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破解中国健康市场的密码

释放复杂、潜在的消费者需求
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在追求健康生活方式一事上，中国消费者们展示出了与日俱增
的兴趣，却在付诸实际行动上参差不齐。对几乎每个细分市场
中的消费品公司而言，解释这些自相矛盾的信息都充满了挑战
性。

2020年4月，艾睿铂调研了1,000名中国消费者的健康偏好，从
而更新了我们在2018年开展的全球健康趋势相关研究。我们
的研究着眼于消费态度和行为是如何变化的，并就公司如何打
破阻碍 “健康购买” 的障碍并挖掘市场潜力提出了建议。

市场概况

总体而言，自2018年以来，中国市场和消费者都日趋成
熟 -- 市场上有触手可及的高质量产品，消费者对健康
产品的关键属性的认知力和判断力显著提高。

对中国消费者来说，健康的生活方式的重要性正在提
升。76％的受访者表示在过去的12个月中，健康的生活
方式变得越来越重要。

但是，他们也表明，购买健康食品的障碍随着时间的推
移而增加，并且依旧很强大。

在这些障碍中，费用高昂、健康功效不明确和可获性是
最重要的因素，缺乏产品吸引力也频繁地被提及。
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中国消费者希望追求“健康”的生活方式，但要弄清楚这个定
义，可能会非常复杂。 

1.	 这是2020年2月至2020年4月间进行的一项全球健康趋势研究的一部分。有关研究方法的更多信息，请参见最后一页。

过去�个月中为实现健康目标而开展的健康活动¹

参与至 少 一项活动
97% 在家 用餐时注 重食 物质量

更多地在家 准备食 物
尝试 获取 更多睡眠
增加锻 炼
减 少肉类摄 入 量
在外用餐时注 重食 物质量
进行减 肥饮食 计 划
使 用健 身设 施 和/或 软件
冥想或专注于心 理健 康
采 用特定饮食 计 划

没有参与任 何活动 
3%

人们对健康的关注度仍然很高，有97%的参与者积极参与至
少一项健康活动
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尽管人们一直对健康感兴趣，但中国消费者表示购买健康产品
的频率降低了

除了可获性略有改善，其他所有购买障碍都在增加

尽管人们对健康的兴趣仍然很高，但自我们上次于2018年对消费者
进行调查以来，实际购买频率已经下降 

	• 这表明仍然存在妨碍中国消费者尽可能更多地购买健康产品的阻碍。
	• 可获性是过去两年中唯一减少的阻碍，这表明健康产品在中国正变得更加普遍。
	• 费用和健康功效不明确对于消费者是最大的阻碍，这一比例高达38％，与2018年相比略有增加。
	• 产品吸引力增长最快，消费者对所提供的口感、风味选择和品牌越来越不满意。
	• 随着对健康产品的兴趣与实际购买行为之间差距的鸿沟不断扩大，消费品公司迎来了满足未满足需求的机遇。

频繁采购的健康产品（����年 VS. ����年）

在接下来的一年里，健康的生活
方式将仍然很重要

根据绝大多数的消
费者报告 （��%）

9%

食物和饮料
(82%)

8%

健康和美容
(73%)

3%

家居用品
(77%)

购买健康产品的障碍（����年 VS. ����年）

费用 健康功效
不明确

可获性 包装尺寸品牌

2% 1% 1%

口感

9%
风味选择

(38%) (38%) (37%) (17%)(22%)(25%)(34%)

10%
8%8%
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面临的三大阻碍

费用高昂

健康功效不明确

缺乏产品吸引力

4破解中国健康市场的密码
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阻碍一 费用高昂

消费者愿意为健康产品支付溢价，但是意愿和溢价范围因品
类而异

如何应对 
	• 消费者反馈显示品类具有健康价值。并非所有食物类型对实现健康目标都同样重要。
	• 在健康价值最高的类别中，婴儿产品、化妆品和护肤品是无可争议的。
	• 甜食（例如糕点）、清洁用品、宠物用品和纸制品的健康价值较低。
	• 糕点、肉类、海鲜和乳制品等日常必需品的健康价值较低，因为消费者认为它们本就应该是安全健康的。
	• 执行较低的价格是关键，但是由于健康与保健产品通常需要高溢价才能成功，因此掌握产品的价格弹性可以帮助理解何时可以

获得溢价。

愿意为健康产品支付高溢价�的百分比

尽管消费者表 示 愿意为
健康产品支付高溢价，但许多
产品却拥有 两倍
或更多的溢价，这意味
着消费者在 
决定额外支
出时会有所选择

�. 根据受访者报告的数据，高溢价被定义为��％及以上

低 高溢价

23%

22%

23%

20%

19%

17%

婴儿护理

化 妆品

护肤品

个人护理

家 居清 洁用品

果汁 和瓶 装水
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阻碍二 健康功效不明确

如何应对 
	• 影响购买的因素因产品细分和消费者群体而异。
	• 鉴于产品包装的重要性，简化消息传递可能有助于澄清许多消费者的困惑。
	• 另一种策略是瞄准消费者最信任的渠道中的信息。
	• 例如，有71％的消费者在购买护肤产品时会依赖在线评论，而有46％的消费者则关注产品包装本身。

