
最新护肤品报告总结(精选5篇)
“报告”使用范围很广，按照上级部署或工作计划，每完成
一项任务，一般都要向上级写报告，反映工作中的基本情况、
工作中取得的经验教训、存在的问题以及今后工作设想等，
以取得上级领导部门的指导。报告的格式和要求是什么样的
呢？这里我整理了一些优秀的报告范文，希望对大家有所帮
助，下面我们就来了解一下吧。

护肤品报告总结篇一

化妆品背景行业：

中国化妆品市场是一个充满活力的市场，跨国企业的大举进
入，本土企业的崛起，使这个行业不断地变化发展。产品多
彩多样，市场更加细分，营销也各有高招。在中国宏观经济
快速发展的环境下，化妆品及美容行业在中国得到迅速发展，
近年来一直保持着快速增长，化妆品市场备受青睐。

社会文化因素：每个消费者都是来自不同的地区，有各自不
同的风俗习惯、

宗教信仰、语言文字和受教育水平的不同。在购买化妆品时
受风俗习惯、语言文字的影响，比如东西方文化和南北方的
差异，对化妆品需求品牌、价格、产品功效的不同，决定着
消费者购买化妆品行为。

经济因素：消费者的个人收入水平的高低，沿海城市和内陆
城市总体经济发展水平状况的不同。为消费者提供不同层次
的化妆品需求。比如沿海城市经济水平高，对化妆品的品牌、
知名度、价格、使用效果要求较高，为沿海地区的消费者提
供品牌知名高、价位高、使用效果明显的化妆品，内陆城市
没有沿海城市经济水平高，可以为内陆城市提供中低档化妆



品。从而使化妆品销售在全国个各地区，提高化妆品的销售
量。

技术因素：化妆品需要不断的开发新产品、技术创新，为消
费提供适合自己皮肤的产品。只有不断的技术创新，才能赢
得消费者市场。

泊美的消费者分析

过多的保养。所以，泊美正好针对这一点，有效地解决了我
们这个年龄段的难题，因此备受我们这个特殊消费群体喜爱。

竞争者分析

swot分析

劣势：成本控制不妥，在产品创新方面资金投入大大高于行
业均水平，以至于成本高，价格也较高。

威胁：国际知名品牌纷纷进入中国市场，受到大学生青睐，
竞争激烈，产品生存周期短，需要更新速度快才能使他们成
为我们产品的忠诚客户，中低端市场发展给竞争对手带来发
展空间。

(一)调查背景

随着社会经济的不断进步和物质生活的极大丰富，人们生活
水平要求不断提

高，注重外表形象也成为我们日常生活的话题，特别在皮肤
保养化妆方面，当今化妆品消费市场关注程度不断深入，大
学生是所受教育的经历和所处的特殊的校园环境使得他们成
为社会上一个比较特殊的消费群体。



(二)调查目的

1、了解大学生对化妆品的购买力、对化妆品的兴趣和对产品
品牌的选择，从而对大学生化妆品使用情况得到了解。

2、可以培养我们查阅资料、调查采访、信息处理等能力。

对合格的问卷进行登记、计算，得出可供分析使用的初步计
算结果，趋势分析与相关分析并用、采用excel、word等分析
工具软件进行分析、汇总。进而对调查结果作出准确描述及
初步分析，为进一步的分析提供依据。

(八)调查时间：xx年xx月xx日

附：大学生日常护肤品调查问卷

工院在校女生，共发放问卷10份，回收10份，其中有效问
卷10份。回收率100%。

调查结果分析

(一)消费者结构

1、化妆品对消费者来说是物质消费，使用它们能使人精神愉
悦并充满自信。

2、不同的消费者对化妆品的消费能力是不同的，所购买的产
品也不同。 3、不同的消费习惯决定她的购买行为，而消费
习惯包含多种因素。

(二)消费者分析

1、市场需要什么(what)——化妆品。



2、为何购买(why)——朋友介绍或者看广告觉得还不错;以前
的用完了，需要买了;不同季节用不同产品;通过了解确实不
错就买了;同行的朋友买了，也跟着买了;图新潮。

