
零售新物种增长系统研究



数字化趋势

PART 1



数字化趋势

中国零售电商渗透率
2019年：36%
2023年：64%

意义是什么？

数据来源：https://www.emarketer.com/



数字化的浪潮已经来临，

企业如果不能适应就会被洪水淹没。



5数字化时代消费者的变化

《娱乐至死》（Amusing ourselves to death）是
美国媒体文化研究者、批判家尼尔·波兹曼于1985年
出版的关于电视声像逐渐取代书写语言过程的著
作。

《娱乐至死》一书解析了美国社会由印刷统治转变
为电视统治，得出了由此导致社会公共话语权的特
征由曾经的理性、秩序、逻辑性，逐渐转变为脱离
语境、肤浅、碎化，一切公共话语以娱乐的方式出
现的现象，以此来告诫公众要警惕技术的垄断。



6数字化时代消费者的变化

逐利的消费者

1. 消费者追逐更高的信息获取效率
2. 消费者追逐更好的消费体验



7数字化时代消费者的变化

1.信息获取的效率

碎片化：社交化的数字媒体替代了中心化
的传统媒体；短平快的内容替代了部分长
内容。

精准化：千人一面的内容变为了千人千面
的内容

结果：每个人在有限的浏览时间内始终能
看到自己最喜欢看的内容。
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2.消费体验的效率

全渠道
（Omni-channel）
无缝且一致的体验

异步沟通
异步沟通的效率占优

实时化

（Realtime）

商业行为可以立刻发生

数字化时代消费者的变化



中国企业数字化建设现状

PART 2
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中国企业的数字化水平如何？

中国的电商渗透率是36.6%，美国仅10.7%

中国的互联网广告占比是74.2%，美国仅49.7%

★能否推导出中国企业平均的数字化水平比美国强？

中国零售市场规模很接近于美国市场
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中国企业的数字化水平如何？

中国企业有497万网站，美国企业有接近1亿网站。

全球访问量前100万名的网站里中国网站只有5万，美国有43万
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美国SaaS市场规模约5440亿人民币，中国仅为300亿人民币

同样是帮助企业构建电商网站的工具：

营收107.4亿RMB
市值8236亿RMB

营收11.71亿RMB
市值700亿RMB

中国企业的数字化水平如何？



欧美企业的私域建设远超中国

欧美电商平台抽成高，中国电商平台抽成后来居上，
头部玩家在平台的成本已经高于自己建站的成本了。

在中国建私域电商小程序支付手续费仅千分之六
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去平台花钱买流量直接转化是效率最高的，但红利不可能永远存在。

中国企业数字化不足的外部原因
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中国企业数字化不足的内部原因

看清数字化的重要元素



私域

社交媒体

字节跳动

6亿MAU

1000亿+广告营收

平台电商

阿里巴巴

8亿MAU

1700亿+广告营收

用户

手机号

社交平台

腾讯

12亿MAU

300亿+广告营收

线下门店

直营&加盟

导购

线下&线上

企业和超级平台的博弈

公域



公域

小程序

H5

收集

加微信

外链跳转

导购和门店数字化

私域



新物种的战略投入和产出

公域平台商城：28亿左右

线上私域商城：5亿左右

线下门店私域：2亿左右

公域投放：

2019年营销费率

40%+

2020年营销费率

60%+

效果广告和种草营销比例预估在6:4，累计合作过1.5万名KOL。

公域的运营体系在1400人左右，私域的运营体系有1200人。

*为什么要大力投入私域？



19新零售数字化业务流程

线下门店&导购



新物种的5大增长因子

PART 3



21新物种的5大增长因子

#1 产品

#2 组织

#3 内容

#4 触点

#5 数据

新物种瞄准增量市场做大量产品迭代

新物种有多样化的组织

新物种依赖多渠道的内容营销

新物种和终端消费者有多个触点

新物种重视内部和外部的数据使用
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1. 新物种瞄准增量赛道、年轻人的市场

