
近年来，“下沉市场”是个
热词。所谓“下沉市场”是指：
我国三线以下城市及乡镇、农
村地区的市场。

这个词之所以火，是因为
越来越多的企业发现：一、二线
城市的相关市场差不多已经饱
和了。

要想再扩大生意，就只能
“下沉”至广袤的三、四、五线等
城市、乡镇和农村。

数据显示：截至2018年，我
国有300多个县级市、1600多个
县、接近2万个镇、60多万个村
委会；国家统计局数据显示，
2018年三四线及以下城市人口
占比高达77.55%。

“下沉市场”，似乎大有金
矿可挖。

但是，“下沉市场”真的是
企业获得增长的新市场吗？在
“下沉”前，我们还是站在岸上，
看看“下沉市场”的“下沉营销”
该怎么打？

不要盲目“下沉”，以免被淹
死了还不知道是怎么死的。这
就要从对“下沉市场”的两个认
知误区说起。这两个认知误区
导致了不少企业准备进入“下沉
市场”时，营销策略就是错误的。

误区一：“下沉市场”就
是地域下沉吗？

你们有没有想过：以“地
域”划分“下沉市场”是否科学
呢？中国地大物博，区域市场
错综复杂、各不相同。曾经有
句话说：“如果哪个企业把中国
看成一个市场，那么它必将在
这个‘市场’上吃败仗。”其实，
把中国看成二三个市场，营销
也是必输无疑。

用“地域”划分“下沉市
场”，不就是片面地把“中国市
场”一分为二吗？一、二线城市
是一个市场，三线及以下城市、
乡镇、农村是另一个市场。

不管是一、二线城市的市
场，还是三线城市以下的“下沉
市场”，都有着某个区域的独特
性，不能一刀切地说：某个市场
的人就正在消费升级了、或者
就不舍得花钱了等等。

举个例子：同是一线城市，
北京和深圳的年轻人展现出来
的精气神就有某方面的不同。
前不久，和一个在北京工作了
5年，决定南下来深圳发展的
男青年聊天。我问这个男青
年：“你为什么要换城市、来深
圳呢？

是为了逃离雾霾吗?”男青
年的答案让我颇为吃惊，他说：
“在北京买不起房子，所以我来
深圳了。”“难道你在深圳就买
得起房子？深圳的房子不比北
京的便宜呀。”“但是，我在深圳
能看到希望。”

听完他这句话，我就特能
理解他的这个决定。因为深
圳是个开放、包容的移民城
市，不是有句话说：“来了就是
深圳人吗？”所以，虽然扎心的
事实是：你在北京、深圳奋斗
多年，买不起房子的机率很
大，但深圳这座城市至少给了
你希望。

如果不能简单地以“地域
下沉”来界定“下沉市场”; 那
么，“下沉市场”本质上是什么
“下沉”呢？是时间“下沉”。和
一、二线城市的居民相比，“下
沉市场”居民的审美观等是有
晚了一段时间的时差的。这里
以审美观的下沉举例。

近年来，一、二线城市流行
一种“性冷淡风”，就是那种极
简的、不花哨、不多余，使用黑、
白、灰等颜色的风格。不管是
穿衣打扮、居家装修，一、二线
城市里的不少人都将“性冷淡
风”进行到底。我个人也比较
喜欢这种风格，这几年买了不
少这种风格的衣服。

每年，我都要给我在农村

的婆婆寄去我断舍离的衣服。
在我看来，这些大商场买的、甚
至海淘的牌子货、有的还是轻
奢品牌，村里人一定喜欢。

结果，今年年初，我婆婆给
我打电话说：“不要再给我们寄
衣服了。我们镇上卖的衣服比
你寄来的好看多了，还没你这
些衣服这么贵，还是新的。”

于是，过年时，我特地参观
了镇上的服装店，花花绿绿的
衣服，在我看来有点辣眼睛;但
在村里人、镇上人看来，这就是
美、是时尚。

商业观察家沈帅波在“得
到”上讲“2019年上半年消费市
场观察”时，就说到：“在中国，
很多人的消费还没有经历过
‘高潮’，你就让它‘冷淡’了，这
不是反人性吗？所以，大多数
中国人喜欢的就是花花绿绿的
产品，无论是被子还是家具。

大多数人是不喜欢冷色调
的，对冷色调的喜爱，更像一
种后天的习得。你要经历多
年的高等教育，以及若干年的
熏陶，你才可能会喜欢上性冷
淡风格的产品。其实这一点，
也不仅仅是中国人的特性，这
是大多数发展中地区人口的
集体特征。”

你们看：这就是典型的审美
观出现了时差。审美观的下沉
自然带来了消费观的落差。
你可以换位思考：如果喜茶、无
印良品、或北欧风格的家具品牌
在“下沉市场”开店，会有市场
吗？所以，你不能想当然地认
为：“下沉市场”的居民正在消费
升级，他们就是渴望生活在一、
二线城市的人们，他们喜欢的消
费品。

误区二：“下沉市场”的
消费力真的强吗？

几乎所有有关“下沉市场”
的调研报告里都会提到：“下沉

市场”居民的消费力正在增
强。比如：他们也愿意为“品质
消费”买单了、他们也舍得买
了。但是，“下沉市场”的消费
力真的强吗？

我们还是先来看看“下沉
市场”的整体收入情况。

据国家统计局网站消息：
2017年，我国城镇居民人均可
支 配 收 入 36396元/年 (每 月
3033元)，农村居民人均可支配
收入 13432元/年(近 1200元)。
苏宁生态链基金投资总监施卓
杰就认为：“‘下沉市场’这部分
群体的收入一般在人均2000到
3000元之间，普遍以家庭消费
为主。

