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养发行业作为朝阳行业，现在是发展步伐快速的时段，前景广阔，尤其是现在人们生活水平越来越高，对物质和精神的需求都越来越强烈，对形象要求越来越高，头发的问题刻不容缓，市场前景广阔，应该及时把握。
        伴随着中国经济的快速成长，国内消费者消费能力呈现快速提高的趋势，消费者对养发的消费保健意识越来越强，中国的植物养发消费市场需求越来越强烈。随着消费者购买力的提高，养发护发与养发美发行业一样已日益贴近普通市民的生活需求，人们头发日常消费更追求健康、绿色、环保。同时脱发、白发日趋年轻化，以及人们健康意识的增强，为养发馆提供了巨大的商机，国内养发市场的需求总量每年都在大幅增长，各种各样的养发馆不断增加。同时业内人士表示，随着社会竞争激烈以及环境污染加重，导致都市人脱发、白发呈现越来越严重、越来越年轻化的趋势，因此养发馆具有广阔的发展前景与投资潜力。
养发服务行业指，服务机构通过线下实体场所为消费者提供头皮及头发相关的养护服务，包括防脱、生发、乌发、润发、养发、头皮调理、祛屑等。养发服务行业已经进入高速发展期。
我国养发服务行业发展历程
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        目前，受到头发困扰的消费者众多，养发服务行业消费需求刚性且消费基础广泛。从整体人群看，各个年龄阶层对于睡眠困恼问题占比均在70%以上且趋向于年轻化。同时，手机等电子产品是目前除了工作压力之外，影响睡眠质量的最大帮凶，居民上网时间不断增多，而睡眠问题所引发的内分泌失调又是目前产生头发困扰的主要因素。
2019年不同年龄阶层睡眠困扰占比
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2013-2019年中国网民上网时间统计情况
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        随着居民消费不断升级以及对头皮健康重视程度提升，养发护发日益成为消费者的生活需求。而且，现在的消费者对头发养护产品的消费已不局限于洗发水+护发素的组合，护发精油、生发液，白养黑等各类产品均已渗透到人们日常养护发流程中来。
2019年一二三线城市消费者日常使用的养护发产品占比
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        而从消费者在养发服务行业花费情况来看，消费者在养发服务上的消费水平与其家庭收入水平成正比，家庭收入越高，在养发服务的花费则越多。数据显示，平均一年养发花费在10000元以内的人数占比达到78.6%，其中4000-6000元的比例最高。
2019年消费者平均一年在养发服务上花费占比
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        综上，在消费需求刚性以及消费金额上升等因素驱动下，我国养发服务行业市场规模不断扩大，2019年规模达到663亿元，预计2022年将达到883亿元，未来行业发展前景可期。
2014-2022年我国养发服务行业市场规模及预测情况
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　　权威机构新调查表明：中国白发人群约占人口的25%左右，脱发患者约占20%左右，也就是说每100个成年人当中，就有25人左右是白发患者，20人左右是脱发患者，也就是说每100个成年人中就有35--50人是养发的目标顾客。全面调查数据表明：国内约4.8亿人有防脱生发和白发转黑的需求，再加上超过1亿头发干枯、分叉、头屑、头皮敏感等发质受损人群，按这些刚需人群每年低消费500元计算，白养黑是一个年产值可达1750亿的市场，而现今国内养发馆数量仅1万家左右，只能满足120亿元的市场需求，空白市场仍高达1500多亿!将造就众多黄金产业新富豪。
