
行业重塑
母婴企业觅新机
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母婴内容营销成为新风口，但此风口
跟此前提及的“内容为王”两者有着本质
的区别。当“内容为王”红利将尽，品牌商
们如何找到新的内容支撑企业的发展。

早期，虽然内容营销抓住了新生代
父母的兴趣营销点、找到了品牌营销点，
但新生代父母的理解能力、洞察能力也
在不断加强，内容营销到达了瓶颈口。
现在野蛮生长的内容营销时代需要升
级，称之为——“内容生态升级”。

在“内容生态升级”的这波趋势下，微
博、小红书、抖音、视频号等这些内容载体
都在不断升级。

来自微博官方的一组最新数据，2022
年 1-4月，母婴类热点上榜热搜 171次，
平均每月 40 多次热搜上榜；上榜话题

2070个，平均每月500多个行业热点。各
类母婴热点都在微博被关注、被热议、被
延展。

微博福建区域策划负责人傅敬思指
出，微博，不仅是母婴行业的舆论场，也
是母婴核心消费人群关注的风向标。微
博为品牌创造与消费者连接的机会点，
也为品牌提供多样化、立体式的营销解
决方案。

“微博除了可为品牌搭载热点内容提
升影响力之外，还可延续综艺 IP流量，通
过专家、头部博主及达人的预埋和内容解
读，成功有效占领了用户的心智，助力品
牌持续获取流量。”傅敬思分析说。

不仅微博，小红书、抖音、快手、B站、
知乎等内容渠道都在加大母婴板块的渗

透。来自小红书官方数据显示，母婴相关
内容在小红书消费品类搜索中排名前五，
2022年 3月笔记发布量同步提升 76%。
70%的母婴用户把小红书当作搜索引擎
使用，浏览时长比大盘均值高近一分钟，
沉浸时间长，内容黏性强。

与此同时，丰富多元、友好互动是小
红书母婴内容的特征。真诚安利产品，搭
配具有“小红书味儿”的使用体验；“产品
介绍+干货输出”，给新手爸爸妈妈提供
经验借鉴和思考；单品牌的多品类推荐，
提供一站式的“建议”，帮助宝爸宝妈节省
时间，上述三个类型的笔记成为母婴类用
户喜爱的笔记。

“持续产出对用户有价值的内容。这
既是内容营销最核心的本质，也是平衡商

业与内容的关键所在。”颜呈晓表示，聚焦
母婴行业，用户迭代速度快、生命周期短、
价格敏感度低、信任成本高，对平台和品
牌都提出了更高要求。因此抱抱熊再发
力内容营销的过程中，始终坚持所有内容
都是基于用户场景的真实体验反馈，产品
做得好、内容营销才能持续。

令秧则认为，内容营销与广告投放有
着天然的不同，好的内容营销的价值在于
提升购买效率、降低购买成本。一个品牌
要想在后续持续获得增量，就需要在主流
销售渠道之外，不断借助内容渠道为品牌
触达新流量，带来新客源。

“接下去，小红书、B站、知乎等一些
主流的内容平台将会是我们重点耕耘的
方向。”令秧表示。

本报记者 蔡明宣 曾小凤 董严军

连日来，母婴行业人气火爆。福
建亲子母婴产业峰会、CBME孕婴童
行业品牌发展交流大会分别在晋江
和泉州召开。一场场母婴盛会的背
后，既是行业间的交流，也透露了天
猫等传统电商增长疲乏等诸多因素
影响下母婴行业，正在面临新的市场
格局。这一背景下，寻找新渠道、寻
求新增量，成为企业的共同诉求。

“今年，天猫渠道的下滑非常严重，行业普遍的
销量下滑在30%，还有不少企业在50%，甚至更多。”
不少业内人士无奈地表示，天猫等传统电商的销量
还将持续下滑，这是大势所趋，并不是个案。

寻找新渠道，获取新流量成为当下晋江母婴企
业的首选。

在公域流量成本高的情况下，私域成为商家关
注的点。“轻熟人社交流量崛起，这里有万亿的空间
市场。”业内人士指出，快团团是一个成长非常快，对
商家销售很有帮助的平台。

快团团是拼多多旗下微信社群团购小程序，助
力微信生态内商家经营私域流量，提供“找货-找
人-把货/服务卖给人”的全链路解决方案。借助“一
人开团，千人帮卖，万人跟团”的模式，很快走进商家
的视野。

快团团大区负责人木梓行表示，传统电商分享
断层，私域流量加速裂变。2020年，从用户停留行
为来看，用户平均停留在导购小程序时长约为1500
秒，这个数据远远大于传统电商的停留时间。

