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家清日化市场概
况



ZFT1JrqL3Wtx3eqLLWRqPVqi0MVgcLj8BMjjH8YlY2LbNsv3etuK8jRT5irGDj+Q

市场规模与增长

2015 - 2023年中国家清产品行业市场规模从

347.7亿元增长到556.1亿元，2024年达583.9亿

元，呈现出持续增长的态势。

历史规模数据
预计2028年中国家清产品行业市场规模超700亿

元，市场前景广阔。

未来规模预测

近年来家清日化市场规模增长趋势明显，整体处

于上升通道，反映出市场需求的不断扩大。

增长趋势分析
市场增长得益于城市化进程加快、人口结构改变、

消费者对清洁产品需求升级，以及企业加大研发

投入推出更优质产品等因素。

增长原因剖析



市场细分情况

按产品类型细分 01

家清日化市场按产品类型可分为清

洁类（如洗衣液、洗洁精等）、护

肤类、护发类、口腔护理类等。其

中清洁类产品在家庭清洁场景中需

求较大。

按消费群体细分 02

不同年龄段、性别、职业的消费者

需求存在差异。年轻群体更注重品

牌与时尚，中老年群体更看重实用

性与性价比；女性消费者可能更关

注护肤、美妆类产品，男性消费者

对部分功能性清洁用品需求较高。

按销售渠道细分 03

销售渠道包括传统零售渠道（如商

超、专卖店、药店等）和现代电商

渠道（如线上商城、社交媒体平台

等）。随着电子商务发展，线上销

售渠道占比逐年上升。



市场竞争格局

国际品牌凭借强大的品牌影响力和先进的产品研发优势，占据高端市场。例如一些国际知名家

清品牌，其产品在品质和技术上领先，能满足消费者对高品质产品的需求。

国际品牌地位与优势

国内品牌更了解本土消费者需求，注重性价比和本土化营销。它们通过推出符合国人消费习惯

和需求的产品，以及开展接地气的营销活动，赢得了一定的市场份额。如某些国内品牌针对厨

房重油污清洁推出的高性价比清洁剂，深受消费者喜爱。

国内品牌表现

新兴品牌借助社交媒体和线上渠道展现出强劲的发展势头。像UPO元本生活等新锐家清品牌，

通过创新产品和精准营销，在市场中迅速崛起。

新兴品牌发展势头



家清日化消费趋
势



品质化趋势

家居饰品成为增添家庭温馨氛围的关键。

桌面摆件、玻璃膜/贴受欢迎，装饰坐盘/

挂盘成交量同比增长超10倍，无框画挂

钟增长超10倍，流水摆件同比增长6.1倍，

“80后”“90后”愿为提升家居氛围投入。

家居饰品的高品质追求

消费者倾向于选择高效、精细的清洁工

具。抽纸以近3成的成交量成为家庭必备

高频消耗品，普通洗衣液、卷纸等紧随

其后。女性消费者更偏爱吸色片、真丝

羊毛洗衣液等精细护理产品，男性则关

注鞋油、灭鼠用品等功能性产品。

家用清洁品的高效精细需求



功能细分趋势

洗衣赛道功能细分明显，内衣洗衣液、衣领净、特殊材质洗衣、小白鞋清洁剂等专用清洁

剂增速瞩目，满足不同衣物的清洁需求。

衣物清洁的专用化01

不同清洁场景有了专用产品，厨房清洁用品购买比例达73.1%，卫浴清洁用品占56.3%。

立白推出小白白子品牌满足内衣和鞋类洗护需求，蓝月亮速干面料专用洗衣液受追捧。

场景清洁的专业化02



绿色环保趋势

消费者对环保的重视

消费者对产品成分安全性和环保

性能愈发重视，71%的受访者希

望清洁产品增强除菌能力，对天

然、无刺激、环保的日化产品需

求强烈。

01 02

行业的环保转型举措

