
一线理性低线升级 唯品会大数据背后的消费变局

下沉市场消费升级
从一二线城市到三四五线城市、大

小乡镇，不同线级城市的消费方式正

在发生改变，早年大手笔消费倾向明

显的一二线城市消费者正在集体回归

理性，而下沉市场消费者在电商持续

深入的渗透下，开始在消费中追求品

质，进行着消费升级。

一二线城市消费者的“理性”，体现

在他们对价格的敏感度提高。一方面，

一二线城市用户追求“买得精、买得少、

买得好”，在大促中的人均消费额明显

高于下沉城市用户。另一方面，一二线

城市消费者不再一味追求国际大牌，

这也对国产品牌形成了利好态势。以

华为手机的“逆袭”为例，2017-2018

年，唯品会平台上华为手机在一二线

城 市 的 销 量 增 速 分 别 为 96.3%、

61.68%，远超苹果手机。

同时，下沉市场对全国消费升级进

程的影响尤为突出，《报告》指出了三点

下沉城市居民当前的消费特征。其一，

下沉市场用户剁手海淘商品越来越

“疯狂”，根据近五年唯品国际平台的母

婴品类销售数据，下沉市场用户数增

长明显高于一二线城市。其二，下沉市

场用户对国产品牌、国际品牌“通吃”，

60%的三四线城市消费者表示“支持国

货”，同时48%的三四线城市消费者表

示在购买母婴产品时更倾向于进口品

牌。其三，唯品会消费者数据显示，母婴

健康、婴幼儿教育的升级产品广受下

沉市场的欢迎，早教产品、儿童绘本等

产品在下沉市场的人均销量增长明显

高于一二线城市。

选择特卖已成家庭消费常态
在消费者对性价比的重视不断提

升时，以唯品会为代表的“品牌特卖”也

逐渐成为人们的购物常态。在令人眼花

缭乱的电商促销方式中，原价打折是各

地消费者欢迎的一种，忙碌的一线城市

上班族更是原价打折的“真爱粉”。

2016-2017年，唯品会“1·28”大促的

人均消费额在一线城市增长最为显著，

提高了19.9个百分点。

但女性与男性在促销购物中的选择

仍有细微差异。女性在购物时更果断，直

奔目标、按需购买、避免浪费，打折季时

女性用户更爱买个护化妆用品，一线城

市女性最为明显。男性作为“理性人”代

表，对特卖中高价值的产品更加敏感，

在2017年的唯品会“1·28”大促中，更

多男性用户购买了高单价的皮草；此

外，还有不少奶爸选择在打折季大量囤

货母婴儿童用品。同时，以唯品会品牌

特卖为代表的裸价无套路促销还催生

了“囤货行为”的流行。《报告》显示，目

前囤货行为在母婴产品的消费场景中

最为突出。近四年，家庭消费在育儿方

面的开支不断升级，以奶粉为例，2014

年唯品会“1·28”大促期间购买多件产

品的订单占比为38.9%，而2018年该比

例已升至91.7%。此外，相对女性，男性

在降价时会囤更多的母婴儿童用品。

12月6日，唯品会发布《中国家庭精
明消费报告》（以下简称《报告》），该报
告由全球领先的监测与数据分析公司
尼尔森执行，访问了2000余名各线级城
市消费者并结合唯品会十年特卖大数
据，围绕“特卖”这一独特的商业模式，
聚焦中国消费市场最重要的群体之
一———家庭群体， 展现出了当前时代
“精明消费”的趋势，“性价比”已经成为
网购决策中的关键因素。同时，唯品会
消费者大数据也显示，一二线城市逐渐
趋向理性消费，三四五线城市正在消费
升级。
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