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在母婴行业观察主办的“未来母婴·2019全球母婴万人大会”上，母婴行业观察创
始人杨德勇作为论坛嘉宾主持，以《忘掉大趋势 聚焦新增长》为主题，对话复星全
球合伙人、复星母婴与家庭产业集团董事长王长颖、爱亲创始人陈敬红、小鹿叮叮
CEO刘阳、斯凯奇儿童鞋部营运及销售总经理赵爱文、a2大中华区CEO黎笑，豪悦
董事长李志彪。七位行业资深，从产业、品牌方、渠道方、工厂、投资方等不同角
度解读，为母婴企业如何应对大趋势，寻找增长新机会支招。

母婴行业投资风口刚刚来临 服务与产品升级带来更多机会

爱亲创始人 陈敬红

杨德勇： 大趋势没法改变，后面怎么做怎么增长？

陈敬红： 从爱亲来讲，按照规划，我觉得最少在中国可以开到上万家店，现在开了
5000家。我认为母婴店是有优势的，因为线下门店离消费者更近，可以更好地服务
消费者。同时社交电商带来巨大机会，前半年我们用几十家店测试，单店业绩最差
的也翻了一番，这是因为门店只有一百多平，商品是有限的，但通过社交电商可以
把商品扩到两万多个SKU，我们下面还要接全球购。另外，今年上半年我们在推合
伙人，一个城市找一个合伙人，我给他赋能，做好后台、供应链、IT，解决母婴行
业效率低的问题。从生产工厂端到消费者端完全做一个无缝连接，减少中间环节，
让卖给消费者的产品更便宜，这个模式空间真的很大。

杨德勇： 两万个SKU铺在哪里了？

陈敬红： 我们上了一个爱亲优选，类似门店版的云集加拼多多，我们将一个店铺5
00个会员中的20%开发出来，做成创业型会员，让这些妈妈做导购、分享、实现裂
变，实现收入。我们只要在线下不停开创业沙龙，创业分享会，把这些种子用户挖
出来，门店就足够增长。我们测试了半年发现效果非常好，接下来会全面推广。

杨德勇： 母婴门店是适合做社交电商的，天然具备这样的优势
，陈总发现了并且实现了。

母婴行业逐渐回归理性 提升效率，顺其自然地增长
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陈敬红： 想问一下小鹿叮叮的刘阳总，你的产品主要是以线上为主的，你怎么看待
线下的渠道？你觉得线上增长有没有瓶颈，需不需要开发线下的渠道？

刘阳： 吃吃没有布局线下主要有几个原因：1、布局线下渠道的话，既要给到渠道
一定的返点，还要促销、打折、发优惠券等，算下来觉得线下是不容易做的。2、
线下人效不如只做线上人效高，我们现在公司的人效能到300万；3、我喜欢更高的
沟通效率，不想管理太多的人；4、很重要的一个原因是没有擅长这件事的合伙人
。另外，我们线下也进了一些店，如北京的进口超市、广深的进口连锁等，主要是
做品牌背书，让消费者在品牌上有信任，这些销售额在公司大概占三个点左右的收
入，没有大规模做是因为我们没有想清楚做好线下的方法论是什么，怎么提高线下
的人效。

渠道、产品、服务、营销、用户齐发力 深耕行业谋增量

a2大中华区CEO 黎笑

杨德勇： 黎总，a2这几年发展的非常好，从原来体量没那么大到现在体量大了，但
增速还没有放缓，a2做对了什么？对于增长点是怎么考虑的？

黎笑： a2品牌已经有20年的历史，也沉淀了这么多年，坚持不懈做好我们的产品
，做好消费者沟通，最终迎来了拐点，大家只看到了浮在冰山上的这几年的高速增
长，可能不知道我们在冰山下十几年的坚持。

其实A2概念就是我们的增长点，A2奶牛产出的奶对小孩子的消化、成长、吸收特
别有帮助的，不是说创新，我们只是回到了人类和自然赋予的很好的资源上，这就
是a2的技术专利。

我们并没有做太多的宣传，但有成千上万的消费者帮我们做口碑营销，所以把产品
做好，把渠道做好，这样才能获
得销量往上成长。
专注在几个核心的事情把产品做到极致，消费者和市场就会买单，这就是a2增长的
秘诀。

此外，母婴产业的特性是非常细分、高关注度、高服务度、消费者高需求，在每一
个细分行业里面，都有没被充分满足的消费者需求。所以不用考虑太多大趋势，只
要专注到细分，把该做的产品，该做的消费者沟通这些基础工作做好，满足好消费
者需求，把这个机会抓住就够我们发展了。
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刘阳： a2奶粉在电商销售占比多少是你们比较理想的状态？未来两年的趋势是涨价
还是降价？

黎笑： A2的成长受益于电商，是通过大量的代购还有学习型妈妈研究这个产品做
传播快速起来的，这也使得我们线上销售占比较大。

其实无论线上线下、代购跨境购，这些渠道都是消费者的触点，线下价值也非常大
，母婴店是我一直比较认可的，因为有相当多的消费者还是信赖导购，需要面对面
的沟通服务。所以渠道的占比并不是一成不变的，把产品做好，跟消费者充分沟通
这是我们最后想达到的，份额是跟着需求走的。

关于价格方面，要看原材料的增长速度，我们觉得现在定价比较合适。虽然行业的
趋势是超高端的价格还在继续上涨，但是我觉得奶粉企业最重要的是要给消费者带
来价值，价值跟价格要匹配。

中国纸尿裤市场格局正在重组 社交电商助力国产新兴品牌撬动更多增长机会
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