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“往年球场里有不少官员，包括那些已经落
马的都是这里的常客，身边还总会跟着四五个企

业家。从去年底开始，来打球的官员基本没有了，
原先跟班来的企业家也光顾得少了。”2015 年 4 月，

深圳沙河高尔夫球场，一位工作人员向记者描述起了
2014年前后的球场生态。

“现在的球场要想继续生存甚至发展得更好，
需要通过降低打球费用、成立球场联盟、在社区
推动和普及高尔夫球运动等方式，使其回归‘体
育运动’的本质。如今非节假日花几百元就能打
一场球，已大大降低了打球的‘门槛’。希望吸引
更多的城市白领及其他年轻人参与。”

高尔夫的转型是奢侈品市场上消费变化的趋势
之一。其他高档消费品如烟酒、大闸蟹、月饼等也
开始刮起“平民风”，用简约但个性化的包装、量少
价低的销售形式吸引大众客户。就连营销广告也主
打亲情风、团圆风，而不再是过去的“尊贵奢华”

“帝王品质”。
实际上，个性化、差异化也是适应奢侈品市场未

来发展的必然选择。中国新生经济研究院院长郭夏告
诉记者，未来奢侈品的吸引力不能只停留在品牌本身

上，而要更多地用创新来吸引人。“就目前来说，很多产品
也有‘限量款’。这符合年轻客户‘消费不求撞车’的需求。”
“不论门店还是网络渠道，未来都不再是走‘你卖什么，我

买什么’的路线。假如这些品牌的门店、会所如果能提供互动式体
验，让客户享受搭配、制作、分享奢侈品的感受和经验，那么实体
店依然可以生意兴旺。而互联网平台也需要为客户提供‘互动环
节’，让客户参与设计与创新，满足‘私人订制’的需求，这样奢侈
品营销才能有新的发展。”

郭夏的观点正在成为部分奢侈品品牌的调整策略。比如，古琦
最近在上海开了一家餐厅，路易威登在杭州西湖景区开了一家新
店，为了应对不断增长的电商竞争压力和奢侈品零售业的衰退趋
势，实体购物中心提供了更多与生活类消费相关的门店，也更加关
注体验式消费。

当然，也有部分人认为，对于国际知名品牌的奢侈品，中国的
消费需求仍旺盛，并没有呈现下降态势。反腐及八项规定虽然影响
了国内市场，但精明的消费者在比较价格之后选择了在海外购买。
因此，所谓的“下降”只是根据国内有效渠道统计的下降，所谓的

“理性”也只是在价格对比选择上的“理性”，而不是针对产品本身。
全球咨询公司贝恩发布的 《2014 年中国奢侈品市场研究报告》

显示，2014年中国内地奢侈品市场首次出现负增长，但在全球奢侈
品市场，中国内地消费者的奢侈品消费上涨9%，达到3800亿元。

不仅出境旅游“血拼”购物，QQ、
微信朋友圈代购冲击国内实体店的销
售，跨境电商的繁荣也从另一方面冲击
了传统奢侈品的市场。比如希思黎、雅
诗兰黛、娇韵诗等高端化妆品牌，都开
设了自己的在线购买商城。

“我可以获得更多的品牌选择，并非
一定是在中国有门店销售的品牌。很多
品牌都非常好，只是还没有到中国开
店，但我可以在跨境电商平台上买到。”
凌阳告诉记者，例如在中国网站标价 2.9
万元的英国巴宝莉风衣在日本仅售 33万
日元 （约人民币1.75万元），而在法国则
为2395欧元 （约人民币1.72万元）。

奢侈品市场的未来走向，是否能真
正回归理性，仍需我们冷静观察，拭目
以待。

藏獒，是一种我国青藏高原特有的进化动物。它
常年生活在海拔3000米以上的高寒地区，是藏民们放
牧、看家的好帮手。

可不知道哪一年起，有好事者在藏族地区的玉树
搞了一个全国最大的藏獒批发基地，而各大城市的富
豪们忽然有了一个特殊的癖好：饲养和炫耀藏獒。更
有甚者，山西有富豪竟用专机、豪华车队迎送藏獒。

在过去 10 多年中，一夜暴富的神话一度活跃在
藏獒养殖买卖的各个环节，利润仿佛立等可取，獒园
和中间商也在全国各地应声而起。煤老板或者手里有
了余钱的建筑商们成了獒圈内的“主人”。

然而过去两年，政府的反腐行动加速了藏獒“泡
沫”的破灭。在这个用金钱铺就的圈子里，缺少宣
传、炒作和人脉的“小富豪们”很容易成为“击鼓传
花”的最后环节。笔者注意到，一度在北京通州、昌
平等地活跃的藏獒基地正在销声匿迹。

