
下沉市场消费零售
升级潜力白皮书



目
录

01 下沉市场概况与核心特征

02 核心消费业态与增长领域

03 谁在推动下沉市场的消费升
级

04 下沉市场的未来：机遇与挑
战并存

06 典型企业案例分析

05 商业机会与策略方向



下沉市场概况与核
心特征
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下沉市场的定义与规模

下沉市场涵盖三线及以下城市、县镇

及农村地区。

涵盖范围
下沉市场人口数量庞大，超过9亿，占

全国人口的65%以上。

人口数量

预计到2025年，下沉市场GDP将达

109.9万亿元，社会消费品零售总额有

望突破35万亿元。

经济规模
下沉市场占据全国消费比重约48%，

未来超三分之二的消费增量将源自该

市场。

消费贡献



核心驱动力之收入提升

2024年下沉市场城镇居民人均可支配收

入中位数达4.9万元，较2017年增长48%。

收入增长情况
收入增加使居民在满足基本生活需求后，

有更多资金用于消费升级和品质消费。

对消费的推动



核心驱动力之基础设施完善

电商渗透率显著提升，预计到2025年，下沉市场

线上零售规模将达8.1万亿元。

电商渗透率提升

物流和供应链体系升级降低了下沉市场消费门槛，

让商品更便捷到达偏远地区。

物流与供应链升级影响



核心驱动力之消费观念转变

消费观念转变方向

下沉市场消费者从基础物质消

费向品质化、多样化消费转变。

耐用消费品领域体现

智能家电等耐用消费品在下沉

市场消费需求不断增长。

服务消费领域体现

餐饮、文娱等服务消费在下沉

市场的消费占比稳步上升。



核心消费业态与增
长领域
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服务消费加速升级 - 餐饮与茶饮

01

星巴克、瑞幸等知名咖啡品牌在

下沉市场的会员增速超一线城市，

显示咖啡茶饮在下沉市场消费潜

力广阔。

02

小吃快餐、平价汉堡等餐饮业态

采用差异化经营策略，如华莱士

避开核心商圈布局，降低成本。

03

这些餐饮业态通过差异化策略满

足当地消费者便捷、美味且实惠

的餐饮需求，成功抢占下沉市场

份额。

咖啡茶饮消费潜力 小吃快餐差异化策略 市场份额抢占情况



服务消费加速升级 - 文旅与休闲

随着旅游消费观念变化，“反向旅游”在

下沉市场悄然兴起，冷门景区和乡村文旅

项目成新增长点。

“反向旅游”兴起

新兴休闲活动带动了相关产业发展，促进

下沉市场文旅与休闲服务消费升级。

产业带动作用

滑雪、攀岩等新兴休闲活动开始在三线及

以下地区逐渐渗透，为居民提供更多休闲

娱乐选择。

新兴休闲活动渗透01

02

03



服务消费加速升级 - 教育与生活服务

家政服务、维修服务和便民生活

圈在下沉市场需求旺盛，反映居

民对生活服务品质要求提升。

旺盛需求体现

这些服务满足居民日常生活需求，

提升了下沉市场居民的生活品质。

生活品质提升

在政府政策推动下，社区商业连

锁化趋势明显，如京东同城业务

拓展，提升服务效率。

政府政策推动



商品消费结构优化 - 耐用品升级

智能家电和家居建材在下沉市场消费需求

不断增长，反映居民对生活品质要求提高。

消费需求增长

01

红星美凯龙等企业通过新零售模式，线上

线下融合布局下沉市场，提供优质产品。

企业布局策略

02

家电以旧换新政策刺激居民更新换代需求，

推动家电行业在下沉市场消费升级。

政策推动升级
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商品消费结构优化 - 快消品分层 - 基础消费

