
天猫月销量 4000万，王饱饱是怎么做到的？

产品名称 天猫月销量 4000万，王饱饱是怎么做到的？

公司名称 东莞市数云网络科技有限公司

价格 .00/个

规格参数

公司地址 东莞市

联系电话 18665158422 18665158422

产品详情

近两年，从入局谷物代餐市场开始，王饱饱一直表现不俗。

2018年5月成立，2018年8月正式上线天猫，天猫月销量一路从200万增长至4000万，成为食品品类爆品。

在今年天猫618，王饱饱在线上已经甩开桂格、卡乐比等外资品牌，成为线上麦片的绝 对 第 一。

短短几年时间把一个新品牌运营得如此出色、欧阳娜娜等明星网红种草的一线网红，王饱饱是怎么做到
的呢？

瞄准传统领域的空白品类

精 准产品定位、推广

在中国消费市场，95后、00后已经成为消费的主力军，他们不仅有强烈的消费意愿，更具有消费个性与
主见。



燕麦片作为营养丰富的谷物食品，近年来已成为消费者重要的代餐食品之一。但市面大部分代餐多为粉
类，饱腹感不足，传统谷物代餐又太过乏味，代餐市场存在很大的空白。

王饱饱团队瞄准了空白市场，以健康麦片品类进入市场，并对自己的品牌进行了精
准定位，主要体现在两个方面：

一、目标群体定位精 准。王饱饱将年轻女性定位成自己的目标群体，非常精 准。首先，90、95后年轻女
性消费观念前卫开放，乐于接受新鲜事物，追求个性敢于尝试，对于这样的消费群体，只要产品有特点
、有实力、符合她们的胃口，就很容易被其所接受。

其次，年轻女性消费者经济独立、消费自由，消费观念不定型，易受环境影响，容易种草和市场教育；
此外，年轻女性消费者还更加关注产品的口感、健康，与主打健康、安全、养生的王饱饱非常吻合。

二、产品定位精 准。有关资料统计显示，当下年轻人关注健康问题，他们既想享受休闲食品带来的多样
口味，又希望对自己的健康保障安全和营养。

王饱饱就是在这样的市场背景下成长起来的互联网麦片品牌，将自己的产品定位为安全健康食品，选用
富含膳食纤维的燕麦为主料，辅以营养丰富、色彩鲜艳的各色水果，打造既好吃又能减肥的产品形象。

王饱饱的成功，便是基于年轻消费者的消费需求，产品定位”健康好吃还吃不胖，制定出兼顾营养又不
发胖的健康食品，符合当下年轻女性的“好吃又塑身”的诉求，zui终获得一批追随的用户。

不止于产品创新

王饱饱不断出圈麦片食用场景

王饱饱之所以能够在短期内迅速爆红，其中致力于产品创新功不可没。

洞察消费需求，高频次推新。为提高复购率，增加用户黏性，王饱饱每隔2个月左右便推出一款新产品，
不同季节也会推出应季产品。王饱饱现有产品包括酸奶果然多干吃版、肉松控干吃版、水果果干麦片、
水果坚果麦片、抹茶拿铁魔芋羹等。



值得一提的是，在产品创新方面，王饱饱用料十足。

一方面是主料的选择，选用了富含膳食纤维的燕麦作为主料，燕麦能促进肠胃蠕动，既能兼顾营养又不
至於发胖，完全符合健康养生的产品定位；

另一方面是辅料的选择，选用葡萄干、苹果干、草莓干、南瓜子、扁桃仁等水果干果作为辅料，辅料的
含量甚至达到了王饱饱产品配方的60%以上，好吃、营养、健康还高颜值。

让消费者参与产品研发。品牌创立之初，王饱饱团队选择了自建工厂解决供应链问题，由此打造更强的
产品力。在后续的产品研发上，自有工厂的灵活性不断凸显。

王饱饱团队经常结合食品行业的流行元素与自身产品进行研发实验，实验成功后，先通过秒
杀活动将产品小批量投放给粉丝，收集他们的建议后集中改进，然后再大批量投放。

作为新锐健康麦片品牌，王饱饱不止于产品创新，而是不断出圈刷新麦片食用场景。

比如，今年5月联合烧烤品牌大肆撸串，推出夏日限时养颜冰饮——大满足饱饱燕麦冰品杯。

此番跨界将高纤燕麦食用场景延展到线下细分烧烤场景，解决年轻消费者想放肆撸串又担心机能健康的
矛盾心理，为烧烤增添了清爽和美味。

全域内容营销，打造品牌知 名度

除了在产品端发力，王饱饱也在建设品牌。与西麦、桂格等传统品牌不同，王饱饱作为互联网品牌，主
要布局线上渠道。

因此，在营销方式和传播触点的选择上，都以年轻人的偏好和习惯为主。

在线上，聚焦流量主渠道。王饱饱根据目标人群的媒体接触习惯，选择小红书、抖音等年轻人喜爱、乐
于观看的渠道，以图片+文字、幽默视频等形式，深挖内容传播策略。



在自媒体时代，流量明星和网红达人拥有大量粉丝群体，品牌根据自己产品特点和定位找到调性相符的
流量明星或网红达人，双方合作对于打造网红爆品非常见效。

王饱饱深谙网红打造之道，借势明星网红效应，铺天盖地式种草。数据统计，自成立以来先后与200多位
网红达人有过合作关系，覆盖粉丝达4000多万，其中zui典型的就是与流量明星欧阳娜娜的合作。

除了线上精细化运营策略，在线下，王饱饱也做过一些推广活动。2019年1月，参加下厨房的线下派对等
；今年年初，王饱饱开启了“代言人模式”，邀请刘涛做代言人。

越来越多的KOL、明星自来水、素人消费者为王饱饱打call，品牌声量暴涨，成功打造了品牌知 名度。

此外，IP联合、跨界营销也是王饱饱的玩法。zui近，王饱饱就与认养一头牛推出了跨界联名年货礼盒。

总 结

王饱饱之所以成为网红，核心在于打造了更为符合用户消费需求的产品。

我们了解到，王饱饱2021年计划拓展品类，并入驻线下渠道。

在线下，产品是相对静止的，能给到消费者的信息非常有限，没有更多的对话空间。

针对现如今的市场现状，王饱饱也制定了线下的品牌推广策略。王饱饱还将计划与部分潮流知
名品牌做IP的联名，做大品牌势能。
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