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关于L.E.K.咨询

L.E.K.咨询，一家全球性的战略咨询公司，致力于帮助业务领导者把握竞争优势，获取持续增长。L.E.K.的深刻洞见能够帮助客户重塑业务

发展轨迹，发掘机遇，并为其赋能，以把握每一个关键时刻。自1983年创立以来，L.E.K.遍布全球的团队在跨越美洲、亚太和欧洲的区域内，与

来自各个行业的跨国企业、创业企业以及私募股权投资者展开合作，为其提供战略咨询服务。如欲了解更多信息，请访问 lek.com。

L.E.K. Consulting是L.E.K. Consulting LLC的注册商标。本文档中提及的所有其他产品和品牌均为其各自所有者的财产。 

©2024 L.E.K. Consulting

2� L.E.K.咨询

https://www.lek.com/


专题报告

背景介绍背景介绍

大健康对你意味着什么？关于这个问题每个人可能都有不同的答案。这在某种程度上

反映了近年来大健康市场逐渐多样化且不断变化的趋势，以及消费者对大健康的定义的不

断扩充。当然，这也与消费者如何看待自己的身心健康密切相关。

鉴于此，L.E.K.咨询在2023年底开始着手研究大健康行业及其消费者的偏好和行为。

我们对全美1800多名成年人进行了问卷调查，以了解其生活方式和购买行为模式，例如：

锻炼、健康饮食、个人护理产品使用习惯以及冷冻疗法等康复服务等。我们对问卷调查结

果进行了总结和分析，以下是相关发现。
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根据调研结果，我们总结出七种类型的大健康消费者，他们对于不同种类的大健康产

品和服务的消费态度、偏好和支出都有所不同。

1.	1.	 健康爱好型（占比健康爱好型（占比10%10%））：健康爱好型消费者将大健康视为其身份的重要象征。这类

群体积极参与各类有利于身心健康的活动，并且认为自己还可以参与更多。

健康爱好型消费者健康爱好型消费者每周平均锻炼时间最长，运动模式也具有多样性。他们追求健康的方

式非常全面，强度也较高，并且对替代性的保健方式（例如，睡眠或性健康）也非常感

兴趣。

2.	2.	跟风型（占比跟风型（占比16%16%））：跟风型消费者也非常活跃，并紧跟最新的健康潮流。这类群体通

常较为年轻，接触各项锻炼的时间较短，并且非常注重外表。跟风型消费者跟风型消费者通常是数字

化健身和保健类视频内容的重度用户。

3.	3.	追求整体健康型（占比追求整体健康型（占比12%12%））：追求整体健康的消费者通常采取较为平衡的方式来保持

健康，例如：同时关注身体和心理健康，或同时关注摄入体内和用于体外的物质。他们

自信地认为自己正在尽一切努力保持健康。

在所有类型的消费者中，追求整体健康的消费者最重视健康饮食和营养补充剂。这类群

体认为，护肤是健康与保健的一个重要组成部分（可能因为这一群体中女性较多），并

且通常对当下的健康流行趋势不感兴趣。

4.	4.	传统型（占比传统型（占比14%14%））：传统主义型，顾名思义就是主要关注运动和饮食等传统方式，对

新兴或全方位健康方法的兴趣不大。传统主义者的锻炼时长要高于平均值，对自己的健

身计划和投入程度非常自信，并且对当下流行的健康与保健产品或服务不感兴趣。传统

主义者在这方面的月平均消费最低。

5.	5.	普通型（占比普通型（占比21%21%））：普通型消费者通常会广泛尝试不同的健康方式，但不会深入探

索。这类群体通常只是想轻微减重，健康饮食和限制酒精摄入对这个群体而言并不是特

别重要。

6.	6.	纠结型（占比纠结型（占比16%16%））：纠结型消费者在大多数健康与保健方面都落后于其他类型的消费

者，但希望自己能够更加自律。这类群体中的大多数人都在试图减重，这是他们锻炼的

主要目标。但该群体有四分之一的人不锻炼，其他人的主要运动是户外散步。

纠结型消费者对大多数替代性保健方式（例如，正念或睡眠习惯）的兴趣或意识较低。

7.	7.	无感型（占比无感型（占比11%11%））：无感型消费者的健康与保健意识较低，且没有强烈意愿做出改

变。这类群体每周平均锻炼时间最少，近一半的人从未锻炼过或已中止锻炼。而参加锻

炼的人主要是为了提高日常活动能力，其中六分之一甚至没有监测自己的体重变化。

此外，无感型消费者对其他健康与保健领域（例如，营养、美容和个人护理）的兴趣同

样非常低。

大健康行业的七大消费者类型大健康行业的七大消费者类型
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大健康领域正在不断扩大，一些以往不被认为是大健康范畴的新概念正在被纳入其