米面粮油、洗护用品等基

础快消品是下沉市场高频

刚需产品，消费频次高。

高频刚需特点

01 02

基础快消品占据下沉
市场消费四成以上，
市场规模庞大且增长
潜力稳定。

市场规模庞大

03

企业竞争关键在于确
保产品质量、优化供
应链和控制成本，提
供高性价比产品。

竞争关键因素



商品消费结构优化 - 快消品分层 - 休闲消费

零食量贩店在下沉市场呈现快速

扩张趋势，预计到2025年将达

4.5万家。

零食量贩店扩张

牛奶饮料、烟酒等休闲消费品类

市场增速显著，满足消费者休闲

娱乐需求。

休闲品类增速

这些休闲消费品类为相关企业提

供了巨大的商业商机，推动快消

品市场发展。

带来商业商机



商品消费结构优化 - 快消品分层 - 享受消费

行业发展活力渗透率提升

01 03

下沉市场消费者对个人形象和生

活品质关注度提高，为美妆护肤

行业注入发展活力。

护肤、彩妆等享受型消费品类在

下沉市场渗透率逐渐提升，反映

消费者对品质生活追求。

02

国产品牌在中低价格带展开激烈

竞争，通过电商平台如抖音等实

现快速增长。

国产品牌竞争



新兴业态与渠道创新 - 数字化融合

直播电商发挥反向虹吸作用，吸引

高线城市消费资源下沉，拓宽产品

销售渠道。

汇通达网络等企业整合供应链资源，

实现线上线下协同发展，提供优质

购物体验。

线上线下渠道一体化成为下沉市场

发展重要趋势，提升消费者购物便

捷性。

线上线下一体化趋
势 企业实践案例 直播电商作用



新兴业态与渠道创新 - 下沉特色模式 - 社区便民业态

一刻钟生活圈政策推进，促使

连锁便利店、智能零售终端等

社区便民业态下沉市场。

01

政策推动渗透

这些业态满足居民日常生活即

时性消费需求，如购买生活用

品、食品等。

02

满足即时需求

社区便民业态为零售企业拓展

了新的市场空间，促进下沉市

场消费升级。

03

拓展市场空间



新兴业态与渠道创新 - 下沉特色模式 - 反向创新

高线品牌如蕉下防晒推出性价比高的产

品，延伸品牌至下沉市场，满足品质与

价格需求。

高线品牌下沉策略

原本扎根下沉市场的品牌，如塔斯汀，

以“农村包围城市”策略向高线城市进

军。

下沉品牌跨区域发展

这些品牌的发展经验为其他企业提供了

跨区域发展的成功借鉴。

提供经验借鉴



谁在推动下沉市场
的消费升级
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返乡青年带动新消费潮流

随着一二线城市生活成本上升，不少年轻人选择回乡发展。如来自湖南某县城的95后小李，因大城市

生活压力大回到家乡，现在周末和朋友聚会，奶茶店、咖啡馆成了他们的首选。

生活成本驱动回乡潮01

回乡青年带回了大城市的消费习惯，推动县城消费升级。他们更注重消费品质和体验，促使县城的消

费业态更加多元化。

带回大城市消费习惯02

电商、直播带货的普及，让小镇青年更容易接触到新品牌、新趋势。这进一步丰富了县城的消费选择，

加速了消费升级的进程。

电商普及助力消费升级03



县域经济崛起，消费能力提升

县域经济快速发展

近年来，县域经济快速发展，为

消费市场提供了坚实的基础。就

业机会增多，吸引了更多人留在

当地工作和生活。

01 02

居民收入稳步提高

国家统计局数据显示，2023年

农村居民人均可支配收入增速快

于城镇居民。收入的增加使得居

民消费潜力进一步释放。

03

消费潜力持续释放

随着居民可支配收入的提高，下

沉市场的消费能力不断增强。居

民在满足基本生活需求的基础上，

开始追求更高品质的消费。



品牌加速下沉，抢占市场红利

01

面对一二线市场的饱和，瑞幸、

库迪咖啡等品牌通过低价策略迅

速渗透下沉市场，推出易被大众

接受的平价咖啡。

02

肯德基中国、麦当劳中国、塔斯

汀等中西快餐品牌也在试图攻占

三四线城市年轻消费者，在下沉

市场开设更多门店。

03

蜜雪冰城、古茗、甜啦啦等平价

奶茶品牌早已在县城遍地开花，

通过连锁化经营模式，在下沉市

场占据了一定的市场份额。

咖啡品牌低价渗透 快餐品牌布局下沉 连锁品牌抢占份额



下沉市场的未来：
机遇与挑战并存
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消费习惯差异

看重性价比 01

县城消费者对价格较为敏感，基础

消费客单价集中在20 - 30元之间，

追求高性价比的产品和服务。例如

零食行业，消费者对价格区间和口

味偏好有地域性特点。

产品定价调整 02

品牌需根据县城消费者的价格敏感

度，合理调整产品定价。如一些一

线茶饮承诺下调价格不变味，以适

应下沉市场。

营销策略转变 03

要深入了解当地消费习惯和文化特

点，制定贴合需求的营销策略。像

量贩零食店通过工厂直销、带量采

购等优化供应链，提供更好购物体

验。



供应链难题

部分县城由于地理位置、交通等因素，物流成本较高。这增加了品牌的运营成本，影响产

品的最终售价和利润空间。

物流成本高

高物流成本使得品牌在扩张门店、拓展市场时面临资金压力，导致扩张速度受限。例如一

些品牌因物流成本难以在更多县城开设新店。

影响扩张速度

品牌需要寻找降低物流成本的方法，如优化物流配送路线、建立区域仓储中心等，但实施

起来存在一定难度和资金投入。

应对策略挑战



竞争加剧

市场趋于红海

众多品牌的竞争使得下沉市场逐渐从蓝海

变为红海，各品牌在产品、价格、服务等

方面展开激烈竞争。例如零食行业，不同

品牌争夺市场份额。

品牌大量涌入

随着下沉市场潜力被挖掘，众多消费品牌

纷纷进入，如星巴克、瑞幸等咖啡品牌，

肯德基、麦当劳等快餐品牌，以及零食量

贩店等。

未来竞争趋势

竞争将更加激烈，品牌需要不断创新和提

升竞争力，如优化供应链、提升产品品质、

创新营销模式等，以在市场中立足。



商业机会与策略方
向
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重点赛道机会 - 高性价比连锁品牌

