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线上线下共振

抢滩下沉市场

—
—以五金博览会为窗探寻企业销售渠道之变

破壁融合 线上线下构建新生态

怎样适应市场新变化？这两年,

渠道下沉已经成为五金行业最受关注

的关键词之一，过去处于边缘地带的

县域市场正成为众多五金企业的必争

之地。

这一点在本届五金博览会上已现端

倪。凯丰集团有限公司（以下简称“凯丰

集团”）总经理胡伟建告诉记者，此次参

展他抱着双重目的，不仅希望收获意向

代理商，还希望通过展会平台直接接触

一线零售商。

早在两年前，这家深耕衡器领域的

企业就已经把目光投向县域以及乡镇市

场，并在省内展开试点。

“‘坐商’不如‘行商’。以前我们通

过省级代理将产品铺下去，现在直接让

业务员走访零售店。目前在浙江省内，

我们的衡器产品已经入驻到五金店、超

市、工具店等600多个点位，并且覆盖

到乡镇层面。”胡伟建透露，单靠一条腿

走路的时代已经过去，现在许多企业都

是国内国外市场两手抓。该公司的国

内市场和外贸市场的销售占比大约是

6：4，因此格外注重国内市场。但现在

行业竞争激烈，渠道下沉是一条不得不

走的路。直接接触一线零售商能使市

场信息反馈更加迅速，企业的市场触角

更加敏锐，从而更快调整市场方向、产

品和经营策略。此外，该公司打算进一

步形成线上销售、线下提货及售后的模

式，为消费者提供更便捷、更可靠的服

务体验。

“国内市场的价格战打得太‘卷’了，

渠道下沉是一个不可避免的趋势。”在永

康市南天工贸有限公司（以下简称“南天

公司”）内销经理童肖东看来，县域市场

甚至是乡镇市场具有持续提升的消费能

力与尚未被充分满足的消费需求，仍有

很大的挖掘空间。

从2022年初组建国内团队，以割草

机为突破口切入国内市场，到不断丰富

自主品牌产品线，再到精耕细作县域市

场，南天公司的国内市场探求之路可谓

稳扎稳打。

“以前我们主要通过县城辐射周边

乡镇，但受限于物流与服务半径，很难真

正渗透到乡镇。现在我们转变思路，直

接在乡镇的五金店设点，直面乡镇终端

消费者。”童肖东介绍。

这种经营策略的转变带来了实实在

在的销售额增长。目前，南天公司生产

的园林工具产品已经覆盖到全国十几个

省份。截至今年8月底，该公司的国内

销售额同比增长近30%。

本届五金博览会上，正阳科技股份

有限公司（以下简称“正阳公司”）以自主

品牌“鸽牌”的形象亮相。

“这几年我们依托‘鸽牌’品牌持

续向国内市场发力。”正阳公司展位工

作人员胡啸剑向记者透露，“国内电动

工具市场变化很快，我们一直在转

型。此前我们主要通过省级经销商去

覆盖全省，现在我们将渠道下沉至零

售商，帮助他们去拓展市场，激活更多

的用户群体，建立更密集、更牢固的销

售渠道。”

抖音永康五金线上推广活动、全球直播采购节、TikTok永康五金产业带集采甄选活动、
脉链永康产业带中亚中东市场推广活动、跨国采购洽谈会⋯⋯在第30届中国五金博览会上，
一系列围绕供需对接的配套活动密集登场，共同释放出一个清晰的信号：渠道，正成为五金企
业关注的重点。
当前，在行业“内卷”下，传统渠道竞争白热化、产品同质化、利润空间受挤压，是众多五金

企业不得不面对的现实问题。显然，在存量市场中“贴身肉搏”愈发艰难，走出舒适区、开辟新
渠道、寻找新增量已经成为五金企业的共识。

“0涂层，真铁锅，现在下单仅需两

位数⋯⋯”在浙江烹帝厨具有限公司（以

下简称“烹帝公司”）的展位上，一名主播

正对着手机屏幕热情地介绍一款铁锅，

在她面前的大屏幕上，实时滚动的成交

额数据不断攀升。

本届五金博览会上，和烹帝公司一

样把直播间搬进展会现场的企业不在少

数。直播，对五金行业来说已经不再是

一个新鲜名词。不仅仅是锅具、杯具等

适合直观演示的产品积极拥抱这一形

式，就连电动工具、园林工具等技术性较

强的品类，也纷纷通过镜头寻找新的增

长空间。

在江苏东成机电工具有限公司（以

下简称“东成公司”）的展位前，四个同时

开播的直播间尤为引人注目。几名主播

手持不同产品，一边操作演示，一边细致

讲解产品的性能优势。

“展会这几天单日的线上成交额差

不多是平时的三倍。”东成公司新媒体运

营负责人张森豪向记者介绍，早在2017

年，东成公司便开始布局线上渠道，率先

成立专门的电商团队。去年上半年，该

公司集中资源在抖音平台发力，并开始

试水展会直播，将直播场景延伸至展会

现场。

“我们已经构建起覆盖天猫、京东、

拼多多等主流电商平台的线上销售网

络，并形成了涵盖海外平台在内的直播

矩阵。为了更好地满足线上消费者的需

求，我们还将针对线上渠道开发相应的

产品。”张森豪坦言，相较于线下渠道，线

上渠道的获客成本具有明显优势，并且

能直接触达更广阔的终端用户。接下

来，东成公司打算联合经销商群体，把直

播矩阵做大做强，构建更立体的营销生

态。

户外行业电商“黑马”——浙江原始

人品牌管理有限公司（以下简称“原始人

公司”）则在线下渠道找新路。

入驻商超、与露营基地开展合作、进

驻上海等城市的核心商圈开设品牌直营

店、在全国各地开设线下门店⋯⋯近几

年，原始人公司密集加码线下渠道，深度

贴近用户和市场。目前，该公司的经销

商已经遍布全国各地，形成了线上线下

共舞的发展格局。

“线下渠道的优势就是消费者可以

更加直观地体验到我们的产品。”原始

人公司新媒体工作人员章勇健以重装

徒步帐篷为例，向记者解释道，“比如这

款帐篷，我们在直播间里反复强调它的

面料有多厚实、工艺有多先进，但许多

消费者始终没有清晰的概念。但在展

会现场，客商可以直接触摸面料质感，

亲手测试撑杆强度。同时，线下渠道也

为消费者提供了一个即时反馈的机会，

我们可以根据消费者的需求进一步改

进产品。”
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