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市场

电动牙刷卖的
是“智商税”吗？
记者 王心怡 通讯员 周旦

最近，90 后姑
娘王珏换掉了跟随自
己4年的电动牙刷。
她还记得，这支上千
元的电动牙刷花了当
时自己三分之一的工
资，是个近乎“轻奢
品”的存在。

“当时，几乎没
有什么选择，电动牙
刷品牌不外乎飞利
浦、松下、欧乐B，
价格普遍也比较高，
不像现在，国产品牌
数都数不过来，价格
区间也往下压到了几
十元。”

2015 年至今，
几乎也是电动牙刷行
业在国内的高爆发
期。在刚刚过去的
“6·18”电商年中
大促中，电动牙刷扮
演了黑马角色，仅在
天猫平台上，第一分
钟就卖掉了 14051
支，16个小时销量
破40万支。

虽然国外品牌占
据了大部分市场份
额，但国产电动牙刷
也在逐步释放势能，
一场“齿间”争夺战
正在拉开序幕。这个
过程中，表现出来的
实际上是消费升级
下，消费者对于口腔
健康越来越高的关注
度，围绕电动牙刷的
几个关键问题自然无
法避免。

这么多功能有必要吗？
王珏向记者展示了她目前在用的一款电动牙刷的功能，分别是

清洁、净白、抛光、牙龈保护、敏感，当前市面上售卖的也不外乎
这几种功能，清洁、敏感、美白是大部分电动牙刷的“标配”。

“功能五花八门，但4年下来，最后其实只用到了一种。”王珏
的困惑其实也是大部分电动牙刷消费者的疑问。

以声波牙刷为例，它的工作原理并非是字面上的用“声波”来
刷牙，而是靠微型电机的高速运动，带动牙刷头上下高速摆动，产
生机械振动，即电动牙刷不同的功能是靠电机驱动实现的。而评判
电机的3个主要参数为频率、振幅和扭矩。

目前，电动牙刷品牌在产品介绍中，最主要突出的指标是频
率，也就是类似于“31000转/分”的说法。一位不愿具名的本土电
动牙刷品牌创始人告诉记者，之所以选择突出频率指标，主要是因
为频率一词很容易让消费者产生直接联想，“41000转/分的电动牙
刷肯定比31000转/分的清洁效果好。”

这其实并不科学。一般来说，厂商在产品参数上所标注的震动
频率，是牙刷启动之后自由震动的频率，一旦牙刷接触牙齿并感受
到手部传到的压力，其震动频率则会相应减弱。而手部的压力不仅
会影响震动频率，也会对振幅和扭矩产生影响。当手部压力通过电
动牙刷施加在牙齿上之后，扭矩大的电动牙刷可以克服手部外力的
影响，从而继续保持设定的有效振幅，反之则会造成振幅的大幅衰
减，甚至降至0振幅，清洁效果也大打折扣。

对于电动牙刷的功能，宁波李惠利东部医院口腔科副主任王永盛也
从医学角度加以解释，“我们刷牙的目的是控制牙菌斑滋长，牙菌斑得到
有效控制后，牙龈炎症和出血也能相应减少。手动刷牙，只要遵照了正
确的刷牙方法，一样也能控制牙菌斑，而电动刷牙主要是通过将刷牙时
间、刷牙姿势、刷牙力度标准化，达到一般手动刷牙较难达到的效果。”

电动牙刷是否真的能美白牙齿？王永盛觉得这种说法的出现主
要归因于当前电动牙刷“铺天盖地”式的宣传。他表示，牙齿本身
质地是黄的，仅靠牙刷来美白其实是非常困难的，真正想要美白牙
齿，还得靠冷光美白这样的技术。

不过，他强调了牙刷刷头的重要性，尤其是刷毛磨圆率——未经
磨圆或者磨圆不佳的刷毛轮廓下，其毛刺和棱角会对牙龈造成损害。

记者发现，在有关刷毛的描述上，几乎所有的电动牙刷品牌都
在声称自己是“杜邦刷毛”，但关于刷毛磨圆率的问题却鲜有品牌在
产品介绍中加以明示。按照《电动牙刷一般要求及检测方法》的国
家标准，成人电动牙刷的磨毛要求应符合GB 19342-2013的规
定，不得低于50%；儿童电动牙刷的磨毛要求应符合GB 30002-
2013的规定，不得低于70%。

对此，记者在淘宝中以“电动牙刷”为关键词搜索并按照销量
排序后，分别在100元以下、100-200元、200-500元、500-
1000元、1000元以上的价位区间选择了一款销量最高的产品进行
相关比对。对比后发现，只有100-200元区间的A品牌商品提到了

