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马江博 亲述

得到用户，你好。

欢迎来到《政经参考》，我是马江博。让我们一起聚焦政经，举重若轻。

今天我们来谈一个长期被忽视的消费趋势，就是中年男性的消费正在快速崛起。这件事正在一步步改变我们消

费构成，并且会是新的不可忽视的蓝海。这节课，我会为你拆解中年男性消费中的七类热门潜力赛道，无论你

是创业、投资还是提供配套服务，这些都可能是你的新机会。

好，正题开始。

为什么说中年男性消费崛起了？

关于中年男性的消费崛起，你可能已经有所感知。想当年，天使投资人马克元提出了火遍全网的消费力公式：

少女>儿童>少妇>老人>狗>男人，其中男性就是排在最后一位，不管是从男性群体的视角，还是从消费投资人

的视角，男性——特别是上有老下有小、身上还背着房贷包袱的中年男性，一直是消费市场这个美丽世界被遗

弃的“孤儿”。

更多资源加微信：xuetang7799



但从2023年开始，中年男性似乎终于“否极泰来”了，他们长期以来被压制的消费欲望，终于开始释放了。据统

计，2023年，在线消费商品金额超过1000元的消费者中，男性占比已经超过了女性，高达57.2%。

这些迹象表明：当前消费市场中占据明确主导地位的女性的“她经济”，和宠物的“它经济”，未来很可能会面临

来自男性的“他经济”的有力挑战。

虽然近年来女性在崛起，但是不得不承认，从财富分布的事实来看，大多数中国普通家庭中，中年男性仍然占

据着主要的经济地位；此外，手握中国近百万亿财富的高净值人群中，男性占比相当高。根据东方财富的统

计，目前A股5000多家上市公司的董事长中，超过98%的人年龄在35岁以上，其中男性占比将近94%——说

白了，都是我们定义的中年男性。

由此可见，广大中年男性身后，确实隐藏着一个巨大的蓝海市场。对于企业的经营者和从业人员来说，与其在

一个红海赛道里内卷，不如转移目光，看看中年男性消费中的新增长亮点。

接下来，我概括总结了中年男性消费市场中，两个大类，七个细分赛道的具体机会，带你看懂这个蓝海市场中

的新风口，以及背后的底层逻辑。

实用需求：摆脱油腻、维持健康

第一大类，是主攻中年男性的实用需求，针对性解决他们想要“摆脱油腻”和“维持健康”的痛点。

先说说中年男性对于“摆脱油腻”的需求。爱美的风潮，正在逐渐从女性刮到男性群体中，卷得中年男性们，也

开始寻求变美了。

目前来看，东亚男性在变美道路的一大追求，还是少年感，就是少年气息，表现在外在上就是阳光清爽的外形

特征，这就带动了中年男性群体强烈的去油腻需求。在这个需求下，最具代表性的第一个潜力赛道，要属生

发、育发行业的繁荣。

根据中国社科院的研究，2021年，中国毛发医疗服务行业的市场规模已经达到了234亿元，预计到2030年，

市场规模将进一步扩张到1381亿元，2021年到2030年期间，年均复合增速预计高达近22%。这个增速，放眼

国内当前消费市场的各个细分赛道，都是一个不可多得的高成长领域。对于创业者和投资者来说，是一个值得

关注的潜力赛道。

注意啊，植发人群中的消费主力，就是男性，占比超过植发总人数的85%，其中，80后的中年男性更是主要

植发人群。因此，如果你想做这个赛道的生意，摸准80后中年男性的消费习惯和价格偏好，特别重要。

而和摆脱油亮的脑门同样迫切的，是甩掉油腻的肚子，这对应的是中年男性消费的第二个实用需求，维持健

康。在健康需求的驱动下，带动了第二、第三个潜力赛道的快速增长，分别是以护肝产品为代表的相关保健品

赛道，和运动健身赛道。

以保健品赛道为例，据统计，某款护肝保健品在去年618前夕，就突破了单日销售千瓶的战绩，增速高达

200%，其中35岁到55岁的中年男性顾客，贡献了60%的订单。它是怎么击中这些人的呢？根据这款产品的介

绍，它的受众人群特征，主要包括肚子肥胖、指标异常、熬夜加班、喝酒应酬等——你听一听，完美狙击了中

年男性群体的需求，特别是熬夜加班这个关键词，特别适合我。

而在通过保健品对“三高”进行后期干预的同时，这届中年男性消费者，也在同步通过运动健身进行前期预防，

男性运动服饰的市场正在增长和扩大。一个值得注意的现象就是，许多知名女性运动品牌，近年来也纷纷布局
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男性业务线，比如过去专攻女装业务线的金·卡戴珊的紧身衣品牌SKIMS、以女性健身服起家的Alo Yoga等

