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2013年如今， 中国总人口的80%是由上述四个世代构成的，
其中最主要的消费动力， 来自Y和Z世代。
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出生于财富相对匮乏时期。

社会和经济阅历丰富， 吃苦耐劳。
有浓厚的集体和家国意识。

改革浪潮的中坚力量。
开阔眼界， 努力奋斗。

完成了社会和个人的原始财富积累。

第一代独生子女， 义务教育开始普及。
集中了家庭资源和社会期待。

成长于PC发展和互联网初始阶段。

数字化原住民。天生文化自信。
出生于全球化高速发展时期。

习惯于通过手机端接收海量信息。

完全不同的成长背景 ，造就了完全不同的消费特征和需求。
Y和Z世代的消费者 ，更强调自我和内在的精神需求。
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41%的消费者认为自己属于敏感头皮。

52%的消费者愿意为之付出更高价格。

中国约有2 . 5 亿人存在脱发问题，

其 中 9 0 后群体占比领先，高达39 . 3%。

头皮头发困扰增多

成分党趋势逐步形成，消费者愿意为含有护肤
成分和珍稀天然成分的洗发护发产品支付溢价。
此外，也会偏好透明可追溯的成分。

越来越关注成分

护发需求向护肤靠近
61%的消费者相信头皮护理能实现护发效果。

消费者购买进阶洗发护发产品时会更舍得花钱。
“含护肤成分"成为增值项，“护肤化”趋势明显。

愿意为健康支付溢价
"能解决特定的头发头皮问题",
是消费者愿意支付溢价的首要因素。
无理论是为成分还是为技术支付溢价，
本质都是在购买健康。

观察近几年的市场现象，在Y和Z世代人群中，有一些明显的表现。
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头皮清洁膏霜

头皮护理精华

洗发水

护发素

洗护套装

发膜

润发精华

免洗喷雾

发质养护、脱发防护、头皮健康关注度提升，
洗护习惯向护肤靠近，呈现细分化、高端化、多步骤的特征。
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