“磨圆处理，安全不伤牙”，1000元以上的B品牌商品标明了“顶端
磨圆”，但所有区间的产品都没有标注磨圆率。

价格为何从几十元到几千元不等？
2003年，罗宁在不大的厂房里开始创业，创办了宁波赛嘉电器有限公

司，定位OEM（代加工），初期做牙刷消毒器，随后开始做电动牙刷。在他
浸淫这个行业的10多个年头里，打他手中过的电动牙刷零售价格从几十元到
几千元不等。

他说，电机的选择就意味着技术线的选择，而不同的技术线都会导致电
动牙刷有不同的成本，售价自然就千变万化了。

“在电动牙刷里应用的电机种类少说也有上百种，电机的不同导致了技术
的不同，有一体振动式、摆振分离式、转动式、磁悬浮式等。每一类中还分
成了电池驱动、半电池驱动、充电等，甚至充电的也分成直插式充电、无线
充电、磁吸充电等。还有APP蓝牙连接、射频、NFC等附加技术的差异也都
会表现在价格上。”

罗宁坦言，产品自身构成导致成本差异，同时也会带来零售价格差异，
这是必然的。此外，品牌溢价和营销卖点也导致了电动牙刷价格差异。

根据电动牙刷企业的性质，目前可分为4类：第一类是传统家电制造企
业，如海尔、TCL、新宝等；第二类是电动牙刷传统制造企业，如飞利浦、
松下、宝洁等；第三类是传统牙刷制造企业，如舒克、黑人、高露洁等；第
四类是新进入的企业，如U-smile、小米生态链的素士和贝医生等。

从目前电动牙刷整体的市场格局来看，国外品牌占据了大部分市场份
额，其中飞利浦和欧乐B牢牢地占据着市场的头两把交椅，“也是品牌溢价最
大的”。

而营销术便是“见仁见智”的做法了。“如果你是一个自媒体大V，还未
接到电动牙刷广告，说明你做得还不够大。”在一篇题为《没有一个大V逃
得过电动牙刷》的文章中，互联网资讯博主卢诗翰调侃道。他自曝，文章发
出没多久，就有不下10家厂商找上门“求合作”。

常见的营销方式有找明星代言，找网红讲故事，拍摄评测视频等。如电
动牙刷品牌usmile主攻小红书、B站，借明星分享小白牙秘籍。同时，来自
素人的各类测评、“种草排雷”内容，让营销看起来不那么用力过猛。

虽然价格千差万别，但罗宁还是发现，赛嘉的产品中，国内市场卖得最
好的还是零售价50元至 130元的产品。这与面上的数据略有差异，根据
2018年一份电动牙刷消费者的调查结果显示，出货量最多的产品价格集中在
125-150元，占比11.9%；销售总额占比最高产品的价格集中在175-200
元，占比14.4%。

有业内人士表示，现阶段国内电动牙刷的生意赚得还是信息不对称的
钱。在信息高度对称的前提下，几乎没有大众消费品能够暴利，“而电动牙
刷行业的高利润也恰好说明了行业的不甚成熟。”

电动牙刷的市场有多大？
有数据显示，电动牙刷的市场前景被看

好，预计到2020年，中国电动牙刷市场规
模将达500亿元，这一行业存在着较大的发
展空间。

真的有这么大的市场需求吗？罗宁的回
答是肯定的，他说：“对于目前国内电动牙
刷渗透率说法不一，但都没有突破 10%，
仍远低于美国市场的 42%和日本市场的
40%。”

2018 年电动牙刷消费者调查结果显
示，57.6%的消费者是女性，以中青年为
主，21-30岁的消费者比例接近一半，收入
水平主要集中在 3000-7000 元/月。今年，
电动牙刷也开始呈现出下沉趋势，小镇青
年逐渐成为电动牙刷增长的重要支柱——
2019年 1-4月，来自三四线及以下城市的
电动牙刷消费者数量同比增长228%。

在罗宁的观察中，短短3年里，全国冒
出了三四百家电动牙刷企业，宁波起码就
有三四十家，包括代工和做自有品牌的。
但从规模上讲，宁波这三四十家企业中，
上二三百人规模的企业不超过5家。

不少电动牙刷品牌逐渐开始面向儿童、
成人进行全品类覆盖，并着力推出个性化
产品。如宁波艾优生物科技有限公司取得
了精灵宝可梦的授权，推出了限量版皮卡
丘电动牙刷，而欧乐B、小米等品牌则推出
与电动牙刷匹配使用的App。

而部分传统制造企业也转型去做电动牙
刷。宁波雅君迪科技有限公司前身以生产
电声塑网、PA音响等产品为主，有着超过
20年的塑料产品制造经验，经过2年时间
对口腔个人护理市场的考察和调研，目前
以开发、生产、销售电动牙刷产品为主。

不可否认，虽然电动牙刷的产品五花八
门，但在国内仍缺乏权威的行业标准。今
年年初，中国家用电器协会美健 （个护）
电器专业委员会和海尔信息科技 （深圳）
有限公司提出了电动牙刷协会标准立项建
议。今年3月，中国家用电器协会启动了电
动牙刷标准制定工作，目前标准初稿已经
完成，并进入修改阶段。
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宁波艾优推出的皮卡丘电动牙刷