在西藏时，笔者曾经听许多人说，这些在内地的
藏獒非常遭罪，整天昏昏欲睡，还要被主人“梳妆打
扮”，完全失去了应有的天性。

这种违反规律的畸形消费，本来就不可能有好的
发展前途，等到社会逐步走向风清气正、理性消费之

时也只能被社会无情地淘汰。
当西北的百姓们发现，在贫穷缺水的黄土

高原上出现荒唐的“高尔夫球场”时，他们
急了。可以庆幸的是，目前中央已经明确
要求大力整治国内非法违建的近千个高尔

夫球场。
在党中央加大反腐力度的这两年中，中国百姓们

的收入在增加的同时，大众化消费正在大踏步地走
来。

据报道，中央八项规定颁布之后，广州的餐饮界
一直在调整自己的“姿态”，不论是高档食肆的“特
价孖宝”“商务套餐”，还是各类食肆打开贵宾房、拆
除包厢，都摆出了“持久战”的态势。这些举措很受
百姓欢迎。这在业界被看作是转型，在民间却被看作
是价格回归。

近两年来，百姓们欣喜地看到，许许多多的高消
费行业已返璞归真，重新洗牌，迎来新生。高档餐饮
做起盒饭生意，五星级酒店摘掉牌子，在告别奢侈浪
费后，一样找到新出路。在高端白酒的调整中，在公
务消费受抑制后，飞天茅台之类的价格遭腰斩，茅台
等高端白酒转而以较为亲民的价格，渐渐在民间消费
市场站稳脚跟，已有走出行业低谷之势。可以相信，
平民消费、理性消费一定会让全社会更加风清气正，
积蓄更多的社会正能量。
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再过20多天，“中秋”、十一假期即将到来。依照往年的情况，这
时大闸蟹、月饼开始预售或上市。相比于过去，今年的价格将如何变
化，是否有天价“产品”？

除此之外，高档烟酒、海参鱼翅、国际知名品牌的皮包、服装等
奢侈品购买，打高尔夫、养藏獒等高消费方式，在经历多年的“高
温”后是否有所“退烧”？通过采访，记者发现，中国消费品市场逐渐
回归理性，但仍存在一些“疯狂”的行为。未来发展需要注重个性化
需求。

近日，记者打开京东商城官网，在其搜索空格中
键入“海参”两字，页面上一下子弹出了70多种包装特
别的海参产品。在这70多种高档海参成品中，记者发
现只有一种价格超过千元，其余竟然都在400元以下！

而在一向以集团消费、销售价格列为京城最具
鳌头的华贸中心，记者实地了解后发现，海参专柜
早已面貌一新。据售货员介绍，半年之内海参干货
销售价格跌了一半。由于现在没了庞大的集团消费
群体，数百元一例的价格占据主流，数千元甚至数
万元的天价海参已经无人问津。

“以往家庭消费在总销量中占比三成，现在至少
可以达到七八成。”大连一家海参企业负责人向记者
表示，在海参消费中，以往礼品及餐饮市场主导的
情况发生明显变化，家庭消费已经占据主流。因
此，如何迎合这部分消费群体的需求，已经成为同
行们都在思考和打拼的重点。

针对即将到来的中秋、国庆，各大商家现在就
忙着推出花样繁多的月饼、大闸蟹销售计划。不
过，在天猫、中粮、一号店等购物网站，大闸蟹的
价格基本在 30—50元一只，而月饼即便是礼盒，通
常也在 200 元以内。在普通商场超市这样的线下卖
场，“天价”月饼、大闸蟹基本难觅踪迹。

与两三年前相比，价格出现下降的还有高档酒
水。通过市场调查，记者了解到目前 500ml 的 53 度
飞天茅台价格为 1159 元，52 度五粮液的价格稍低，
网上商城显示的价格在800元左右。不过，最近茅台
酒又上升 30多元，但属微调范畴。在高档白酒带动
下，一些知名的中档酒也开始降价，如洋河蓝色经
典海之蓝，曾一度涨至 188 元/瓶，现降至 149-168
元之间，天之蓝每瓶从415元降到378元。

此外，针对中国市场销量下降的实际情况，皮
包、服装等奢侈品的许多品牌都祭出降价大旗。近

半年来，先是香奈儿较早宣布下
调中国内地售价，同时上调欧洲
售价，升降幅度均为20%，调价后
两地价差不超过 5%。之后，化妆
品牌也开始降价销售，兰蔻、雅
诗兰黛、雪花秀、兰芝等品牌的
化妆品都宣布调价，降幅最高达
到12%。与此同时，2014年也是奢
侈品关店最多的一年，其中波士
和菲拉格慕分别关闭了 7家和 6家
门店，杰尼亚关闭了6家，博百利
关闭4家，波士关闭的大多是男装
店。

