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杭州天猫代运营带你深度了解新风口——趋势产业

今年以来，天猫开启了有史以来最大规模的新品牌计划，一大批黑马顺势爆发。而这些黑马身上有一个
共同的特征：踩中了趋势产业。

我们常说，创业就是选赛道，选对了赛道也就踩中了风口，而对于消费品牌而言，那个风口就是找到快
速成长的产业方向。近来大火的元气森林、王饱饱、小仙炖，无不如此。

基于此，天猫新品创新中心（TMIC）正式启动了“黑马工厂”项目，宣布首次全量开放自身新品孵化、
运营的能力，加速产业带品牌新品创新和趋势供给。

也就是说，当很多品牌还在迷茫的时候，黑马工厂带着方向性的指引走到了产业的最前端，通过产业趋
势洞察，使品牌和产业体量实现倍增。

阿里巴巴集团天猫品牌营销中心总经理竣一认为，天猫新品创新中心在之前几年过程中积累了大量新品
创新的经验，这些孵化新品和新品牌的经验与能力，有大量相通的部分，所以希望通过黑马工厂赋能更
多品牌，特别是产业品牌的创新。

据介绍，黑马工厂的目标是全年挖掘20个趋势产业，为超过1000个新锐品牌寻找下一个爆款。这20个趋
势产业带，也代表着行业未来的造新风口。

找出“品类杀手”

“在整个中国，工业制造、柔性供应链和大批量制造的能力经过了20年的积累，今天我们在生产上没有
任何的障碍，但是还缺少如何面对和理解消费者的能力。”阿里巴巴集团副总裁、天猫消费电子事业部



、家装事业部总经理吹雪在会上表示。

如果说过去，产品总在成熟后才跟接触消费者，TMIC的出现，则让这个“会面”完全前置了。

传统模式下，品牌在新品立项后，往往需要寻找咨询公司，进行市场调研，发放调查问卷，统计分析数
据，再根据市场反馈，策划和设计新品、投入生产，这套流程走下来，成本不菲，战线也十分冗长——
一个新品从立项到真正上市，周期常常以年为单位。

不仅如此，新品在真正面市之前，是闭门造车的状态，市场是否买单，只有完成批量生产、上市后，才
能等来消费者的反馈。

“很多品牌做新品，更像是押宝，为了尽可能覆盖更多人群，就需要投入大量资金去生产非常多的新品
。”TMIC相关负责人表示，这个过程中造成了大量新品的浪费，也导致品牌推新成本居高不下。

正是看到这个痛点，2017年TMIC成立了。它把消费者洞察贯穿到产品孵化、上市前及整个运营过程中，
通过精准的市场分析，加快了产品开发过程，也大大提高新品成功率。在这条全新的数字化链路里，消
费者切实加入到品牌柔性化生产流程中，让新品变爆品变得可预见。

此次黑马工厂项目的启动，则是TMIC将多年服务大品牌新品创新的经验和能力进一步扩展，站在新兴产
业的视角，更加系统的前移天猫新品创新中心的新品研发能力，让产业潜力品牌可以有机会得到更快的
发展机会。

目前，黑马工厂已经在植物蛋白饮料、洗衣凝珠、功能零食、潮玩等14个产业和品类试水，筛选了500个
品牌进行赋能。以洗衣凝珠为例，2020年，衣物清洁市场增速超过40%，其中洗衣凝珠获得150%的增长
。

未来一年，黑马工厂要挖掘20个趋势产业，赋能1000个新锐品牌，助力50个头部新锐品牌进入5000万量级
、50个新品牌进入千万量级的行列。

黑马是怎么炼成的？

过去3年，TMIC的新品类孵化能力被反复验证。

去年，想要切入面霜市场的巴黎欧莱雅，带着它的难点找到了TMIC：如何找到女生发现初老痕迹的第一
个转折点？如何根据年轻女性的护肤需求，给予初老肌肤差异化护理？

为此，TMIC利用平台发起”欧莱雅面霜招募新品合伙人活动”，短短3天招募到967位美妆热爱者和品牌
粉丝参与共创。随后，TMIC又从中精选出50位品牌粉丝进入线上社群，与研发专家、品牌经理、调研专
家等共同开展了6周的深度产品概念撰写。

