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淘宝数据报告显示，90后已然成

为线上消费主力。

根据知名经济数据公司CEIC 数

据，中国私人消费占 GDP 的比重从

2010 年 的 35.6% 增 长 至 2018 年 的

39.4%，消费已经接替投资成为了拉

动经济增长的新引擎。而在这个消费

升级和扩容的市场当中，90后人群正

在成为消费增长的核心动力。

根据教育部学校规划建设发展中

心的数据，我国 90后总量多达 2.3 亿

人，这就意味着平均每 6个中国人中

就有一个90后。

从消费潜力上来看，90后刚渐渐

进入事业的黄金期，收入提升明显、

消费潜力巨大，正在成为消费的主

力军。

在兴趣、眼界、热爱的共同作用

下，“这届年轻人”消费支出虽然在

大比例增长，但离散程度非常大。也

就是说，每一个年轻人都分别在自

己喜爱和关注的那些地方花钱，他

们比“上一届年轻人”表现出更强的

个性。

也许，理解“这届年轻人”的买买

买，就是理解正在发生的未来。

为兴趣花钱

不同于以往几代人的成长环境和

商业环境让 90后显现出了截然不同

的消费观和价值观。除了必需品外，

年轻人的消费行为更多体现于为兴

趣买单，因此，这一代年轻人的消费

观念是非常注重“兴价比”（注：兴是

兴趣，价是价格）、社交化……

具体来说，“兴价比”是反映商品

可买程度的一种量化方式。兴趣和价

格都可能成为 90后最后购买行为的

决定性因素：兴趣值高而价格低，则

“兴价比”高，反之则“兴价比”低。

虽然在非兴趣的日常生活中，他

们对价格同样关注，是精明的“人形

计算器”，但当他们愿意为兴趣花钱

的时候，价格变得不再重要。

国内某大型商业银行在一项关于

信用卡使用的调研中发现 90后一个

很有趣也与 80后截然不同的消费观

点——“你问他30块钱打车觉得贵不

贵？他说超贵；那奶茶 38块钱一杯贵

吗？不贵，一天可以喝两杯。视频会员

15块钱的资格不舍得买，一定要用积

分换；但一转身却在论坛上发帖‘跪

求 1680 的演唱会门票’，特别的矛

盾。”该行信用卡中心相关人士称。

90 后消费者不再简单地追求消

费“符号”，更多的是消费一种“回归

本真”的体验，他们在消费时更加注

重向内求索和自我展现，从需求满足

到为意义消费，从崇尚经典到崇尚个

性新潮。

为眼界买单

大数据归集发现，物质消费多元

生长的背后，年轻人对精神世界的追

求也在升温。90后试图将物质和精神

的充裕有机连接，旅行、音乐、运动、

生活等成为年轻人高频支付的领域。

用户研究发现，大专及以上学历

年轻用户中68.5%的人有境外旅行经

历，去境外旅行的人群中50%每年出

国1次，40%每年出国2-3次。

没有条件进行“空间旅行”的人，

则会选择“意识旅行”。用户研究数据

显示，视频付费用户中 64%都是 90

后，他们选择在线上多一种人生体验。

当生活基础安稳、视野的边界扩

大，他们也开始将目光投向自然和宇

宙。电影购票相关数据显示，2019年，

90后电影支出增长50%。《流浪地球》

等与宇宙相关的影片观众中 90后占

据近半壁江山。

与此同时，伴随着信用社会的建

立，越来越多的年轻人也意识到积累

信用的重要性。

此外，90后还爱买保险。《中国保

险消费者白皮书》显示，2017 年中国

30 岁以下购买保险的消费者已占到

34.9%。

为热爱付出

数据显示，90 后持卡人 2019 年

消费总支出较 2018 年增长 30%，而

同期 80 后、70 后持卡人消费总支出

仅分别增长 12%、10%。90 后的钱花

在哪儿了？国内某大型商业银行统计

显示：美妆支出增长 59%、健康支出

增长 63%、餐饮支出增长 38%、教育

支出增长38%。

截至 2019 年 10 月的数据显示，