3、购买者是谁(who)——个人或者给家人朋友买。

4、如何购买(how)——看着很喜欢，买;现场打折，买。

5、何时购买(when)——换季了。

6、何处购买(where)——一般是专卖店或者大型超市。

(三)影响决策因素

1、经济能力

2、自身需求

3、相关群体的影响

4、季节

调查结果及分析

1、使用化妆品的频率

在我们所调查的女大学生使用化妆品的比例中，经常使用的
占40%，每天使用的占40%，偶尔占10%，从不用占10%。所以，
可以看出大学生使用化妆品概率高。

2、皮肤类型比例

3、能接受护肤品的价位



5、购买化妆品所占的`因素

6、化妆品品牌影响程度比例

护肤品报告总结篇二

在拼“颜值”的今天，人们越来越重视自己的“面子”问题。
然而，面对琳琅满目、功能繁多的护肤品，爱美人士们是怎
样想，又是怎样做的呢？护肤品拼什么才能赢得消费者的青
睐呢？历时一个月，南京、北京、天津、上海等19城市消
协(消委会、消保委)开展了“护肤品消费行为有奖调查”活
动，并于日前共同发布了报告。

调查结果显示，年龄在18岁-40岁的消费者对护肤品的关注度
较高。他们更青睐于哪个价位的护肤品呢？统计显示，每月
在护肤品上投入超过500元的消费者仅占14.85%，这表明，消
费者对于中档化妆品的需求占据了市场主流。

随着保养意识的普及，越来越多的男性也开始注重“面子”
工程，但调查结果显示，男性护肤品市场还尚未出现“旺销
态势”，仅有35.65%的男性使用男士专用护肤品。有86.15%
的消费者认为男士护肤品品种还有待进一步丰富。也正因为
如此，男士护肤品市场蕴藏着巨大的发展潜力，护肤品行业
还可进一步深耕细作。

虽然消费者舍得在“面子”上花钱，但能买到适合自己的护
肤品吗？调查结果显示，近八成的消费者并不十分了解自己
的肤质状况。而对于肤质可以进行专业检测，有47.86%消费
者对此表示“不了解”。由此可知，一些消费者花钱并没有
花在刀刃上，并没有做到有的放矢。

针对“根据自己皮肤的个性问题，您会有针对性地选择哪些
产品”的调查，结果显示补水产品最受青睐，选择人数占到
了59.41%；选择防晒、美白、提拉紧致、抗衰老产品的人数



也都占到了35%左右。由于近年来雾霾等空气污染现象严重，
很多人出现皮肤过敏等问题，因此，有33.16%消费者表示会
选择“解决空气污染导致皮肤受损的护肤品”。

在“您经常使用的护肤品有哪些种类”的调查中，洗面奶每
天的使用率最高，有75.18%的消费者经常使用；其次是乳液、
爽肤水，有57.25%的消费者经常使用。

电商的崛起，护肤品销售渠道走向多元化，一些触网较早的
企业已尝到了销售增长的甜头，与此同时，网上还诞生了一
批网络品牌护肤品。

随着“微商”的兴起，微信朋友圈销售护肤品也风起云涌，
但从调查情况来看，消费者对于微信这一渠道显然还是不够
放心，67.22%的消费者表示“不愿意通过微信朋友圈购买”。

同时，电视购物这一渠道也不让人放心，仅有4.30%消费者经
常通过电视购物购买护肤品。对于消费者日渐接受的网购，
也仍有74.82%的消费者担心买到假冒伪劣产品，85.15%的消
费者认为网购护肤品应该支持“7日无理由退货”。由此可见，
如果解决了放心消费的问题，电商、微商的前景应该更加光
明。

对于与消费者来说，解决了他们担心的渠道、质量之后，就
是实惠。随着各种销售渠道争抢市场的激战不断升级，促销
自然成了比拼的杀手锏。面对时下各种优惠促销活
动，44.91%的消费者最喜欢的是打折；其次是现金返还，说
明消费者更喜欢让他们能够看得见、摸得着的促销方式。

护肤品报告总结篇三

爱美之心人皆有之，每一个青年女性都有着对美的强烈追求，
是美容行业最忠实、稳定的消费者。随着人们生活水平的提
高和消费观念的进步，越来越多的青年女性注重皮肤的保养



和美容产品的选择，这则促进了美容护肤品市场的快速发展。
还有很多女性觉得化妆品不仅满足了自己追求美的需求，而
且让自己更快乐、更自信。因此，本文对化妆品消费者的行
为进行简单的分析。

要想读懂女人，完全把握女性消费的特点，首先就要了解男
女在消费行为上的差异。

一般而言，男性属于理性消费者，男性消费者在购买商品以
前，一般都有明确的目标。而女性消费者却容易受感情和环
境的影响，产生冲动性购买。另外，女性消费者购买商品时
比较挑剔，他们不但希望商品具有特殊性、流动性，而且还
要求价格便宜、实用性强。所以说，挑三拣四、货比三家、
犹豫不决是女性消费者的共有特点。