最终，TMIC发现“熬夜”这一初老场景，和补水、弹润、去细纹是年轻女性抗初老最关注的核心，从而
帮助巴黎欧莱雅孵化出突破性的“零点面霜”。这一新品于2019年8月2日上线预售，不到1个月就被预定
近8万件。

再来看九阳的小萌牛电热小火锅。去年9月上市前，九阳通过TMIC的人群洞察，聚焦18-29岁女性消费者
“一人食”的场景，用消费者反馈确定了萌宠的产品造型，5个月内就完成的新品，上市第1周即达到5万
台销量，这也成为去年天猫双11九阳最热卖的商品之一。



为何品牌在TMIC助力下屡出爆款？通过数据分析，品牌在一开始就能了解消费者的痛点与偏好，来确认
产品的研发、更新迭代的方向，而当品牌将新品研发出来之后，又可以通过线上系统工具，让产品第一
时间接触到消费者。根据消费意见与反馈，把最终符合消费者预期的产品投入量产。

据了解，黑马工厂的核心操作链路就是——产业挖掘-趋势发布-趋势解读公开课-数字化转型夏令营-
新品测试实操演练-择优上市。

也就是说，TMIC通过数据挖掘到具有潜力的产业后，会发布该产业趋势报告，再配合趋势解读的公开课
和数字化转型夏令营，让品牌商家们了解自己的行业潜力、方向以及机会点。

当品牌从中找到适合的切入点，研发出新品后，则可以直接在线上测试，让真实的消费者来投票，选出
哪些新品值得投入量产，真正上市。

在正式启动“黑马工厂”计划当天，天猫新品创新中心也联合淘宝大学开启“黑马夏令营”，通过全天
丰富的封闭集训，为来自各趋势产业大大小小品牌的近百位商家代表。后续，它们将开启实操演练，预
计在2020年天猫双11实现新品的集中上市。

一站式推新品

阿里巴巴集团副总裁、天猫大快消兼服饰风尚事业部总经理古迈表示：“阿里巴巴目前对整个新品牌战
略的重视度，已经形成一个‘选秀机制’。我们希望通过层层选拔，让更多好品牌、好创始人能够脱颖
而出，走上中国非常广阔的、欣欣向荣的互联网世界。”

因此，TMIC对于新品牌的支持，不仅停留在趋势分析、教育培训，它在实操层面，也先后推出大量数据
化工具，来辅助商家决策。

去年，TMIC发布了以孵化器+管理台+知识库为一体的TMIC新品数字系统。在新品研发过程中，新品数
字系统可以助力商家完成“机会挖掘、创意产生、概念验证、试销迭代”4个步骤的在线化和数字化。

针对核心新锐品牌，TMIC还提供了加速新品创新的数字化工具：仿真系统和智能测款。

在仿真测试里，新品可以像普通商品一样，制作宝贝详情页，圈选定向人群进行投放。不同的是，只有
当消费者执行加购或者购买举动，网页才会跳出该商品还未上市的提示，并以利益点吸引消费者完成问
卷。

“这些数据是非常真实的，回收过程也很快。”相关负责人表示，这可以快速帮助品牌实现新品的调整
和优化，在投产时新品已经符合大多数消费者的预期。

而智能测款则更适合解决选品难的问题。去年，VANS为天猫双11备货，面对美国总部提供的96款商品池
，使用了该套系统。通过参与消费者的选择，其最终将产品聚焦在35款潜爆款。这些款的平均售罄率达
到75%，刷新了VANS过去68%的最好售罄率纪录。

从“春雷计划”到“火箭成长计划”，再到“新品牌成长计划”，以及此次“黑马工厂计划”，阿里巴
巴在新品牌、新品类赋能方面，从未停下脚步。

也正因为如此，TMIC、天猫U先、天猫小黑盒等先后面市，丰富的产品矩阵组成了天猫的新品生态。

比如，TMIC已经与天猫U先打通了系统，在新品未上市前，消费者就可以申请免费试用这些白瓶产品，
让品牌提前测试概念、验证产品，获取消费者使用反馈。当新锐品牌成长到一定规模后，还有天猫小黑
盒、超级新秀等更多营销IP来为品牌加持。



在这里，品牌可以实现从孵化新品、派发到爆发的一站式闭环，更多黑马也会随之涌现。
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