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产品详情

阿里两次战略注资宝宝树，只是为了母婴电商吗？母婴新零售解决方案

————

了解更多：https://wsyguanyun.com/

阿里“爸爸”格外关照母婴。

号称“母婴社区第一股”的宝宝树在上市之前，得到了阿里两次投资：第一次阿里战略注资占股９．９％；上市前夕阿里行使反稀释权，追加投资２４７８万股股份，保持全球发售后９．９％的持股占比。

而在上市之后，宝宝树进一步加快了与阿里的协同速度，以谋求新的业务增长点。２０１８年６月，宝宝树与阿里达成战略合作，双方在电商、营销、内容等诸多层面展开了协同合作。

如天猫母婴与宝宝树合作两届的“全球寻宝”ＩＰ项目。该项目中，阿里负责营销及供应商后台整合，宝宝树则利用自身内容社区优势，与阿里共同进行多主题活动、多圈层用户、多区域商品的大ＩＰ合作。

从种种合作迹象可以看出，目前双方多层面的整合正在逐渐加深，宝宝树也在加速融入阿里的大生态体系。那么，在宝宝树与阿里的战略合作背后，双方合作的核心逻辑是什么？双方合作的价值又体现在哪些方面？

「各取所需，宝宝树与阿里合作的内里逻辑」

多数投资者对阿里和宝宝树的这段“一见钟情”并不意外：宝宝树的母婴领域对阿里生态而言，是有长期价值的。

母婴领域很难毕其功于一役。从母亲怀胎十月到一朝分娩，从婴儿呱呱坠地再到牙牙学语，母婴产品会强调从用户怀孕开始的１０００天历程。在用户的这１０００天中，“备孕－怀孕－育儿”的消费者生命周期都在行业的关注之下，母婴社区就是其中一个重要的消费者触点。

互联网母婴行业用户渗透率逐年提高，已经超过全网网民增速达到５．８％，行业竞争趋于激烈。如同其他发展成熟的领域，互联网母婴行业亦马太效应凸显，头部企业强者愈强。在母婴社区中，宝宝树作为先行者，已经树立起了一定的行业壁垒。宝宝树从２００７年开始建设母婴社区，到今天已经有了ＰＣ端、移动端“ＵＧＣ＋ＰＧＣ＋ＰＵＧＣ”的内容生态。据宝宝树最新发布的２０１９年中期业绩报告显示，截止２０１９年６月３０日，平均ＭＡＵ（月活用户数）达１．５６亿，保持行业领先。

作为“行业第一股”的宝宝树在并购和整合母婴产业链环节上也有一定优势。宝宝树旗下有宝宝树孕育Ａｐｐ和宝宝树小时光两大核心产品，同时涵盖了一站式的综合社区服务平台、家庭记录和母婴电商等几个不同的产品定位，全方位覆盖泛母婴人群。

这些条件都符合阿里本身的投资逻辑——阿里的投资通常都带有强化自身业务生态的战略目的。作为大股东，对宝宝树进行二次投资，显然并不是急于短期套现获利的财务投资逻辑，而是战略先行，在为阿里整个大生态寻找业务协同。宝宝树之于阿里，是家庭消费场景中的一个细分领域，是阿里服务年轻家庭群体生态闭环中的一块拼图。

而在现阶段，从宝宝树的角度来说，也愿意与“电商”阿里谈合作、度蜜月。

在与阿里战略合作之前，宝宝树已经布局了商品消费、知识付费、健康服务、社交电商等场景，主要收
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入来源包括广告、电商和知识付费。但在这几个方向中，垂直母婴电商并不是一门简单的生意：在零售的“人货场”上，宝宝树所擅长的是“人”，由综合母婴社区切入供应链，“货”和“场”上需要补的课还很多。

