

(一)給店家的建議
1.我們訪問的梅老師認為買一送一店家不一定喜歡。
2.梅老師很認同這個想法，她就有舉例一家店，那家店就放了電視給排隊的人看，就引起消費者來排隊。

(二)給消費者的建議
1.她覺得這個點子不錯，不過如果要做的話，要先從日式甜點開始，因為這種店很適合在店家裡吃，慢慢的其他的店家就會學習(從眾心理)。瑩倫老師也講到有一家賣茶葉蛋的老闆就在店門口寫為了行車安全茶葉蛋必須在店裡吃完，我們覺得這野蠻特別的。

(三)給政府的建議
1和2..梅老師建議我們，這些都做過了，還是沒辦法提升經濟，但是可以在具體的寫要怎們讓落者和強者都很平均。


補充:
1.梅老師說他們很樂見有店家在排隊，但是就要付出成本，而且也有些缺點。
2.梅老師最後還是認為花蓮有商機，但是要靠頭腦。
3.梅老師說他們每年都會辦活動，讓商家提升經濟，像5年前他們和181麵包店合作，那張卡片可以打9折、去年他們在火車站發折價卷，只要到固定商店賣東西可抵50，可是就是一樣強者強，弱者還是弱，可以還是會有意外的、今年的9/16~9/30這段時間他們也有辦活動這次是到指定店家消費滿300元就可以有一張摸彩卷，印了20000張的摸彩卷，有填摸彩卷的人有大概5成都是外地人，總共地指定商家有分四個商圈有明義商圈、舊鐵道商圈、將軍府商圈和人文商圈其中人文商圈是最大的。
4.梅老師認為店家要有危機意識，可能他在行銷某種東西，但是他必須要在研發其他產品。
5.有些店家會紅其實有很多原因可能是部落客、網路、口碑、品牌，但是最主要會成功的因素其實是口碑與品牌。
6.其實排隊店家附境的店家不一定會帶來好處有優店和缺點，優點:可以帶動整個經濟，缺點:可能會搶店家或影養到其他店家導致店家倒閉等。

