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不同销售通道概述及特点分析

01



实体销售通道的优势

• 提供直观的产品展示，增加购物
体验
• 消费者可直接体验产品，提高购
买决策的准确性
• 提供即时的售后服务，增加消费
者信任

实体销售通道的劣势

• 受时间和地点限制，消费者需亲
自前往商店
• 库存成本较高，可能导致商品价
格较高
• 受到电商冲击，部分实体店铺面
临闭店风险

消费者在实体销售通道
的行为特点

• 倾向于在周末和节假日购物，利
用闲暇时间进行消费
• 注重产品的质量和实用性，对价
格敏感度较低
• 更关注购物环境和售后服务，追
求良好的购物体验

传统实体销售通道的特点及消费者行为



电子商务销售通道的优势

• 商品种类丰富，满足不同消费者
需求
• 购物过程便捷，不受时间和地点
限制
• 价格透明度高，消费者可轻松比
较不同产品的价格

电子商务销售通道的劣
势

• 无法直接体验产品，可能导致购
买决策失误
• 存在假冒伪劣产品风险，消费者
需提高警惕
• 售后服务不如实体销售通道完善，
消费者维权难度较大

消费者在电子商务销售
通道的行为特点

• 倾向于在晚上和周末购物，利用
闲暇时间进行消费
• 更注重价格优势，对品牌和产品
质量的关注度相对较低
• 购物过程便捷，但购物体验相对
较弱，消费者更注重物流和售后服
务

电子商务销售通道的特点及消费者行为



线上与线下销售融合的背景

• 消费者需求多样化，对购物体验
的要求不断提高
• 电子商务发展迅速，对实体销售
的冲击日益加大
• 企业寻求数字化转型，提高竞争
力

融合策略与模式

• O2O（Online to Offline）模式：
线上购买、线下体验
• 社交电商：结合社交网络平台，
实现线上线下互动
• 无人零售：利用技术手段，实现
无人化购物体验

融合带来的优势

• 提高消费者购物体验，满足多样
化需求
• 提高企业运营效率，降低成本
• 实现线上线下互补，提高市场竞
争力

线上与线下销售的融合趋势



消费者认知与态度在不同销售通道的差异
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实体销售通道的信息获取
• 通过销售人员介绍，获取产品详细信息
• 可直接观察产品，了解产品质量和外观
• 但受销售人员主观影响，可能存在信息偏差

电子商务销售通道的信息获取
• 通过产品详情页了解产品信息
• 可查看用户评价，参考他人购买经验
• 但存在虚假评价风险，消费者需甄别信息

产品信息的获取与处理差异



• 通过实体店面的装修和陈列展示品牌形象
• 通过销售人员的仪态和服务传递品牌价值
• 受地域和店面数量限制，品牌形象传播范围有限

实体销售通道的品牌形象

• 通过网店的设计和商品展示传递品牌形象
• 通过在线客服和售后服务传递品牌价值
• 网络传播速度快，品牌形象传播范围广

电子商务销售通道的品牌形象

品牌形象与口碑传播差异



消费者在实体销售通道的满意度与忠诚度

• 受到购物环境和售后服务的影响
• 消费者对品牌的认知和信任度较高
• 因受时间和地域限制，消费者忠诚度
相对较低

消费者在电子商务销售通道的满意度与
忠诚度

• 受到物流、售后和价格的影响
• 消费者对品牌和产品质量的关注度较
低
• 网络购物便捷，消费者忠诚度相对较
高

消费者满意度与忠诚度差异



消费者购买决策过程在不同销售通道的差异
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实体销售通道的需求识别
• 消费者在实体店铺直接接触产品，更容易识别需求
• 受销售人员推荐的影响，可能产生购买冲动
• 消费者需求受实体店铺商品种类和库存的限制

电子商务销售通道的需求识别
• 消费者通过搜索和浏览，发现潜在需求
• 受商品评价和推荐的影响，可能产生购买冲动
• 消费者需求受电子商务平台商品种类和库存的限制

需求识别与购买动机差异



实体销售通道的信息搜索

• 消费者可向销售人员咨询产品信息
• 可实际观察产品，评估产品质量和性
能
• 但信息获取受销售人员主观影响，可
能存在偏差

电子商务销售通道的信息搜索

• 通过搜索引擎和商品评价获取产品信
息
• 可查看产品详细参数和用户评价，全
面评估产品质量
• 但存在虚假评价风险，消费者需甄别
信息

信息搜索与评估差异



• 消费者在店面完成购买，支付现金或使用银行卡
• 可现场体验产品，进行退换货
• 受店面营业时间限制，购买时间受限

实体销售通道的购买行为

• 消费者在线下单，选择在线支付或者货到付款
• 可随时购买，不受时间和地域限制
• 但物流时间较长，可能影响购买体验

电子商务销售通道的购买行为

购买行为与支付方式差异



消费者购买力在不同销售通道的表现
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实体销售通道的价格敏感度
• 消费者对价格有所关注，但受购物体验和售后服务影响
• 消费者更注重产品的质量和实用性
• 品牌和产品定位较高的商品在实体销售通道更受欢迎

电子商务销售通道的价格敏感度
• 消费者对价格更加关注，价格优势是影响购买决策的重要因素
• 消费者更注重价格和性价比，对品质和品牌关注度较低
• 品牌和产品定位较低的商品在电子商务销售通道更受欢迎

价格敏感度与支付能力差异
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