1.购买目标比较模糊。女性作为化妆品的主要购买者，其购
买行为虽然具有较大的主动性，但在通常情况下，女性消费
者在逛街之前往往并没有什么具体的购买目标，大多数女性
都喜欢逛商场，他们的许多消费行为就是在“逛”的时候发
生的，易受促销、广告等市场氛围的影响。

2.容易发生情绪化消费。情绪化消费在女性消费者当中是很
常见的一种消费行为方式。情绪化消费主要有两种表现形式。
很多女性都曾经因为发了工资钱袋鼓了而突击消费，这是一
种在特定情绪下的错觉引发的情绪化消费。除此之外，另一
种情绪化消费则表现在与平常心境不同时的消费行为，在极
端情绪中购物消费的女性相当多，在不如意时和开心时都会
有行动。很多青年女性都有过受到促销人员的诱导而发生非
自主消费不当产品的经历。另外，朋友的影响力也不容忽视，
青年女性中不乏有因为“和朋友逛街受朋友影响”而购买或
消费了本来不打算或不需要的产品或服务的现象。 女人多愁
善感的本质决定了她们只是个小女人而不是圣人，拥有一切
小女人无法脱俗的情绪化心态。这种情绪化心态有时候会产
生一种莫名其妙的消费心理，做出一些疯狂的举动，比如大



量的购物，或突然间决定购买一件心仪已久的昂贵商品。或
者仅仅因为爱人对其身体某个部位不经意间的一句评判，都
有可能激起一些女性顾客的某种行为。女性所用的化妆品是
气氛的、心理的、情感的产品，有时她们在使用化妆品或接
受美容护理时并不乞求其能给自己带来真正的漂亮与迷人，
而在乎的是一刹那间所产生的那种愉快与美好的自我暗示。
有一位心理学家曾说过：“当你心情不好时，就稍微化点妆
吧，那样会使你快乐许多。”

3.环境因素对购物行为的影响大。女性在选购商品时，易受
环境因素的影响，包括商店环境、购买现场气氛、营业员的
语言行为以及其他消费者的意见等，与男性相比，收到促销
及同班的影响而发生冲动性消费的情形在女性中较为普遍。
我们经常能看到很多化妆品销售人员非常善于迎合女性爱美
心理，介绍起化妆品的种类、作用、使用方法及效果时讲得
头头是道，使女性消费者觉得不买其所推销的化妆品便有点
对不起自己的美丽似的。女性对自己的角色定位不同于男性，
其受影响、受感染的弹性较大，更易产生群体交互和从众心
理，从而引发感染性消费。看准女性的弱点，并适当地迎合
赞美她们。我们在商场经常看到这样的现象，一个柜台前如
果围着一堆人，那么当中最多的一定是女性。这并不意味着
女人有多么喜欢凑热闹，只能说她们喜欢跟着大众意识感觉
走，特别是女性所在的群体、女性所艳羡的群体等对某个品
牌及场所的评价，能“拉”动他们的消费指向。

4.追求新鲜、多样化的体验，展示自我。女性消费者对消费
市场的好奇心远远强于男性，他们渴望尝试不同的生活方式
和体验，比如在服饰、发型、装饰等方面多样化，他们对新
鲜的东西通常抱有强烈的兴趣，并身体力行。另外，随着社
会发展和人们生活水平的提高，现代女性尤其是都市中的青
年女性，在购买过程中通常根据自己的身份。气质、职业和
经济承受能力等方面来选择适合自己的商品，追求自己的个
性化消费，突出自我。



5.注重商品的利益和使用价值。女性非常重视所购商品能带
给她的感受，在购买过程中更谨慎、仔细，认真比较利害得
失，追求商品的物美价廉。

6.购买过程掺杂浓厚的情绪。情感。感情丰富、细腻，善于
联想甚至幻想，是女性的心理特征之一。因此，女性的购买
行为通常具有较强的感情色彩。特别是再闲逛的过程中，如
果某些化妆品的名称、款式、陈列处的环境气氛等符合他们
的心理需要，就能激发他们的购买动机。有些女性在特别愉
快或特别压抑的时候容易产生冲动性购买，此时的购买行为
就成为了女性发泄情绪的一种途径。

