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2026年8月  2026年零售消费者五图解读：
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关键要点
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零售出行通常短暂且目标明确，这使得便利性和无摩擦的购物体验尤为重要，同时也让
品牌在店内吸引顾客注意力的窗口期变得有限。

零售业具有高度的地域性，近60%的顾客访问来自方圆五英里范围内——这意味着居
住在商店附近的消费者对于选址、营销以及租户选择至关重要。



 

            
         

    

          
             

      

             
            

       

    

              
            

            

                
               

           
              

            
  

              
          

 

        

                 
             

          

 

           

 

1. 短途访问构成零售交通的主体

理解当今零售消费者
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5.价值是强大的交通驱动力，但消费者也越来越注重发现和体验——这表明，亲自购
物最强烈的理由可以是实用的、体验式的，或者两者兼具。

零售访问通常很短暂，访问Placer 100零售指数的绝大多数时间少于30分钟，而少于15分钟
的访问代表了最大的停留时间区间。这种分布表明，许多实体店购物行程

尽管零售业的讨论大多围绕趋势展开——从Z世代的实体店热情到体验式零售日益重要——
但访客数据为我们提供了一个窗口，让我们得以洞察消费者实际上是如何与实体店互动的
。

接下来的五张图表将探讨这些行为及其对希望连接当今实体消费者的零售商、广告商和商
业地产专业人士的意义。

那么，2026年的零售消费者是什么样的呢？对Placer 100零售指数的分析揭示，购物者的
行程通常较短且离家近，同时突显了不同年龄和收入群体在访问实体店方面存在的显著差
异。而观察客流增长最快的零售商，则能为我们提供线索，了解当今消费者真正感兴趣的
是什么，从有吸引力的性价比到引人入胜的店内体验。

尽管关注焦点在于Z世代拥抱实体零售，但年长消费者仍是零售商、广告商和房地产
专业人士不应忽视的核心实体店顾客群体。

实体店吸引着独特的收入结构，这为品牌提供了机会，使其能够针对现有顾客调整店内
策略，同时寻找接触目前指数偏低的有钱消费者的新方法。



 

             
         

 

   

        
         
 

          
            
         

         
            
    

 

           

 

它为何重要
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它们（零售商和购物中心）相对比较关注便利性以及高效完成购物任务的能力。

●  广告商：随着更多产品发现发生在店内访问之前，店内广告有机会通过提供触
感体验（如样品和产品试用）来做数字渠道所不能做的事情。

●  零售商：通过直观的布局、便捷的产品发现、高效的结账流程以及方便的取货
选项，为有使命感（或：目标明确）的购物者减少障碍。

●  CRE专业人士：考虑如何通过调整租户组合、停车场、导视系统及物业设计，既让
顾客出行便捷，又能为购物者提供更多停留的理由。



 

          
 

              
              

            
             

 
   

          
           

          
            

  

           
         
          

 

           

 

它为何重要
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●  CRE专业人士：一个优越的地理位置并非对所有租户都同样优越。将物业周边
人口与潜在租户的客户画像相匹配，其重要性不亚于物业本身。

●  广告商：由于附近有大量零售客流，本地化活动可以将支出集中在最有可
能光顾特定商店的消费者身上。

2.超过一半的零售访问发生在5英里范围内

实体零售高度依赖本地市场。近60%的顾客来自距离店铺5英里范围内的区域，其中约44%来
自3英里范围内。这意味着选择店址也意味着选择顾客群体，因为店铺周边的居民家庭很可能
构成其访客的很大一部分。

●  零售商：评估潜在选址时，应着眼于品牌实际希望触达的消费者群体——而不仅
仅是交通、可达性和周边商家。



 

       
 

            
             

            
              

           
            

 
   

           
        

          
    

 

           

 

它为何重要
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●  零售商：吸引年轻消费者的努力不应以牺牲年长顾客为代价。店铺、商品陈列、宣
传信息和消费体验都应服务于那些已表现出强烈到店购物倾向的消费者。

