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壹●前言 

 

一、研究動機 

 

化妝品市場一直都是令人垂涎的一塊大餅，無論時代如何改變，社會經濟多

麼蕭條，愛美依舊是女性的天性，隨著時代進步，各式各樣的保養品也日新月異，

其中廣為大眾接受的保養品就是面膜「小小一片，改頭換面」。面膜的功能也是

非常廣泛，從頭到腳樣樣俱全，例如：眼膜、腳膜、唇膜、髮膜，樣樣俱全，樣

樣滿意，根據男女不同的需求，市面上面膜種類繁多、功能也多元化，有些業者

推出美白、緊實、保濕等多功能面膜，讓消費者針對不同的需求而有更多的選擇，

然而愛美不單只是女性的專利，現代男性也開始注重保養了，有些業者針對青少

年推出許多不同的產品，例如：油性肌膚、控油、清理毛孔、深層去角質、緊緻

毛孔、等多功能面膜。 

 

現代人愈來愈注重自己「面子」的問題，使用面膜的人數比例逐年增加，根

據調查數據統計台灣每年敷掉8千萬至1億5千萬片面膜，以面積來算可鋪滿102座

小巨蛋，台灣至少有4成以上的女性有敷面膜的習慣和經驗；根據網路市調東方

線上，2010年對於東方消費者行為的調查顯示，台灣民眾對於化妝品週遭用品使

用上，面膜排名第4名；2008年康是美發布的台灣保養品熱賣商品面膜市場調查

中也顯示，台灣面膜一年銷售金額已達29.33億元，近新台幣30億元，占保養品市

場年營收的26%，由以上數據可表示面膜在台灣的市場消費是佔了重要的地位。 

 

二、研究目的 

 

基於以上的研究背景與動機，面膜市場商機無限，目前市面上的面膜多半以

膜狀、泥狀型態販售，如果廠商能夠跳脫傳統面膜以不織布為原料，找尋新的製

作方式，相信能夠帶來新商機，所以本組提出創新面膜：水果凍膜，強調「天然

環保無負擔」的面膜，藉由文獻探討及訪談法瞭解面膜種類及市場概況，探討面

膜市場STP、五力分析、SWOT分析，進而提出創新面膜行銷策略4P及企劃案，

希望能在競爭激烈的面膜市場創出一片天。 

 

三、研究方法 

 

(一) 文獻探討法 

 

文獻資料的來源非常廣泛，有些來自政府部門的報告、工商業界的研究、文

件記錄資料庫、企業資料、圖書館中的書籍、論文與期刊、報章新聞等等。對這

些蒐集而來的文獻加以整理。在文獻探討中，學者整理的資料，按照專題或知識
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的門類進行分析而成的結論。 

 

貳●正文 

 

一、文獻探討 

 

(一) 何謂行銷 

 

根據美國行銷協會的定義，行銷是種分析、規劃、配銷與推廣等決策，以制

定與創意、商品、服務有關的觀念化、定價、配銷與推廣等決策，進而創造滿足

個人與組織目標的交易活動。行銷學之父柯特勒認為行銷是一種社會性及管理的

性的程序，個人及團體透過此程序，創造交換產品與價值，以滿足其需要與慾望。 

 

行銷策略可分為產品策略、定價策略、促銷策略、通路策略四大部分，通常

稱之為「行銷4p」，由於產品、價格、推廣與通路之間，四者是環環相扣而非獨

立，因此在擬定行銷組合策略時，應將所有策略視為是一種整體，如此才能完整、

正確地傳達產品形象，以期順利銷售。 

 

(二) 面膜的起源 

 

相傳面膜最早起源於古埃及貴族的皇室名媛，非常重視保養的埃及貴族發現

只要將水果泥、酸奶、麵粉、蜂蜜等等營養材料打碎攪拌成漿，敷於臉上，肌膚

就會光滑稚嫩、永保青春，這是面膜最原始的誕生型態。後來為了因應現代生活

效率上的需求，面膜逐漸進化，發展成種種運用起來更方便的型態，例如：面膜

狀式面膜、泥狀式面膜以及近期的保養品面膜。 

 

(三) 面膜的種類 

 

以下是依照質地可以分成泥狀式面膜、膜狀式面膜、保養品面膜三大類，針

對三種不同質地的面膜加以介紹。 

 