行业向低碳、环保方向转型，多

个头部企业研发天然成分产品，

通过减少塑料填充、优化包装等

方式降低环境影响，如老管家领

航健康家居新风尚。



场景细分趋势

01

不同季节有不同清洁需求，春夏季户外活

动激发驱蚊需求，个性化、便携、绿色安

全的驱蚊产品更受青睐。

02

消费者生活精细化和碎片化，不同活动场

景需求细分。如洗衣时，袜子、内衣等都

有专用清洁剂，满足多样化场景需求。

季节场景的需求细分 活动场景的需求差异



家清日化消费者
需求分析



基本需求

消费者对家清日化产品的清洁功

能需求是最基本的，如洗发水、

沐浴露、肥皂等。随着生活节奏

加快，对便捷、高效清洁产品期

望更高，像多功能合一的洗发沐

浴二合一产品受青睐。

清洁功能需求

消费者对皮肤健康重视，护肤类

产品成为重头戏，从基础护肤到

特殊皮肤护理，需求日益细分化。

护肤功能需求

快节奏生活下，消费者期望家清

日化产品使用便捷、携带方便，

能快速满足需求。

便捷高效期望

除清洁和护肤，消费者对能改善

个人形象的日化产品需求强烈，

如彩妆、香水等。

改善形象需求



个性化需求

不同年龄段需求

不同年龄段消费者对个性化护肤产品需求有差异，

年轻群体更注重品牌与时尚，中老年群体更注重

实用性与性价比。

定制化服务期望

随着个性化消费趋势加强，消费者对根据自身需

求定制日化产品的服务期望越来越高。

不同性别需求

不同地域需求

男性和女性在护肤等家清日化产品需求上有不同

特点，女性可能更注重美白、保湿等功效，男性

可能更关注清爽、控油等。

地域差异导致消费者对家清日化产品需求不同，

如南方地区消费者可能更需要防晒产品，北方地

区消费者可能更注重保湿产品。



安全环保需求

消费者选购家清产品时最关注成

分安全性，希望产品天然、无刺

激、环保，对孕妇和儿童适用产

品要求更严格。

成分安全性关注

01

越来越多消费者倾向于选择有天

然成分的家清日化产品，认为其

更健康、安全。

天然性偏好

02

健康和绿色消费趋势下，消费者

对产品环保性能要求提高，希望

企业减少塑料填充、优化包装等。

环保性能要求

03

对于孕妇和儿童适用的家清日化

产品，消费者要求成分温和、无

有害化学物质。

特殊人群适用要求

04



情感和社会需求

社会认同需求包装设计影响

03

消费者希望通过使用特定

的日化产品获得社会的认

同和尊重，将其作为社会

地位、生活态度的体现。

广告形象影响

01

产品的包装设计会影响消

费者的购买决策，精美的

包装能吸引消费者的注意

力，增加产品的吸引力。

02

广告形象塑造了产品的品

牌形象和情感价值，消费

者会受广告传递的情感和

理念影响而购买产品。

情感共鸣需求

04

产品若能与消费者产生情

感共鸣，满足其情感需求，

会更易促使消费者购买。



家清日化消费者
行为分析



购买决策过程

消费者的生活方式、文化背景、个人喜

好等因素会影响需求认知。当消费者意

识到某些家清日化产品能改善生活质量

或满足某种需求时，购买欲望便产生。

例如，随着对个人护理的重视，消费者

对洗发水、沐浴露等产品的需求不断增

长。

需求认知

消费者会从多种渠道获取信息，如亲朋

好友推荐、社交媒体、广告、电商平台

等。在信息爆炸时代，消费者更倾向于

相信口碑和社交媒体上的评价。

信息搜索

消费者会根据自己的需求和偏好对产品

进行评估和选择。对于家清日化产品，

品质、价格、品牌、功能等是主要考虑

