
疫情下，快消品厂商的增长逻辑

产品名称 疫情下，快消品厂商的增长逻辑

公司名称 东莞市数云网络科技有限公司

价格 .00/件

规格参数

公司地址 广东省东莞市松山湖园区瑞和路1号2栋501室02

联系电话 18002820787 18002820787

产品详情

近接到社区通知：上海封控预计在五月底解除，会出现大面积的“离沪潮”，需要各小区高度注意，如

有返回人员必须严格报备，并按照规定进行隔离。

消息下发第二天，我到社区便利店去买一些东西，刚好遇到业务员在沟通订单，店老板直截了当回应：

担心上海回来人员导致小区封控，一是保产品只接货2天的量，宁愿不够卖，也不多接货；二是同一品类

高端产品除极个别之外不接货；三是新品一概不接。

的确如此，网点是线下渠道与消费者的“密接”，也是消费市场的触手，如果网点是这么一个情况，那

么整个快消品行业也八九不离十。

人人都想做出有量单品，也就是所谓的爆品，结果是：弱品牌没动销，全品类无空白，强品牌没活力，



促销没波澜，消费没需求，企业没现金流，团队未达预期，渠道没激情。那么疫情之下，快消品厂商的

增长逻辑是什么？在这里探讨一下。

需求量整体变化不大

消费降级已经产生，增长逻辑发生变化

有人的地方就有消费，这是亘古不变的道理，快消品行业多数品类与民生息息相关，所以理论上讲，宏

观上讲，只要人口数量没有发生变化，那么消费总量就不会有太大波澜。

况且目前只是国内经济发展低迷阶段，并没有也不会出现大起大落。无非就是之前吃花生油，现在改用

大豆油，之前喝10元的啤酒，现在喝4元的，但是用油的多少和啤酒的瓶数整体变化不大。

再说说消费降级，在我们生活的周边不难发现：能活下来的餐饮，基本上都是物美价廉的兰州拉面和沙

县小吃这个类别的，越高端，越难受，比如海底捞；理发店主要收入由快剪支撑，以往的吹染烫造型高

消费偃旗息鼓；开30万左右伪豪车的中产群体，越来越多加入网约车的行列，油价上涨，结果很多小区

的停车场大量车辆开启吃灰模式。



中国当下真实的经济现状便是：人间烟火稀薄了很多，能不花钱尽量不花钱，只有对后续收入和财富增

长缺乏信心时，才会出现这样的经济现象。所以说即使没有数据，我们也可以真真切切地感受到消费降

级的存在。

1. 厂商要重新审视“卖的多”还是“卖的贵”？

一个简单的公式，销售额=销量*单价，从厂商收入结构上讲，企业只有两种选择：“卖的多”或者“卖

的贵”，前者靠“量”取胜，后者靠“价”取胜，从长期来看，两者很难兼得，企业必须选择其一。那

么该如何运作？
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