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男性消费力提升
为电竞、骑行、潮玩“豪掷千金”

早在 2018 年，天使投资人中心联合创始人兼 CEO 马可元

在一场公开演讲中对消费市场价值作出排名：少女>儿童>少妇

>老人>狗>男人。此后，“男人消费不如狗”的段子不时被拿出

来调侃，这些调侃背后，中国男性似乎一直用一种“不服气却懒

得解释”的方式抗议。

在今年的双11消费中，以男性为主的小众消费市场规模都

出现了暴增。男性消费者用其强大的购买力逐步打破这一刻板

印象，通过惊人的“买买买“，对外界宣告：我们也是消费主力军。

多家电商平台数据显示，今年是男性消费力提升的一年，跟

去年的茅台、钓鱼、始祖鸟相比，今年天猫“双11”出现的男性消

费“新三宝”年轻化趋势更明显，“枸杞+保温杯”不再是男性消

费的标配，取而代之的是公路自行车、电竞产品和冲锋衣。

在杭州滨江区某外企实习的子弘（化名）对潮新闻记者说，

他趁着双 11 店铺活动，用刚到手的工资购入了一辆公路自行

车，用作上下班通勤。

“不想劳累了一天后再随着人流挤进地铁，我需要用骑行来

放空自己，成为‘风一样的男子’。”在子弘看来，上下班骑行不但

可以有效缓解自己的工作压力，还能顺便锻炼身体，用沿途的风

景来填补自己的情感和健身需求，一举两得。

近年来，像子弘这样的年轻人对奢侈消费的偏好逐渐走低，

健康生活、取悦自己的快乐消费成为主旋律，在能为他们提供更

多“情绪价值”的十大品类（电竞、骑行、潮玩、男装、酒水、护肤、

钓鱼、茶具、跑步、拳击）上，豪掷“千金”。

“平时熬夜比较多，面膜囤了一年的量。”做外贸生意的李先

生虽是85后，但很多朋友都觉得他像个“小老头”。他对潮新闻

记者说，因为工作的特殊性，平时也不注重对自己的“保养”，脸

上满是“岁月痕迹”。不过，偶然间用了老婆的面膜后，他不禁感

叹男人同样需要在自己脸上“下功夫”。这次双11，他帮老婆清

空购物车的同时，给自己买了很多护肤品。

“男人嘛，也要对自己好一点。”李先生说。

随着社会对于性别角色的认知在逐渐改变，男性消费者不

再被简单地视为“不懂生活”的人，开始越来越注重个人的生活

品质。今年天猫双11，男士洁面乳、男士香水、男士素颜霜成为

最受男性消费者欢迎的三大品类，近一周的日均搜索量分别上

涨了128%、87%和38%。

“悦己”的背后，是男人们正重拾被忽视的情感需求。

今年双 11，男人们的“地位”似乎一下子拔高了。据

2023年“双11”消费数据显示，在消费能力排行榜上，男性

消费者的消费力终于超过了狗粮、狗奶粉和冻干零食等传

统宠物用品。

“是狗狗的一小步，却是男性的一大步。”在社交平台上，有网

友对男性在今年双11中的消费表现打趣道，引发了诸多网友的共鸣。

今年双11
他经济猛追她经济她经济
男性消费新三宝：

公路自行车、电竞产品和冲锋衣
本报记者 俞叶波 祝瑶

酒水直播今年爆发
成箱成箱下单的大有人在

“今年（双11）比往年消费得都要高，在白酒上就花了2万多

元。”对于男性今年在双11中一鸣惊人的消费表现，张若（化名）

深有同感。“临近年底，白酒对我来说算是刚需，现在囤也是怕春

节前涨价。”作为一名即将订婚的90后，张若在朋友推荐下来到

平台直播间囤了几箱知名品牌的白酒，用作春节走亲访友。

总体来看，男性消费者购物频率也许不高，但一出手即大手

笔。正因为“按需购买”的消费观，从而导致男性消费者在过去

并不太被网购平台“待见”。

然而，今年的双11，网购平台为开发“他经济”铆足了劲儿，

酒水直播似乎已成为拉拢男性消费者的重要战场。以淘天为

例，今年6·18开始，淘宝天猫食品生鲜行业联动淘宝直播，目标

瞄准头部平台的头部主播，引入了包括李宣卓、酒仙网、刘仪伟、

郑云、醉鹅娘、李国庆等全网头部酒水主播。

“对我来说，买白酒最大的原因是其保值属性，即便放着也

不会过期，放几年还能再喝。”张若表示。

数据显示，今年天猫双 11，酒水行业直播成交额破 18 亿

元，同比增长 628%，带动国产白酒增长超过 250%，茅台、五粮

液等品牌成交破亿，郎酒、习酒等成交增速超100%。

淘天集团超市业务发展中心总裁一漫称，“双 11”期间，酒

水直播间男性用户占比从最初的20%一路攀升至65%。

目前来看，酒水直播的爆发显然提升了电商平台男性用户

活跃度，将来极有可能造就“三赢”的局面，即用户买到了具性价

比的商品，商家缓解了库存压力、提升了知名度，而平台则收获

了庞大的流量和忠诚的粉丝群体，可谓潜能无限。

张诺表示，受近期白酒涨价影响，直播间后续如有优惠活

动，他仍将继续囤货，为明年婚宴用酒做准备。

对此现象，网易酒香频道总监、北京酒类流通行业协会秘

书长程万松表示，这个数据印证了一个趋势，随着直播卖酒的

日渐成熟，计划性消费在直播卖酒中的占比正在逐步提升，而

计划性消费的特点，是品牌意识强、专属需求旺。品牌商品的

旺销是品牌惯性在直播电商的再次体现，而专属定制是未来

优化空间。

“他经济”的悄然崛起，是否会昙花一现？想必没

有人敢打包票。但可以肯定的是，当下男性消费者越

来越爱自己，同时更加注重丰富个人的精神世界。未

来，他们的消费需求将在各大平台的定制化过程中无

限放大，平台和商家，正瞅准这一新赛道，助力他们追

赶“她经济”。
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