因素。例如，选择洗衣液时，会考虑清

洁效果、护色性能、香气及价格等。

产品评估



购买决策过程

此时消费者的心理因素如冲动购买、促销活

动等会影响购买决策。此外，购买便利性、

销售渠道的服务质量等也是重要影响因素。

便利店和电商平台因其便利性和多样性而备

受欢迎。

消费者会根据产品性能、使用体验、性价比

等对产品进行评价。良好的购后体验会增加

消费者再次购买的可能性，反之则可能导致

消费者转向其他品牌。

购买决策 购后评价



购买渠道偏好

传统零售渠道如商超、专卖店等曾是消

费者购买家清日化产品的主要渠道。虽

然近年来电商渠道发展迅速，但传统渠

道仍占据一定比例，部分消费者喜欢在

实体店内直观感受产品后再购买。

传统零售渠道占比

随着电子商务的快速发展，电商渠道在

家清日化产品销售中的占比逐年上升。

电商平台具有产品丰富、价格透明、购

买便捷等优势，吸引了大量消费者。

电商渠道占比

整体来看，电商渠道的占比呈上升趋势，

传统零售渠道占比有所下降。但在一些

特殊情况下，如急需产品时，消费者仍

会选择传统零售渠道。

变化趋势



品牌忠诚度

产品质量是影响品牌忠诚度的关键因素。优质的家清

日化产品能满足消费者的清洁需求，提供良好的使用

体验，从而增加消费者对品牌的信任和忠诚度。例如，

牛大哥凭借专业的产品赢得职业清洁工的高度认可。

良好的品牌形象能吸引消费者并增强其忠诚度。品牌

的知名度、美誉度、市场定位等都会影响消费者对品

牌的看法。如蓝月亮连续15年获得洗衣液、洗手液品

类双料冠军，其品牌形象深入人心。

产 品 质 量 品 牌 形 象



品牌忠诚度

服务

优质的服务能提升消费者的满意度和忠诚度。包括售前的咨询服务、售中的配送服务以

及售后的退换货服务等。例如，一些品牌提供专业的清洁建议和及时的售后反馈，让消

费者感受到贴心的服务。



家清日化品牌分
析



头部品牌案例

在品牌评级机构Chnbrand发布的2025年中国品牌力指数分析报告里，蓝月亮再次获得洗衣液、洗手

液两个品类的双料冠军，并且连续第15年登顶。

品类领先地位01

蓝月亮注重品牌形象塑造，经过多年市场耕耘，在消费者心中树立了高品质、专业的家清品牌形象，

赢得了消费者的信任与认可。

成功经验之品牌建设02

蓝月亮紧跟市场趋势，不断推出符合消费者需求的产品，如针对不同衣物材质和污渍类型的洗衣液。

同时，积极拓展线上线下销售渠道，提高产品的市场覆盖率。

成功经验之市场策略03



新锐品牌案例

作为28年泰国国民品牌，在泰国有800w 

+ 粉丝，12次获得国际级标准评选大奖

SuperBrand——超级品牌奖。2019 - 

2022年销售额从超3000万元增长到3亿

元，现已入驻沃尔玛、屈臣氏等线下渠

道，在屈臣氏家清类目销量排名第一，

畅销全球38个国家。

芝芙莲

这是意大利家清品牌，隶属于DESA集团。

该集团成立于1908年，是意大利肥皂、

洗涤剂领域的领导企业。大公鸡管家产

品价格带在33 - 155元，品类为家居清洁，

产品出口全球十几个国家，线上已入驻

天猫、抖音、小红书等电商平台。

大公鸡管家



evershine晴天大白

这是香氛轻奢洗护品牌，主打“用衣装认识我，用气味记得我”，全线产

品采用独特衣装造型，产品香氛由法国调香师调香。明星单品“洗衣凝

珠”和“内衣洗衣液”在抖音平台细分类目位居销量TOP1，2021年销售额

已破1.5亿，线下入驻沃尔玛300多家门店等。

新锐品牌案

例



新锐品牌案例

