
 

效率至上 

——《新零售：低价高效的数据赋能之路》 读书笔记 

 

书籍简介： 

本书作者刘润凭借多年商业顾问经验，深刻洞察新零售本质，从

消费者、货物、经营场所三大角度入手，深入浅出地解释了三者共同

作用的经济逻辑，结合生活中的具体实例，小到便利店的酸奶，大到

京东商城的冰箱，生动诠释了“新零售是互联网时代我们每天都能接

触到的时尚经济学”。“从零售到新零售，多的不只是一个新”，作者将

与小米、名创优品、盒马鲜生 CEO 的访谈解析并重构，精妙解读了

零售巨头的成功之道，通过理清核心概念、分析商业模式，揭秘新零

售的过去、现在和未来。在这个大数据时代，有交易的地方就有新零

售。 

 



 

读书笔记： 

从零售到新零售 

零售是连接“人”与“货”的“场”：通过某种交易结构使消费者与商

品产生连接，帮助消费者找到商品，也帮助商品找到消费者。零售的

本质是把“人”和“货”连接在一起的场，“人”、“货”、“场”是零售永恒

的概念。 

“人”：流量*转化率*客单价*复购率 

“货”：D（Design 设计）——M（Manufacture 生产）——S（Supply 

Chain 供应链）——B（Business 商场）——b（Business 小商店）—

—C（Customer 消费者） 

“场”：信息流+资金流+物流 

新零售是更高效率的零售：围绕着“人”、“货”、“场”进行重构是

走向新零售的标志，效率是新零售的核心。用数据赋能，优化信息流、

资金流、物流的组合，提升“场”的效率；用坪效革命，提升流量、转

化率、客单价、复购率的效率，最终提升“人”的效率；用短路经济，

缩短 D—M—S—B—b—C 的路径，提升“货”的效率。 

 

数据赋能 

从“场”的角度出发，新零售的出现一改传统线下商超以及线上电

商的模式，分别利用线上线下彼此的优势结合大数据赋能重新布局信



 

息流、资金流和物流。传统线下商超信息流、资金流与物流形成闭环，

用商品差价补贴信息流成本，只要资金流差价能涵盖信息流成本，超

市便有利可图；电商的出现帮助消费者线下获得信息流，线上付出资

金流，冲击了线下商超的商业模式，互联网电商与线下商超互相为敌，

如此恶性竞争带来的后果便是线下商超被迫关停，线上电商无法满足

消费者体验性、即得性等需求。 

新零售很好地平衡线上线下，帮助所有人获益，使得整个零售过

程更加高效。信息流方面，用数据为体验性插上效率的翅膀，将线上

高效率与线下体验性结合起来，例如小米之家线下体验店。资金流方

面，新零售用数据建立新的信用，将线上的便捷性与线下的可信性结

合起来，例如京东白条。物流方面，新零售下大数据将互联网电商“货

找人”的物流体系与线下零售“人找货”的开店逻辑结合，让线下更近，

让物流更快。 

 

坪效革命 

从“人”的角度出发，“人”即消费者，是一切零售的起点。想要通

过“人”提高零售效率，可以使用“销售漏斗公式”分析，销售额=流量*

转化率*客单价*复购率，虽然该公式可以直观衡量销售额，却无法衡

量销售效率。因此引入坪效的概念，坪效=（流量*转化率*客单价*复

购率）/店铺面积，展现每平方米能带来的年销售额。在线下零售中，

经常会出现“坪效极限”的情况，无论如何努力，每平方米创造的年收

入都无法再提高，可以说“坪效极限”制约了线下零售的发展。在互联



 

网大数据飞速发展的今天，可以运用交易结构思维，用时代赋予的高

效率工具冲破“坪效极限”的桎梏，实现坪效革命。具体来说，可以在

销售漏斗公式中的四个要素流量、转化率、客单价和复购率上做些改

变。 

流量：尽可能建立与消费者的触点，用流量思维取代旺铺思维。 

转化率：发掘社群经济，引导一群兴趣相同、认知价值观相似的

用户抱团成群形成群峰效应。 

客单价：使用大数据刻画消费者画像，精准投放推荐相关产品，

通过个性化方式提高连带率。 

复购率：使用会员制与消费者建立可持续的互动关系，挖掘客户

的终身价值。 

小米新零售—“坪效革命”的生动实例。小米之家之所以能够成就

20 倍坪效，原因便在于雷军对零售效率极致的追求。流量方面，小米

之家选址对标快时尚，选在核心商圈获得基础目标流量；此外，不同

于核心商圈其他线下店销售高频消费产品的打法，小米之家将两百多

个低频商品统一在一家店中，依靠数量化低频为高频，解决了流量问

题。转化率方面，爆品战略（单品倾注更多心血、降低供应链成本）

配合大数据选品（线上线下结合），有效提高了小米之家的转化率。

此外，小米之家通过提升连带率、增加体验感来提高客单价，例如买

小米摄像头后数据可以储存在小米路由器中，能通过小米电视播放监

控画面，这样一来，卖出摄像头的同时也卖出了路由器和电视。最后



 

在提高复购率的实践中，小米强化品牌认知，并打通全渠道（米家有

品、小米商城、小米之家三层），促使线下往线上引流。 

 

短路经济 

从“货”的角度出发，环节越短，效率越高。传统零售模式下，商

品从 D（设计）出发，经过 M（制造）、S（供应链），经过 B（大

商场）、b（小商家），最终才到 C（消费者）手中，在这样的链条传

导下，存在着很显著的问题，便是中间商过多，最终消费者购买的商

品价格远高于出厂价，也就是“定倍率”过高。但是零售不同于批发，

消费者很难越过所有中间商直接向厂商购买。在如此悖论下，新零售

的出现改变了传统零售商品供应链的格局，缩短了中间环节，大大提

升效率。 

新零售采用“短路经济”的方法提升效率并降低零售价格。新零售

利用新科技优化、缩短了低效环节，形成“短路经济”。“短路经济”主

要包括两个方面，一是缩短环节，例如 Costco，砍掉了 S（供应链），

形成 M2B 模式，做到比沃尔玛更便宜；二是链条反向，例如社区团

购，把 B（零售商）向 C（消费者）的路径反转为从消费者到零售商，

形成 C2B 的模式。 

本书的核心观点在于，提升效率是新零售的核心，也是新零售区

别于传统零售的主要方面。我认为效率提升的背后隐藏着两大动因，

首先便是底层技术的革新，互联网、大数据人工智能等技术的突飞猛

进，不仅能将传统商超的信息流摆在屏幕上供消费者选择，还能刻画



 

消费者画像精准推荐各类产品；此外，基础设施的创新助力效率的提

升，各大平台在城市周边就近建立的物流仓、供应链基地，使得线上

下单，半小时送达成为可能。 

自马云和雷军在 2016 年提出新零售概念已过去六年，新零售成

功引领了商业变革，围绕着“人”、“货”、“场”的结构重组，打通了线

上与线下并融合了二者的优势，提升了零售效率。而如今，随着直播

电商、短视频带货的爆火，新零售发展到了一个新的阶段，融入了社

交商业的元素。社交商业充分发挥了“人”的作用，激发了人性中热爱

分享、追求认同的特征，实现短、频、快的品牌传播与营销，以社交

赋能新零售，让消费者实现更高效率的购买。随着下一代底层技术的

调整（5G、6G 的普及，人工智能、区块链的日益成熟）以及基础设

施的进一步完善（基站覆盖更加全面、仓储物流更加便捷），新零售

将应用于更多场景。 
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