1.泥狀面膜 

  泥狀的面膜多半以高嶺土、綠陶土為主要成分，有吸附油脂的功用，讓油性

膚質的人使用後有清爽的感覺，泥狀面膜也常見會添加一些木瓜、鳳梨等植物酵

素，加速代謝老化角質與粉刺等等。另外，最近大家喜歡在家DIY美容，一些水

果、優格、小麥粉、等調製而成的面膜，也算是泥狀面膜的一種。 

 

2.膜狀面膜 
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  膜狀面膜多半是使用一些紙類、不織布、生物纖維等等為素材，吸附強調各

種機能的精華液，利用「膜」的不透氣、保溫特性，加速皮膚吸收保養品的能力，

常見的各種保溼面膜、美白面膜都是屬於膜狀面膜。 

 

3.保養品面膜 

  這種面膜很像一般的保養品，有的呈凝膠狀，有的呈現乳液狀或乳霜狀，訴

求點是直接塗抹薄薄一層在臉上，就可以有保溼、滋養、調理功能，使用後直接

清洗或用面紙擦拭即可，有些產品還標榜不必清洗，這一類多半具有日常保養性

質，所以稱之為保養品面膜。 

 

(四) 面膜的功能成分 

 

業者針對不同消費者需求而研發不同的組織成分針對症狀對症下藥，例如：

男性常見的臉部出油、青春痘茂盛、鼻頭粉刺較多；女性則是想要隨時隨地保持

最佳狀態而需要保溼、美白。 

 

1.控油、清潔 

控油清潔的面膜多半以泥狀面膜出現，成份包括高嶺土、綠陶土、酵素、水

楊酸等等，有些品牌還會標榜採用天然火山泥、死海泥、溫泉泥等等，含有豐富

的礦物質、微量元素等護膚成分，這一類的面膜主要的功能都是以吸附油脂、深

度清潔與去除老廢角質為主。 

 

2.保濕 

以保溼為主要訴求的面膜，通常以膜狀面膜出現，每片面膜的精華液中，一

般會含有玻尿酸、丙二醇、甘油、胺基酸、膠原蛋白、維生素B5或油脂類等保

溼成分。敷完之後，會讓皮膚充滿水嫩的感覺。要注意的是，敷完保溼面膜之後，

一定要擦上乳液來防止水分蒸發、留住滋潤效果，不然臉上很快的又會變得乾燥。 

 

3.美白 

美白面膜是市場中的明星產品，也是以膜狀型態居多，精華液中多含有果

酸、維生素ｃ、熊果素、胎盤素、桑椹萃取液、麴酸等美白成份，利用面膜的密

封、微溫性質，加速讓皮膚吸收美白成份，達到快速淡化黑色素的效果。含有二

氧化鈦的美白面膜，在敷完之後可以獲得暫時性的美白效果。 

 

4.材質 

另外許多業者推出不同材質所做成的面膜，讓消費者有許多選擇，例如：不

織布、凝膠、果凍、泥狀、生物纖維、水晶布。 
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(五) 面膜品牌 

 

表1.面膜品牌表 

品牌 面膜名稱 功效 價格/片 

露得清 

細白修護面膜 美白精華 
NT399 元/5 片 

露得清水活保濕面膜 高效保溼 

深層修護面膜 淡化黑色素 NT549 元/5 片 

卡尼爾 
超能量深層美白清透面

膜 

加強密集美白 

提升肌膚明亮 
NT459 元/5 片 

歐蕾 

淨白精華面膜 淨白保溼 NT549 元/5 片 

水凝修護面膜 溫和低刺激 NT399 元/5 片 

多元修護緊緻抗皺面膜 
緊緻皺紋細紋 

鬆弛的肌膚 
NT599 元/5 片 

淨白淡斑舒展面膜 
涓滴不漏導入肌膚

深層 
NT549 元/5 片 

LifeCella 
香橙果凍面膜 溫和低刺激 NT399 元/4 片 

玻尿酸美容液面膜 保水感優越 NT400 元/5 片 

美顏故事 紅酒多酚面膜 
抗氧化 

促進微循環 
NT360元/3片 

POND`S旁氏  雙效淨白面膜 
去除老廢角質深層

清潔亮白 
189元/瓶 

我的美麗日記 黑珍珠奈米面膜 
極致潤白 

彈力透亮 
NT99元/2片 

(本研究整理) 

 

二、實證分析 

 

(一) STP分析 

 

