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一、2017 年新零售发展基本态势 

 

  1、科技推动新零售的发展 

 

  新零售目前主流的定义就用互联网和大数据，重构人货场，以实体门店、电子商务、移动互

联网为核心，通过融合线上线下，实现商品、会员、交易、营销等数据的共融互通，将向顾客提

供跨渠道、无缝化体验。 

 

  2、实体零售纷纷布局线上平台 

 

  根据第一财经商业数据中心联合口碑发布的《2017 线下零售新生态报告》显示，沃尔玛、永

辉、大润发、华润万家、家乐福等排名前十的实体零售企业，均通过自建电商平台打通线上渠道，

全国百强的零售企业中，自建电商平台的比例已经超过了 50%。 

 

  实体店为什么还要投入财力物力自建电商平台呢？ 

 

  原因可能有三点，一是第三方平台无法提供品牌独有的个性化服务，二是，防止被第三方平

台的服务架空，三是第三方平台数据不一定愿意与品牌商共享，无法让品牌实体店打通线上线下

数据，实现无缝对接，毕竟，全面掌控好自己的客户，与客户建立更强的联系，才是新零售发挥

更多能力的前提，因此，才有必要建立自己的电商平台。 

 

  3、资本在新零售中扮演重要角色 

 

  头部企业被做大，落后的无忍货架企业纷纷倒闭；无人货架模式进入到办公室以外的其他场

景，同时，头部企业间的供应链竞争开始启动，加速与有人店巨头企业们的合作。 

 

  数字化是新零售重构人货场的核心，会员数字化更是基础，那如何才能快速、全面采集线下

零售的消费信息，并给消费者较好的体验，个人信息绑定式自助收银可能是大势所趋。2018 年预



 

测：基于用户手机的自助收银模式将越来越多被使用，基于会员制的自助收银设备也会增长，或

许消费者开始接受无人收银模式，并逐步形成习惯。 

 

  4、产业链赋能新零售平台增多 

 

  阿里巴巴执行副总裁曾鸣教授在为《重新定义公司》撰写的序中提到：“未来组织最重要的

职能是赋能，而不再是管理或激励。”，之后，“赋能”开始成为 2017 年度最热门的商业词汇之

一；他还提出 S2b 的概念，即一个强大的供应链平台（S），与千万个直接服务客户的商家（b），

结合人的创造性和系统网络的创造力培育出一个全新的赋能平台，这些平台就是为了众多零售小 B

来服务，将来，这种平台型公司会越来越多，为新零售企业赋能。 

 

  5、国家鼓励和推动实体零售发展 

 

  不仅仅资本市场青睐新零售业态，国家也在推动零售改革升级，欲以市场化方式盘活现有商

业设施资源，减少公有产权商铺转租，压低商铺租金，放宽对临街店铺装潢装修限制，取消不必

要的店内装修改造审批程序，从税收上营造线上线下企业公平竞争环境。 

 

  对于各行各业的从业者而言，互联网是可共享的基础设施资源，未来竞争将主要集中在某些

有限的优势互联网资源的争夺。经过多年的发展完善，中国的电子商务早已过了拼低价的发展阶

段，伴随着消费观念的转变，消费者的网络消费行为也不再是只图便宜，追求优质品牌和产品的

意识正逐步增强，这无疑在无形中推动者中国的电商企业向品牌化方向发展。 

 

 



 

 

 

 

二、珠宝企业怎样抓住新零售的战略历史机遇？ 

 

  新零售与其说是科技发展的推动，不如说是消费升级的结果，对于珠宝零售怎样抓住新零售

的战略历史机遇这样一个问题，恐怕还需要身处行业链条中的企业共同努力来解决。 

 

  新零售是满足新的消费需求而衍生，企业要做好新零售，核心的努力方向恐怕还是要换位思

考，以更亲近珠宝消费者的姿态，与与其建立更强的互动和沟通，笔者认为可以朝着一下几个方

向去努力： 

 

  1、产品结构以需求为导向 

 