手机品牌旗舰新品购买者中的 90后

人群均超过40%。

当年轻人掏钱的时候，也表达出

他们内心深处的意愿。回归到生活本

身，这些年轻人所理解的生活是与喜

欢的一切在一起，超越金钱。

数据研究同时发现，30岁以下的

年轻人中80%都时刻注重身材管理，

70%的都有定期学习习惯。“健康支

出、对美的追求是增长最快的。”相关

人士称。

90 后们更加注重生活中的亲历

感。大麦网公布的数据显示，现场观

演已成为当下年轻人文娱消费的新

风尚。暑期档期间，演唱会整体票房

占比高达六成，是剧场演出票房的 2

倍还多。其中90后实力领衔演唱会市

场消费，其购票用户占比高达 66%，

是 80 后的 3倍。另外，体育赛事票房

增 速 最 快 ，今 年 较 去 年 同 期 提 升

137%，专业剧场票房同比增速43%。

而在各类艺术展馆的参观中，90 后

人群占比高达75%。

与此同时，90后为视频或在线教

育的年费支出也在不断增加。

（本版编辑综合）
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买了些什么——

随着社会经济日益发达

和自主意识提升，我国已经

迎来第五次单身潮，随之而

来的是一人食、外卖、养宠物

等趋势的流行。

据统计，2018 年宠物市

场规模已超 1700 亿元，且增

长迅速，宠物行业潜力较大。

在宠物行业的消费群里中，

未婚群体是主要贡献者。该

数据来源于近日京东超市联

合尼尔森共同推出的《2019

中国宠物消费趋势报告》。

报告显示，养宠物逐渐

成为当代青年最好的“治愈

药方”。就婚姻情况来说，单

身经济的崛起使得越来越多

青年不再拘泥于结婚生子的

传统模式，而选择宠物作为

陪伴对象。

京东宠物还就宠物市场

消费的新趋势进行解读。首

先，宠物食品开始呈健康化

发展趋势。伴随消费升级，

消费者不仅对自己的健康

关注度提升，也愿意为更高

品质和更均衡营养价值的

宠物食品买单。另外，趣味

化的宠物食品也吸引了较

高的关注度。尤其兼具互动

性、趣味性和功能性的零食

产品更能满足宠物主人的

诉求，让他们更加享受与宠

物的相处时刻。

报告说，除了食品之外，

养宠物本身呈现更精细化的

姿态，线上洗护美容高端品

牌销售增速提升，细分品类

数量众多且增速明显。智能

化也成为养宠物的一大趋

势。科技逐渐发展，减少宠物

主人喂食、铲屎、洗护清洁工

作的智能化用品消费将迎新

热潮。多元化也是养宠物的

一大趋势，水族及用品从单

纯装饰品向场景融合、环境

一体化消费诉求逐步转变，

个性化的宠物、用品及主题

消费场景逐渐受到爱宠人士

青睐。 （据南方科技网）

当我们讨论中国互联网

音乐市场的时候，付费率低

是一个挥之不去的问题。然

而，这种情况目前正在改善。

“数字专辑”屡屡创下销

量纪录的背后，是数字音乐

付费的观念，已经在年轻一

代用户群体中生根发芽。

2019 年第三季度，仅腾

讯音乐娱乐集团在线音乐一

家 ，付 费 用 户 数 就 达 3540

万，同比增长 42.2%，付费用

户净增长440万。

据 艾 瑞 咨 询 发 布 的

《2019 年中国数字音乐内容

付费发展研究报告》，30 岁

以下的用户占付费用户的

68.6%，用户意愿付费金额也

从 2016 年的 16.3 元/月增长

到31.7元/月。

更值得注意的是在线音

乐单位用户价值（ARPPU）

的提升。ARPPU是衡量付费

质量的重要指标，单位用户

价值增长，说明用户的付费

意愿和实际支出正在提高。

近年来，中国音乐市场

的快速增长。在“正版化”的

大环境下，互联网音乐市场

的付费增长，有开始提速的

趋势，音乐消费从传统消费

彻底转型互联网消费的拐点

正在到来。

（据腾讯网）

