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“美妆与个人护理产品的功效之争愈演愈烈，现已上升到成
分层面。随着品牌渠道、第三方平台和专业KOL（关键意见
领袖）正塑造消费者敏锐的成分认知，品牌可从不同角度设
计成分定位，比如在命名、宣传和细分上下功夫，从而更好

地与日渐成熟精明的消费者产生共鸣。”
– 尹昱力，研究分析师尹昱力，研究分析师

在这篇报告中我们探讨了以下议题:

• 消费者关注的成分信息。消费者关注的成分信息。

• 美容成分信息来源。美容成分信息来源。

• 增加产品成分信息可信度的因素。增加产品成分信息可信度的因素。

• 消费者对不同成分类型的差异化认知。消费者对不同成分类型的差异化认知。

• 消费者对不同命名方式的成分在安全性消费者对不同命名方式的成分在安全性/温和性和功效方面的看法。温和性和功效方面的看法。

• 消费者对美容成分的态度和细分。消费者对美容成分的态度和细分。

中国美妆与个人护理市场的消费者在选购从头到脚的美容与个人护理产品时会优先考虑产品的功效。几乎所有被访女性

都关注产品的各种成分信息，并且从多个渠道获得成分认知。消费者越来越精明，美妆与个人护理产品在功效方面的竞

争也正式进入成分层面。

消费者逐渐对不同成分演化出不同的态度，靠一种成分吸引所有消费者的时代即将一去不返。如何更好地沟通各种成分

成了亟待解答的问题。本报告旨在帮助品牌判断消费者对通过不同信息渠道获取成分信息的态度，以及他们对不同成分

类型乃至名称的认知，为品牌识别潜在机遇和触点，以打造新的成分故事。
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数据6: 消费者细分，2021年1月
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科学依据在未来的重要性将进一步凸显

用户实测结果主流化，但缺乏对比性

找准成分定位

人工合成的成分和天然成分将各占一席之地

做好成分细分定位，实现更好的感知适合性

功效驱动型市场与热情积极的成分党

跨界利用或改进已有成分

美白、抗衰老和祛痘功效竞争激烈

概述概述
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功效驱动型美妆与个人护理市场

唤醒中的道德产品的意识

数据7: “道德”美容的不同阶段

数据8: 带有环保/道德相关宣称的面部护肤品新品比例，全球，2020年

数据9: 带有环保/道德相关宣称的面部护肤品新品比例，中国，2018-2020年

数据10: 选择面部护肤品时重视的因素，2019年5月

新出台的《化妆品监督管理条例》放宽了对成分的要求，但加强了对安全性和功效宣称的监管

专业美妆KOL云集，线上社交平台风生水起
数据11: 小红书上几位成分KOL的示例，中国，2021年

成分信息平台提供科普和推荐

数据12: 美丽修行上的皮肤测试和产品评价示例，中国，2021年

各品类明星成分的跨界利用

数据13: 含烟酰胺的美妆与个人护理产品，中国，2021年

数据14: 含虾青素的美妆与个人护理产品，中国，2021年

提供用户实测结果来证明功效

数据15: 展示用户实测数据的产品示例，中国，2021年

全通路护肤，力求功效提升

数据16: 通过护肤原理展示功效的品牌示例，中国，2020年

成分供应商凭借研发和质量优势进入市场

数据17: 推出美妆与个人护理品牌的成分供应商示例，中国，2021年

改进知名成分，打造成分新星

数据18: 将新成分与已有知名成分对比的品牌示例，中国，2021年

降低功能性成分的刺激性，以提升产品安全性

数据19: 利用配方技术降低感知风险的品牌示例，中国，2021年

明星和KOL联手推介新成分
数据20: 明星与专业美妆KOL联手推介新成分的示例，中国，2020年

美容效果强化与天然性是最常见的宣称

数据21: 美妆与个人护理新品*中的前几类宣称，中国，2018-2020

提升美白、抗衰老和祛痘的安全性和功效

数据22: 美妆与个人护理新品*中增速最快的美容效果强化宣称，中国，2019和2020年

提升产品功效和确保安全性并驾齐驱

数据23: 含补骨脂酚的产品示例，美国和英国，2020年

发酵成分在全球范围内增长

寻求可体现功效的成分信息

通过各种渠道获取信息

竞争策略竞争策略

市场活动与创新市场活动与创新

消费者消费者——关键要点关键要点
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信任专业信息和真凭实据

消费者认为维他命的功效性居首位

借助熟悉的关键词，实现更好的感知功效

指导消费者找到合适的成分

功能性成分最受瞩目

数据24: 消费者关注的成分信息，2021年1月

相比其他年龄段人群，18-24岁消费者在查看产品成分上花费的精力较少
数据25: 消费者关注的成分信息（按年龄区分），2021年1月

高收入消费者寻求配方层面的信息

数据26: 消费者关注的成分信息（按个人月收入区分），2021年1月

向低线城市消费者强调天然成分的含量

数据27: 消费者关注的成分信息（按城市线级区分），2021年1月

不同的信息来源为消费者提供成分认知

数据28: 美容成分信息来源，2021年1月

数据29: TURF分析（累积无重复到达率和频次分析）——美容成分信息来源，2021年1月

家人或朋友并非了解成分信息的主要来源

重视社交媒体宣传，吸引年轻女性

数据30: 美容成分信息来源（按年龄区分），2021年1月

在各线级城市建立信息渠道

数据31: 美容成分信息来源（按城市线级区分），2021年1月

富裕消费者看重线上线下信息渠道的专业性

数据32: 信息来源（按个人月收入区分），2021年1月

专业机构比知名品牌更能赢得消费者信任

数据33: 增加成分信息可信度的因素，2021年1月

有专业知识的博主对年轻消费者更有影响力

数据34: 增加成分信息可信度的因素（按年龄区分），2021年1月

中草药可以考虑与现代依据联手

消费者认为维他命的功效性最佳

数据35: 对不同成分类型的认知，2021年1月

植物成分的天然性超过功效类似的其他成分

新潮的微生物产物和肽需要在功效方面下功夫

25-29岁的女性更开明，而较年轻的女性更谨慎
数据36: 对不同成分类型的认知——“有效的”（按年龄区分），2021年1月

数据37: 对不同成分类型的认知——“可能刺激皮肤的”（按年龄区分），2021年1月

重要的成分信息重要的成分信息

信息来源信息来源

增加成分信息可信度的因素增加成分信息可信度的因素

对不同成分类型的认知对不同成分类型的认知
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“某某发酵提取物”有助于制造深刻印象
数据38: 对不同保湿成分名称的认知，2021年1月

天然性与安全性互相关联

熟悉程度有利于提升感知功效

简单直接的命名吸引年轻一代的女性

数据39: 对不同成分名称的差异化认知——“效果最好”（按年龄区分），2021年1月

数据40: 对不同成分名称的差异化认知——“最安全/最温和”（按年龄区分），2021年1月

帮助消费者找到合适的成分

数据41: 对美容成分的态度，2021年1月

年轻女性消费者更谨慎

数据42: 对流行成分概念和KOL的态度（按年龄区分），2021年1月

对成分持不同态度的五大消费群体

数据43: 消费者细分，2021年1月

图44: 对美容成分的态度——“非常同意”（按消费者细分区分），2021年1月

潮流炼金师和潮流草药师分布于各年龄群体

数据45: 消费者细分（按年龄区分），2021年1月

消费者研究方法

缩写

对不同保湿成分名称的认知对不同保湿成分名称的认知

对美容成分的态度对美容成分的态度

附录附录——研究方法与缩写研究方法与缩写
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