依据以上行为特点，我们可以对女性的消费心理进行总结。
女性很重视过程，而提前是需要找到安全感。女性关注每一
个细节，关注别人对她的评价。女性的群体感时很强的，他
人敢说的好坏直接影响到其心情。女性在有压力的时候，情
绪会非常不安，希望找人倾诉得到关爱才能平息。女性希望
得到别人的疼爱，表现在：接受、认同、尊重、关心、包容
和分享。

护肤品报告总结篇四

化妆品背景行业：

中国化妆品市场是一个充满活力的市场，跨国企业的大举进
入，本土企业的崛起，使这个行业不断地变化发展。产品多
彩多样，市场更加细分，营销也各有高招。在中国宏观经济
快速发展的环境下，化妆品及美容行业在中国得到迅速发展，
近年来一直保持着快速增长，化妆品市场备受青睐。

社会文化因素：每个消费者都是来自不同的地区，有各自不
同的风俗习惯、

宗教信仰、语言文字和受教育水平的不同。在购买化妆品时



受风俗习惯、语言文字的影响，比如东西方文化和南北方的
差异，对化妆品需求品牌、价格、产品功效的不同，决定着
消费者购买化妆品行为。

经济因素：消费者的个人收入水平的高低，沿海城市和内陆
城市总体经济发展水平状况的不同。为消费者提供不同层次
的化妆品需求。比如沿海城市经济水平高，对化妆品的品牌、
知名度、价格、使用效果要求较高，为沿海地区的消费者提
供品牌知名高、价位高、使用效果明显的化妆品，内陆城市
没有沿海城市经济水平高，可以为内陆城市提供中低档化妆
品。从而使化妆品销售在全国个各地区，提高化妆品的销售
量。

技术因素：化妆品需要不断的开发新产品、技术创新，为消
费提供适合自己皮肤的产品。只有不断的技术创新，才能赢
得消费者市场。

泊美的消费者分析

过多的保养。所以，泊美正好针对这一点，有效地解决了我
们这个年龄段的难题，因此备受我们这个特殊消费群体喜爱。

竞争者分析

swot分析

劣势：成本控制不妥，在产品创新方面资金投入大大高于行
业均水平，以至于成本高，价格也较高。

威胁：国际知名品牌纷纷进入中国市场，受到大学生青睐，
竞争激烈，产品生存周期短，需要更新速度快才能使他们成
为我们产品的忠诚客户，中低端市场发展给竞争对手带来发
展空间。



(一)调查背景

随着社会经济的不断进步和物质生活的极大丰富，人们生活
水平要求不断提

高，注重外表形象也成为我们日常生活的话题，特别在皮肤
保养化妆方面，当今化妆品消费市场关注程度不断深入，大
学生是所受教育的经历和所处的特殊的校园环境使得他们成
为社会上一个比较特殊的消费群体。

(二)调查目的

1、了解大学生对化妆品的购买力、对化妆品的兴趣和对产品
品牌的选择，从而对大学生化妆品使用情况得到了解。

2、可以培养我们查阅资料、调查采访、信息处理等能力。

对合格的问卷进行登记、计算，得出可供分析使用的初步计
算结果，趋势分析与相关分析并用、采用excel、word等分析
工具软件进行分析、汇总。进而对调查结果作出准确描述及
初步分析，为进一步的分析提供依据。

(八)调查时间：xx年xx月xx日

附：大学生日常护肤品调查问卷

工院在校女生，共发放问卷10份，回收10份，其中有效问
卷10份。回收率100%。

调查结果分析

(一)消费者结构

1、化妆品对消费者来说是物质消费，使用它们能使人精神愉



悦并充满自信。

2、不同的消费者对化妆品的消费能力是不同的，所购买的产
品也不同。 3、不同的消费习惯决定她的购买行为，而消费
习惯包含多种因素。

(二)消费者分析

1、市场需要什么(what)——化妆品。

2、为何购买(why)——朋友介绍或者看广告觉得还不错;以前
的用完了，需要买了;不同季节用不同产品;通过了解确实不
错就买了;同行的朋友买了，也跟着买了;图新潮。

3、购买者是谁(who)——个人或者给家人朋友买。

4、如何购买(how)——看着很喜欢，买;现场打折，买。

5、何时购买(when)——换季了。

6、何处购买(where)——一般是专卖店或者大型超市。

(三)影响决策因素

1、经济能力

2、自身需求

3、相关群体的影响

4、季节

调查结果及分析



1、使用化妆品的频率

在我们所调查的女大学生使用化妆品的比例中，经常使用的
占40%，每天使用的占40%，偶尔占10%，从不用占10%。所以，
可以看出大学生使用化妆品概率高。

2、皮肤类型比例

3、能接受护肤品的价位

5、购买化妆品所占的因素

6、化妆品品牌影响程度比例

护肤品报告总结篇五

护肤的普及率是越来越高，下面小编整理了护肤品调查报告，
欢迎阅读!