家政、维修等连锁品牌整合资源、规范行业标准，提升服务质量和效率。在政府政策推动下，社区商业
连锁化趋势明显，如京东同城业务拓展，为居民提供便捷生活服务。

生活服务领域优势

零食量贩店和社区店提供丰富商品选择与便捷
购物环境，填补下沉市场零售业态空白。预计
到2025年，零食量贩店将达4.5万家。

零售领域优势
茶饮和快餐品牌采用连锁化经营模式，有广阔
发展空间。如星巴克、瑞幸等咖啡品牌在下沉
市场会员增速超一线城市；华莱士避开核心商
圈布局，塔斯汀创新饼皮产品，满足当地消费

者便捷、美味且实惠的餐饮需求。

餐饮领域优势



重点赛道机会 - 耐用消费品下沉

智能家电和家居建材企业通过优化供应链，降低生产成本和物流成本。

如红星美凯龙等企业借助新零售模式，将优质产品带到三四线城市及

农村地区。

供应链优化策略01

结合消费金融支持，推出分期付款等灵活支付方式，降低消费者购买

门槛。家电以旧换新政策也刺激了下沉市场居民对智能家电的更新换

代需求。

消费金融支持策略02



重点赛道机会 - 县域商业地产

三四线城市以下的县域商业地产市场相对稀缺，而当地消费潜力不断释放。预计到2030年，

超66%的个人消费增长将来自下沉市场。

稀缺性与消费潜力01

打造集购物、餐饮、娱乐、休闲等功能于一体的商业综合体，能提升县域商业活力和城市

形象，吸引周边消费者，为各类品牌提供线下展示和销售场所。

开发商业综合体的意义02



差异化竞争策略 - 本地化适配

餐饮行业案例

华莱士避开核心商圈，降低租金

成本，并根据当地消费者口味偏

好推出特色产品；塔斯汀创新饼

皮产品，满足下沉市场消费者对

汉堡的独特需求。

01 02

零售行业案例

高线品牌蕉下防晒推出性价比高

的产品，延伸至下沉市场，满足

当地消费者对品质和价格的双重

需求。



差异化竞争策略 - 供应链与成本控制

建立县域冷链等物流基础设施，提高商品运输效率

和保鲜度，确保商品及时准确到达消费者手中。

01

优化物流配送体系

减少中间环节，降低渠道成本，提升产品性价比优

势，适应下沉市场价格敏感型消费需求。

02

合理规划渠道布局



差异化竞争策略 - 消费金融赋能

金融机构和企业合作开发灵活多样的

信贷产品，结合家电分期、教育分期

等具体消费场景，为下沉市场6亿消

费人群提供便捷金融服务。

合作开发信贷产品
通过消费金融支持，缓解消费者资金

压力，刺激消费需求，推动下沉市场

消费零售升级。

促进消费升级



典型企业案例分析
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万辰集团的成功经验

万辰集团以量贩零食模式切入下沉市场，商品品类丰
富，涵盖零食、粮油、个护等高频刚需品类，满足消

费者多样需求。

独特的量贩零食模式

利用智能选品系统实现“千店千面”，根据消费特征
动态调整商品组合；会员管理平台沉淀大量用户数据，

助力精准营销，提升季度复购率。

数字化运营策略

构建“中央仓+区域仓+前置仓”的三级物流体系，
极大提升了供应链效率，保障商品供应。

高效的供应链体系

采取“并购整合+自主孵化”的双轮驱动战略，不断
拓展业务边界。2024年，量贩零食业务预计收入将

突破300亿元，同比增速在242%-276%之间。

双轮驱动业务拓展战略



锅圈食品的下沉市场布局

锅圈食品精准切中“在家吃饭”的场景需

求，在下沉市场发起厨房效率革命，让消

费者有更多时间完成更具价值的活动。

通过把握供应链和渠道的发展节奏，形成

正向循环。拓展门店带来更大采购规模，

增强议价和品质把控能力，实现低成本与

优质产品统一，推动供应链网络完善。目

前全国门店已破万家。

精准的市场定位 卓越的供应链管理



锅圈食品的下沉市场布局

整合上游近300家供应商，在部分地区布

局助农工厂，促进劳动者就地就业。如

在云南大关县等地布局竹笋产地加工业

态，辐射周边村落和大量农户。

对乡村振兴的贡献

深入居民社区，每2000 - 3000户开设一

家锅圈社区门店，并借助小程序、美团、

饿了么等即时零售平台配送，方便消费

者购买食材。

合理的社区门店布局