等。在双十一女装退货率居高不下的时代，男性服装，因为相比女性更低的退货率，或许更可能挣到钱。

小结一下，在我看来，针对中年男性摆脱油腻和维持健康的两大实用需求，生发、育发行业、以护肝为代表的

相关保健品赛道，和运动健身赛道，这三个行业或赛道，或许可以成为你投资、开店、或者择业的重点。

情绪需求：饮料、渔具、文玩和游戏

说完了第一大类，主攻中年男性实用需求的赛道，我们再来看看第二大类，主攻他们情绪需求的赛道。

一个显著的趋势是，长期肩负赡养老人、子女教育、家庭责任压力的中年男人们，近年来似乎终于开始关注到

自己的情绪，决定爱自己。

那么，中年男性对自己的关爱，催生了哪些赛道的消费需求呢？

我总结了四个潜力赛道，分别是饮料、钓鱼的渔具、文玩，和游戏赛道。接下来我一个个说。

首先是近年来表现不俗的茶叶、汽水等饮料品类赛道，它们崛起的逻辑，就是切中了中年男性爱惜自己的情绪

需求。

比如年销30亿的软饮料品牌大窑汽水，它的CEO王庆东就表示，自己的成功秘诀在于“中年男人更懂中年男

人”。王庆东观察到，中年男性因为身体原因、或者要开车回家，往往对酒桌聚会上的敬酒、劝酒有不小的压

力，因此提出了用大窑汽水代替啤酒的解决方案，还打出了一句流传很广的广告语，喝酒不开车，开车喝大

窑。通过“拿捏”中年男人的消费偏好，成功把产品打造成了中年男人更爱惜自己的“酒替”。

除了饮料，第二个主攻情绪需求的代表性赛道，要属中年男性户外运动中的“白月光”——钓鱼。

根据中国钓鱼协会统计，截至2024年6月，全国约有1.4亿名活跃钓鱼者，相当于每10个中国人中，就有1位垂

钓爱好者。其中，45岁以上的人群占到了近三分之一，也就是4500万。

这项活动，不仅能让中年男人享受类似“回家后先在车里待一会儿”的片刻宁静，还能在过程中，收获一些日常

但弥足珍贵的“小成就感”，情绪价值真的拉满。

不要小瞧钓鱼赋予的情绪价值，它带来的经济价值可不低。根据2024年年末向港交所递交IPO招股书的“钓鱼

第一股”乐欣的财报显示：截至2023年，乐欣的钓鱼装备年产能达到了500万件，截至2024年6月，它2024财

年的营收达到了5.12亿元，净利润也有6200万，净利率达到了12%。

中国的渔具市场前景非常广阔。根据测算，2023年，中国的钓鱼参与者，年人均渔具消费支出约为213元，和

美国的615元、英国的508元和日本的412元相比，仍有较大差距，未来仍然有很大成长潜力。

接下来，我要说的第三个由中年男性撑起半边天的“情绪价值”类赛道，就是文玩。根据机构测算，中国的文玩

行业，已经是一个万亿级市场，预计将在2026年，进一步增长到近1.3万亿元。而这个行业的消费主力，一直

是35岁以上的中年男性。

第四个，也是我要讲的最后一个能帮助中年男性“花钱买开心”的赛道，是游戏。2024年火遍全球的“黑神话：

悟空”，不管是主创团队，还是游戏玩家，不少都是40岁以上的中年男性。

你看啊，上面提到的四个情绪消费的赛道，饮料、钓鱼渔具、文玩，和游戏，背后都是中年男性带来的强劲的

消费新增量。
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我的留言

得到用户
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最新最热只看作者回复