　　社会在快速发展，生活环境却逐步恶化，直接威胁到了人们的身体健康;工作、生活节奏不断加快，竞争激烈、精力透支、思虑过度、睡眠不足、投资风险及失业风险都使人们生理和心理上承受了极大的压力，导致许多人身体机能和内分泌失调，亚健康状况严重。
伴随着身体状况的下降，头发的生长环境也受到严重的破坏，致使白发、脱发越来越年轻化，未老先衰更给患者带来较大的心理压力，影响身心健康，成为一种常见病、多发病，发病率高达20%-27%，并呈逐年上升趋势。消费者对白发、脱发治疗及其系列产品的巨大需求，造就了巨大的养发市场容量，市场发展空间广阔。
据统计显示，目前全国有4.8亿白发人群，4亿脱发人群，90%的人有染发后遗症，近年来我国养发服务市场发展迅速，逐渐成为了一个具备规模的细分行业。2019年中国养发服务市场规模已经达到663个亿，2014年-2019年。年复增长率达到142%。
随着市场被不断挖掘，美容院，理发店，医院等也相继入局养发护发服务，由于养发馆专注于养发服务，因此其养发服务的项目众多，服务流程也更加细分化。而美容院和理发店的养发服务较原主营业务单价较低，但具备有客户资源优势，植发医院虽然目前的养发服务规模较小，但是发展潜力很大。
相关数据显示，70，80后已经成为养发行业的消费主力，中产用户占主要份额，目前18-35岁的会员占比例28% ，31-41岁的会员占比较高，为35%。40-50岁会员达到19%，此外消费者多年薪20万-50万的中产阶级为主，同时消费人群已经慢慢有原本的60-70后转向为80-90后，在80和90后的人群中存在着极大的市场潜力。[image: IMG_261]
未来美容养发行业的经营方向可能不止仅限于某个特地范围，应朝着多元化的方向发展，让顾客在店里就能满足各种需求，方便又省时，符合现代人高效快捷的消费要求。
随着脱发人群激增、审美观念的改变，人们对头发护理的需求不断提升，“头等生意”也越来越火爆。现阶段养发行业内，消费者养发意识的渗透率不足5%情况下，国内某头部养发企业从2006年到2017年10年时间内门店从1到2100家，这在一定程度上透露出养发市场大有可为。
保守估计，未来渗透率将达到15%-20%，头皮健康问题衍生出的广阔市场，养发市场上升趋势明显，养发市场发展潜力无限。
我国城市居民用于个人头部护理的消费正以每年30%的速度急速递增，远远超过9%的GDP增长率。未来十年将是中国生发、养发、植发市场爆发式增长的黄金10年，千亿以上养发蓝海市场正等待发掘。
伴随着消费升级，消费者对于养发产品的需求也变化多样。第一、第二代养发馆已无法满足庞大的脱发白发人群的需求，更多养发消费者开始寻求更高的品质、更具功效的第三代科技养发馆。相比第一、第二代养发馆，第三代养发馆为真正的功效型养发中心，以功效产品+高科技仪器+专业服务为主导，防脱生发及白转黑效果显著。
在巨大市场需求和资本市场关注下，未来中国养发市场投资进入不断增加，未来养发市场企业数量呈现不断增长态势。实体养发机构的服务半径限制，再加上当前服务市场渗透率低，尽管养发行业企业数量增长，但行业整体服务供应仍不能满足市场潜在需求，行业竞争程度不高。
·   通过分析，近几年中国养发市场规模数据，养发馆服务渗透情况、居民收入和消费关注等因素，养发市场渗透和消费意识不断提高，未来中国养发市场规模增长支撑力明显。[image: IMG_256]
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 各位，自疫情爆发以来，各个行业都受到了很大的影响和冲击，特别是中小企业和服务行业，相信在座的各位也身在其中，感受到了前所未有的压力和危机.大家都在寻找机会，力争早日突围，实现逆势增长扭转颓势.那么，我们该如何突围？如何把身边的资源快速的整合起来并快速变现呢？