STP的概念係由Wendell R。 Smith於1956年首先提出，其中包括市場區隔

(Segmentation)、選擇目標市場(Targeting)、市場定位(Positioning)三個步驟。 

 

1. 市場區隔Segmentation 

市場區隔其定義為將市場上某方面需求相似的顧客或群體歸類在一起，建立

許多小市場，針對消費者的嗜好及對廣告的反應有若干不同的類型，便使行銷人

員能更有效地滿足不同市場不同的慾望或需要，因而強化行銷組合的市場適應

力。且相類似者會形成相似的族群。市場區隔在選擇市場目標、決定推廣目標或

http://www.urcosme.com/search/review-a10254.htm?search_keyword=%E6%BA%AB%E5%92%8C%E4%BD%8E%E5%88%BA%E6%BF%80#reviews
http://www.urcosme.com/search/search-2-b51.htm
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設定廣告對象時都有很大幫助。 

 

2. 選擇目標市場Targeting 

以往愛美常常是女性的代名詞，所以面膜的目標市場將主要的客戶定位在女

性方面，但近年來隨著男性保養的意識漸趨況大，面膜的目標市場也日益廣闊，

並針對男性推出了不同類別的面膜。本組將面膜的區隔面向分為以下幾個面向： 

(1)人口統計變項：依照性別分為男性和女性；再依年齡則劃分。 

(2)心理特徵：不同年齡層針對面膜價格與使用功效都有不同的購買意願，再

將消費者愛美的程度分為愛美程度高/愛美程度低，愛美程度高低的依據

則是消費者每天花多少時間整理儀容區分。 

(3)預算：依照消費者的經濟能力劃分為預算較高與較低者。 

 

3. 市場定位Positioning 

所謂市場定位，就是根據競爭者現有產品在市場上所處的位置，針對消費者

對該產品某種特性或屬性的重要程度，並把這種形象生動地傳遞給消費者，從而

使該產品在市場上確定適當的位置。 

 

(二) 五力分析 

 

五力分析是由麥可.波特(Michael e. porter)於1980年提出，分析某一產業結構

與競爭對手的一種，認為影響產業競爭態勢的因素有五項，分別是： 

 

1. 現有廠商的競爭強度 

全球供應面膜的廠商眾多，相同的功效及廠商多寡是主要影響競爭強度的基

本要素。次要影響則是競爭者、產品的策略價值以及進出障礙的高低，都是影響

企業競爭強度之因素。 

 

2. 新加入者的威脅 

目前面膜廠牌眾多，市場上販賣的面膜多半以有較高的知名度，新加入者所

面對的威脅多半是以如何打響知名度與產品接受度為考量。  

 

3. 供應商的議價力量 

供應商的議價力量的形成原因主要是基本的勞務或主要的零組件，由少數廠

商供應，沒有替代品，同時本身又欠缺向上游整合的能力，其議價力量高。 

 

4. 購買者的議價力量 

購買者的議價力量，可決定其購買的數量，並且包括購買者對產品的熟悉程

度、轉換成本的高低，及自身向後整合的可能性都為影響之因素。 



「膜」法奇緣「膜」幻肌膚- 

創新面膜行銷策略企劃 

6 
 

 

5. 替代性產品 

替代性產品決定了企業本身廠商的訂價，況且限制了產業可能獲得的投資報

酬率。當替代品在價格或性能上所提供的替代方案愈有利時，對產業利潤的限制

就愈大，市面上保養產品眾多，所以面膜替代性產品多。 

 

藉由以上五力分析可以幫助瞭解產業競爭強度與獲利的能力。 

 

(三) SWOT分析 

 

化妝品日新月異，面膜討喜程度依舊居高不下，本組利用SWOT針對面膜市

場進行研究，其中可區分為內外兩部分，內部分為：優勢 (Strengths)、劣勢

(Weaknesses)；外部分為：機會(Opportunities)和威脅(Threats) 

 

表2. SWOT分析表 

 優勢(Strengths) 劣勢(Weaknesses) 

內
部 

1. 速成保養 

2. 代工面膜技術成熟 

3. 售價較便宜，購買方便 

4. 種類齊全，可供不同需求

消費者購買 

1. 敷臉時間及空間受限 

2. 男性消費者較少 

3. 差異化能力不足，易被忽視 

 機會(Opportunities) 威脅(Threats) 