石强
2小时前

最后那段精准狙击到了我…

annyhao
3小时前

用户留言

 转发  评论  赞  分享

虽然我没有更整体的数据，但上面这些细分赛道的数据，我认为至少已经足够成为一个提醒，或许这是存量消

费时代，一个新的结构性的亮点。

另外，我提醒你一个趋势，在经济承压的时代，如果更多男性发现，房子、车子以及对孩子的教育投资，都有

点遥远或者越来越不划算的时候，那么，让自己更开心一点的日常消费，是不是会有更大的崛起呢？你仔细琢

磨下。

最后，欢迎你把这一讲转发给你的亲人和朋友，或者分享到你的朋友圈。更欢迎你把课程推荐给更多的人，一

起找到时代的确定性。

聚焦政经，举重若轻。个人视角，仅供参考。我是马江博，下期再见。

划重点 添加到笔记

1、中年男性消费崛起，细分赛道涌现，成为存量时代的结构性亮点。

2、实用需求驱动，生发育发行业、保健品、运动健身，成为潜力赛道。

3、情绪需求推动，饮料、钓鱼渔具、文玩、游戏，展现增长潜力。

更多资源加微信：xuetang7799
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 关注  

确实，身边爱好钓鱼的中年男性不少了，以前的男同学以及大学舍友的老公，先生的同事

朋友中都有一部分人痴迷钓鱼，乐此不疲，也好，有点爱好，暂时可以从沉闷的生活中抽

离出来，好好专注钓鱼，放松身心。有爱好就得消费，也算是中年男性为推动消费做贡献

了。

annyhao
3小时前 编辑

我家先生平时工作很努力，自己创业，很会奖励自己，每年过年都会给自己买一整套衣

服。平时有空就给自己买内衣袜子 T 恤等各种衣服，他还很会买衣服，我家衣柜里他的衣

服比我多很多。我不会选衣服，而且现在女性衣服样式都比较怪，又宽又短，这样的棉衣

我穿上后腰冷得不行，时常我们一起逛街买衣服，我没收获或者甚微，他则收获满满，男

士衣服样式就那些，只要材质样式喜欢就拿入手买，而且他买东西也不会期望太高，也不

咋考虑性价比，看上就出手买了。

美君
6小时前

我老公之前喜欢泡的茶，现在除了泡的茶，也喜欢喝东方树叶，他买了好几箱，快喝完了

就会立即续上。

当然，可乐也还是喝的，但比之前喝的少了，之前热了就咕咚咕咚喝冰镇啤酒，现在热了就咕咚咕咚喝从冰

箱里刚拿出来的东方树叶凉茶。

他日常生活没有应酬，不需要陪任何客户喝酒，但我猜想还是更注重养生了，比如他还会买锻炼腕力的健身

工具、对胡子更有好的剃须膏等。

有一次他让我帮他拔白头发，我一数太多了，根本拔不过来，不知道是不是跟程序员费脑子以及男性本身生

存压力大有关，还是有些心疼的。

生活不易，且行且珍惜。

收起

奋斗吧林儿
6小时前

山东沂河，每天一大早，钓鱼的人是真的多啊，你就看吧，一呆就是一天，我的一个亲

戚，身上没钱，还欠别人很多钱，但他是秃头，宁愿欠别人钱，也要花大钱把自己那点头

发带上个假发，让自己精神点

大宽
7小时前

 转发  评论  赞  分享

 转发  评论  赞  分享

 转发  1  20  分享

 转发  评论  赞  分享
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📝马老师今天的课程告诉我们：中年男性消费的崛起，堪称中国消费市场的一场 “闷声发大财” 的革命。这