在一个健康属性与主张充满多样性的市场中，寻找教育消费者
的同时又不会引起消费者困惑的方法尤其困难。

一个普遍的现象是，在线评论（越来越多的主要意见领袖/消费
者通过视频或直播评论）是最受消费者信赖的影响力来源。

的中国消费者认为，对健康产品的功效缺乏清晰的认知是一大
购买阻碍。38%

各年龄段人群将缺乏明确的健康功效作为购买阻碍的比例

18-34岁 55+岁及以上

29% 45%
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阻碍三 缺乏产品吸引力

无论是口感、风味选择还是品牌，缺乏产品吸引力都是中国消费者
购买健康产品的最大阻碍

如何应对 
	• 如果没有消费者喜欢的产品和品牌，就无法充分满足对健康产品的需求。
	• 定位这些产品的新方法提供了弥合这种差距的方法。
	• 植物肉制品在中国正越来越受欢迎，在成功地重塑了动物肉制品的口味、质地和食用体验的同时，满足了消费者对于更健康

的替代品的需求。
	• 各品牌需要使用当地食材和/或平衡咸味和甜味来满足中国当地口味，这对于外国品牌尤为重要。

7

缺乏产品吸引力 VS.费用高昂和功效不明确

价格高昂
38%

功效不明确
38%

产品吸引力
62% 风味选择口感 品牌

注：由于受访者可以选择多个属性，因此各项之和可能不等于100％
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没有灵丹妙药
消费品公司必须评估其产品组合以应用正确的解决方案。

通过向消费者了解产品和/或品类的健康价
值，来拟定潜在的产品定位

研究关于消费者所需产品属性的细微差
别，这些细微差别可能因品类、国家和人口
而异，同时需要确保提出的属性与消费者产
生共鸣

通过市场弹性、价格组合和促销活动来确
定价格

确定潜在的覆盖面，并认识到健康产品可以
在细分人群之外产生更大的吸引力

通过多个角度，以简单的方式进行消费者教
育，注重清晰度和一致性5

4

3

2

1

以下措施能让消
费品企业更好地
解决消费者未被
满足的需求

破解中国健康市场的密码
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关于本次调查

2020年2月至4月，艾睿铂在线上进行了一项全球健康调研，超过六千名消费者参与了此次调研。调研的国家包括美国、英国、法
国、德国、意大利和中国。在调研期间，除了处于疫情初期的美国和英国，所有国家都已经开始限制人群活动。此前在2018年，
艾睿铂曾开展类似的调研，这次调研基于2018年至2020年之间的变化进行了一些更新。最显著的变化包括被调查国家中增加了
意大利，以及新调查问卷的内容聚焦于健康生活方式。

为了了解自2018年研究以来健康偏好的变化，我们在2020年对6,000多 个消费者进行了调查。

我们的数据涵盖了许多健康主题，为阐明
全球消费者的偏好提供了广度和深度。

调研涉及的问题

健康的生活方
式和活动的重

要性

购买健康产品
的频率和障碍

实现健康目标
的社会支持

可持续性及其
与健康的关系

商品标签阅读
频率及其对购
买行为的影响

健康产品属性
对于16个不同
品类的重要性

对于不同品类
消费者支付健
康产品属性的

意愿

多个国家 多个行业和品类

不同的人群 调查时间 （2-4月）

食品饮料 健康美容 家居用品

数据对比

2020 
vs 2018

在人群活动受新
冠疫情限制之前

美国
英国

法国
意大利
德国
中国

在人群活动受新
冠疫情限制之后
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关于我们

AlixPartners拥有近40年的全球客户服务经验, 从改善公司表现到解决复杂的业务重组问题, 从风险缓和到加速转型, 我们致力于协助企业及时果断地应
对各种严峻挑战。
风云骤变的市场环境、出乎意料的业绩下滑、时间紧迫的并购交易、以及攸关前途的商业决策——这些时刻都岌岌可危。但使我们脱颖而出的不是我
们做了什么, 而是如何去做。
处理时间紧迫的棘手问题是我们的立身之本, 因此我们坚持采用以行动为导向的方法。我们的精英团队有兼具深度和广度的行业经验和专业技能, 能够
从分析到执行快速高效地运转。我们与客户并肩作战, 保持跟进直到项目完成, 并将结果作为衡量成功的唯一标准。
这样的方法使我们能够帮助客户克服真正意义上决定未来的挑战。我们与合作伙伴共同做出正确的决策并采取正确的行动。我们就在您身边。在关键
时刻助力成功。
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