
访谈记录一 

被访者：孙女士 

访  员：白雨菲 

记录者：白雨菲 

访谈时间：2015年 12月 22日星期二 

 
访谈内容： 

白：女士，请问您贵姓？ 

孙：我姓孙。 

白：请问您现在多大年龄？ 

孙：恩，46。 

白：您是做什么职业的？ 

孙：我是做环评的，就是环境影响评价方面的职业。 

白：您学历是什么情况？ 

孙：大学本科。 

白：月薪大概多少？ 

孙：8000—10000。 

白：请问您有没有参加过空气净化器相关的体验服务，比如到专卖店或者苏宁、国美这种卖

场进行空气净化器的体验？ 

孙：我去过苏宁。 

白：您当时是因为什么去到体验店？是有想购买具体某品牌的空气净化器吗？ 

孙：没有，当时只是去看看，了解一下整体状况。 

白：您觉得您对空气净化器这类产品有需求吗？ 

孙：有。 

白：当时您进行空气净化器体验是有工作人员吗？ 

孙：有。 

白：他们的服务态度怎么样？ 

孙：服务态度，因为我当时没有和他们交谈，主要是自己看，所以没有办法说他们服务态度

怎么样。 

白：那他们（工作人员）有表现出想要向您服务的服务意向吗？ 



孙：没有。 

白：当时店里的环境给您感觉怎么样？ 

孙：那没什么感觉，感觉就那样吧。 

白：您当时去苏宁体验空气净化器的时候您有注意到有没有背景音乐？ 

孙：那我没注意，没有吧。 

白：您觉得光线上呢，还合适吗？ 

孙：合适，商店不都有灯光吗？ 

白：请问您个人比较倾向于比较明亮清晰的，还是稍微昏暗比较有格调的那种呢？ 

孙：明亮的，因为太暗了看不见！ 

白：在卫生方面，您觉得您去的那家体验店清洁程度上还好吗？ 

孙：这个我都没太注意，应该还好吧。 

白：您体验的体验店在区域分割上您认为还舒适吗，会不会过于拥挤？ 

孙：合适吧，太拥挤不就过不去了嘛。 

白：那物品摆放上怎么样呢？我知道苏宁是经营不同品牌的空气净化器的嘛，您觉得它在产

品陈列上还合适吗？有没有重点突出或者会不会过于拥挤？ 

孙：没有，这我没太注意，这不是我关心的。 

白：那您主要关心什么呢？ 

孙：关心产品呀。 

白：那请问您当时有没有买空气净化器？ 

孙：没有，因为那时候我还没觉得特别需要，现在我觉得挺需要的。 

白：那您要买空气净化器的话，您会不会先去到体验店里体验之后再买？ 

孙：我有可能是在网上查一查。 

白：就不需要实体接触一下是吗？ 

孙：可以先上网了解，再去体验，再去网店上了解一下价格。 

白：您觉得空气净化器体验店的体验是否能成为促使您做出购买空气净化器决定的重要因素

呢？无论您是最终的购买渠道是在体验店直接购买还是去网店上购买。 

孙：是的。在品牌选择上我也会更加考虑这个因素，当然还有质量、价格口碑等等。 

白：那您觉得体验店服务有必要吗？ 

孙：这个东西如果大家都体验过就没必要了，如果大家没体验过就有必要。 

白：那具体到空气净化器，您觉得体验店服务的推出是有必要的吗？ 

孙：恩，我希望购买之前能有机会体验一下。 

白：那请问假设您去空气净化器的体验店进行体验，您最希望得到什么样的服务呢？ 

孙：了解这个东西的性能，并且了解这个厂家的服务状况。另外还有相关配套的东西。因为

它这个东西肯定需要过滤嘛，所有必须要更换。 

白：您提到这些相关配套东西，主要是希望知道它的成本方面、质量方面还是来源可靠性方

面呢？ 

孙：这，都希望知道。 

白：对于产品本身的体验上，您希望得到怎样形式的体验？ 

孙：形式？直接使用呀。 

白：是通过在体验店里直接安放一台体验店，运行它然后您通过呼吸感受它的净化程度是

吗？ 

孙：那最好有一个仪器，然后有一个密封的空间，然后开始测一下比如 PM2.5=300，净化后

看到是 150，你必须要要数据说明。 

白：因为现在有空气净化器自己本身显示屏上会报告空气质量的相关指数。 



孙：准吗？ 

白：您是对于空气净化器上自己显示的空气质量参数准确性不信任是吗？ 

孙：是，作为一个测量的东西，它肯定需要经过校核才可以。不太相信它的准确程度。 

白：所以您是决定觉得在体验地点设计一个单独的空气检测装置是吗？ 

孙：对呀。并且这个装置必须要是被计量部门认证、校验过的。 

白：服务人员方面，您认为体验店提供工程师，就是对产品构造原理非常熟悉，甚至参与设

计的技术人员有没有必要？还是只要是经过充分培训的销售人员就足够了？ 

孙：那还是更明白的人比较好，有时候服务人员解答问题，其实不是太懂，专业方面不太理

解，我对这个产品的好感度、信任度也就打了折扣了。 

白：您对之前空气净化器体验店的服务有什么意见吗？ 

孙：由于上次购买意愿不强，所以对他们的服务也没有什么意见。 

白：现在您已经有购买意愿了，您希望得到怎样的服务呢？是非常热情的推销，还是您向他

们寻求帮助是再提供服务？ 

孙：还是热情点吧，但是也别太热情。 

白：您有过几次空气净化的体验经历？ 

孙：一次。 

白：那在体验中，您最关注的是什么？就是什么因素最能促使您购买空气净化器？ 

孙：产品质量。那如果 PM2.5是五、六百，现在通过他能降到七八十，那我就觉得可以。你

起码得让我信服呀，随便标一个数字就说明问题呀。 

白：您的意思是通过一个对比的试验是吗？那您觉得是同时的对照还是前后的对比看一个变

化的过程比较好？ 

孙：我肯定想看到过程，看到一个空间 PM2.5逐渐降下来的过程 

白：那这个过程需要的时间您是可以接受的吗？ 

孙：那可以把空间变小呀，而且应该也不会太慢吧，我同事有安装的，也能慢慢降下来。 

孙：你了解它的性能吗？ 

白：恩，我们对它得到具体性能原理方面也不是很了解。我们现在主要是基于当前空气污染

现实、空气净化器较高端的性质以及消费者对缺乏了解的现状，认为可能有必要为消费者提

供一种体验服务，让消费者加深对其的了解。 

孙：你们品牌的空气净化器多少钱？ 

白：（此处省略的对卫家的介绍若干……） 

孙：那你们的体验店在哪里呀？ 

白：我们现在还没有体验店，还处在调研阶段。 

孙：等你们可以体验了，让我去一下吧。 

白：好的好的，非常感谢您的配合。 

 

 