面对社会快速更迭，90 后乃至 80 后

常常陷入焦虑，参与知识付费逐渐成为年

轻人缓解焦虑的方式,也推进了知识付费

的发展。

知识付费走过三个年头，艾瑞咨询发

布的《2018 年中国在线知识付费市场研

究报告》显示，知识付费产业规模将进一

步扩张，预计到2020年将达到235亿元。

第三方数据挖掘及市场研究机构比

达日前发布的中国知识付费市场研究报

告显示，知识付费用户多为经济发达地区

的年轻中等收入群体，他们对自我学习进

步有着较高需求。报告显示，目前来看，知

识付费男性用户占比 51.4%，女性用户占

比48.6%。用户年龄分布上，90后和 80后

占比过半。用户个人月收入分布上，超四

成用户月收入在 5000-10000 元之间。用

户职业上以学生、上班人士和家庭主妇/

夫为主。用户学历分布上，九成以上用户

学历在高中及以上，近七成用户居住在一

二线城市，广东、江苏、浙江等经济发达省

份用户占比排名前列。

在知识付费用户需求中，学业、求职

类知识是主要的用户需求，54.2%的用户

选择“考研考公”，53.6%的用户选择“校内

课程拓展”，45.6%的用户选择“专业知

识”。知识付费用户付费类型上，由于考研

考公和校内学习用户需求最高，教育培训

类知识最受用户偏好，占48.2%;经济需求

是知识消费群体需求的最大公约数，

45.6%的用户选择金融财经类，32.6%的用

户选择消费理财类。

从豆瓣成长营到去年 6月知乎将“知

识市场”业务升级为“知乎大学”，把市场

转变为学校，形成“课”+“书”+“训练营”

共同组成的产品体系，以陪伴为核心的

训练营在各大付费平台兴起。各类训练

营兴起，服务商在竞争中售卖的核心由

“知识”转为“服务”，知识付费向在线教

育靠拢。

同时，知识付费也在向线下发展。这

不仅是传播知识，线下建立起来的社群更

是为用户带来了情感陪伴，从一定程度上

满足了用户的社交需求。

（据教育资讯网）

《2019中国消费趋势报告》调查显示，

可以寻求安慰、缓解压力，带给人们安全

感的“疗愈经济”也成为90后新的消费热

点。慢时光咖啡、瑜伽、健身、禅修、情绪包

装、一人KTV、撸猫店等等带来心灵小愉

悦的消费，让许多90后甘愿掏钱。

前段时间风靡一时的“指尖陀螺”，还

有居家办公的减压神器“史莱姆水晶泥”，

这些看似无聊的物品，却给很多人在有限

的空间里，得以释放压力，悄然进行着一

个人的心灵疗愈。

在淘宝、天猫等网购平台上输入“减

压神器”，立刻出现成千上万的相关商品，

不仅有指尖陀螺、史莱姆水晶泥，还有各

种减压魔方、捏捏乐、桌面迷你拳击速度

球、水袋蛇、怀旧掌机等等看似无聊实则

很受欢迎的产品，价格也都很实惠，大部

分仅需几元到几十元钱。

在动辄四五千元的禅修、瑜伽课程之

外，不少年轻人选择一个人静静的方式，

是与宠物有关。独自去宠物咖啡馆、奶茶

店坐一坐，喝杯爽口的饮料，“撸一撸”店

里萌萌的猫狗，成了很多年轻人的爱好。

“现在市面上有不少有猫有狗的咖啡馆、

奶茶店、书店，消费也不贵，我常去。”90

后的唐女士是一名饰品设计师，当她灵感

匮乏、精神紧张的时候，总会一个人去咖

啡馆或者书店坐一坐，喝杯咖啡，而她最

喜欢去的咖啡馆和书店都是可以撸猫撸

狗的地方。再说，在和这些毛茸茸的小可

爱玩耍逗趣的过程中，自己的焦躁也能

得到很好的平复，甚至还能激发自己的

灵感。唐女士说，每次到这样的咖啡馆、

书店喝下午茶、撸猫撸狗，消费大约都在

50元左右，很实惠，但带给自己的愉悦却

是巨大的，“因为工作时间的原因，我自

己不能养宠物，所以出来撸一撸这些萌

宠更实际。”

（据《桂林晚报》）

买了些什么
年轻人为自己的美好生活

宠物
也要进行消费升级

编
者
按

数字音乐付费，
30岁以下用户占近七成

从知识付费
到服务付费

越来越多人将
“减压”当作“刚需”