• GUCCI锁定千禧一代，提供入门款的潮牌奢侈品

• 完美日记锁定美妆初学者，提供平价美妆产品

• 飞鹤锁定下沉市场的宝妈，提供更适合中国宝宝的高端奶粉

增长因子1：产品
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2. 研发周期短、上新速度快

• 小熊电器：7个研发团队，共278名研究人员，每年开发新品超过100款

• 良品铺子：2020年上半年在售1500余款SKU，产品涵盖14大品类，新
品占比18.25%

• 完美日记：2019年上线近两千款SKU

增长因子1：产品



3. 新物种定倍率低、直接触达消费者

增长因子1：产品
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年轻化：平均年龄25-30岁之间

专业化：内部衍生出许多细分部队，如数字营销、电商运营、内容制作等

多样化：工作岗位与组织部门多样性

增长因子2：组织
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增长因子3：内容

1. 具备海量数字化内容生产能力

• 尚品宅配有自己的MCN，300个设计师IP，1.2亿粉丝

• 宝岛眼镜有自己的MCN，500个小红书达人，30个抖音

账号、300个主播、7000个大众点评会员

• 完美日记有自己的小红书MCN
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增长因子3：内容

2. 社交平台全渠道分发内容

• 早期打穿一个渠道

• 中后期全面铺开



增长因子3：内容
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增长因子3：内容

3. 重视和粉丝的互动和内容共创

截止2018年，GUCCI在全球就有超过5200万
的全域粉丝量，对数字化内容的重视以及数
字化渠道建设使他们在千禧一代（1983-2000

年出生）中的认知度大大提升。

GUCCI也是说唱歌曲里出现最多的品牌，成
功打入了潮牌圈层。
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增长因子3：内容

4. 使用入式营销替代推式营销，解决方案>产品详情
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5. 利用IP和品牌的力量，讲好中国故事

荣格12型IP 好莱坞大片的模板

增长因子3：内容
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麦肯锡的研究
用客户旅程（ Customer Journeys运营用户），能够显著提
升客户满意度、留存率、推荐率，降低流失率

单一触点发力无法满足客户体验需求

增长因子4：触点



33增长因子4：触点



34增长因子4：触点

新物种都有较为清
晰的、横跨多渠道
触点组合成的客户
旅程

（Customer Journey）



Thanks for watching!



百万大V 腰部KOL

素人 路人

数字化媒体

完美日记实验室
PerfectDiary
完美日记

完美日记颜究所 完美日记美妆TV

完美日记美妆社 完美日记体验店

完美日记校园联盟
完美日记颜霸

少女

公众号

天猫

完美日记旗舰店

电商小程序

3.完美日记
会员商城

4.PerfectDiary
完美日记
（有赞）

2.完美日记
旗舰店

1.完子心选

自媒体 成交平台
（按活跃度排名）

私域流量池

微信

产品红包卡片

加客服微信

小程序领红包

小红点
营销系统

拉微信群

朋友圈运营

群运营

完子心选小程序
（美妆教程+特价产品）

手工原创素材

0元许愿得限
定礼盒

免费送眼影

邀请好友得20
元红包

裂变活动

线下旗舰店

送美妆蛋or免费礼物
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增长因子5：数据使用度高

1. 重视使用爬虫获取公开数据：研究用户和市场

2. 重视和超级平台打通用户数据：优化自身的业务
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不仅注重内部数据治理，同时注重公开数据情报收集

完美日记有近200人的工程团队林清轩与阿里数据打通

与超级平台共生，跨平台打通用户数据

增长因子5：数据使用度高
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增长因子5：数据使用度高



40

UnionID：abc

姓名：AngryAlan

微信号：159XXXX0128

• 关注公众号

• 访问H5页面12次

• 访问时长120分钟

• 私聊发言5句话

• 加入1个群

• 购买课程1次

时间线

CDP
Customer Data Platform

H5

访问行为
表单问卷

SCRM
企业微信

聊天记录
互动行为

公众号

事件推送
关注回复

有赞

交易记录
订单数据

SCRM
企业微信

个性化私信
群推/朋友圈

公众号

模板消息
客服消息

短信

自动推送

数据接入 营销自动化

基于用户身份的行为数据资产

个人号

个人号

Step1 收集 Step 2 治理 Step 3 分析与应用

增长因子5：数据使用度高



DTC工程的搭建

PART 4



42“DTC”工程模型

数据（Data）

触点（Touchpoint）

内容（Content）

DTC

• Direct to Consumer

• Douyin Taobao Consumer

• Data Touchpoint Content


