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NIQ GfK

追踪科技及耐用品消费者趋势，从人群视角提供全域洞察

高速红利见顶，吹风机竞争转
向体验细分
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数据源：NIQ GfK 吹风机零售市场监测数据

红利见顶：高速吹风机销额占比已达87%，同时高速产品仍同比下降6.2%。“高速”已从差
异化卖点变为市场标配，什么是下一个增长动能？
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整体市场 高速吹风机

吹风机市场规模（亿元） 高速吹风机销售额占比

55%
2021

87%
2026H1

2025年整体市场同比 -7.5%

2026H1年整体市场同比 -10.0%
高速产品同比 -6.2%
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数据源： NIQ GfK智链全域洞察2026年

41%

36%

12%

11%

故障替换 主动升级 增购 首次购买

换新破局：相比等待设备故障，品牌可通过体验改善，为消费者提供提前换新的理由

用户购买需求构成 更换设备的主要原因

26%

27%

29%

37%

26%

13%

15%

16%

25%

56%

希望增加造型能力

希望吹风机更护发

更高端、更有质感的外观

希望吹干更快

设备老化或明显故障

故障替换 主动升级

故障替换：保证基本功能
主动升级：更高效、更好看，更实用

近6月购买吹风机的群体中:

77% 来自现有设备的替换或升级

 36%属可主动触发的升级需求
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数据源： NIQ GfK智链全域洞察2026年 注：下列功能点在多大程度上影响了您的购买决策？为决策排序进入前4

功能落点： 激活主动换新，产品竞争由单一高速转向多维体验差异化

在基础功能中对购买影响最大的功能 – 快吹干

68%

67%

58%

56%

吹干时间

风速大小

出风量

温度调节

46%

41%

40%

35%

减少毛躁

防止热损伤

提升发质状态（如

顺滑感、水分等）

头皮保护

38%

37%

36%

36%

材质有质感

产品重量

持握舒适度

运行噪音

61%

25%

22%

10%

智能控温

APP定制程序

自动发质识别，自

动适配程序

语音控制

在护发与造型中对购买影响最大的功能 – 少毛躁

在设计与外观中对购买影响最大的功能 – 有质感 在智能化功能中对购买影响最大的功能 – 会控温

需要落实为吹干效率、减少毛躁、外观质感和智能控温等可感知价值
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数据源： NIQ GfK智链全域洞察2026年 / NIQ GfK 吹风机零售市场监测数据

分层布局：不同价格段的核心诉求存在差异，品牌需要围绕目标价位，匹配更有针对性的产品
价值组合

28%

27%

21%

25%
0-200

200-400

400-800

800+

2026H1吹风机销额价格段结构 影响各价格段消费者购买决策的功能点

＜200元

基础干发与轻量便利

主要关注点

出风量 64.8%｜TGI 

112

产品重量 44.1%｜
TGI 121

200–400元

设计感与附加功能

主要关注点

滤网可拆卸 

61.3%｜TGI 139

精华风嘴/舱 

46.2%｜TGI 146

400–800元

安全、服务与综合体
验

主要关注点

安全性能 TOP1｜
TGI 122

配件与服务 TOP3｜
TGI 132

售后服务 49.6%｜
TGI 135

800元以上

护理造型与差异化体
验

主要关注点

护发造型 TOP1｜
TGI 168

配件与服务 TOP3｜
TGI 248

语音控制 16.8%｜
TGI 163
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数据源： NIQ GfK智链全域洞察2026年

沟通转化：以外观、参数和品牌信息吸引关注，再用真实体验与用户反馈则进一步建立信任、
推动转化

85%

44%

47%

36%

74%

53%

25%

22%

66%

46%

47%

27%

37%

体验与反馈

实际使用体验

用户评论/好评率

用户晒图/视频

价格因素

产品价格

赠品或促销活动

国补

产品因素

产品外观

产品参数

品牌因素

售后服务

消费者最初会关注的信息

87%

46%

47%

39%

77%

57%

26%

23%

72%

59%

51%

45%

37%

最终影响购买的信息 从吸引注意到建立购买信心

01  吸引 外观与产品设计先抓住注意

↓

02  理解 参数与品牌故事解释产品价值

↓

03  验证 评论、晒图与真实体验降低疑虑

↓

04  转化 价格、促销与服务完成临门一脚

-13pp

-4pp

-18pp

-4pp

-2pp
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消费者洞察导向

+
市场数据动态

MI Plus MI

总结及建议

• 吹风机上半年整体市场同比下降

-10%，高速吹风机下滑-6.2%

• 高速产品销额占比 87%，已成为市场

标配

• 目前市场已形成四个主力价格段

    <200元 28%｜200–400元 27%

    400–800元 21%｜800元以上 25%

• 快速吹干已为基础诉求，难以单独带动
市场增长

• 36%的消费者愿意主动换新，换新原因除

快速吹干外，减少毛躁、外观
质感、智能控温等原因同样突出

• 不同价格段核心诉求存在差异，利用
诉求点，创造差异化产品，提供针对性的价
值组合

01  激活主动换新
品牌可通过体验改善，为消费者提供提前换新的理由。
并且需要落实为吹干效率、减少毛躁、外观质感和智能
控温等可感知价值

02  分价格段定义价值
依据四大主力价格段的差异需求，配置基础效率、设计
附加、安全服务、护发造型等价值组合

03  用体验证据促转化
以外观参数吸引关注，用真实体验、评论和晒图建立信
任、再通过价格促销与服务完成转化
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MI+作为MI的重要补充，补充了对“人”的5W全面洞察，助力企业把握策略大局

什么是智链全域洞察（MI+）？1年1-2次，趋势型消费者研究跟踪，MI产品重要补充，增强MI数据解释性

增加WHO

• 购物者细分及人群特征

• 本品及竞品用户画像

增强WHAT

• 跨品类之间的渗透情况

• 品牌拉新及复购

增加WHY

• 产品购买转化驱动/障碍

• 产品使用痛点及未来诉求

增强WHEN

• 购买旅程各阶段特征

增强WHERE

• 媒介触点及内容形式

产品规划与研发蓝图

人群定位及用户转化

品牌定位和发展策略

渠道和媒介营销策略

持
续
性
跟
踪
研
究
消
费
者
行
为
和
态
度
动
态
发
展
趋
势

坚
持
长
期
主
义

研究内容 业务价值

覆盖 20+ 科技及耐用品品类

“人”-“货”-“场”
跨品类洞察

消费者洞察

市场洞察



Confidential and proprietary© 2026 Nielsen Consumer LLC. All Rights Reserved.

Thank you
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