据木梓行提供的数据显示，在快团团小程序上，
毛利高的产品动销快。平台全类目孵化，其中，12%
是鞋服、26%是母婴。26岁-35岁占比 46.34%，36
岁-45岁占比27.63%。

去年年初抱抱熊开始涉足快闪团，经过一年的
沉淀，目前该公司与全国上百个快闪团团长合作，并
在私域销量方面带来新增量。“今年我们将加大私域
快闪团方面的团队投入和新品开发，利用快闪团撬
动私域板块新增量。”抱抱熊总经理颜呈晓表示。

“目前我们有 7000多个达人在帮我们带货，另
外还有几个自播平台在配合。”利澳集团抖音平台负
责人令秧介绍，两年前公司开始组建团队尝试抖音、
快手平台，那时候一切都是新的，很多人都是摸着石
头过河，如今抖音、快手已成为不少母婴品牌新增量
的保障。

令秧所带领的新渠道的运营团队年销售额已经
达到大几个亿，两年多时间这些渠道的销售占比，可
跟运营多年的天猫渠道的销量平分秋色，其背后的
逻辑不言而喻：兴趣电商的崛起正在重塑这个行业
的新玩法。

“抖音、快手平台现在相对成熟，伴随着进入的
企业越来越多，其整体的运营成本高企，玩法的更新
速度也会更快。”令秧建议，新进入的品牌要先思考
好整体的策略，如价格策略，是定位中低端还是中高
端；如运营策略，是以达人带货为主，还是自播为主；
再比如，你的产品在抖音上是否有差异化等。

令秧认为，抖音和快手是兴趣电商平台，每一家
入驻的品牌都需要对自己的产品有一个深刻的认
知，只有了解了产品以及其差异化，才能做出差异化
的内容。

近几年，新生儿出生率下滑，僧多粥
少的行业现状，使得寻找新增长点成为不
少企业的核心所在。

据 CBME 提供的数据显示，2016-
2021年，中国居民全年人均可支配收入
持续上升，2021 年回升至 9.1%，47%的
中国家庭每月给孩子的消费支出占比，
达到家庭收入的三成以上。同时，母婴
消费规模增速放缓，需要在存量中找新
的增量。

“虽然增速放缓，但居民消费力提升，
母婴市场仍有巨大潜力。纸尿裤低端产
品极度饱和，中高端产品是趋势，中大童
成为母婴市场需求新动能。未来 5年，3
岁以上的儿童占比将持续增长，丰富儿童
产品线将成为新的增长点。比如，儿童乐
园、儿童零食、儿童数码、儿童车类等。”袁
雪琴分析。

正所谓，春江水暖鸭先知，这种趋势，
在纸尿裤行业的表现尤为典型。

淘系数据显示，纸
尿裤品类，拉拉裤和纸尿
裤 占 近 90% 的 销 售 份
额。其中，2021年下半年
至2022年上半年，拉拉裤低
端产品销售额为-32.1%，订单
量轻微下滑，产品数量已达到极度
饱和；中端产品销售额为-11.7%；高端
产品销售额增长48.8%，愿意选择中高端
产品的消费者增多，但竞争也更加激烈。

“近一年，纸尿裤的销量超35%，价格
在 2~4元/片。”魔镜资深数据分析师潘梦
婕表示，纸尿裤作为高需求品类，近些年
来不断升级，朝着高端化、人性化、功能化
方向发展。新生代宝妈宝爸越来越愿意
为高品质、高附加值、能切中用户痛点的
产品支付溢价。

“目前整个利澳集团的纸尿裤品牌都
在做减法，我们需要把高性价比，拥有核
心竞争力的产品留下来，其余拼价格同质

化的产品则逐渐退出市场。”令秧指出，新
一代的妈妈群体是互联网成长起来的一
代人，她们对于产品的喜好，不以品牌知
名度为第一首选，颜值、价格、产品核心力
以及小红书等平台的评价沉淀对其的影
响更大。

儿童板块是新的增长点，在终端渠道
领域的变化尤为明显。

福建省爱甜甜母婴用品有限公司内
控中心总监李华明指出，目前的商家大
部分把关注点放在婴童身上，儿童板块

的注意力比较少，这是未来新的增长点，
爱甜甜作为渠道商，在更注重品牌、更注
重产品性价比的基础上，将增加儿童的
选品类别。

“拿口腔护理举例，儿童板块的品
牌就不多，3-12 岁的洗护品牌也不
多。”李华明表示，品牌商家在营销上
的做法比较多，但对于产品本身的内
容输出比较少，希望商家增加在产品
上的内容输出，在今后的选品上也将
更加注重品牌力。

母婴内容生态不断升级

儿童板块是新的增长点
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（资料图片）