中。鉴于此，大健康公司和品牌必须了解如何与消费者针对这些新兴话题进行沟通。随着

大健康领域的扩充，不同类型消费者的兴趣、价值观和行为也有所不同。我们对五个大健

康热门话题以及不同类型消费者的差异进行了研究与分析。

正念和睡眠已成为保健的关键因素正念和睡眠已成为保健的关键因素

随着消费者对保健的定义的扩充，正念和睡眠已成为部分消费者的重要保健方式。这

些消费者会有意识地通过一些方式（例如：花时间与朋友相处和冥想）加强心理健康。他

们也会有意识地提高睡眠质量，例如：记录睡眠目标，积极改善生活习惯（例如，睡前习

惯、饮食）等。品牌在与消费者探讨健康相关话题时，应采取更加广阔的视角，以全面了

解消费者的健康问题和需求。

健康爱好型消费者健康爱好型消费者对正念和睡眠的重视程度最高，大部分健康爱好型消费者都对正念

和睡眠的相关说法表示强烈认同（图1）。除了健康爱好型消费者，跟风型和追求整体健跟风型和追求整体健

康型康型消费者对正念和睡眠的重视程度也高于平均水平。

大健康行业的新兴趋势以及消费者差异大健康行业的新兴趋势以及消费者差异

图图11::
不同类型消费者对正念和睡眠的重视程度

*问卷调查：请您对以下陈述按1-7进行评分，“1”表示“非常不同意”，“7”表示“非常同意”

资料来源：L.E.K.问卷调查和分析

健康爱好型 跟风型 追求整体健康型 传统型 普通型 纠结型 无感型 所有受访者

选择6或7分的受访者比例 (N=1,803)*
20 40 60 80 1000

我有固定的生活习惯，
以保持最佳状态

和朋友互动是维持我的
心理健康的重要方式

我会花很多时间在户外
活动上和大自然中

我会对自己的睡眠进
行记录，确保完成睡

眠目标

我践行严格的睡眠养
生法

我会进行正念和冥想
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近一半大健康消费者认为日常护肤对其整体健康非常重要近一半大健康消费者认为日常护肤对其整体健康非常重要

美容和个人护理，尤其是护肤，对消费者的整体健康而言越来越重要。护肤是传统健

身和饮食健康的延伸，消费者越来越重视皮肤健康，并将其视为整体健康的一部分。事实

上，几乎所有健康爱好型消费者都认为，日常护肤是其整体健康的重要组成部分（图2）。

追求整体健康型消费者对日常护肤的重视程度也高于平均水平，仅次于健康爱好型消

费者。此外还有跟风型消费者，他们对日常护肤的重视程度也高于平均水平。

图图22::
认为护肤是整体健康的重要组成部分的受访者比例（按消费者类型） 

*问卷调查：请您对以下陈述按1-7进行评分，“1”表示“非常不同意”，“7”表示“非常同意”

资料来源：L.E.K.问卷调查与分析

健康爱好型 跟风型 追求整体健
康型

传统型 普通型 纠结型 无感型 所有受
访者

选
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比
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*
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53%

72%

11%

36%
42%

24%

3%

80%

40%
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数字健身和健康内容正在迅速普及，普通型消费者对该类内容的接受度数字健身和健康内容正在迅速普及，普通型消费者对该类内容的接受度
要高于平均水平要高于平均水平

数字内容的普及是一个关键趋势。我们针对进行锻炼的消费者进行了进一步调研，询

问他们在锻炼过程中使用数字健身和健康内容的时间（图3）。

结果显示，75%的健康爱好型消费者在过去一年中曾使用过数字内容，跟风型消费者

以 65% 的比例紧随其后。普通型消费者也高于平均水平，其中40%在过去一年中使用过

数字内容，而追求整体健康型消费者则与平均水平（36%）持平。
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消费者开始探索大健康前沿产品和服务消费者开始探索大健康前沿产品和服务