外
部 

1. 除了女性保養之外，也可

進入男性保養市場 

2. 針對不同年齡層推出不同

的需求 

3. 保養觀念盛行，市場廣大 

4. 政府提倡MIT商品 

1. 產品功效類似，替代品多 

2. 原物料上漲，成本高 

3. 競爭者眾多，許多廠商想進攻面

膜市場 

4. 平價面膜崛起，功能不輸高價位

品牌 

(本研究整理) 

 

1. 優勢 

速成保養，透過面膜讓肌膚迅速吸收養分修復肌膚問題。且代工技術成熟，

使廠商可降低成本生產面膜；面膜的售價從平價到昂貴都有，消費者可依據自身

的預算來選購適合自己的產品。面膜購買的方便性更是不可否認，網路、便利商

店、郵局、藥妝店、量販店、百貨公司…皆有販賣。且面膜的功能繁多不管乾性

肌膚、油性肌膚或敏感性肌膚都能夠找到改善膚質的面膜。 

 

2. 劣勢 

由於市面上的面膜大多還是不織布為主軸，所以在敷面膜時使用者的空間及
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時間受到限制，尤其是使用泥狀式面膜時不方便說話或笑否則肌膚容易產生皺

紋，這是泥狀式面膜需要改善的地方。另外雖然近年來男性消費者的保養意識抬

頭，但男性在保養方面還是沒有女性積極，所以男性市場方面還是有待開發。面

膜這塊市場目前已達到飽和狀態，但各家廠牌面膜的功能大同小異，沒有什麼創

新使得本組想研究出與眾不同的新商品。 

 

3. 機會 

男性也日趨愛美的時代廠商們如果能夠多多針對男性的肌膚問題來研發新

產品，打開男性市場這塊沃土想必利潤也不亞於女性市場。 

 

4. 威脅 

目前市場上面膜功效類似，無太大差異，所以出現許多替代品，再加上物價

上漲，使得成本越來越高。如果市場能夠創新產品，且訴求低價、高效用，相信

更能夠吸引消費者。而目前高價位面膜多，所以有些廠商強調平價面膜，吸引年

輕族群。 

 

(四) 行銷組合4P 

 

行銷組合是企業用來影響目標市場的各種行銷活動，分為產品(Product)、

Price(價格)、通路(Place)、促銷(Promote)等四類，通稱為4 P。 

 

1. 產品(Product) 

 

目前市面上的面膜多半以膜狀、泥狀型態販售，為了跳脫傳統面膜以不織布

為原料，消費者使用後不織布即丟掉，容易造成環保問題，本組題研發「創意水

果式凍膜」，其面膜多半以果凍狀呈現希望消費者使用後面膜能自動被皮膚吸

收，不會產生膜的垃圾，使用後的無負擔，達到環保的功效。 

 

本組面膜產品分為以下幾種年齡層適用類型：青少年(0-25歲)、壯年(26-40

歲)、中年(41歲以上)。創意面膜定位如下： 

(1)產品屬性：水果凍式面膜，採取其精華萃取液，有別於一般市面上的面膜，

添加，不刺激肌膚且溫和，強調使用後直接被皮膚吸收，不會

殘留垃圾。 

(2)產品用途：保濕、控油、美白、緊緻 

(3)產品使用者：男女老幼皆可 

(4)產品類別：保養品類別 

(5)產品外型：市面上一般的面膜通常都是白色片狀為主，本主題為創意面膜

設計，針對不同年齡層設計出不同款式的面膜。 
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(6)水果凍膜特殊功效： 

表3.水果凍膜特殊功效表 

水果凍膜 功效 

草莓凍膜 
添加草莓萃取液，莓果多酚更能達到紅潤肌膚，使肌膚持續保

持在水嫩狀態。 

奇異果凍膜 
添加奇異果萃取液，不但提高肌膚的淨白力，還能達到明亮淨

皙的效果。 

蜜桃凍膜 添加蜜桃萃取液，使肌膚光滑潤透，摸起來像絲綢般柔軟綿細。 

葡萄凍膜 
添加葡萄籽萃取液，使肌膚保持健康活力，另增加咖啡因可維

持肌膚的緊實度，恢復彈力緊緻的膚質。 

鳳梨凍膜 添加鳳梨萃取液，具有長時間保濕，舒緩肌膚的功效。 

(本研究整理) 

 

2. 價格(price) 

表4.創意面膜價格定位表 

創
意
產
品 

青少年(0-25 歲) 壯年(26-40 歲) 中年(41 歲以上) 