接下来我要给大家分享一款前所未有的超级爆品.我相信大家对于爆品，每个人都有自己的一些看法和标准.我总结了一下，大致可以归纳为以下几个点，接下来请大家认真聆听，看看我们益植纤乌发乳究竟符不符合这几个要求，看看它的市场前景究竟好还是不好？（配爆品七大特点文字版）
益植纤的7大亮点
1.市场需求大。
2.差异化，竞争小的蓝海市场。
3.效果好、见效快、有眼球效应
4.售后少，最好是零售后
5.专业和技术简单。
6.用户容易接受和坚持。
7.价格亲民，复购率高。
第一个特点，那就是“需求大，市场大”，大家看看自己，看看父母，再看看身边的朋友、亲戚以及顾客，白发的人是不是很多？现代人生活、工作的压力都很大，加上作息不规律，导致白发人群愈加年轻化，加上中国人口老龄化非常严重，白发人的比例越来越大.据权威部门统计，我国白发人群高达4.8亿人，每年高达4千多亿的产值.听到这么庞大的数据大家是不是有些振奋呢？所以益植纤乌发乳符合需求大市场大的特点，而且是刚需，稍微讲究一点的人绝对不愿意看到自己白发存在的.（配4.8亿人市场文字版）
益植纤就是来颠覆传统认知的，困扰全国4.8亿人群的白发、脱发的问题，通过珍贵植物提取、先进的技术真的可以解决，这绝对是一片红海市场❗
第二个特点，那就是“差异化、竞争小的蓝海市场”.市面上需求大的产品很多，但同质化严重，竞争非常激烈，这样的产品也未必好做.说不准别人还来一个佰亿补贴，这样的产品哪怕你再有能力，再有人脉，做起来也非常吃力，往往事倍功半.我相信在座的各位也做过很多产品，应该感同身受.大家再来看看我们益植纤乌发乳，像我们这样品质的产品相信今晚99%的朋友都没有接触过，同样你身边的人几乎也没有接触过.益植纤乌发乳，植物草本配方，不含任何的化学染发剂，安全健康，只需要简单涂抹不用清洗，让白发健康的自然的养黑，让用户远离化学染发的伤害，坚持使用还能固发防脱，从根部长出黑发来.颠覆传统染发，是白发养黑的更新迭代，真正满足了市场大、差异化竞争的蓝海市场.哪怕我们今天是一个普普通通的人，我们能力平平，选择了益植纤，在推广的过程中也能做到事半功倍，相信我们很多益植纤的家人们深有感受.（配产品特性图片）
第三个特点，那就是“效果好、见效快、效果直观有眼球效应”.那什么叫效果好呢？我认为是在安全健康的前提下，产品能满足甚至超出用户的期望.各位，如果一款产品效果虽好，但是来得慢，肉眼又看不见，是很难让顾客相信的，成交自然就很难.我相信好多受白发、脱发困扰的朋友估计尝试过很多方法，花了不少的钱，但结果也未必满意. 而我们益植纤乌发乳7-15天开始变色，15-30天防掉发，白发逐渐被转变，坚持使用还能从根部长养发.效果来得快，白发改变又很直观，有眼球效应自带流量.所以说益植纤乌发乳满足了效果好、见效快、效果直观有眼球效应的特点（配效果图）
第四个特点：那如果需求大、竞争小、效果好我们产品就很好卖吗？显然不一定，所以说爆品还必须满足“售后少，最好是零售后”的第四个特点.大家试想一下，售后很繁琐的产品维护起来是不是很难，复制和裂变是不是很慢？而我们益植纤乌发乳是纯家居产品，只需要简单的涂抹，不用清洗，非常方便，用户完全可以自助的完成，几乎是零售后.这样我们才能更好更快的复制和裂变.所以说益植纤乌发乳完全满足爆品“售后少”的特点（配涂抹视频）
第五个特点，那就是“专业简单、技术简单”.大家试想一下，如果我们产品的专业性很强，培训和教育的成本是不是会很高？如果技术要求很高是不是很多人都不能掌握，自然就会影响产品的效果和销售.而益植纤乌发乳需要掌握的专业很少，几乎没有什么技术，顾客也不需要开观念，即使你是小白我相信也能很好的卖出去.所以说益植纤乌发乳完全满足了“专业简单技术简单”的特点.
