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母婴零售市场消费
分级概述



消费分级现象在母婴零售市场的呈现

据相关数据，近年来高端母婴产品市场

份额逐步增长，从2020年的20%提升至

2025年的30%，反映出消费升级趋势；

平价用品仍占据较大市场份额，约70%，

满足大众消费需求。

市场份额占比变化

随着消费观念的转变，部分消费者倾向

于购买高端母婴产品，追求品质与安全

性，如有机婴儿食品、智能婴儿用品等；

而另一部分消费者更注重性价比，倾向

选择平价用品，如普通纸尿裤、基础款

婴儿服装。

消费者购买倾向差异



消费分级产生的背景与原因

经济发展与收入差异

经济发展使居民收入水平提升，

高收入群体有能力消费高端母婴

产品；同时，收入差距存在，部

分消费者更青睐平价用品，以满

足基本母婴需求。

01 02

消费者观念转变

新生代父母育儿观念改变，更关

注产品品质、环保与个性化，愿

意为高端产品支付溢价；部分消

费者秉持实用主义，注重价格实

惠。

03

家庭结构变化

家庭结构小型化，“4+2+1”模式

下，孩子成为家庭核心，部分家

庭愿意为孩子投入更多购买高端

产品；但也有家庭因经济压力选

择平价用品。



高端母婴产品与平价用
品的特点对比

高端母婴产品多采用优质原材料，生产工艺严格，品质把控更严，如有机奶粉对奶源要求

极高；平价用品满足基本质量标准，原材料和工艺相对普通。

产品品质

高端产品注重功能创新与个性化设计，如多功能婴儿车、定制化婴儿床；平价用品功能单

一，设计常规，以满足基本使用需求为主。

功能与设计

高端母婴产品因品质、研发、品牌等因素，价格较高，如高端婴儿安全座椅价格可达数千

元；平价用品价格亲民，符合大众消费能力，如普通婴儿玩具仅需几十元。

价格



高端母婴产品渠道
分析



高端母婴产品的线上渠道

在天猫、京东等电商平台，品牌商通过

开设官方旗舰店进行销售。这种模式能

借助平台庞大流量，如2024年天猫母

婴品类年销售额达XX亿元，为高端母

婴产品提供广阔市场。

电商平台销售模式

以宝宝树等垂直母婴平台，凭借专业内

容和高用户粘性吸引目标客户。其社区

交流功能让消费者分享产品体验，助力

品牌口碑传播。

垂直母婴平台优势

微信、抖音等社交电商虽传播快，但产

品质量和真伪易遭质疑。如部分微商售

卖的高端母婴产品被曝质量问题，影响

消费者信任。

社交电商面临挑战



高端母婴产品的线下渠道

01

母婴专卖店多布局于社区或商业

中心，贴近消费者。如孩子王部

分门店打造儿童游乐区，增加消

费者停留时间。

02

高端商场专柜注重服务品质，提

供一对一导购，为消费者推荐合

适产品，满足其对品质和服务的

需求。

03

品牌直营店统一形象和服务标准，

如巴拉巴拉直营店定期举办新品

发布会，增强品牌影响力。

母婴专卖店布局 高端商场专柜服务特色 品牌直营店运营策略



高端母婴产品渠道的发展趋势

与儿童乐园、早教机构合作，拓展

销售场景。如某高端母婴品牌与金

宝贝早教合作，联合推广产品和课

程。

线下渠道加强体验式服务，如母婴

店开设育儿讲座、亲子活动等，增

强消费者参与感和忠诚度。

利用大数据实现精准营销，如根据

消费者浏览和购买记录推荐产品。

同时，线上虚拟体验店也将兴起，

提升购物便捷性。

数字化发展方向 体验化发展方向 跨界合作发展方向



平价母婴用品渠道
分析



平价母婴用品的线上渠道

综合电商平台如淘宝、拼多多等，商品种类丰富，能满足一站式购物需求。以拼多多为例，凭借厂家