实体零售的讨论大多集中在了Z世代对线下购物方式的接纳上。但年长消费者仍然是实体零
售受众的重要组成部分，55岁及以上的成年人通常在构成“普莱瑟100零售指数”的连锁店所
覆盖的市场中占比偏高。这表明，那些希望借助人们对线下购物热情重燃的品牌，不应忽视
那些早已对此抱有强烈偏好的世代。

3.老年购物者仍是实体店的核心受众
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4.实体零售业更倾向于低中收入消费者

●  广告商：不要让围绕Z世代的关注掩盖了一个重要的线下受众。实体店中老年消费
者的强大代表性，使他们成为影响线下购买场所的营销活动尤其相关的目标群体。

实体零售的收入结构与其更广泛的市场潜力有所不同。收入低于10万美元的家庭在普拉赛1
00零售指数的访客中占比过高，而收入高于15万美元的家庭则占比过低——这凸显了收入
两端的机遇。品牌可以调整店内商品组合、宣传信息和促销活动，以更好地服务已光顾其
门店的消费者，同时探索吸引更多富裕消费者（他们已属于其更广泛的市场潜力范围）的
策略。

●  品牌体验设计师：为吸引下一代购物者而设计的物业仍需满足当今老年顾客的需
求。无障碍设施、便捷的导航、停车、休憩区以及多代际租户组合都是重要的考量因
素。



 

 
   

         
            

          
     

          
           

             
       

          
           

 

           

 

它为何重要
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●  零售商：一刀切的全渠道策略可能会错失良机。零售商可以针对已频繁光顾实体店
位的顾客调整店内商品供应，同时尝试探索吸引更多高收入消费者进店的方法。

●  市场分析专业人士：利用捕获的市场数据来优化租户选择。一位潜在租户的线上访
客画像可以提供更相关的衡量标准。

●  广告商：店内活动的目标受众可能与该品牌的整体受众有所不同。旨在吸引实体
店访客的活动，应考虑实际到店顾客的收入特征，而非仅仅依赖该品牌更广泛的客户
人口统计数据。



 

             
        

       

             
         

           
               

              
               

  

 

           

 

5. 消费者在寻求价值与体验
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消费者正在奖励那些为他们提供充分理由进行线下购物体验的零售商。以价值为导向的零售
商在Placer 100增长最快的连锁品牌中表现突出，但那些将价值与发现、浏览或能从实体店
中获益的体验相结合的零售商也正获得显著增长。对于几个领先品牌——包括Five Below、
Hobby Lobby、Ross和Citi Trends——增长不仅体现在其覆盖范围内，也体现在单个门店层
面。

其店内顾客群体，甚至超过了其整体品牌受众——这有助于识别那些店内顾客与特定
物业周边消费者相契合的概念。



 

 

   

              
            

           
     

 

           

 

它为何重要
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●  零售商：价值仍然是强大的客流驱动因素，但它并非吸引顾客的唯一途径。零售商
还可以通过让店内体验值得专程前往来吸引购物者——无论是通过发现、灵感、选择，
还是那些在线上难以复制的体验。



 

          
         

            
           

           
           

            
  

     

             
              

           
             

          
         

            
    

 

           

 

理解消费者为何而来
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五张图表清晰地描绘了2026年消费者如何参与实体零售的画面：访问通常时间短暂且离家近
，老年人和低收入及中等收入消费者在实体零售中扮演着尤其重要的角色，而增长最快的零
售商则显示出价值和店内吸引人体验的持续吸引力。对于零售商、广告商和商业地产专业人
士而言，这些模式强调了与实际到访的消费者调整地点、体验和信息的重要性——同时也要
识别接触未到访者的机会。

●  CRE专业人士：消费者似乎并非在价值与体验之间做选择。那些提供两者兼备的物
业——以及兼具可负担性与发现或体验式吸引力的租户——或许尤其能吸引人流。

●  广告商：有效的广告活动可以突出店内购物体验的价值所在。对于注重性价比的品
牌而言，这可能意味着强调优惠和发现的乐趣；对于体验式零售商而言，这可能意味着
展示顾客只有在实体店才能获得的灵感、精选商品或独特体验。