第六个特点，一个产品需求大、竞争小、效果好、服务少、专业和技术也简单，这样就好卖吗？答案也是不一定，它还要满足爆品的第六个特点，那就是“接受度高，容易坚持，配合要少”.比如减肥，要求顾客这不能吃那不能喝，非常苛刻，一段时间过后顾客就很难坚持下去，或者应酬的时候不小心吃了不该吃的，不但不减反而会长，最后顾客丧失信心，所以年年减肥年年肥就是这么来的.而我们益植纤对顾客没有刻意的要求，也不需要顾客刻意的配合什么，随时随地，即抹即走不用清洗，非常轻松非常方便.这样顾客自然接受度就高，容易坚持，坚持效果就有保障.所以说益植纤乌发乳完全符合爆品的“接受度高、容易坚持、配合少” 的特点.
第七个特点“价格亲民、复购率高”，这也是非常关键的一个点，产品再好，价格太贵也很难普及，就很难实现量的裂变和人脉的裂变.那平常我们到美发店染发至少也得几百元，去专业养发馆价格就更高.而益植纤乌发乳一盒10-20天的用量才298元，如果顾客购买我们VIP会员礼包 ，价格更是低至226元/盒.价格非常亲民，人人都消费得起.加上我们一直打造的是养护的观念，大家都明白一个道理，即使用户从根部 已经长出黑发，依然要用我们的产品一个礼拜维护2-3次才能持久黑发.因为马上停用产品，随着时间的推移以及身体的衰老，白发早迟还会长出来.只有顾客坚持养护我们大家才能获得长远的复购收益，大家说是不是？所以益植纤乌发乳完全符合“价格亲民复购率高”的特点 (配复购图)   
关于益植纤乌发乳的市场前景以及符合爆品的七大特点我就讲到这里，接下来我们来看看益植纤乌发乳的六大卖点:安全有效、简单方便、自然养黑、防脱固发、生发育发、自用省钱分享赚钱.
未来，养发行业从业者越来越多是一定的。一方面是1.4亿脱发者，4.8亿白发者，80%人群都有染烫焦发、头屑头痒、脱发、白发等症。另一方面是全国养发馆总数量才不过几万家，远远不如一个省的美发店或美容店的数量。而且分布主要在一二线城市，远远满足不了庞大消费需求，未来从业者会更多。
益植纤白养黑成功对接几百上千家美容养生店后，也看得出，传统的那些美业项目市场太过饱和，竞争太大，所以才有这么多美容院和养生店开始纷纷嫁接益植纤白养黑，提升优势。跟我们合作的店，我们有一套完美的引流方案，一个店一个月引流顾客50人-120人，取决于我们自身的店面大小不同，所以引流的人数也是不一样的，引流过来的顾客转化为会员。顾客转换会员30人-80人，带动店内的其他项目达到70%以上，增加店里的收入，提高店内业绩3万-8万。
益植纤专卖店，引流人数从零到几十人甚至几百人的顾客群体，再转换为我们的代理，转换率达到20%-30%。业绩从5万-20万不等，利润的多与少，就看你是做的省代还是联创，根据你是什么代理，决定利润的多少，想要利润最大化，取决于你的投入。
好，时间匆匆.我今天的分享就到此为止.最后给大家总结一下:益植纤乌发乳具备需求大、市场大，差异化、竞争小、蓝海市场，以及见效快、效果直观，售后少，专业和技术简单，顾客配合度小、容易接受和坚持，价格亲民复购率高等特点.它安全有效、简单方便，养发、护发、改善头发三效合一，再加上超级整合力的商业模式，绝对称得上2023最火爆品.希望大家抓住机会把握先机，让我们一起携手，共创共赢。健康中国，幸福中国，有你有我有大家，感恩有你，谢谢大家的聆听!
.                      
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