直供模式，平价母婴用品价格亲民，吸引众多对价格敏感的消费者。

综合电商平台的销售特点01

像阿里巴巴这类批发贸易网站，提供大量低价母婴用品，多为中低端产品，适合三四线城市及农村市

场。其批量采购模式，进一步降低成本，如某款婴儿玩具批发价较零售低30%。

批发贸易网站的价格优势02

线上竞争激烈，众多商家争夺流量。为吸引消费者，商家常打价格战、推出促销活动。部分商家靠低

质低价竞争，影响整体市场口碑。

线上渠道的竞争状况03



平价母婴用品的线下渠道

批发市场的消费群体

批发市场的平价母婴用品吸引母婴店店主、

小商贩及部分追求实惠的消费者。这里产

品价格低但质量参差不齐，消费者需仔细

挑选。

超市与便利店的铺货情况

超市和便利店分布广泛，是平价母婴用品

常见销售点。主要铺货奶粉、纸尿裤、婴

儿食品等日用品，品牌多为大众熟知，购

买便捷。

线下渠道的运营模式

超市、便利店多与供应商合作直采，保证

质量与供应稳定。批发市场以个体经营为

主，灵活性高，靠薄利多销盈利。



平价母婴用品渠道的发展趋势

部分商家开展多元化经营，结合母婴

服务，如育儿讲座、产后康复等，增

加附加值，提升竞争力与客户粘性。

多元化经营的探索
为保持价格优势，企业通过优化供应

链、降低物流成本等控制成本。如与

产地直采合作，减少中间环节，降低

采购成本15% - 20%。

成本控制的策略
渠道向三四线城市及农村下沉，挖掘

市场潜力。通过与当地经销商合作、

开设加盟店等，扩大市场覆盖，满足

基层消费需求。

渠道下沉的表现



渠道分流的影响因
素



消费者因素对渠道分流的影响

高收入消费者倾向于高端产品，常选择品牌专卖店、

高端商场母婴专区等渠道，因其能提供优质服务与高

端体验。如在上海恒隆广场的母婴店，消费群体多为

高收入人群。而中低收入消费者更注重价格，多通过

平价超市、折扣店购买平价用品。

追求品质生活、注重育儿科学性的消费者，偏好高端

产品，会选择专业母婴平台、品牌官网等渠道，像孩

子王这类专业母婴平台，吸引众多注重品质的消费者。

而消费观念保守、注重性价比的消费者，更愿意在传

统电商平台、线下批发市场挑选平价用品。

收 入 水 平 与 渠 道 选 择 消 费 观 念 与 渠 道 偏 好



对高端品牌有较高认知度和忠诚度的消费者，会通过品

牌直营店、官方旗舰店购买高端产品。例如，苹果母婴

产品的消费者常通过其官方渠道购买。对品牌认知度低

的消费者，购买平价用品时，更易受促销、口碑影响，

选择街边母婴店、社区团购等渠道。

消费者因素对渠道
分流的影响

品牌认知影响渠道选择



产品因素对渠道分流的影响

高端产品定位中高端消费群体，强调品质与服务，多布局在高端商场、品牌

专卖店及高端电商平台。如合生元高端奶粉，主要在母婴专卖店和品牌官方

电商平台销售。平价用品定位大众市场，追求性价比，常见于超市、便利店

及综合电商平台的平价专区。

产品定位决定渠道走向

消费者认为高端产品品质高，期望在能保障品质的渠道购买，如国际高端母

婴品牌常通过自营门店、专柜销售。平价用品品质相对普通，消费者对渠道

品质保障要求低，街边小店、线上批发平台也能满足需求。

品质与渠道关联



产品因素对渠道分流的影响

高端产品价格高，销售渠道需匹配消费能力，如高端婴

儿车在高端商场、品牌官网销售。平价用品价格亲民，

适合大众消费，在社区超市、拼多多等主打低价的平台

更受欢迎。

价格与渠道选择

1

具有特殊功能的高端母婴产品，如智能婴儿床，需专业

渠道展示与讲解，多在专业母婴店、线上专业平台销售。