个曾被戏谑为 “消费链底端不如狗” 的群体，如今正用真金白银重塑市场逻辑，甚至成为存量时代的结构性亮

点。他们像老树发新芽般，在实用与情绪的双轨上跑出了新赛道。

🤔让我们探讨一下中年觉醒的底层逻辑：

1. 单身经济反噬：当婚恋成本高到 “娶不起”，男性开始把给女友买包的钱换成给自己买显卡。钻石滞销、鲜

花遇冷，本质是 “舔狗经济” 向 “孤狼经济” 的范式转移。

2. 日式消费镜像：就像平成时代的日本，经济下行催生 “低欲望社会”，但中年男性却在手办、骑行等细分领

域烧钱。中国正在复刻这条 “宅消费” 路径。

3. 社交货币升级：万元手电筒吧、天文望远镜圈层，这些看似荒诞的消费，实则是中年男性构建新身份认同

的密码。他们需要既小众又能彰显品味的 “男人玩具”。

📕这场消费变革最有趣之处在于：中年男性正用 “去中心化” 的方式重构市场。他们不再扎堆奢侈品，却在垂

类赛道制造现象级爆款。看似理性克制，实则愿为兴趣一掷千金。未来，谁能在钓鱼竿上做出爱马仕的质

感，在保健品里注入科技信仰，谁就能吃到这波 “中年觉醒” 的红利。

收起

王登峰
8小时前

经过马老师的提醒，在观察身边中年男性确实如此，喝酒对身体非常不好，除非不得已场

合，大窑真的很适合。钓鱼可以修身养性，让人从繁杂的事物中安静下来；文玩既要有点小积蓄，更要有一

些爱好和见识，恰恰中年人正好符合。自己也是人到中年，越来越重视健身，觉得健康才是核心，失去了健

康就失去了一切，所以从去年开始每周跑步三次，大概在 30 公里左右，逐步恢复过往 “生机”。去年还参加

一个跑团，里面绝大多数都是中老年人，很多都是接近六十岁，基本也都是从 40 多岁开始跑步，其中一部

分都是每年参加 “崇礼” 越野赛，每个人看气质都比实际年龄要年轻至少十岁，关键是这些运动背后也是需要

消费，都在感叹马拉松中签越来越难啦！说明健康已经成为全民共识，在行动上已经显现出来。

收起

🔥王兴旺🔥
9小时前

作为一个中年男人，这一讲我体会太深了，那个护肝保健品也想买，后来怕有隐患选择了

健身。

中年男人的消费崛起，可能就是我们这一代人就有消费的欲望，另外可能人到中年房贷压

力可能在逐渐降低，更进一步释放了消费欲望。

逍遥
10小时前

 转发  评论  2  分享

 转发  评论  8  分享

 转发  评论  8  分享

更多资源加微信：xuetang7799



 关注  一、学习心得

关键词：时代消费品、他经济、男性消费、科技消费

观点：每个时代都会诞生革命性的消费品

男性消费的崛起反应了社会深刻的变化：

1、产品层面：科技产品的丰富性和吸引力增强

随着科技的快速发展，市场上涌现出大量针对男性消费者的科技产品，如智能手机、游戏设备、智能家居、

可穿戴设备、新能源汽车等。这些产品不仅功能强大，而且设计更加注重用户体验和个性化需求，极大地吸

引了男性消费者的兴趣。

2、观念层面：男性消费观念的转变

70 后、80 后男性：家庭消费为主。70 后和 80 后男性在过去更多地将收入用于家庭开支，例如子女教育、

房贷、车贷等，个人消费相对较少。

90 后、00 后男性：更舍得为自己花钱。随着 90 后和 00 后的崛起，以及收入的提高，他们在消费中的占比

越来越高。90 后和 00 后男性消费观念更加开放，愿意为自己的兴趣和需求买单。他们更注重个性化、体验

感和即时满足，这直接推动了男性消费的增长。

3、社会层面：单身经济的崛起

