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主持人：很高兴有机会来到静安区，今年，福布斯论坛已举
办第 14 届，老静安区的朋友不会忘记我们福布斯在静安的历
史。其实不只是14年，早在2003年，我们公司决定来中国开内
地第一个分社，就是定在上海。而当时分社选上海哪里，也有很
多选择，最终我们定在静安，我担任分社社长，静安各方面的竞
争优势很好，也非常适合我们福布斯公司。本次我们探讨的议
题是《在线经济打造商圈新场景》，很荣幸有4位对静安与福布
斯很熟悉的嘉宾参与我们的讨论。
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圆桌议题一

2020福布斯·静安南京西路论坛专题

很高兴能够参加此次论坛，并与大家分
享我准备的一些内容，贝恩公司在静安已经
有 12年的历史了，我们的总部就在静安区，
我也很高兴能够在静安见证这么多年来的
发展。

关于奢侈品行业的发展，大家都知道静
安区是全球最好的一个奢侈品商圈，这个区
域今年也是跟随奢侈品市场发展享受了不
少的红利。我认为中国的奢侈品市场是势
不可挡的，即使2020年开年有一个意想不到
的疫情，我们还是看到了奢侈品行业在中国
巨大的增幅，但是在正式进入这个话题之
前，我想先聊一聊全球的大背景。

大家知道，贝恩公司是一家咨询公司，
一直追踪奢侈品行业的发展，跟奢侈品行业
有很多的合作。因此，我们有非常可靠的一
手数据，非常了解行业的状况。2019 年到
2020 年，全球奢侈品行业下降了 23%，大家
也看到很多品牌都有类似的消息，他们全球
的奢侈品业务在欧洲、美国，在亚洲其他国
家可能都受到非常大的影响。但是我们看
到在中国奢侈品行业并没有这样的困难。

我们有 2021、2022、2023 年的一些预测
数据。当然，没有人可以说得准未来到底究
竟会是什么样，因为会有很多的因素可能影

响到未来的发展。我们认为 2022年是可以
恢复到2019年的水准，但也有可能这个时间
会进一步推迟，我列出了一些影响的因素，
这里简要概括一下。

首先是旅游业。当全球的旅游业开始
复兴，奢侈品就会有更大的提振。现在考虑
到疫情的因素，全球的游客数量是下降的。
同时，我们也要考虑到消费者的心理，当他
们感觉到旅游是比较安全，不会对健康带来
太大影响时，旅游业就开始复兴，这样就可
以拉动他们在海外的奢侈品消费，也会对相
关的娱乐行业有所提振。

我们预测全球奢侈品市场在 2022年甚
至 2023 年前，是没有办法回到 2019 年的水
平的。

但中国的奢侈品市场与全球市场有非
常不一样的发展轨道。这对于中国来说当
然是非常好的一个消息，对于各个品牌来说
也是很好的一个消息。

我们知道，中国奢侈品市场很多年来
整体是比较稳定的。中国人奢侈品消费增
长主要发生在中国之外的市场，因为有很
多来自中国的旅行者在海外进行消费，由
于很多奢侈品在海外的价格比在国内要便
宜，这就为旅行目的地的一些奢侈品消费

带来增长机会。从 2015 年开始，这个趋势
有所改变，因为很多品牌开始调整他们的
全球定价策略。与此同时，中国政府也开
始做出了包括降低关税、控制灰色消费市
场等等政策的调整。

现在中国的奢侈品的价格和海外更加
接近了，所以中国的奢侈品市场开始迎来大
幅增长，2020 年我们的预测是 48%，这是非
常惊人的一个数字，令人难以置信。当然，
这也是由于消费者没有办法去海外旅游，他
们所有的奢侈品消费都发生在国内，因此带
来了如此惊人的增长。对于静安这样的商
圈来说尤其如此，对于中国整个国家来说也
是很好的消息。

我们再来详细看看2020年的情况，根据
我们的统计数据，奢侈品消费 2月份有一个
显著的下降，因为当时大家都在隔离，很多
门店也关掉了，只有线上电商还在运营，很
多品牌甚至经历了负 90%甚至负 100%的销
量下滑，因为几乎没有生意，很多购物中心
也关门了。但复苏发生非常快，在 3月就开
始恢复了，接下来也一直保持增长，从4月开
始到5月，很多品牌都有了正增长，和去年同
期相比都实现了增长，接下来又有非常快速
的增长，对于一些品牌来说，他们也公布了