不 过 ， 据 记 者 近 日 调 查 发
现 ， 天 价 月 饼 仍 然 换 着 花 样 出
现，其中线上销售成为新渠道，
以礼品卡、礼品券等形式藏身电
商，卖得“不亦乐乎”。不少星级
酒店还通过推出“至尊礼盒”的
方 式 —— 将 月 饼 与 大 闸 蟹 、 鲍
鱼、红酒、茶叶等高档商品捆绑
销售，价格也飙升至千元以上。

更夸张的是，某商家直接用印着
“社会主义核心价值观”的卡片作大闸蟹礼
品券售卖，不同价位的礼品券上印有不同标语，最
贵的“至尊级”价值3698元，可领取10只螃蟹，印
的则是“爱国——国家兴亡、匹夫有责”。

国家行政学院教授竹立家接受记者采访时表
示，中央八项规定出台以来，利用职位的腐败行为
得到遏制，仍有人顶风而为，转而利用更为隐蔽的
手段。随着腐败行为的“科技含量”越来越高，相
应的监督措施，也应该提上日程。

“刚来的时候经常接大单子。比如一位先生
临过年的时候来，一买就是 12块同一款式的手
表，而且特意嘱咐要包得好一点，说是要送礼
用。”在北京朝阳区某商场的一家江诗丹顿专卖
店，店员小赵向笔者谈起了这两年店内顾客类
型的变化。

“那样的手表一块价值 5万，12块无疑是个
大数目。但现在这种‘只问最好、大量同款式
购买、要求精美包装’的购买方式已很少见，
大多数顾客都是精挑细选、少量购买。”

贝恩公司年度报告分析指出，去年中国奢
侈品市场 8 年来首次出现下跌，较 2013 年下跌
1%，这与中国的大力反腐不无关系。其中腕
表、男士服装下跌和箱包增速放缓是导致 2014
年中国内地奢侈品市场消费下跌的主要原因。
报告还显示，44%的被调查者是为自己购买奢侈
品，配偶及家人占比为21%及23%，用于商业送
礼的仅为7%。

除了国际知名品牌的奢侈品价格及销量在
国内下降，其他高档烟酒、月饼、大闸蟹等也
因为八项规定的出台出现降价趋势。根据商务
部的统计，在中央出台八项规定后，高端白酒
业受到很大冲击，其中53度飞天茅台酒和52度
五粮液酒的价格比最高价时下降30%左右。去年
各地高档酒店的高档菜肴销售明显下降，燕
窝、鲍鱼类产品下降约 40%，鱼翅下降 70%以
上，高档酒店的食品礼盒销售额下降约45%。

“虽然过去奢侈品消费旺盛，但其实那是一
种不正常的‘虚旺’，与经济发展水平和老百姓

的消费能力不相适应。之所以存在这种情形，
一方面是因为商人靠不正当渠道获得钱太容
易，另一方面则是公款滥消费的存在。”在中共
中央党校党建教研部副主任戴焰军看来，此前
繁荣的高端市场消费是一种“泡沫”，反腐则是
让这个泡沫提早破灭，早日回归到理性的轨道
上来。

另外，随着年轻消费群体的逐渐壮大，过
去一味求高价、求奢华却不讲品位、讲个性的
消费方式正在改变。虽然部分年轻者也有能力
购买奢侈品，但是“质量”“实用”“新颖”等
因素会替代“炫富”获得优先考虑。

贝恩公司全球合伙人、2014年奢侈品研究报
告的作者布鲁诺·兰纳表示，对于商品的购买年
轻客户表现出了“精致”的态度。“与众不同”“衡
量性价比”“注重奢侈品带来的品质与精神愉
悦”，成为他们比“炫耀”更关心的话题。

“如果买路易威登的包还是只停留在‘露商
标’的阶段那就太‘土’了，这和买 A 货 （高
端仿冒品） 有什么区别！”热衷奢侈品购买的凌
阳告诉笔者，自己可以挑商标不显眼的商品来
买，而手感、质地、色彩和细节加工是她挑选
商品的主要考虑因素。

还有像打高尔夫、养藏獒等行为，业内人士
分析，它们成为奢侈型消费方式离不开过去政府
官员和有钱人们的“宠爱”，再加上鼓吹、炒作，使
得享受这些消费方式成为有地位、有钱者身份的
象征。不过，这种泡沫在当下日渐破灭，因为官
员享受这种消费很可能会受到严厉惩罚。
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