随着单身男性比例的增加，“单身经济” 成为男性消费增长的重要驱动力。单身男性更倾向于为自己的生活品

质买单，而不是优先考虑家庭开支，或者没有家庭成员和恋爱对象。这种趋势进一步推动了男性在餐饮、娱

乐、旅游、家居等领域的消费。

二、个人行动

1、革命性的消费品

每个时代都会诞生革命性的消费品，第一次工业革命孕育了纺织、服装的消费；第二次工业革命诞生了电

视、汽车的消费；第三次工业革命引爆了电脑、手机的消费。

第四次工业革命已经缓缓地拉开序幕，可以想像在未来 1、20 年内，同样会诞生革命性的消费产品，有很大

的可能是与人工智能和机器人相关，当然也可能与生物医药、美容健康有关。

2、切入产业

对于即将来临的新时代，要提前布局，提前深入到这些行业中，等风而不是追风。比如：服务型机器人是必

然的时代级产品，因为人们都不喜欢干家务。科技人才可能深入产品核心做研究或研发，即便是没有理工科

背景的人，也可以通过做销售来切入产业。

总结一下，对个人而言机会巨大，简单讲就三句话：

第一、新时代、新产品、新机会

第二、看准未来方向和自己条件，提前布局、深入产业。

第三、坚持不下牌桌，等风来。

收起
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左星星
12小时前

过去的消费主力是女性和儿童，这是因为过去家庭结构是围绕孩子、女性主导的幸福感和

日常决策来构建的，男性在家庭和社会中更多扮演 “支付者” 而非 “消费者”，中年男性天然把自己的消费需求

压在家庭之后。

但今天的变化是，他们开始主动消费了。可为什么是今天？中年男性的家庭负担变轻了吗？并没有。那为什

么反而在这个时间点，他们的消费愿望被激发了？我认为，真正的变量在于他们对生活的预期变了。

过去的中年男性，是典型的 “延迟满足” 的人，目标是攒钱、买房、供孩子、养老，消费延后，苦一点不要

紧，只要结果可期。但现在，社会变得极不确定：房价预期不再单边上涨，孩子的教育与就业回报率模糊，

养老金压力倒挂…… 所谓 “合理的未来目标” 正在变成一张越来越看不清楚的地图。长期主义的诱因在衰

减，反而让短期的、自我感知明确的消费变成了他们为数不多的确定性。一句话总结：当长期回报不确定的

时候，中年男性开始为当下的自己买单。

如果真是如此，那么它就不是短期的，而是一种长期性的消费重构。只不过，这个重构不是市场教育出来

的，而是被宏观环境推出来的。这是对做消费、做投资、做产品的人最值得关注的事情。不是中年男人变爱

美了，不是突然集体想起保健了，不是突然喜欢钓鱼了，而是他们终于在认清未来不确定后，愿意留出一点

资源给自己了。

收起

盛世春秋
13小时前

接着马老师精彩分享，我也来分享。关于中年男人消费赛道投资机会。

1. 治疗秃头，目前国内科创板有一家公司，过了临床三期，准备新药上市。（目前价格偏价）

2. 保健品，不推荐，也不看好，但是根据前瞻一季度预告，多肽减肥药原料药公司，业绩有大幅提升。

3. 户外活动，近期 “探路者” 大幅拉升，等正常后可以看看。

4. 渔具，碳纤维公司，业绩一般。

5. 游戏，整个板块处于调整中，需要爆品公司，横空出世，需要押宝。

6. 个人看好体育竞技，搏彩类公司，可惜大 A 没有什么好标的。

仅仅是个人观察，不做投资建议。
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