
市场倒逼，行业内卷，传统实体商家重压之下走出战略转型升级新路

产品名称 市场倒逼，行业内卷，传统实体商家重压之下走
出战略转型升级新路

公司名称 东莞市微三云大数据科技有限公司

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301室

联系电话 14776427336 14776427336

产品详情

近两年，三只松鼠在市场倒逼之下，承受着行业内卷、电商红利萎缩

、疫情影响等多重压力。在种种不利力因素的影响之下，三只松鼠重

新审视国内坚果市场，从发展理念，发展模式，发展途径等方面入手

，针对未来十年提出了新的战略转型升级新方向，进入了高质量发展

的新阶段。

回顾这些年的国内坚果市场，我们可以看到，随着消费者对健康休闲

食品的日渐关注，国内坚果市场呈现出了需求扩大的良好趋势。但同

样，因为坚果行业的门槛低，传统品类比较单一等因素，导致了产品



差异化不明显，跟风现象严重，大品 牌承受着老产品被模仿，新产品

打开市场需要时间等等上行阻力和下行压力，发展日趋艰难。

为此，作为国内知 名品牌，坚果市场的无冕之 王——三只松鼠，准

确把握了当前坚果市场的发展动向，从“内卷”中寻求脱困之道，毅

然做出了全面战略转型升级的关键性决策。     

在发展途径上，三只松鼠已经开始布局产业链合作的新模式。品牌打

造的“无为联盟工厂”项目，是三只松鼠聚焦供应链进行优化升级的

一个重要的战略性纵向延伸。这种新的产业联合体，集智能制造、质

量检测、物流仓配为一体，实现了制造和销售的无缝对接，有效提升

了供应渠道的效率。

在产品研发上，三只松鼠为了有效解决产品同质化的问题，以创新为

驱动，从品牌坚果品类入手，聚焦优质产品，打高品质牌，果断的对

消费者需求热度小的，不符合当前市场的品类做减法，砍掉了近一半

的SKU。         

在销售模式上，三只松鼠也正式进入到“中度分销”时代，发力线下



分销渠道。

虽然当前看来这些战略转型升级的短期效益还并不是很明显，但从中

长远发展来看，三只松鼠的这种战略转型和升级却是至关重要和势在

必行的。毕竟想要脱出“内卷”的激流，想要形成新的的销售驱动力

，想要打造具有积极影响的品牌效应，就必然要经历这种破茧的等待

和新生的阵痛。

连三只松鼠这样的行业巨头都在迫切进行转型升级，那么哪怕是拥有

几十年的实践经验的老传统实体产业，在面对电商盛行和疫情环境的

当下，一些不肯变化的老板们一定会被打懵，不得不想办法转型因为

他们知道不转型的话无法在行业里面生存下来。那么本期给各位干传

统实体行业的老板们分享一个转型思路，仅供参考。

伴随着移动互联的高效兴起，这一两年又掀起了不少社交电商平台，

而由于某宝商家的增加，某宝网站流量越来越不断上涨，小卖家承受

不住，因此现在每一个店家已经开始趋向形成自己的流量入口。

比如说，餐饮奶茶店怎么做好营销推广，做私域流量之前先要忘掉私



域流量。

如果你是低频高价，如何做私域流量运营？

高频场景很适合做私域流量运营，因为我们可以有很多机会跟消费者

发生接触，可以更好的影响消费者。但如果你是低频的品牌呢？

比如：卖家具。是不是就不能玩私域了呢？

在我看来，把顾客装到自己的手机里存起来，是每个品牌都必须做的

，无论是高频还是低频，只是做法会有些不同。

私域的经营，核心要思考，你会在私域管道里流通什么东西？

所以，把你产品背后的人群共性找出来，然后去经营这群人的共性而

不是具体的某个产品。比如家具，你可以以美好生活探索官的名义构

建私域，分享美好生活，再用高频产品和场景来带动，扩大客户交互

频次，基于这群人的特点，构建运营体系。



相对于门店而言，很多创业者期待从网络得到人流量，不过充分体现

得并不多。

本质问题，或是大众的消费观念发生变化，而上级的经营思维并没变

，一方面并不是老板不想要更改，反而是没有匹配的学习的机会，一

方面一些老板的思维干固，难以得到更改。

设想一个问题，如果一个消费者从来没从你店铺门口通过，他进店的

概率到底有多大？可以这么说几乎为零！

那样，使整个消费者走你店内比较容易，也是让他通过手机了解到了

你的店铺比较容易？回答很一目了然。

又比如一到晚上，店内早已下班了关门，你就已经休息，消费者仍在

看见手机上，那是他想定一个产品或服务，假如你有线上店铺，那样

消费者就能够自助下单，由于很多消费者下班的时候，你已经下班啦

，所以无法你哪儿交易。



这时候，线上店铺24钟头经营的优点就显现出来了，但你巨资租的店

面，每日仅有几小时可以借助，而当然人流量也是了，从前的宣传手

段便不再见效。

忘掉你数10年线下推广从业经历，这种工作经验也有可能成为自己的

负担，新营销时代，我们应该轻装前行，不必重量前行，轻运营，轻

店铺。

那么问题来了？

实体店如何创建搭建自己的私域流量池？

门店本身就是一个流量载体，怎么能够从这个流量载体把用户转移到

另一个微信线上的流量载体呢？

可以通过包括线上官 网、公众号、对接第三方cps、B2C渠道，不形成

竞争关系的合作门店将流量统一引入到门店流量池中。

比如官 网、公众号、小程序、甚至是APP中；对接第三方cps、B2C渠



道顾客通过会员合作形式，将用户统一汇入会员池；第三方合作门店

的顾客通过福利优惠券引导进入商家会员池。

比如屈臣氏在线下门店放置打印的宣传页，在疫情期间，以预约罩、

消毒水为优诱饵，引导用户进入加企业小程序中，从而进入到门店私

域流量池中。
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