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時間是好生意！

那麼多人在玩智慧型手機、iPad樂此不疲，你知道這是一個新時代，想抓住這個巨大商
機，這就對了！

Apple、Nike為什麼賺錢？

因為它們洞悉了「時間的祕密」。

http://www.allinfo.top/jjdd


今天的顧客壓力大、沒時間、容易分心、產品資訊又多到爆！

無數的實體店面、網站、應用程式、社群網站在爭奪消費者的注意力，在這個多螢幕時
代（行動上網、電視和個人電腦），人們很習慣「多工」（multitasking，同時做許多
事），也很容易「分心」。

在這個時代，時間已經不是金錢，時間比金錢更有價值。

顧客的「時間」和「注意力」已成為商業經營上的重要課題，但是很少書籍提到企業主
或行銷人員如何因應或善用這一點，來擬定其產品的行銷策略，或重新定位。如果懂得
善用顧客的時間和注意力，將能挖掘到巨大商機。

因此，本書提出創新的想法——顧客的「時間圖」（Time-ographics）。

時間圖是由顧客對一個產品或服務所願意花的時間和注意力所構成，任何產品或相關的
活動，都可以歸入以下四個象限：

．動機（Nike+、迪士尼樂園、自我改善）、

．習慣（Google搜尋、銀行、電信服務、系統化的程序）、

．便利（超商、快遞、手機應用程式）

．價值（沃爾瑪百貨、西南航空）。

不論您的產品或服務落在哪個象限，書中有豐富的案例，以及有助於產品定位的工具或
策略。這本書探討「時間和注意力的經濟學」，包括顧客為什麼願意上社群網站好幾個
小時，卻對其他的活動說「我沒時間！」

本書個案包括：嬌生（Johnson & Johnson）、Zipcar、Nike、思科、谷歌、寶鹼（P &
G）、亞馬遜（Amazon）和許多新興企業。

從今天起，「我沒時間」不再是行銷的障礙，而是商機的起點。
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标签

营销

時間角度的新營銷思想

专业知识

评论

我居然是第一个点评的。这本书的一大优点就是非常简明地提出了商品或服务的两个测
量指标和四个象限，可以迅速归类、分析。另外，书中的例子也比较新、全，方便索引
、参考。
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书评

传统营销方式中，人们把大把的钱花在了解顾客的嗜好、商标的认可和产品的满意度等
方面，而几乎没有一个尚佳花钱来研究顾客的时间。
问问你的朋友和同事，很快你就会听到他们竞相告诉你和他们打交道的商家是如何在浪
费时间。 在全球化、互联网和日益激烈的市场竞争之下，顾客可...  
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