  珠宝门店通过引入各类大数据采集和分析工具，结合店铺日常运营管理数据，以客户的需求

为导向来规划店铺的产品结构，并实时地调整配比，来满足当下主流消费群体，以及当地消费文

化习惯的产品，同时提供个性化的服务。在变化中求生、求胜和变强，因为市场的需求在不断地

发生着变化。对于珠宝市场而言，随着消费市场的不断细分，品牌的打造也就呈现了不同的方式。

用户定位、消费升级、个性化服务……这些创新的举动都会将一个个品牌植入到消费者的心中。而

今后电商企业间的竞争将会是品牌间的对决，个性鲜明、形象突出、情感聚焦的品牌将会是市场

竞争中的助力。 

   

  2、产品呈现以体验为目标 

   

  新零售一个重要的特点就是强调新体验，新零售场景下的珠宝店 SI 形象，产品的呈现要更多

能够体现“娱乐、互动、体验”为目的，缩短与客户的心里距离。可以植入部分生活化的元素，

带给消费者更人性化的关怀，从而打造新的珠宝门店体验感，让客户在品牌形象的那一刻就能够

感受到新零售，新体验，新珠宝的乐趣。 

 

  3、把门店和网店更紧密地结合起来 

 

  目前，还有很多区域和地方珠宝金店，是没有做线上服务的，但是新零售的要求是要线上和

线上双渠道并行，对商家来说，能够随时保持与客户的互联互动，数据采集，对客户来说，又能

够增强体验感。所以，珠宝零售店还是需要有自己的线上服务平台。 



 

 

  需要说明的是，全国性的珠宝品牌和区域大品牌，虽然都有了自己的线上服务平台，但是更

多的是第三方的平台，能否顺利打通数据互通，提供品牌更多的个性化服务，还是个问题。 

 

  因此，单独开发自己下线上服务平台，是非常有必要的。作为中小型珠宝零售企业，单独开

发移动 APP 的成本可能比较高，如果能够利用好现在比较热门的小程序来做好网络渠道体验和服

务，也是不失为一种可取之方法。 

 

  4、提供更专业的珠宝个性定制功能 

 

  作为这一种高附加值，高技术含量的商品，珠宝的个性定制，本身就有天然的优势，能够增

加产品和服务的附加值。如今，伴随着互联网快速发展而成长起来的年轻消费群体，追求个性是

主流，作为新一代的珠宝新零售店，个性定制当然必不可少。因此，从主观上和客观上讲，珠宝

个性定制，也应该是新零售的必备服务。 

 

  5、重构会员体系强化会员联系 

 

  在这样一个注意力稀缺，流量昂贵，移动互联的时代，品牌即时与消费者产生链接是最重要

的。 

 

  因此，建议珠宝零售品牌要放低入会门槛，为自己的客户资料库中增加新的会员名单，只要

通过某种形式与品牌产生接触，即使暂时没有购买产品，也可以就让其成为基础会员。这样，我

们就与准客户建立了初步联系，那么在后续的互动中，就有机会让会员逐渐认可品牌，主动消费，

升级会员等级，最终成为铁杆粉丝。 

 

  对于老会员，要做好会员数据分析，提供更细分的产品和服务来与会员保持互动，让老会员

帮助品牌做口碑营销，甚至将她们升级为事业上的合伙人，构建新的社群营销体系，对业务发发

展将会有大的促进作用。 

 

  还需要提醒下，门店需要升级能够让线上线下数据同步的 ERP 系统，专业的会员管理系统，

让会员通过官方微信，门店小程序、独立 APP 等线上平台，来实时查看自己的会员级别，享受的

服务等，也方便品牌对会员消费数据做出即时的分析。 

 



 

  6、构建行业赋能型平台 

 

  新零售，貌似一看，都是零售商需要干的事，其实不然，零售的业绩好坏，关系到整个产业

链上中下游的存亡，因此，新零售也绝不可能就是只是零售商的事。 

 

  目前，阿里巴巴和小米科技等公司，之所以能够领跑中国新零售业态，除了他们财大气粗以

外，主要原因还是他们打造了蚂蚁金服、菜鸟联盟、小米生态链等众多能够为新零售落地的赋能

平台。 

 

  因此，珠宝行业的新零售发展，也需要能够为全国珠宝零售终端给力赋能的各类平台，以帮

助破解新零售发展过程中遇到的人才、技术、产品、研发、资金、物流、沟通等众多问难题。 

 

  倾行业之力，聚焦零售终端，关注消费升级，来打造珠宝新零售终端的赋能平台，是顺势而

为的行业壮举。 
 