你们想想：“下沉市场”人
均不到 3000元的可支配性收
入，能有多强的消费力？但是，
不可否认的是：相对一、二线城
市较低的房价，“下沉市场”的
人很少会为高昂的房贷担忧;
因此，他们还是有一定的消费
欲望。那么，这就衍生出两个
值得思考的问题：

问题一：人们的收入越低，
越会对价格敏感，这是常识。
“下沉市场”的人一定是追求产
品性价比的。那么，什么是他
们认为的“性价比”？

在回答这个问题之前，我
们先来看看什么是“性价比”？
“性价比”和“品牌溢价”这个概
念是紧密相联的。

我们说，任何一个品牌它
既有理性部分，也有感性部
分。理性部分是指：这个品牌
的品牌功效如何?我们通常会
问：它好用吗？质量怎样？感
性部分是指：这个品牌的品牌
形象是什么？

我们通常会问：你一想到
这个品牌，是否会觉得它特别
有创意，或者特别可靠？而越
是高溢价的品牌，其感性部分
的变现能力也越强，卖得也能
比同等质量的竞品更贵。所以

说，品牌溢价就是品牌感性部
分的价值变现。

品牌溢价和性价比并不冲
突。因为“性价比”的“性”并
不仅仅指产品的功能属性，还
指一个品牌带给人们的感性
价值。所以，一些人觉得 LV
的包就是性价比很高。因为
背着它是一种身份象征；背着
它出入高档场合，为自己挣得
了面子。

但是，国内的LV山寨货太
多了，甚至山寨货比真货还真，
连大妈也背着LV去菜市场买
菜。于是，在一些曾经热爱LV
的人心中，LV的性价比下降
了。因为，它的“感性价值”受
到了极大的折损。

理解了“性价比”后，我们
再来看看一、二线城市的人和
“下沉市场”的人，他们分别
对“性价比”的态度。很显
然，一、二线城市的人是更有
品牌意识的，他们愿意为上文
提到的“品牌溢价”买单，因
为他们自发地读懂了品牌的
内涵、价值。

但是，“下沉市场”的人一
方面是不太愿意为“品牌溢
价”掏钱的；另一方面，他们又
想和一、二线城市的人用着
“如出一辙的产品”，然而价格
要低、低、低!所以，在广袤的
“下沉市场”里，你会看到各种
各样的“山寨品”。

你也会在“下沉市场”看到
很多“模仿品牌”。比如：几乎
模仿了肯德基的华莱士、生活
优品、蜜雪冰城、潮衣库、润发
超市等等等等。

这些在“下沉市场”卖得比
较好的餐饮、零售、快消品牌，
最大的特点就是：和一、二线城
市居民喜欢的产品“长得很
像”，但价格却低了很多。但
是，这里要指出的是：“长得像”
不等于“假货”，这是两码事。

（未完待续）
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“下沉市场”之前先想好“下沉营销”怎么打？

中秋前夕，各大月饼商家
正在拉开营销“大战”，而一家
香港面包西饼公司却因不当言
论登上微博热搜。

9月2日，记者了解到，近
日，香港大班面包西饼公司因
创办人之子郭勇维在社交媒体
上接连发表不当言论，受到不
少网友指责。

与此同时，天猫淘宝及京
东等电商平台已经将大班产品
全线下架。

香港大班面包西饼公司创
办人之子郭勇维在社交媒体上
接连发帖。

随后，“香港大班冰皮月
饼”于8月30日在微博上发表
声明称，“郭勇维先生于个人脸
书发表的言论及信息转载，纯
属郭先生自己的行为，并不代
表香港大班面包西饼有限公司
的立场”。该声明下附上了郭
勇维此前在Facebook上的道歉
声明。

据了解，此前大班在天猫
淘宝、京东等电商平台均设有
旗舰店。而目前，天猫淘宝及
京东等电商平台已经将大班产
品全线下架。北京商报记者通
过天猫淘宝、京东等电商平台

上以“大班月饼”、“大班旗舰
店”等为关键词搜索，均显示
“没有找到此商品”。

实际上，类似问题并非首
次发生，85度C也有过类似遭
遇。不过，与此前85度C内地
分公司发出的道歉声明相比，
香港大班面包西饼有限公司在
事情发生后，仅仅想以一纸声
明欲将此事与公司撇清关系而
得到大家的原谅。

但是网友对此并不买账，
纷纷留言称：“赚中国人的钱，
还支持分裂中国。永远拉黑这
个品牌和这个老板。”

中国食品产业分析师朱丹
蓬认为，对于企业来说，树立良
好的品牌形象对于品牌发展是
至关重要的。而此次大班事
件，对于大班自身的商誉、品牌
及当地的政商关系，肯定会造
成一定的影响。

虽然品牌表示该行为并不
代表香港大班面包西饼公司的
立场。不过该事件给品牌形象
带来一定的影响，同时，对于品
牌未来在内地市场的前景增加
很多不确定性。

此外，电商作为大班在内
地的主要销售渠道，但事件发

生后，国内各大电商均将大班
商品全线下架。目前，正值中
秋前夕，对于以冰皮月饼为主
打产品的大班，今年的销售业
绩下滑是能有所预见的。

资料显示，大班面包西
饼成立于 1984年，是香港一
家 售 卖 面 包 及 西 饼 的 连 锁
店，大班面包西饼是冰皮月
饼的发明者。目前在香港拥
有 39间分店，其中部分设于
地铁站。郭勇维系大班面包
西饼有限公司董事兼业务拓
展总监。

（北京商报）

大班月饼遭电商集体下架


