为，分析客户的心理。仔细研读，感觉受益匪
浅，这本书可以改变你对零售服务行业的一般的传统认识。非常棒，感谢作者。  

-----------------------------
推荐这本经典好书，针对线下实体的消费行为研究非常实用。比如小店进入的门非常难
推、门上铃铛响一下或者只是进入卖场时简单和顾客打招呼都可以迅速帮助消费者放缓
脚步，缩短心理里准备购物的缓冲地带，还有永远让顾客空出一只手等等，这样论点还
有很多。 我感触比较大的是文中...  
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