80%甚至100%的同比增长，和2019年的水平
相比，甚至是翻了倍。

由于这样高速的复苏，我们全年整个行
业的增长估算了一个 48%的增幅。这是一
个非常健康的行业走势。非常感谢政府有
力的疫情防控以及消费者的信心复苏，让我
们能够再次安心地出门购物，并且能够享受
一些奢侈品消费的体验，所以我们可以看
到，在静安的发展、还有相关奢侈品行业的
发展都会非常平稳。另外，中国的奢侈品消
费者平均年龄大概是30岁左右，比欧洲和美
国消费者的年龄都要低，千禧一代和Z时代
的中国消费者有非常强大的购买力，正在成
为奢侈品消费中的又一个引擎。

与此同时，通过全球的定价机制，以及
国内国外价格的协调，包括中国政府对于消
费税进口税的减低，以及代购税的管控，更
多的消费者都会选择在中国境内进行购买，
通过线下线上的结合，很多品牌都开始直接
向消费者销售，如在线上举行一些活动，然
后吸引线下的消费。

今年，我们看到在双十一期间有很多品
牌采用直播的形式去提升品牌的认知度，开
展促销和推广活动。这一系列活动能够推
动中国奢侈品市场，促进奢侈品的消费。

2020福布斯·静安南京西路论坛主题演讲：

全球性疫情时代的消费指数报告

在线经济打造商圈新场景

贝恩公司全球合伙人
Bruno Lannes（主旨演讲）

●赵广彬：本次话题是在线经
济商圈的发展，在线经济是数字经
济这个大概念的一部分。

作为一个经济学家，通常研究
的是宏观的大的一些趋势，数字经
济在中国未来特别重要。中国是目
前全球数字经济最发达的地方，到
目前为止，数字经济包括在线经济
占中国的GDP已经超过 30%，未来
将会超过 50%。在这样的大场景
下，比如说商圈经济，如果不考虑数
字经济、不考虑未来的大趋势的话，
在我看来一定是死路一条。所以，
首先我们得把在线经济、数字经济
考虑进来，再布局长远的商圈经济
的发展。

中国已经是全球数字经济在线
经济最发达的地方了，比如直播带
货，全球其他地方都没有，是我们中
国的创造。所以我们已经走在全球
数字经济的最前沿了，静安南京西
路这样的商圈，事实上也是站在最
前沿的，我们怎么样在最前沿的阵
地上有一些创新，这个特别特别的
重要。另外，就是未来商圈必须是
要跟数字经济、在线经济有一个特
别好的结合才能生存下去，否则的
话，未来是很危险的。

●司徒文聪：大家都很关注疫
情后商业的发展，我们特别关心全
球的线下经济，我们公司在过去两
年特别关心将来在线下经济怎么与
年轻人打交道，我们认为不管疫情
是否存在，将来的线下经济一定要
找到一条有效率的通道，跟当代的
年轻人，特别是中国的新一代年轻
人有交流的机会。我们传统的商业
已经在过去遇到很大的挑战和冲

击，所以这两年我们非常用心，希望
能够找到一种跟年轻人对话的方
法，特别是能够通过实体的场景，同
时我们也非常关注线上和线下打通
的方式。

在疫情发生后，全世界都好像
差不多停顿了，但是中国确实继续
着它非常强大的流动性。我觉得在
中国的品牌也好、实体商业也好，特
别是我们静安区，这个是一个非常
好的时机。国际品牌的老板以前分
给中国的时间不多，每个礼拜可能
跟中国区开半天的会议，但是现在
中国区所提出的一些想法，所有国
际品牌的顶层都特别注意，不管是
跟芬迪、克洛伊等很多国际潮流品
牌都有很多计划，以前在没有疫情
的时候，这种类型的活动很难，但是
现在他们特别希望跟中国新一代的
年轻人对话，所以我们现在要加快
速度，把对中国的看法能够有更大
的改观，引导更多首发经济首期品
牌、甚至更多品牌营造和设计都会
特别为我们中国市场来做，这是我
们走出去一个非常好的机会。

●甘剑平：我是从事创业投资
的，我们渶策资本主要专注于在英
国投资早期和成长期的、在互联网
消费和智能科技的创业投资。

十年前我曾经夸下海口说，希
望未来每个中国人手机上都有一
款我投资的 APP。我们在过去非
常幸运能够投到像 B 站、大众点
评、马蜂窝，包括抖音前身这些比
较有趣的APP。

这些公司也逐渐从一个相对比
较小众的公司，成为现在基本上主
导中国消费、无论是数字经济还是

线下经济的一些比较主流的企业
了，尤其在90后和00后的心目中。

过去的 10年，毫无疑问中国的
数字经济、中国的移动互联网，发展
的非常快。现在基本上中国人手一
部手机，哪怕三线四线五线乃至农
村，甚至很多年长的公民手上都有
手机，他们会在手机上做很多事情，
如看新闻、买东西、抢红包，数字经
济和智能手机毫无疑问已经完全渗
透到中国每一个角落里。