UPO元本生活

该品牌成立于2020年底，主打天然植萃配方。其首创的桶装洗衣凝珠结合多种功效，2023年推出后在各

电商平台均位居类目前列，长期霸榜视频号类目第一。家清类目矩阵丰富，留香珠、内衣洗衣液等均受消

费者喜爱，线上重点深耕视频号。



专业品牌案例

2025年4月，牛大哥获艾媒咨询授予的“职业清洁工专用第一品牌”“职业清洁工专用领先品

牌”“超过10万职业清洁工使用”三项市场地位确认。

职业清洁工市场领先地位

牛大哥丰富产品矩阵，满足多样化清洁需求。在家庭清洁产品购买偏好调查中，厨房清洁用品

以73.1%的高比例位居首位，其相关产品能很好地满足这一需求。

产品优势

随着国内日化家清市场发展，消费者对清洁产品需求更专业精细。牛大哥加大研发投入，采用

先进配方技术，注重产品成分安全性，以适应市场专业化需求的变化。

满足专业化需求的策略



家清日化市场渠
道分析



线上渠道发展

2024年淘宝天猫家居清洁市场大幅增

长，销售额为76.74亿元，同比增长

17.50%；销量2.62亿件，同比增长约

20.56%，显示出线上渠道在家清日化

市场的重要性。

电商平台销售增长显著

家清日化品牌通过社交媒体、广告、电

商平台等进行线上营销。例如小红书

“家用清洁”关键词搜索量在2024年同比

增长65%，笔记数量同比增长117%，品

牌可利用这些平台进行推广，吸引消费

者。

多样化线上营销方式

线上营销能精准触达目标客户，提高品

牌知名度和产品销量。如UPO元本生活

重点深耕视频号，其桶装洗衣凝珠于

2023年推出后便在各电商平台均位居

类目前列，长期霸榜视频号类目第一。

线上营销效果突出



线下渠道变革

近几年，家清日用品类在线下CS渠道正

由曾经的边缘化品类崛起为高需求品类。

2024年上半年，家清行业电商销售额超

1100亿元，同比增长近20%，大量区域

强店和代理商纷纷加码家清品类。

家清日用品类线下崛起

1

门店打造生活小百货及家清区域，陈列

洗衣液、洗脸巾、纸巾等产品，给顾客

提供一站式购物选择。如河南知名连锁

“千娇百媚”，将日用品引流作为门店货

品主策略，在下行周期50家门店无一亏

损。

门店应对策略

2

代理商引入家清、日用品品牌，用刚需

商品协助门店制定一系列买赠引流策略，

解决客流问题。如西安懿德、厦门市中

闽美诺等代理商在过去两年间引入相关

品牌。

代理商应对策略

3



渠道合作与创新

CiE美妆创新展的对接机
会

CiE美妆创新展聚焦新品牌，如

实呈现家清日用品类的线下渠道

现状以及品类趋势，为家清日化

品牌和渠道商提供对接机会，助

力备战年底大促以及未来生意布

局。

01 02

品牌与渠道的合作模式

品牌与渠道商通过入驻、营销代

运营等方式合作。如大公鸡管家、

芝芙莲等品牌通过入驻CiE美妆

创新展，与全国渠道开启高效对

接模式，尽享线上线下福利权益。

03

合作创新方式

双方可在产品研发、营销活动等

方面进行创新合作。例如根据市

场需求共同研发新品，或联合开

展线上线下营销活动，提升品牌

影响力和产品销量。



家清日化市场未
来趋势与挑战



未来趋势展望

未来家清日化产品将在功效、成分和设计上

持续创新。功效上，除基础清洁，香氛情绪

价值会更受重视，如香氛类衣物清洁剂销售

额增长显著；成分上，更注重天然、温和、

环保，以满足孕妇、儿童等对安全性的高要

求；设计上，会针对不同场景细分，实现专

物专用，像内衣、衣领等都有专用清洁剂。

