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新零售是什么意思？

“新零售”的核心要义在于推动线上与线下的一体化进程，其关键在于使线上的互
联网力量和线下的实体店终端形成真正意义上的合力，从而完成电商平台和实体零
售店面在商业维度上的优化升级。同时，促成价格消费时代向价值消费时代的全面

转型。

此外，有学者也提出新零售就是“将零售数据化”。线上用户信息能以数据化呈现
，而传统线下用户数据数字化难度较大。萊垍頭條

在人工智能深度学习的帮助下，视频用户行为分析技术能在线下门店进行用户进店
路径抓取、货架前交互行为分析等数字化转化，形成用户标签，并结合线上数据优
化用户画像，同时可进行异常行为警报等辅助管理。萊垍頭條

新零售可总结为“线上+线下+物流，其核心是以消费者为中心的会员、支付、库
存、服务等方面数据的全面打通”。萊垍頭條

新零售什么意思？

定义：

企业以互联网为依托，通过运用大数据、人工智能等先进技术手段，对商品的生产
、流通与销售过程进行升级改造，进而重塑业态结构与生态圈，并对线上服务、线
下体验以及现代物流进行深度融合的零售新模式。

未来电子商务平台会有新的发展，线上线下和物流结合在一起，才会产生新零售。
线上是指云平台，线下是指销售门店或生产商，新物流消灭库存，减少囤货量。

什么是新零售?具体解释一下？

新零售就是零售的升级。在现有零售的状态下进行改变，从而提高零售业态的效益
。这就是新零售，不管是通过何种方式、技术达成这个结果就是新零售。如“霆优
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商城”这种通过线上商城结合线下实体和物流的方式。能实现提高零售业的效益就
是新零售。

新零售是什么意思？

新零售是什么意思？頭條萊垍

2019年在突降的严寒中成为了过去式，总结刚刚过去的这一年，“南”（难）被各
大权威网站评为了年度关键字。“南”即“难”，作为2019年爆红网络用语，常被
各行各业拿来表达这一年的艰辛。对于家居卖场而言，多数都会感慨“我太南了”
。萊垍頭條

据统计，全国品牌家居卖场数量超700家，还不包括众多下沉市场的不知名家居卖
场数量。截止到2018年，建材家居卖场全年累计销售额9661.6亿元，仅上市的品
牌家居卖场年度收入达1050亿元。萊垍頭條

但光鲜数据的背后，则是一片红海。目前来看，家居卖场之所以“难过”，主要集
中在几个方面：垍頭條萊

BHEI指数过高，竞争趋于白热化。家居卖场面积由2012年不到1亿平增长到2019
年的2亿平。前段时间，中国建筑材料流通协会发布2019年《全国BHEI(中国城镇
建材家居市场饱和度预警指数)数据报告》。报告显示，2019年，全国BHEI值达到
178.06，位于红灯区，建材家居卖场已处于过饱和状态。萊垍頭條

卖场行业具有重资产、重运营的特点，除了基本的运营能力外，就是资金实力的比
拼。说白了，明知道开店越密、会拉低投资回报率，但拼的就是看谁熬得过谁。萊
垍頭條

过半卖场空租占比超10%，做“房东”日子也不好过。《2019年建材家居市场发展
现状调研报告》显示，2019年，有五成多的建材家居卖场，出现了10%以上的空租
。卖场退租部分大多为二、三线品牌，一线品牌由于自身的品牌价值以及营销能力
强等退租率较低。萊垍頭條

（图片来源：《2019年建材家居市场发展现状调研报告》）萊垍頭條

“无促不销”已经成了家居行业最显著的怪象，遇促销家居卖场门庭若市，促销过
后很长一段时间卖场几乎门可罗雀。但2019年，似乎促销也不能很好地吸引消费者
，一卫浴商户说：“市场不景气，不促销根本就卖不出去。但是促销了，效果也不
尽理想，折扣再大，消费者还是意兴索然，生意仍然不好做。”條萊垍頭
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随着生意难做，2019年家居卖场的空租率越来越高，转租的广告越来越多，还有一
些门店虽然里面有产品，但闭店关灯无人经营。个别家居卖场只有一楼营业，其余
3层全部空铺。頭條萊垍

一业内人士表示，2018年家居卖场还有人75万转租门店，今年40万都无人问津。
不少商户上半年至今收入数十万，都不够房租、电费以及人员工资。一些商家因经
营不善不得不忍痛割爱退出市场。萊垍頭條

超七成卖场困境集中在客流量下滑。2019年，超过7成的卖场遇到的主要困境是客
流量明显下滑。另外，促销活动支出增加、效果变差；空租率明显上升，体量过剩
、竞争激烈，都占到了五成以上。对前景没有信心和对现状束手无策的企业，总占
比约达10%。萊垍頭條

（80、90后成为中国家装家居消费市场的主力人群）萊垍頭條

消费人群变化成客流减少主因。数据显示，目前80、90后成为消费主力，作为新成
长起来即将成家立业的一代，对家装家居需求占总体的62%。懒的逛、时间效率作
等因素使得线上消费成为他们最为青睐的方式，也使得线下门店客流减少。頭條萊
垍

试水在线直播 盟主直播或成家居卖场增长新引擎頭條萊垍

目前，转型升级已经成为建材家居卖场的必然选择，对于转型的方向，有6成的企
业选择了丰富业态，向泛家居发展，有52.33%的企业选择了提升消费者体验感。
同时，有5成以上的企业，在转型升级中方向不明或公司还没有明确的战略规划。
萊垍頭條

