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一、报告简介

观研报告网发布的《2009-2010年中国彩妆行业市场调研与投资分析》涵盖行业最新数据，
市场热点，政策规划，竞争情报，市场前景预测，投资策略等内容。更辅以大量直观的图表
帮助本行业企业准确把握行业发展态势、市场商机动向、正确制定企业竞争战略和投资策略
。本报告依据国家统计局、海关总署和国家信息中心等渠道发布的权威数据，以及我中心对
本行业的实地调研，结合了行业所处的环境，从理论到实践、从宏观到微观等多个角度进行
市场调研分析。
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二、报告目录及图表目录

引言
中国化妆品市场经过近30年的发展，近年来逐步走向成熟。但市场成长率依然高于整体

国民经济发展的水平，平均年增长幅度保持在13%-15%之间。分析化妆品市场各个分支，
可以看出推动市场发展的动力主要来源于护肤与彩妆两个分支。相对于洗发水、牙膏等相对
饱和的市场，彩妆市场近年来近50%的增长率无疑是推动整个化妆品市场发展的“火车头”。

数据显示，除了洗护发分支的平均增长速度低于整体广义日化市场的增长速度外，彩妆、
香品、护肤品等分支的增长速度都超过了整体的行业增长速度，尤其是彩妆分支，不仅速度
远远高于行业整体平均数据，而且一个保持一个持续上升的理想曲线。

近年，在各行业分支占总行业份额的比例中，彩妆份额每年的增加比例在2个百分点以上
，与香品市场一起不断压缩其他行业分支的份额，其他分支中，由于消费能力和消费习惯的
不同，欧美国家彩妆、护肤差别不大不同，中国的护肤品市场一直占据主导地位，洗护发行
业则出现市场相对饱和的趋势，市场比例呈现下降趋势，而包括面膜、美发品等市场的其他
行业分支，由于受到美容院和专业美发机构的冲击，市场比例也在流失缩水。

中国彩妆行业，真正形成通常意义上的市场，仅仅只有10年左右的时间，但这10年，是
中国社会经济发展的黄金时期。GDP增长年均保持9%，近5年更是超过了10%，国民经济
的快速发展，使消费者的消费能力得到了大幅度的提升，同时，大批“80后”的年轻人获得了
经济独立，他们的消费意识比前辈更加前卫而且大胆，超前消费、信用卡支付等使“月光族”
兴起。这是彩妆市场蓬勃发展的消费能力基础。

世界经济一体化也促进了中国经济与中国市场不断国际化，中国二类以上城市的公司职场
文化不断西化，加上日益频繁的文化交流，西方的生活方式与美容意识，不断渗透到中国消
费者的心灵，“上班不化妆是对别人的不尊重”、“彩妆不是特殊人士或者特殊场合的需要，而
是生活心情的需要”之类的意识非常普遍。这是彩妆市场蓬勃发展的消费意识基础。

另外，彩妆企业对市场的培育与引导是彩妆市场发展的直接动力，一般彩妆企业都会邀请
当红明星担任品牌的代言人，这些代言人拥有广泛的“粉丝”基础，他们的行为也引导了大量
的消费者，尤其是年轻消费者对彩妆产品的喜爱。

本报告依据国家统计局、国家海关总署、国家发改委、国务院发展研究中心、中国香料香
精化妆品工业协会等提供的大量资料，对我国彩妆市场的世界市场、发展现状、消费营销、
区域市场、重点企业、发展趋势及对策等进行了深入分析。在对我国彩妆行业整体走势预测
的基础上，本报告还运用定性、定量分析方法对我国彩妆行业整体的格局、现状、未来走势
做出了极具参考价值的判断。
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