功能常规的平价用品，消费者熟悉，可通过多种渠道购

买，如普通婴儿奶瓶在各类母婴店、超市均有销售。

功能特性影响渠道

2



市场竞争因素对渠道分流的影响

在高端母婴市场，竞争激烈，品牌为突出优势，选择优质渠道。如国外高端

母婴品牌进入中国，与高端商场合作，提升品牌形象。平价用品市场竞争也

激烈，品牌通过拓展多元渠道，如社区团购、直播带货，扩大市场份额。

竞争格局下的渠道策略

若竞争对手在某渠道发力，企业会调整策略。如某高端品牌在电商直播取得

成功，其他品牌也会加大直播渠道投入。平价用品市场，对手若通过低价促

销吸引消费者，其他品牌可能通过拓展线下渠道、优化服务应对。

竞争对手策略影响渠道分流



市场竞争因素对渠道分流的影
响

母婴市场新进入者，尤其是主打线上的品牌，会

改变渠道格局。新兴高端母婴品牌通过社交媒体、

线上平台迅速打开市场，传统品牌也需加强线上

渠道布局。平价用品领域，新进入者通过创新渠

道模式，如社群电商，抢占市场，促使传统品牌

拓展新渠道。

新进入者对渠道的冲击



渠道分流带来的影
响



对母婴零售市场格局的影响

线上渠道发展，使主打线上的平价母婴

品牌市场份额提升，如拼多多母婴靠厂

家直供、百亿补贴吸引价格敏感型消费

者。线下高端母婴店因提供专业服务与

优质产品，稳固高端市场份额。

市场份额分布变化

渠道分流使得高端母婴品牌与平价母婴

品牌在不同渠道展开竞争。高端品牌凭

借品质与服务，在线上高端平台及线下

精品店竞争；平价品牌靠价格优势，在

电商平价专区、社区母婴店竞争，加剧

品牌间差异化竞争。

品牌竞争格局的改变



对母婴企业运营策略的
影响

面对渠道分流，母婴企业针对不同渠道消费者需求研发产品。高端产品注重品质、创新与

个性化，如智能婴儿床；平价产品强调实用性与性价比，满足基本育儿需求。

产品研发调整

企业依据渠道特性与目标客户定价。高端渠道产品因品质、服务成本高，定价较高；平价

渠道产品为吸引价格敏感型消费者，定价亲民，如一些电商平台的母婴用品靠薄利多销。

定价策略改变

高端母婴企业在社交媒体、时尚杂志做精准营销，举办高端育儿活动；平价母婴企业通过

直播带货、拼团砍价等促销活动，利用社交电商裂变传播，提升销量。

营销策略调整



对消费者购买行为的影响

购买决策过程变化

渠道分流使消费者购买决策更复

杂。购买高端产品时，消费者会

在多渠道对比品质、口碑与服务；

购买平价产品则更关注价格、促

销活动与平台可靠性。

01 02

购买渠道偏好改变

消费者根据产品类型与需求选购

买渠道。购买高端母婴产品倾向

于线下高端店或知名线上平台，

确保品质与售后；购买平价用品

偏好电商平台、社区母婴店，追

求性价比与便捷。

03

消费体验差异

高端渠道提供个性化服务、舒适

购物环境，提升消费体验；平价

渠道虽服务相对基础，但便捷、

实惠，满足价格敏感型消费者需

求，不同渠道满足不同消费体验

需求。



应对渠道分流的策
略建议



母婴企业的应对策略

母婴企业应针对高端产品与平价用品的不同

需求，进行精准的产品定位。例如，高端产

品注重品质、安全与个性化，像某高端母婴

品牌推出的有机婴儿食品，原料严格筛选，

满足高要求消费者；平价用品则强调性价比，

如一些大众品牌的纸尿裤，以实惠价格提供

基础功能。

对于高端产品，可布局高端商场、精品母婴

店等线下渠道，以及品牌官网、高端电商平

台等线上渠道，如某国际高端母婴品牌仅在

一线城市高端商场设专柜；平价用品则可通

过超市、便利店等广泛的线下渠道，以及拼

多多等主打性价比的电商平台销售，扩大市

场覆盖。

产品策略 渠道策略