转型创新求变是家居建材企业发展新向，而随着购买主力人群的变化（80、90后人
群占整体购买人群的比重为62%），家居卖场的互联网化成为了大势所趋。萊垍頭
條

盟主直播作为国内首倡直播营销理念的商业直播平台，其推出的针对家居建材行业
的“O2O2O直播营销”理念则为其带来了新的发展思路，具体表现为：萊垍頭條

（东鹏购物节超燃的预热视频）頭條萊垍

前期“蓄水”预热，聚集精准流量。盟主直播为客户提供专业的直播全周期服务，
在直播活动开始前，协助企业进行引流爆款选定及抢购流程分解、线上直播间搭建
并进行平台曝光、线下门店海报及地推宣传，通过多方位预热实现前期的流量聚集
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。萊垍頭條

盟主直播还独创KOC创客体系，帮助企业和商家实现流量导入及变现。盟主直播K
OC分为两大组成部分，分别为品牌商及其旗下导购以及其他可带货的KOC资源。
通过认领盟主直播发布的阶段性任务，如开播提醒、秒杀入群、专属邀约二维码、
转发分享等方式提前锁定精准流量并实现销量转化，系统会根据任务完成量实现积
分及费用奖励。萊垍頭條

直播期间多种营销策略，助力企业实现客户变现。盟主直播在直播服务的基础上，
重新架构了业务商业模式，开发了近百项产品营销功能，助力企业多维度实现在线
直播同步变现。垍頭條萊

（盟主商城是平台的一大亮点）萊垍頭條

盟主直播的另一大特色是增加了在线商城功能，强化营销属性。直播的终极目的就
是实现粉丝变现，盟主直播不仅可以添加商家在京东、天猫等电商平台的购买链接
，也可以直接上线盟主直播平台的自有商城，增强观看用户下单几率。萊垍頭條

除此之外，盟主直播还有多种营销互动功能助力企业和卖场实现营销转化。萊垍頭
條

保证性价比的同时设置价格悬念。不论是网红带货还是商家促销，价格永远是消费
者购买的最主要动力，而故意设置的价格悬念则会一直吸引用户的好奇心。在“东
鹏购物节”期间，东鹏卫浴运用这一策略取得了不菲的成绩。据盟主直播后台统计
，超过八成的订单时间集中在价格揭晓那一刻。頭條萊垍

（荣事达直播过程中，用户打赏截图）條萊垍頭

多重互动营销功能，助力企业嗨翻现场。长达一两个小时的直播不免会让客户产生
视觉疲劳，为增强在线用户的黏性，盟主直播专门开发了红包互动、在线抽奖、在
线礼包、邀约大赛、弹幕互动等环节，让观看用户摆脱了传统单一的直播画面观感
，拒绝视觉疲劳，进一步强化直播体验。萊垍頭條

优化直播界面，树立企业形象。没有合适的直播场地是很多企业的烦恼。盟主支持
直播抠图功能，只需一张幕布，便可一键抠图成为专业直播间。并且盟主直播还有
一键美颜功能，大叔秒变小鲜肉。通过直播界面的优化，进一步树立企业形象，增
强品牌影响力。萊垍頭條

分享转化，实现二次营销及企业私域流量池的搭建。现在的网红直播，流量掌握平
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台及主播手中，而应该是主角的商家和企业只能沦为金主或配角，不能建立自己的
流量池。而在盟主直播平台，商家则是自己的主角，专属直播间不仅可以呈现企业
及商品简介，也可以放置企业自身二维码，同时可以利用盟主平台的分享功能推广
到公众号、微信朋友圈、QQ号、微博等多个平台，甚至可以制作企业专属请柬，
实现二次营销并建立自己专属的私域流量池。萊垍頭條

线下二次营销。盟主直播专门设置了线上付定金、线下取货的营销策略。用户线上
只需要预付少量定金就可取得购买资格，而线下去门店取货不仅可以实地验证产品
品质，并且可触发其他购买需求，从而实现为线下卖场导流并引发二次营销的机会
。萊垍頭條

在荣事达周年庆活动中，直播期间成交9621单，定金额度高达100万，总销售额接
近300万，并引发后续线下店二次营销高潮，总成交量超过千万。而在东鹏整装卫
浴发布的直播战报中，更是实现了线上带货5793单，线下直接转化销售额1560万
的骄人业绩。萊垍頭條

直播功能+营销策略 助力家居卖场走出发展困境萊垍頭條

这些家居类直播，没有网红流量加持，也没有铺天盖地的网络宣传。在盟主直播CE
O裴勇看来取得这样的成绩主要有两点因素：一方面是盟主直播平台技术和功能在
直播场景的应用。盟主直播在直播服务的基础上，重新架构了业务商业模式，开发
了近百项产品营销功能，适用于不同的行业赛道和应用场景。在荣事达的产品案例
中，就主要应用了暖场图、自定义直播间、礼包打赏、在线商城等多个适合在线营
销的功能点，实现了在线引流与流量变现。萊垍頭條

另一方面，则是3O（O2O2O）直播营销的创新模式的应用。即通过精准线下导流
、线上引爆和二次营销的手段（Offline-Online-Offline），以直播为纽带，实现
互联网与传统企业的深度融合，为企业赋能，形成基于企业自身的互联网生态。萊
垍頭條

相较于其他行业，家居卖场的互联网化渗透率一直处于较低水平。这主要是由于其
行业特性使然，但以盟主直播为代表的商业直播平台的出现，则让家居建材排场的
互联网进化之路走得似乎更快。在线商业直播，或将成为家居建材卖场在当前困境
下新的增长引擎。條萊垍頭
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