大健康领域的前沿技术包括冷水浴、冷冻疗法和红外桑拿等，只有约50%的健康爱好

型消费者熟知这些产品和服务（图4），其次是跟风型和追求整体健康型消费者。

图图33::
健身和保健相关的数字化内容的使用程度*（按消费者类型） 

*每周有利用数字健身内容进行锻炼的受访者的百分比

**调查问卷：您之前表示通常每周会花费[XX]小时进行锻炼，其中使用数字健身视频的时间占多大比例？

资料来源：L.E.K.问卷调查与分析

健康爱好型 跟风型 追求整体健
康型
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比
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图图44::
康复和健康优化服务的使用程度*（按消费者类型）

*包括冷水浴、冷冻疗法、红光疗法、红外线桑拿、静脉滴注疗法、肌肉注射维生素、肽疗法和辅助拉伸

**调查问卷：您对下列康复和健康优化服务的熟悉程度如何？

资料来源：L.E.K.问卷调查与分析
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康型
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图图55::
对减肥药的兴趣（按消费者类型） 

1%
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问卷调查：请根据以下陈述的准确程度按1-7进行评分，其中1表示“完全不符合”，7表示“非常符合”

资料来源：L.E.K.问卷调查和分析 

1=完全不感兴趣 2 3 4 5 6 7=非常感兴趣

Ozempic等减肥药的吸引力取决于不同类型消费者对健康和保健的态度等减肥药的吸引力取决于不同类型消费者对健康和保健的态度

对于健康爱好型消费者而言，健康和减肥与生活的方方面面密不可分，因此他们对使

用处方药控制体重的兴趣最高（图5）。其次是跟风型消费者，他们总是在跟随最新的流

行趋势，因此对减肥新药趋之若鹜。反之，传统型消费者则明显更为谨慎，追求整体健康

型消费者对减肥药的兴趣也较低，但这也可能是因为他们对自己当前的健康行为有信心。
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1.	 不管大健康消费者的实际活跃度如何，他们都希望能够在健康方面付出更多努力。

2.	 约35%的大健康消费者表示，他们的生活整体较为平衡（即尽可能兼顾心理、身体、情

感、社交、智力和精神健康），其中八零后、九零后和零零后的比例最高（40%）。

3.	 最热衷和最不热衷大健康的消费者之间的主要区别在于是否已经形成了一定的健康 

习惯。

4.	 大健康消费者平均每周锻炼约7小时，其中70%以上的受访者是在家中或户外锻炼。自

新冠疫情暴发以来，在家或户外锻炼的平均时长和总时长都有所增加。

5.	 不管什么类型的消费者，锻炼的首要原因都是减肥、增强身材自信和降低健康风险。

6.	 仅有约30%的大健康消费者对自己目前的体重感到满意。超过50%的消费者正在尝试

减重。尝试减肥的女性 （60%）要比男性（50%）更多。尝试增肌的男性（15%）

要比女性（10%）更多。

7.	 超过55%的大健康消费者认为减少酒精摄入对于健康非常重要。

8.	 50%的女性强烈认同日常护肤是大健康的重要组成部分，而在男性中只有30%的人这

样认为。

9.	 30%的大健康消费者有冥想或正念的习惯，但在过去12个月中，只有不到10%的消费

者购买了冥想应用程序。

10.	约35%的大健康消费者（其中包括约50%的千禧一代，即出生于1981-1996年的消费

者）认为性健康非常重要。约10% 的消费者在过去12个月中购买过性健康相关产品。

关于大健康的十大真相关于大健康的十大真相
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从消费者的角度来看，健康与保健（H&W）没有单一的定义。然而，多维度的分析

可以帮助我们聚焦于H&W消费者基础中的不同细分群体。通过使用我们专有的消费者基

础分类模型，H&W领域或相关行业的品牌可以更有效地细分市场，并更清晰地了解他们

的消费者，从而精准定位消费者最需要的产品和服务。

我们可以指导贵品牌的方向，以优先考虑产品和服务的提供，并分析在H&W领域内

的业务拓展机会，从而指导未来的战略方向。

如需更多信息，请联系本文作者或发送邮件至strategy@lekinsights.com。

全面深入了解大健康行业消费者全面深入了解大健康行业消费者
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业，专注于体育和现场娱乐、直接面向消费者的数字服务、创作者经济以及消费品等领域，负责领导健身、康

复和保健等相关业务。

Alex Evans
Alex Evans 是 L.E.K. 咨询董事总经理兼合伙人、洛杉矶分公司负责人以及美洲地区管理委员会成员。 

Alex是消费品和技术、媒体和电信（TMT）业务团队的资深咨询专家，负责美国健康保健品和体育行业相关 

业务。
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