
 

高声谈：从价值漏斗模型看

新零售形态演变 
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意见领袖 | 高声谈 

 

笔者曾在《视频直播的价值内核》一文中创新提出了新零售的“价值

漏斗模型”（见下图）：消费者从漫无目的的网上行为开始，至完成下单，

整个流程存在若干个影响决策的关键环节，从转化看呈现漏斗形态。这些

环节包括： 

商品信息搜索和展示——购买意愿激发与匹配——对比选择。其实，

影响购买决策的点远远不止这些，至少还包括了厂家的宣传力度、物流的

时间和成本、支付的便捷性及效率等。这些点均指向影响销售决策的显性

或隐性成本，构成了新零售运营的核心环节。从零售发展历史看，无论哪

一个环节的效率或价值的提升都会带来一次零售变革，倒过来说一样成立，
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零售形态的每次变革无一不与这些价值点的效率提升密切相关。 

01 

短视频/直播的价值点 

对照价值漏斗模型，短视频/直播的价值体现在哪里呢？又是改善了哪

个漏斗价值而替代静态页面成为零售销售的新风尚的呢？笔者认为视频直

播的价值主要体现在信息交互密度和易用性方面： 

更高的信息密度提高了交流效率 

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、信息含量更大。影音动画+口语化的表达，信息灌输强度大，不像图文

方式需要消费者具备强烈意愿，可以更主动的向购买者灌输理念。 

生动、高效双向交互降低了消费者信息搜集成本 

短视频还是单向信息传输方式，但直播具备了更多的双向互动功能。

弹幕、气氛小工具可令主播及时了解并解答消费者的疑虑和想法，1vN 的

生动互动能够较大刺激购买意愿，高效开展感性营销的同时扫清消费者购

买心理障碍。 

优质内容、专业运营激发了消费者的购买意愿 

视频主播成长至一定规模后，往往建立货品甄选专业团队，可以确保

产品/服务质量水平和价格优惠力度，一定程度上免去消费者搜索同类产品
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/服务信息、比价分析等隐性成本，显著降低决策成本。 

在内容提供环节，有些视频主播的 IP 人设更符合消费客群偏好，有些

则通过幽默、共情等方式持续提供产品相关知识，通过长期经营获得了一

众粉丝流量的圈层认同，天然信任度更高，推荐成功率和匹配效率很高。 

除此以外，伴随直播还有一项新技术的大规模应用显著降低了客户的

搜索成本，即智能推荐。抖音等平台运用消费者网上行为等数据精准识别

客户偏好，适当推荐潜在意向商品和格调相投的视频主播，显著降低信息

不对称性。 

未来的线上零售，势必朝着更人性化、主动降低信息不对称性的方向

演变。过去的生意往往通过信息不对称性赚钱，如今的线上零售平台已经

内卷到主动消除信息不对称性，不用客户抢劵、秒杀而直接享受最优惠折

扣。谁能在零售战争中优先提升某一项漏斗价值，谁便将暂时引领零售变

革，占取竞争主动。 
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02 

新零售的演变方向 

影响零售效率的物流、资金流的形态短期内不会产生颠覆式影响，而

是主要集中在信息交互环节的极致效率追求以及对消费者决策影响方面，

这也是难度最大、挖潜空间最大的领域。 

试想，每一个人、在不同时刻的消费和购买意愿都是不同的，如何准

确、及时把握消费倾向，让机器更了解你本人，将是一个长期不懈的技术

创新与实践过程。 

另外，购买意愿是可以培育、引导、激发的，未来的“种草”内容制

作与推广将成是工业化的、流程化的，当然也是与创意产业高度结合的，

就像好莱坞创意工业一样，持续不断的创造 IP，引领兴趣。 

从 1vN 到 1v1 

目前的短视频/直播还是 1vN 的，一个主播与万千粉丝互动。这种互

动是无法面面俱到的，对每一位潜在购物者的反馈存在不及时、不精准的

情况。未来的零售推荐服务会进一步内卷，卷到保证全网最高性价比或最

贴合消费者偏好的商品前提下，1v1 的专向服务。这种管家式服务一定是

自动的，AI 的，可能是虚拟人形态的贴身管家形象，背后是高速搜索引擎。 

每个平台无法做到绝对的垄断，掌握的个人网上行为数据不足以拼凑

出消费者全部的喜爱偏好。底层个人数据的合规流转可以弥补这一点，只

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_45630