泊美化妆品客户分析报告

一、市场环境分析

化妆品背景行业：

中国化妆品市场是一个充满活力的市场，跨国企业的大举进
入，本土企业的崛起，使这个行业不断地变化发展。产品多
彩多样，市场更加细分，营销也各有高招。在中国宏观经济
快速发展的环境下，化妆品及美容行业在中国得到迅速发展，
近年来一直保持着快速增长，化妆品市场备受青睐。

社会文化因素：每个消费者都是来自不同的地区，有各自不
同的风俗习惯、

宗教信仰、语言文字和受教育水平的不同。在购买化妆品时



受风俗习惯、语言文字的影响，比如东西方文化和南北方的
差异，对化妆品需求品牌、价格、产品功效的不同，决定着
消费者购买化妆品行为。

经济因素：消费者的个人收入水平的高低，沿海城市和内陆
城市总体经济发展水平状况的不同。为消费者提供不同层次
的化妆品需求。比如沿海城市经济水平高，对化妆品的品牌、
知名度、价格、使用效果要求较高，为沿海地区的消费者提
供品牌知名高、价位高、使用效果明显的化妆品，内陆城市
没有沿海城市经济水平高，可以为内陆城市提供中低档化妆
品。从而使化妆品销售在全国个各地区，提高化妆品的销售
量。

技术因素：化妆品需要不断的开发新产品、技术创新，为消
费提供适合自己皮肤的产品。只有不断的技术创新，才能赢
得消费者市场。

泊美的消费者分析

过多的保养。所以，泊美正好针对这一点，有效地解决了我
们这个年龄段的难题，因此备受我们这个特殊消费群体喜爱。

竞争者分析

swot分析

劣势：成本控制不妥，在产品创新方面资金投入大大高于行
业均水平，以至于成本高，价格也较高。

威胁：国际知名品牌纷纷进入中国市场，受到大学生青睐，
竞争激烈，产品生存周期短，需要更新速度快才能使他们成
为我们产品的忠诚客户，中低端市场发展给竞争对手带来发
展空间。



二、市场调查策划方法

(一)调查背景

随着社会经济的不断进步和物质生活的极大丰富，人们生活
水平要求不断提

高，注重外表形象也成为我们日常生活的话题，特别在皮肤
保养化妆方面，当今化妆品消费市场关注程度不断深入，大
学生是所受教育的经历和所处的特殊的校园环境使得他们成
为社会上一个比较特殊的消费群体。

(二)调查目的

1、了解大学生对化妆品的购买力、对化妆品的兴趣和对产品
品牌的选择，从而对大学生化妆品使用情况得到了解。

对合格的问卷进行登记、计算，得出可供分析使用的初步计
算结果，趋势分析与相关分析并用、采用excel、word等分析
工具软件进行分析、汇总。进而对调查结果作出准确描述及
初步分析，为进一步的分析提供依据。

(八)调查时间：2019年9月20日

三、问卷设计及调查结果分析

附：大学生日常护肤品调查问卷

工院在校女生，共发放问卷10份，回收10份，其中有效问
卷10份。回收率100%。

调查结果分析

(一)消费者结构



1、化妆品对消费者来说是物质消费，使用它们能使人精神愉
悦并充满自信。 2、不同的消费者对化妆品的消费能力是不
同的，所购买的产品也不同。 3、不同的消费习惯决定她的
购买行为，而消费习惯包含多种因素。

(二)消费者分析

1、市场需要什么(what)——化妆品。

2、为何购买(why)——朋友介绍或者看广告觉得还不错;以前
的用完了，需要买了;不同季节用不同产品;通过了解确实不
错就买了;同行的朋友买了，也跟着买了;图新潮。

3、购买者是谁(who)——个人或者给家人朋友买。 4、如何
购买(how)——看着很喜欢，买;现场打折，买。 5、何时购
买(when)——换季了。

用的占40%，偶尔占10%，从不用占10%。所以，可以看出大学
生使用化妆品概率高。

2.皮肤类型比例

3.能接受护肤品的价位

5.购买化妆品所占的因素

6.化妆品品牌影响程度比例