最近我观察到一个好的现象，
以前在移动互联网或者在互联网
上，获客的成本相对来讲是低于在
线下或者所谓的商圈中的获客成
本。因为我们南京西路高大上有这
么多漂亮的商场，租金相对都不便
宜，为什么要放在南京西路，想获得
的也就是这些人流量，在线上可能
要通过向抖音，还有腾讯、新浪微博
等这些平台去投放，去获得客户，这
个成本是越来越高，曾经有一度时
间一个CPA，用业内的话就是获得
一个下载或者付费用户，可能达到
几十块钱，在线领域一个获客的成
本，可能达到几百或者上千块，这是
非常大的一个成本，可能相对来讲，
目前看在抖音上、在B站上获客成
本相对是比较低的与划算的。反过

来讲，如果在线上获客成本这么高，
那反而在线下、在商场里面也许获
客成本会相对没有那么高，尤其是
最近这几年商业地产总体来讲发展
不像以前那么高涨，所以很多的商
场都必须引入大量的餐饮，一些以
前可能觉得名不经传的商家，随着
90后 00后逐渐进入消费的主流人
群，他们与前两代人相比，对所谓
的海外品牌并没有那么有兴趣，反
而更愿意体验国产品牌。或者他
们并不在乎这个产品品牌起源于
哪里，反而更加在乎这个品牌代表
什么样的故事与文化，或者什么样
的网红为他做宣传，所以越来越多
的年轻人非常愿意体验国产品牌，
而且年轻人在中国还是非常愿意
去逛街的。

所以，最近在线下看到有很多
零售的公司，我们最近投了一家叫
KK集团，旗下有KK馆，有KKV，它
基本上笼络了很多最近这几年发展
起来的国产品牌，很多朋友们与女
生尤其是愿意在里面花很多的时间
逛。所以我认为数字经济和线下商
圈永远是结合在一起的。中国创业
者、中国企业家是非常聪明的，非常
能够做数字化运营的，他们通过大
数据、人工智能非常清晰的判断，到

底在线上获客划算还是在线下。
优秀的企业家永远会通过他们

的经验和本能来优化他们的投放和
线下资源的分布，所以我认为这两
者是不矛盾的，永远是相辅相成的，
只要中国经济继续发展，只要中国
人民的财富积累越来越多，这两者
永远都会有很多的机会。

●张继川：我觉得短视频与直
播对于商圈和消费，真正改变的其
实是拓展了消费的空间和时长。简
单来说，就是空间有可能在我的小
书房，我就可以买相隔几百公里之
外的一个东西。还有就是时长，我
随时随地可以看到一个短视频内容
或者一个直播内容，就可以立即消
费购买，而摆脱营业时长这个限制。

大家通常会提到一个词，就是
网红。网红可能是一个餐馆，也可
能是一个艺术馆，也有可能是爆款
的面膜或者是衣服。之前是人找
货，现在我们可能需要货找人，而
货找人就存在获客成本的问题，要
解决获客成本的问题，就可能需要
用我们这些短视频和直播的平台，
用更好的产品加上更好的传播内
容来吸引人，所以我觉得这是一个
思维。

同时，我觉得年轻人群已经是

未来的消费主力军。我对于年轻人
群的看法，就是他们特别应对我前
面说的网红，为何会有网红，网红的
存在这背后其实是有人们的社交货
币，就是这个奶茶很好喝，其实不是
光喝它，还是要传播一个社交货币，
要让我朋友圈的人知道我也喝了这
个奶茶，所以我觉得这个社交货币
有可能在新媒体的平台上，是很好
的一个KOC的传播，每个人都在分
发自己的社交货币，有可能比较优
质的内容创造者，分发的社交货币
比较优秀，有可能就是一个 KOC、
一个探店美食或者旅拍博主，所以
后面的新媒体是更能够带动内容创
造营销机会点的模式。而抖音其实
是一个平台，是更多创作者发布内
容的平台。抖音上包括南京路有很
多的网红餐厅、饭馆和消费场所，我
觉得静安打造商圈，可能需要一些
系列的网红，来打造一个 IP 的概
念，让我们静安吃喝玩乐方方面面，
包括消费，都有自有特色的 IP，有
特色而且是有自己印象点的一个
IP。IP属性在线上传播定位是比较
重要的。打造 IP，通过不同商圈吃
喝玩乐的活动模式和好的内容线上
线下的传播，来增强市民和用户的
记忆点。
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