————

了解更多：ｈｔｔｐｓ：／／ｗｓｙｇｕａｎｙｕｎ．ｃｏｍ／

————————

也在这样的背景下，宝宝树想调整业务结构之心早有，恰逢与阿里达成合作，双方于电商上面的深度整合顺理成章：宝宝树专心做大平台，做好内容，打造泛母婴生态系统；而将电商供应链等交给具有更深厚基础的战略合作方阿里。

可以说，宝宝树与阿里的合作底层是双方各取所需、生态共建的共同需求。

「宝宝树与阿里合作如何落地？」

双方各有所需，因此在２０１８年６月，宝宝树与阿里达成战略合作，公告表示双方将在多个层面展开了协同合作，以构建“全球母婴消费服务生态圈”。从具体表现来说，到今天，双方的业务协同可以分为电商、营销、广告三个层面具体来看。

电商：宝宝树电商的生态共建

电商业务是双方整合的关键领域。据了解，战略合作初期，宝宝树就与阿里共建团队，整合双方电商业务：宝宝树重构用户端电商模块，阿里提供电商运营服务。

通过商城路径优化、唤端授权优化等方式，宝宝树的电商已由此前单方运营的商城１．０版本，升级为“天猫＋宝树”系统并行的商城２．０版本。

目前，用户从宝宝树孕育ＡＰＰ的“母婴直营”的入口进入，会直接跳转到“天猫超市的母婴频道”，而其他第三方入驻的商家，则会跳转第三方卖家的天猫旗舰店，部分商品也会跳转至阿里健康大药房和天猫超市等。宝宝树与天猫体系的连接，形成了有前置用户场景的精准流量入口。

同时，宝宝树在接入了天猫的底层商品库后，对天猫的琳琅满目商品遴选分类，进行二次整合聚集。比如奶粉有许多种类（１－４段、特配等），单个天猫店铺往往只会对自家产品进行分类，消费者无法进行横向对比。宝宝树的商城则会在母婴商品大类下更细化分类，为不同阶段、不同需求的消费者提供更多的横向选择空间。

营销：从流量思维转化到品效协同

电商共建是双方合作的基本面，真正盘活两家核心资源在于营销策略。

如果双方的营销合作止于单方输出，宝宝树商城只为阿里充当精准母婴流量的导流工具的话，那将是对宝宝树整个社区内容及营销资源的极大浪费。所以，在阿里与宝宝树的合作中，实际上要解决的是如何从扁平的流量思维转化到立体全面的品效协同的问题。

在“全球寻宝”ＩＰ项目中，可以看到宝宝树在熟悉天猫的玩法之后，已经开始反向推进，与阿里在营销层面进行新的合作尝试，看如何将宝宝树的社交资源及存量母婴内容，与天猫体系的生态优势进行结合。

譬如说，由宝宝树负责提供丰富多样的ＰＵＧＣ内容，从备孕养育到女性成长，以多样化的内容为切入点，帮助用户解决买什么的问题，营造种草的社区氛围。天猫则负责营销及供应商后台整合，形成用户拔草阵地，解决用户在哪儿买的问题。从消费需求的产生到完成，双方合作完成母婴全链路营销的闭环。

另外，在这个项目中宝宝树以“直播＋内容＋ＫＯＬ”方式介入ＩＰ项目则是双方合作的一个亮点。在不同的内容形态下，宝宝树的站内内容都可以指向性地对接消费场景，这也是宝宝树商业化进程的重要一步。

而近期天猫与宝宝树共同发起的“新锐品牌创造营”，则又是另一种打法。

易观数据显示，２０１８年中国母婴市场规模已达２．７７万亿，预计２０２０年将超３万亿。纵观市场规模，中国最近三年将新增８０００亿的孕婴童产品与服务规模。人口基数和消费升级驱动下，母婴这片蓝海市场势必带起中型腰部品牌的崛起。在这样的发展趋势之下，天猫与宝宝树合作孵化“新锐品牌创造营”，实际上是在共同抢占市场早期入口的一个机会。