市场竞争将更加激烈，头部品牌凭借品牌优

势和研发实力占据主导，新兴品牌通过差异

化定位和社区营销等方式破局。线上销售渠

道的竞争会愈发激烈，企业需结合短视频和

社交媒体进行精准营销。同时，行业整合趋

势可能加强，部分小品牌可能被淘汰。

产品创新方向 市场竞争格局变化



未来趋势展望

消费需求演变

消费者对家清日化产品的需求将从基本清洁向“高效清洁+健康安全+环保便捷”转变，更

加关注产品的成分安全性、环保性能和使用便捷性。个性化、定制化需求也会增加，消

费者希望产品能满足其特定场景和个人偏好。此外，消费场景将更加多元化，如特殊材

质衣物护理、不同空间的清洁需求等。



面临的挑战

原材料价格的不稳定会直接影响家清日化企业的生产成本。例如，某些化工原料价格的上涨，会使洗衣液、洗洁精等

产品的生产成本增加，压缩企业利润空间，企业可能面临产品提价或降低品质的两难选择。

原材料价格波动

相关法规政策的变化对企业提出了更高要求。如环保标准的提高，促使企业研发绿色家清产品，增加了研发成本和生

产难度；产品成分和质量检测标准的严格化，也需要企业投入更多资源确保合规。

法规政策调整



面临的挑战

市场竞争加剧

家清日化市场竞争激烈，国内外品牌众多。国际品牌凭借品牌影响力和研发优势占据高端市场，国内品牌

以性价比和本土化营销争夺中低端市场。新兴品牌不断涌现，通过创新产品和营销方式抢占市场份额，给

传统企业带来巨大竞争压力。



应对策略建议

线上销售渠道逐渐成为主流，企业应加

强与电商平台的合作，结合短视频和社

交媒体进行精准营销。同时，也不能忽

视线下渠道，可与区域强店、代理商合

作，打造生活小百货及家清区域，提供

一站式购物选择，提升品牌曝光度和销

售业绩。

优化渠道布局

家清日化企业应加大研发投入，关注产

品创新方向，如开发具有香氛情绪价值、

天然环保成分的产品，满足消费者对个

性化、高品质产品的需求。同时，针对

不同清洁场景推出专用产品，提升产品

的专业性和竞争力。

加强研发创新



应对策略建议

提升品牌形象

通过提供优质产品和服务，树立良好的品牌口碑。利用社区营销等方式增强与消费者的互动，提升品牌忠

诚度。参与公益活动和行业标准制定，展现企业的社会责任感和专业形象，提高品牌的社会认可度。



研究总结与启示



研究总结

消费者既关注清洁产品的高效性，也重视成分安全性和环保性。厨房清洁用品购买比例高达73.1%，71%
的受访者希望清洁产品增强除菌能力。

消费者需求

消费者对家清日化产品需求呈现品质化、精细
化、绿色化趋势。如香氛类衣物清洁剂销售额
增长，细分场景专用清洁剂崛起，消费者注重
产品成分安全环保。

消费趋势
国内家居清洁市场快速发展，2024年淘宝天猫

家居清洁市场销售额达76.74亿元，同比增长
17.50%；销量2.62亿件，同比增长约20.56%。
家清日用品类在线下CS渠道逐渐成为“主流”，

支撑实体终端流量及营收。

市场现状



对企业的启示

企业应加大研发投入，推出满足消费者多元化需求的产品。如开发具有香氛情绪价值、细分场

景专用、成分安全环保的清洁产品。立白推出小白白子品牌满足内衣和鞋类洗护需求，蓝月亮

的速干面料专用洗衣液受追捧。

产品创新

重视线上销售渠道，结合短视频和社交媒体进行精准营销。同时，也不能忽视线下CS渠道，

可与区域强店、代理商合作，提升产品曝光度和销量。

渠道拓展

注重品牌形象塑造和口碑传播，提升品牌知名度和美誉度。像牛大哥获得艾媒咨询多项市场地

位确认，增强了品牌影响力。

品牌建设