青少年使用的凍膜

加入水果清香，使凍

膜聞起來不在無色

無味。 

壯年期工作壓力較大，此產

品添加芳香精油的凍膜，讓

消費者的壓力受到釋放，身

心也舒坦。 

中年則是希望身體健康

，所以面膜添加健康萃取

液，男性使用後精力充沛

；女性使用後氣色紅潤。 

價

格 

19 元/片 29 元 39 元/片 

(本研究整理) 

 

3. 通路(Place)  

 

初期通路先藉由網路販售，其目的為打開知名度待商品累積一定客源之後再

推往實體店面販賣例如：藥妝店、便利商店、郵局、量販店、百貨公司、捷運站、

高鐵、火車站等。 

 

4. 促銷(Promotion) 

表5.促銷通路表 

社群網站 

利用青少年喜愛的社群網站及常登入的入口網站等，進行社群網

站行銷、網路影音，常見網站例如：臉書、無名小站、微博、新

浪網、雅虎、番薯藤、PC home 等等 

折扣 買越多折扣越多 
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來店禮 只要消費者來本店不管有無購買商品就直接贈送商品體驗組 

買就送 針對特定商品訂作小贈品，只要買指定商品，就直接附贈小商品 

滿額送 顧名思義就是消費滿規定的金額，就送指定的商品或是折現 

畸零訂價法 定價 99 或 199 讓顧客有商品較便宜之錯覺 

(本研究整理) 

 

參●結論 

 

目前市面上的面膜多半以膜狀、泥狀型態販售，如果廠商能夠跳脫傳統面膜

以不織布為原料，找尋新的製作方式，相信能夠帶來新商機。本專題提出創新面

膜：水果凍膜。強調「天然環保無負擔」的面膜，提出下列二個企劃案，希望能

在競爭激烈的面膜市場創出一片天。 

 

企劃一 凱撒飯店讓你改頭換面 

適用日期 暑假期間 

適用對象 男女老少全家大小 

一 、企劃起源： 

運用異業結盟，與飯店業者配合，在飯店內提供面膜，讓炎炎夏日到墾丁渡假渡

假的旅客，熱辣辣的太陽，無情的傷害了您的肌膚嗎？玩樂後精疲力竭，但臉部

肌膚卻在不注意時受損。現在入住凱撒飯店就能讓您享受到專櫃級的面膜保養

哦！身心疲憊時也有專人為您服務，讓您體會到賓至如歸的感覺。 

二 、預期效益： 

墾丁觀光活動主要集中在夏季，透或此次活動不單能增加凱撒飯店住宿量，也能

提高面膜銷售量，且主打老少咸宜全家一起體驗，擴大了客源。讓愛美的行動不

只侷限在年輕女性方面。 

三、企劃內容： 

玩樂後精疲力竭，但炎熱的天氣讓臉頰被曬的紅通通，紫外線造成的傷害也不可

輕忽，來敷一片面膜，鎮定一下肌膚，享受一下清涼，同時依據顧客不同的需 

求，我們會安排不同的體驗，來享受我們的 special，讓顧客玩得開心也能保持美

麗。 

四、企劃經費估算與預期收益 
 

企劃經費（最大估計） 預期收益（保守估算） 

面膜成本 50 元／片 x10 位主角 

＝500 元 

營業收入：面膜銷量提高 25％ 

業外收入：訂房率提高 20％，(以淡季

房價計算)抽成 5% 
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企劃二 上傳面膜照享優惠 

適用日期 開學前一個月（8 月) 

適用對象 學生 

一 、企劃起源： 

開學在即，想讓自己變得更加美麗動人、更加英俊嗎？想吸引到更多同學的目光

卻又不想花大錢嗎？8/1 號到 9/1 號開學前將自己使用本公司面膜的照片上傳到

社群網站，即可享有本公司產品 9 折優惠。 

二 、預期效益： 

透過學生將公司產品照片上傳至社群網站，進而讓更多民眾看到公司產品，並且

打開網路市場之客源，也能透過此舉打開公司知名度。 

三 、企劃內容： 

凡是學生只是要在 8/1 號到 9/1 號其間將自己使用公司產品的照片上傳到社群網

站，就可享受本公司產品 9 折優惠。 

四 、經費估算與預期效益： 

企劃經費（最大估算） 預期收入（保守估計） 

折扣費用面膜／片：5 元 營業收入：面膜銷售量提高 30% 

業外收入：打開公司知名度。  
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