
 

你真的懂小镇青年？阿里
妈妈最新发布下沉市场洞
察报告 
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增长一直是品牌关心的议题。但当获客成本高企、营销竞争激烈，增

长的潜力市场在哪里？“下沉”或是出路之一。 

近日，阿里妈妈发布《下沉市场洞察报告——时空脱域中的小镇青年》

（以下简称《报告》），便试图通过分析小镇青年在生活方式上的变化，还

原一个真实的下沉市场。而围绕消费者运营为核心，由此，也助力品牌商

家找到行业类目未来的增量钥匙。 

据了解，这是阿里妈妈持续发布的系列报告之一。一直以来，阿里妈

妈以数据技术驱动行业洞察，助力品牌商家做出营销决策。此次，阿里妈

妈通过该报告进一步输出 alimama insight，从人群及市场角度丰富洞察

维度，并最终给出品牌营销策略。 

阿里妈妈首席营销洞察师苏寅表示：“在复杂多变的商业世界中，品

牌始终要围绕消费者需求展开运营。而从洞察中，我们发现小镇青年正在

成为品牌未来增长的机会人群。” 
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让洞察成为品牌的眼睛 

发现下沉市场的品类机会与趋势 
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数字经济时代下，人们将生活、消费、娱乐等搬到线上，我们追逐的

热点、惯用的词汇、喜欢的商品，无一不如液体般高速流动。当市场、媒

介环境、消费者喜好瞬息万变，淘宝天猫已成为承载人们生活方式的巨大

媒体，数据洞察或许就是那双看见未来发展趋势的眼睛。 

《报告》便通过分析线上生意大势，洞察到“下沉市场”这一市场蕴

藏的机遇。移动互联网及快递运输网络的普及，打破了以往下沉市场的渠

道垄断，将下沉市场的消费力通过电商的形式释放出来。 

整体来看，近 12 个月的淘宝天猫整体成交额走势依旧保持高速增长，

而其中 77%的品类，3-6 线城市成交额增速超越 1-2 线城市。分析之下，

消费者数量增长和货单价增速成主要推动力。数据显示，84%品类 3-6 线

城市消费者数量超过 1-2 线，34%品类的客单量增速、61%品类的平均货

单价同比增速均超过 1-2 线城市。 

而在这个机会市场中，《报告》发现渗透率低于 1-2 线城市的品类占比

高达 90%，但也有约 30%的品类消费者渗透率增速反超 1-2 线。从渗透率

分析的基础上，阿里妈妈进一步将品类区分成四大特征。 

第一，明星品类，占比 10%。该品类集中于食品饮料和个护家清等大

快消行业，在下沉时仍然存在较大空间。高速增长缘自平台人群结构变化

和消费意识觉醒，短期内应借势加速品牌渗透，提升下沉市场份额。 

第二，预警品类，占比 20%。消费意识觉醒带来该品类渗透率增速逆
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袭，集中于大美家行业，包括大家电和基础建材等。 

第三，机会品类，占比 40%。该品类集中于家居装饰、个护彩妆以及

服装服饰行业，需要长期进行教育和影响。阿里妈妈认为，高速增长缘自

平台用户增长红利，市场下沉仍处于蓝海。 

第四，沉寂品类则占比 30%。 

你不懂的小镇青年 

正在进行一场“脱域”行动 
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很多品牌早已意识到下沉市场的重要性，也开始建立以消费者运营为

核心的运营思路，但发现没，真正打入下沉市场的并不算多。为什么品牌

总做不好下沉市场营销？ 

或许是你并不懂小镇青年。 

通过数据技术，《报告》洞察的便是这样一群人：他们出生于上世纪

80 和 90 年代，目前工作生活在 3-6 线城市和村镇之中。相比都市青年，

更小的生活半径和相对缓慢的工作节奏，让小镇青年有更多的社交和娱乐

时间。 

《报告》认为小镇青年正在进行一场“脱域”行动。借助这个社会学

名词，阿里妈妈重新定义了小镇青年的四大消费趋势。 

第一，硬装及大家电行业在下沉市场异军突起，小镇青年正在以空间

营造、彰显私域生活的格调。 

第二，在食品行业，营养、方便、即食的果实类商品出现高速增长；

此外，一线美妆品牌在大部分品类上的成交额增速远超普通品牌。小镇青

年们正在以品质消费追求着生活调性的平权。 

第三，旅游为相关品类增长创造了新的消费场景，有钱有闲的小镇青

年凭借旅游休闲实现物理空间的逃离。 

第四，在追随潮流的路上，小镇青年的角色发生反转，正从潮流的追

随者变成引领者。他们不断借助符号消费达成身份认同。 

预览已结束，完整报告链接和二维码如下：
https://www.yunbaogao.cn/report/index/report?reportId=1_38009


