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天猫旗舰 店引流途径效 果的影响因素分 析——以时光 北岸店铺为例

摘要：随着网络经济的发展，网上购物越来越流行。随着网络购物平台和网店的不断增多，网

络购物市场的竞争进一步加剧。如何在竞争中取得优势是每个网店企业必须面对的问题。对引流途

径和效果的研究是企业不断寻求竞争优势的必然结果。本文试图通过对网店各类引流途径方面的研

究，分析引流效果的影响因素，为网店提高竞争力、销售产品提供建议和指导。

首先，参考前人的研究成果，以时光北岸公司的淘宝店为研究对象，在充分了解淘宝店基本现

状的基础上，分析了引流途径效果的影响因素；其次，根据提出的影响因素和该店的实际情况，设

计问卷对消费者进行问卷调查，使用 SPSS18.0 统计软件对调查结果进行分析，然后采用 IPA 方法

消除网上购物过程中的各种因素的重要性和满意度，并总结当前商店存在的问题。最后，针对网店

存在的问题提出对策，以帮助商家找到提高网店竞争力的最佳途径，从而提高引流途径效果。
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