据公开资料介绍，在“品牌创造营”的项目中，天猫母婴会提供资源从源头打造品牌，通过品牌、商城、内容社区的综合打法，为新兴品牌建立全链路的母婴营销生态。

不过，新母婴品牌崛起之路并不容易：母婴品牌信任难建，商品同质化严重，如何使得用户知晓，再到信任品牌、购买产品，实现这个消费闭环并不简单。在这些方面，宝宝树作为社区平台对用户的洞察，对电商平台来说是对用户交易行为之外很好的补充。同时，宝宝树在母婴客群需求痛点与决策路径上的积累，对新兴品牌来说也是难得的稀缺资源。

而在共同打造新锐品牌的项目上，宝宝树并非只是为他人“做嫁衣”：阿里通过打造新品牌拉动销售，而宝宝树也可以此构建品牌池，为自身的广告业务做储备。

目前相关项目合作尚在初期，双方还在“社交＋电商”的无人区中磨合探索。半年的磨合中，双方的角色划分，也初见端倪：阿里扮演基础设施和技术输出角色，而宝宝树则提供流量和新消费的核心场景入口。

所以说，单就营销战略而言，宝宝树与阿里的合作，已经从扁平的流量导入进入到了立体的品效协同。未来，宝宝树的反向融合才是“社交＋电商”的看点。

广告：阿里数据能力加持，挖掘存量资源

在电商与营销业务合作以外，宝宝树从２００７年至今的存量优质内容、资源，也是值得双方共同开发的资源宝库。宝宝树２０１９中报显示，宝宝树孕育中，「亲子阅读七天挑战」话题于首次推出后的两周内催生每人平均发帖１１．１条，由此可以窥见宝宝树在积累了大量母婴用户的需求点后能轻易获得大量直接市场反馈。
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但如何将量级如此大的、高度个性化、非结构化数据利用起来，就是一个技术层面的难题了——这里就又有了阿里生态与宝宝树合作的想象空间，无论是数据清洗、数据挖掘，还是底层数据打通后实现更高效的利用，都是极大的效率提升。以宝宝树的历史数据积累，以及阿里的数据能力，就有机会构建更为精准的用户画像作为“千人千面”个性化推荐。

始于电商，进而延伸到营销、广告，阿里与宝宝树之间的合作到今天已经不仅仅局限于垂直母婴电商。从阿里两次注资宝宝树后的大战略生态协同也可以看出，垂直社区的价值到今天不但不曾殆尽，在技术的加持下还有复用的机遇存在。

今年３月，尼尔森发布的数据显示，母婴用品网购渗透率为６１％，与去年同期相比增长了三个百分点，如何结合线上渠道以满足婴幼儿父母不间断购物的需求，将成为母婴品牌持续扩张的关键，这样的市场趋势也将持续提高母婴垂直社区作为用户触达前哨阵地的重要性。随着双方合作的持续深化，未来在阿里的加持下，作为头部垂直社区的宝宝树，能否进一步将精准流量变成精准转化，将是下一阶段观察双方合作以及生态共建的关键。

      东莞市商二信息科技有限公司旗下品牌微三云，创立于２０１４年，是高新技术企业、双软认证企业，经历５年深耕，从４个人发展到如今４００人，年软件系统销售额超过２个亿，服务企业商城３０万多家。 公司提供微信小程序定制开发、ＡＰＰ定制开发，目前已打造出微信商城分销系统、移动社交分销ＡＰＰ、线下多门店收银系统、城市Ｏ２Ｏ系统、跨境电商系统、社交电商系统、社区团购系统、拼团系统、区／块／链系统、内容付费直播系统等，行业覆盖新零售解决方案、生鲜电商解决方案、新美业解决方案、同城解决方案、商家联盟解决方案、会员共享跨界盈利解决方案、百货商超解决方案、农村电商解决方案、智慧养老解决方案、智慧城市解决方案、跨境购物解决方案、服饰鞋帽解决方案、智慧停车解决方案、智慧货柜解决方案、无人零售解决方案。 
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