
尼尔森零售商研究 
2019年7月 

进口美妆个护品消费趋势与市场机会洞察 



GDP增幅及中国消费趋势指数 

宏观经济运行平稳，东部南部引领增长，三四线城市释放消费红利 

*数据来源：国家统计局；中国消费趋势指数； 

中国消费趋势指数——各区域 中国消费趋势指数——各城市级别 



线下与线上销售占比变化及同比增长率 

线上依然引领增长，美妆渠道深耕下线城市，成为线下重要的增长动力 

*数据来源：尼尔森零售数据库 

2019年1-5月线下各渠道销售额同比增长率 
 

各渠道门店数量增长率(2018年对比2017年) 
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线上渠道 

线下其他渠道 

美妆店渠道 

市场竞争加剧，电商与美妆店渠道共同抢占线下其他渠道份额 

全国美妆个护各大类销售额占比% I 2018年 
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护肤品 即用型面膜 洗面奶 爽肤水 洗发水 护发素 香皂/浴液 

+37.3% 

+4.7% 

+21.8% 

总体 

*数据来源：尼尔森零售数据库 
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产品 
趋势 

 

进口美妆个护品类机会洞察 



线上线下护肤品销售额季节性走势 

进口护肤：韩日护肤品牌更受青睐，港美品牌在一二线城市更受欢迎 

*数据来源：尼尔森零售数据库；尼尔森个人护理品及化妆品购物者调研报告 

面部护肤品的国家偏好 
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线上 
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韩国 

日本 
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港澳台 

美国 
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62 59 62 

55 53 55 

30 26 30 

23 17 16 

21 14 5 

17 10 6 

一线城市 二线城市 三线城市 总体 

护肤品在线上有明显的三个销售高峰 
但线下护肤品仅在女神节有小幅提升 
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进口面膜：韩国品牌最受欢迎，日本品牌更受一二线城市消费者青睐 

*数据来源：尼尔森零售数据库；尼尔森个人护理品及化妆品购物者调研报告 

面膜的国家偏好 

韩国 

日本 

国产 

港澳台 

法国 

泰国 

71 67 72 

50 56 46 

33 23 31 

22 14 9 

17 11 11 

16 9 11 

一线城市 二线城市 三线城市 总体 



进口美发护发：韩日品牌与国产品牌的受欢迎度相近 

*数据来源：尼尔森零售数据库；尼尔森个人护理品及化妆品购物者调研报告 

美发护发产品的国家偏好 

韩国 

日本 

国产 

港澳台 

法国 

美国 

44 46 42 

39 45 37 

44 37 42 

23 16 15 

16 14 18 

17 9 11 

一线城市 二线城市 三线城市 总体 
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线下 

线上线下洗发水销售额季节性走势 
女神节 

洗发水在线下更具优势 

双十一 
线下洗发水受线上影响较大 



彩妆的渗透率及年花费金额 

彩妆：眼妆渗透率最高，底妆类花费金额最高 

化妆场合及化妆人群的比例 

*数据来源：尼尔森个人护理品及化妆品购物者调研报告 
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购买频次（次/年） 

渗透率 气泡大小代表品类年花费（元） 

妆前打底（妆前乳/隔离乳/隔离霜 ） 
596.元 

唇妆（唇膏/唇彩/唇蜜/唇釉等） 
495元 

底妆（粉底液/粉底膏/粉底霜/粉底条） 
649元 

遮瑕（遮瑕膏/遮瑕液/遮瑕盘） 
479元 

定妆（定妆粉/散粉/蜜粉/定妆喷雾） 
441元 

腮红/高光/阴影 
415元 

眼妆（眉笔/眉粉/眼线/眼影等） 
430元 

轻度底妆（BB霜/CC霜/素颜霜） 
574元 

日常上班/上学 24 23 24 24 

聚会 22 29 22 16 

出门基本上都化妆 22 16 24 24 

约会 20 27 21 11 

见客户 16 18 19 10 

宴会/夜店 12 19 12 5 

旅游 11 15 10 8 

不化妆 32 35 26 37 

一线城市 二线城市 三线城市 总体 



进口彩妆：韩日品牌的彩妆更受欢迎，彩妆品牌的忠诚度相对较低 

彩妆品牌忠诚度低（购物者对彩妆品牌的态度） 

*数据来源：尼尔森零售数据库；尼尔森个人护理品及化妆品购物者调研报告 

彩妆的国家偏好 

韩国 

日本 

国产 

法国 

美国 

港澳台 

65 51 63 

51 49 45 

22 26 26 

25 18 22 

21 13 9 

17 13 5 

一线城市 二线城市 三线城市 总体 
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31 42 35 

50 42 45 

18 16 21 

一线城市 二线城市 三线城市 全国总体 

37% 

45% 

18% 

我有时会尝试新的品牌， 
但通常还是坚持我最爱的品牌 

我很少 
更换品牌 

我总是想 
尝试新品牌 



20.0% 

13.3% 

66.7% 

品类增长驱动因素拆解 

新品在个护品类的增长中发挥着关键作用，进口品是可作为新品的重要来源 

*数据来源：尼尔森零售数据库 

销量增长 

涨价/降价 

消费升级/降级 

新品 

76.7% 

新品比老品价格高的商品比例 
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消费者 
洞察 

 

