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意见领袖 | 高声谈 

视频直播是新零售进一步演化的产物，想要分析视频直播的价值内核，

无法避免要从新零售的演变逻辑和迭代驱动内因角度出发进行研究。 

笔者曾分析过新零售的演变本质：移动互联将信息交互线上化，将线

下交互物流化，通过 O2O（线上与线下结合）完成了商业闭环。 

今天我们转换一个角度，通过拆解零售全链条构成环节，从每个环节

价值点提升角度挖掘新零售的演变本质，进而深入剖析视频直播的价值内

核。 

 

新零售的价值漏斗 

新零售的形态演变，其实让我们进一步看清了 to C 类型商品流通行业
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的本质。一个完整流程的消费商品流通，可以拆解为相互独立但又相互协

调配合的三个子流程：信息流、资金流和物流。移动互联的出现，导致了

信息流、资金流可以更高效地在线上完成，而信息化、数字化彻底改变了

商品物流形态，实现了精准匹配，减少了库存，全面提高了效率。 

笔者进一步挖掘出三流项下可能影响商品流通实现的底层价值环节

（详细见下图），并形成“新零售价值漏斗模型”。漏斗中的每个环节构成

了商品从生产出厂后到消费者完成购买前影响消费决策的所有显性或隐性

成本。我们发现，无论哪一个环节的效率或价值的提升都会带来零售方式

的一次小变革。 

举例，京东能够从竞争激烈的电商大战中脱颖而出，构建的核心竞争

力就是物流效率的提升，具体来说通过自建物流系统，大幅缩短了商品的

在途时间。正是由于京东在物流效率和时间环节创造了价值，提升了客户

体验，因此注定了其在新电商零售行业中占领一席之地。 
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我们重点分析信息流通成本的底层价值环节，这些子环节构成了信息

流通环节中供应商（或生产商）和消费者所花费的所有成本，分别对应信

息传递和信息匹配两个部分。 

信息传递是指所有供应商（生产商）必须花费的成本，具体又分为信

息展示、商品宣传两部分。信息展示是指商品/服务生产/设计出来后，首

现需要展示产品/服务进行信息，让接触到的消费者了解产品/服务所属类

型，明白能够解决他们什么需求问题；其次，要产品/服务信息的曝光，也

就是宣传的过程，常规的方式是通过广告、口碑传导等方式，让尽可能多

的消费者了解到该产品/服务，以致于发生需求时能够想起并购买。 

信息匹配是消费者接收到供应商信息传递后，到完成下单前所要付出

的隐性成本，包括必要的心理抉择和选择动作，主要解决的是购买意愿问
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题。具体可以拆解为：购买意愿激发（或有）、信息搜集成本、购买意愿匹

配和对比选择。 

有些时候有些人的购买目标并不明确，需要引导和激发。这改变了供

应商只能被动接受消费者选择的局面，从而达到主动营销、提高销量的目

的。传统方式下，购买意愿是通过线下、人与人的方式激发的，我们听过

很多有关销售大师的故事便属于个中的方法论。面对线上海量、长尾消费

群体，互联网营销经历了由静态网页营销转型成为视频直播营销、由固定

广而告之升级成为个性化数字运营的发展阶段。 

视频直播的价值内核 

视频直播的价值主要体现在对信息流通成本的压降及效率的提升，对

各项子环节的价值改进几乎是全方位的。 

更高的信息密度提高信息展示的效率 

显然，相比较图文展示方式，视频直播的信息传递更直接、形式更丰

富、信息密度更高。影音图文+口语化的表达较之冷冰冰的宣传文案，内容

可信度和信息含量更高。因此不难理解，为何短视频、直播一经推出，便

迅速占领的流量高地，成为当前最主要的流量形态。 

更及时的双向交互大幅降低消费者信息搜集成本 

线上静态页面式销售方式（新零售 1.0）通过跨地域、7*24 小时覆盖

解决了海量客户的主动消费需求问题，由于缺乏互动性，其单位营销成功

预览已结束，完整报告链接和二维码如下：
https://www.yunbaogao.cn/report/index/report?reportId=1_44579


