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产品详情

很多人对O2O电商模式感兴趣，想做O2O电商模式，但又不知道自己
合不合适。那么O2O落地要看哪三个关键点? 

O2O落地要看哪三个关键点？

一、产品要有足够高的客单价

1、没有足够高的客单价，用户没有耐性陪你一会儿线上，一会儿线
下的，我们不能忽略，时间成本对用户而言，也是一个巨大的成本，
所以不是客单价特别高的产品，用户没有那个耐性陪你玩。

2、客单价不高，意味着利润不高。或许你的利润比很高，但是你要
做O2O，你所面对的竞争，不仅仅是与同行的流量之争，同样也是转
化率之争，你要有足够大的流量来面对一层又一层的转化率。利润比
虽然很高，但是流量费用可不管你是哪个行业的，人工费用可不管你
是哪个行业的。

二、品牌要有独特的地方



O2O是需要经过层层的转化率，蕞后才能收到消费者的钱，因此在这
个转化的过程中，除了客单价以外，品牌还需要有独特的地方，用户
才有耐心陪你一起玩，因此必须要有特色的地方在里面，这里包括品
牌的服务特色与产品特色;

1、品牌的服务特色，你的品牌特色服务，一定是用户体验门槛低，
员工能够快速复制，竞争对手模仿有困难三大特点。

低门槛，如若加入了太多的门槛，这样同样会流失很多的意向客户，
这也就是互联网里的免费思维，利用免费扩大O2O的流量入口，然后
再进行筛选。

快速复制，是指有一套很规范的提供服务机制，让你的员工可以很快
的上手，这样才不会增加你的人工成本，而且员工也不会因为提供服
务耗费太多的时间和精力，而难以执行下去;

竞争对手模仿有风险，就是指竞争对手不是那么容易可以模仿你的服
务，要不然其他人跟着一起学，你一样没有特色了。

2、产品特色，你要是想做O2O，需要改造这些产品，升级一种以服
务为载体的产品。如你来现场，根据你的当下需求，如结婚需求，求
职需求，约会需求，职场需求，官场需求，为你量身组合一套从里到
外的服饰;

这样的产品，就不再是简简单单的卖单品策略，而是一套具有个性化
特色的量身定制产品，里面有体验，个性化等元素在里面，对用户具
有很强的到线下体验的吸引力;并且这种产品模式下的O2O竞争，再也
不是单纯的流量竞争，产品价格竞争，而是各个品牌之间的服务竞争
，这种竞争，对消费者是有利的，并且能够形成良性的竞争;

三、要有独立的O2O运营平台

要有独立的O2O运营平台，如独立官 网，独立APP，独立的天猫京东



店，不要与现有的B2C模式混合在一起;

1、运营模式不同

B2C强调的是在线支付，O2O强调的是线上与线下的互动，所以两种
运营模式下，运营人员在线上的考核标准是不同的。

B2C的模式下，为了促进成交，运营人员会从产品材质，品牌，价格
，促销等方面去做文章，促使客户在线支付，这时候更强调的是直接
成交率部分。

O2O的模式，运营人员在线上的运营标准，更多是为了说服用户到线
下去体验，围绕的角度更多是在品牌服务特色，或者产品特色上面。
这时候更加强调的是从线上到线下的进店率，还没有到成交转化率的
部分。

2、防止利益冲突

如若同时存在B2C的情况，那负责B2C的运营人员很容易为了个人的
利益而引导各个地区的O2O客户进行在线支付，违背了O2O本地化的
原则，这样就会冲击到本地门店原有的利益。蕞关键的是，本地门店
和运营总部的财务结算会存在问题。

总部和各个门店之间的财务核算有两个方面，一个是产品采销的核算
，另外一个是O2O的引流成本核算。产品采销核算不冲突，仍然正常
进行，冲突的是引流成本核算，如若同时存在B2C和O2O，那很难分
清楚那些流量到了哪个模式下，这时候线下门店为了自己的利益，会
逃避流量责任费用。

3、用户的需求不同

线上用户的喜好点与线下用户的喜好点是不同的;线上用户更多是追求
便宜好用，线下用户追求更多是品质服务;所以把两种不同的需求混合
在一起，让用户难以下手选择，并且分不清楚你品牌的真实定位。
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