理解细分消费人群，挖掘增长潜力 



泛90后：一群狂热而机智的美妆时尚爱好者 
*在进店购买前已经通过社交网络信息预设好购买决策和偏好，并乐意在购买以后， 
通过社交媒体分享使用体验 

*对于不同品类时尚美妆的热议指数 

数据来源：尼尔森社会化媒体研究 

*热议指数：以最受欢迎的95后讨论品类作为基数100，计算出热度指数。指数越高，意味着热度越高。 



男性：理容新兴蓝海市场，化妆品礼盒成强社交手段 

数据来源：尼尔森零售研究 

科颜氏男士护肤礼盒 
“情人节三部曲” 

高夫男士水油平衡礼盒 

碧欧泉男士节日限量礼盒 

维维尼奥男士香水礼盒 



中产新女性：能挣会花，内外兼修，用“心”消费 

*数据来源：中国消费趋势指数报告 

她们能挣会花，护肤美容花费突出 她们用“心”消费，兴趣和情感是最大驱动力 中产新女性是这样一群人 



11 15 10 11 

72 67 72 77 

13 13 15 10 
3 5 3 2 

我与促销人员没有接触过 

促销人员接触我，但我婉拒 

有促销人员主动跟我接触过 

我主动跟促销人员接触过 

与促销人员的接触情况与影响力 
 

导购要为顾客提供及时准确的促销信息，以及专业的产品和知识介绍 

顾客喜欢导购介绍什么信息？ 

一线城市 二线城市 三线城市 总体 

三线城市的促销人员与顾客接触最多，且更多二线城市消费者认为促销人员对自己选
购产品或品牌很有帮助。 
 39 
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促销优惠信息 

产品推荐 

美妆护肤美发知识 

产品评测 

有奖互动活动 

*数据来源：尼尔森个人护理品及化妆品购物者调研报告 



喜欢哪种促销方式？ 

顾客的促销偏好是买赠和会员优享价，会员福利也以价格折扣为主 

会员卡提供的福利偏好 

32% 

31% 

30% 

买产品送产品 
（如买二送一） 

买产品送小样 

会员专享优惠价 

其他 

*数据来源：尼尔森个人护理品及化妆品购物者调研报告 



顾客喜欢何种宣传资料 

做好进口商品的信息标签，用标签与消费者建立情感沟通，引导消费 

*数据来源：尼尔森个人护理品及化妆品购物者调研报告 

一线城市 二线城市 三线城市 总体 能接触到更多的宣传形式，“海报/店前展架” 影响最大 一线城市 

二线城市 

三线城市 

“店长推荐标签”对购物者影响更大 

购物者更重视“热销产品标签” 

“舒展每一条细纹” 
—某抗皱眼霜 

“让前男友后悔去吧” 
—某面膜 

“用它香水都省了” 
—某沐浴露 

“七夕口红礼盒，爱的仪式感” 
—某口红 



促销信息\新品信息从哪里获得?  

微信为首要信息获取渠道，亲朋好友推荐对一二线购物者影响更大，小视
频app在三线城市大受欢迎 

*数据来源：尼尔森个人护理品及化妆品购物者调研报告 

一线城市 二线城市 三线城市 总体 一线城市购物者获取产品信息的渠道相对更加丰富。 
一二线城市购物者受“家人/亲戚/朋友/同事的推荐”影响更大。 

一线城市 

二线城市 

三线城市 
微信，小视频app及微博在三线城市的渗透率高于一二线城市。 

微信/小红书和微博对于三线城市购物者选择门店的影响明显高于 
一二线城市购物者。 

一二线城市购物者受“家人/亲戚/朋友/同事的推荐”影响更
大，做好兴趣圈消费引导。 



海淘个人护理用品及美妆产品的原因 
 

好品质和高性价比是海淘的主要原因，面部护肤品和彩妆海淘的比例更大 

海淘的品类 

*数据来源：尼尔森个人护理品及化妆品购物者调研报告 
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面部护肤品 

彩妆 

沐浴用品 

香水 

护发美发产品 

身体护理产品 

口腔护理产品 

食用保健品/纤体用品 

男士护理用品 

婴儿护理用品 

化妆棉/纸巾等纸品 

女性卫生用品 

美容美发工具 

海淘的国家偏好 



总结 

 

• 宏观经济增速稳中放缓，东部、南部引领增长，三四线
城市释放消费活力 

 

• 线上依然引领增长，美妆渠道深耕下线城市，成为线下
重要的增长动力 

 
• 市场竞争加剧，电商与美妆店渠道共同抢占线下其他渠

道份额 

渠道探究 

 

• 线上线下增长差异大，多数个护品类在线上的增长明显
快于线下，其中进口品牌是造成该差异的重要原因 

 

• 进口品牌推动护肤品、洁面产品、洗发水等众多个护品
类快速发展，其中日韩品牌普遍受欢迎 

 

• 进口品推动小而美品牌快速增长，新品作为品类增长最
重要的部分，进口品起着重要作用 

产品趋势 消费者行为 

 

• 90后和95后人群是美妆店最具潜力消费群体，对美妆
个护产品消费意愿颇高，追求产品健康成分和创意热
门话题 

 

• 男士理容成为了一个新兴蓝海市场，快速爆发，趋向
精细化、专业化和高端化 

 

• 中产新女性自信、自主、自我，能挣会花，内外兼
修，用“心”消费，是美容化妆品的重要消费者 




