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黄致远 北京康馨儿科技有限公司总经理

王 洁 《中国妇女报·母婴周刊》主编

单独二胎政策撬动孕婴童产业商机

主持人语：十八届三中全会公布的《中共中央关于全面深化改革若干重大问题的决定》提到，“坚

持计划生育的基本国策，启动实施一方是独生子女的夫妇可生育两个孩子的政策”。随着延宕多年的

单独二胎政策将正式实施，孕婴童行业内欢欣鼓舞。但在网络上，对于孕婴童行业能否借单独二胎政

策获得新商机，能否最终迎来行业发展的黄金五年、黄金十年，也有一些不同的想法和声音。

很明显的一点是，目前，适合生育的“70 后”、“80 后”，他们的想法可能不太一样。“70 后”父母也许

已经有了一个孩子，未来 5 年还可以生，因为他们已经有了一定的经济基础；但对于“80 后”来说，夫妻

俩或许刚成家，父母给的支持也有限，要承担养育两个孩子还是有很大压力的，所以此政策对他们来

讲，影响微乎其微。

根据中国社科院人口专家的说法，2015 年至 2019 年，每年新增人口会达到 150 万到 200 万，按母婴

消费、人均家庭消费每年 5000 元来算，这部分新增消费额将达 1125 亿元。这是一个非常可观的数字，

但也会吸引更多资本进入这个行业。开放单独二胎对中国孕婴童行业来讲，到底是压力大还是机遇

大呢？

主持人：开放单独二胎能否为孕婴童行业带来

爆发式增长？这部分增长主要来自哪些消费群体？

蒋涛：大家都在说开放单独二胎是机遇，这确实

是个机会，但也要看你能不能抓得住。

现在来看，农村对于二胎的控制并不严格，所

以三线城市的市场变化可能并不明显。但像北京

这 样 的 大 城 市 ，对 于 行 业 、企 业 来 说 还 是 有 机 会

的。北上广有消费能力的群体基数较大，孕婴童企

业的生意应该会不错。不过，品牌、渠道间的竞争

势必上升到一个新的白热化状态，企业应做好相应

准备。

吴松航：我个人认为，政策带来的机遇与挑战是

并存的。

在孕婴童行业内有很多细分行业，如童装、婴

幼 儿 奶 粉 、奶 瓶 、儿 童 床 等 。 随 着 婴 儿 出 生 量 增

加，肯 定 会 有 大 量 消 费 群 体 出 现 。 但 应 该 注 意 的

是，放开单独二胎后，大量增加的婴儿并非出现在

农村，因为农村已经基本家家都是二胎。因此，这

次政策放开后，最大受益者恰恰会是公务员、央企

职员群体。这个群体生二胎的愿望可能更强烈，而

且收入有保障、消费能力高，带来的消费潜力也会

很大。

不过，是不是所有的孕婴童行业都能因此受益

呢？我个人的看法是：不一定。比如，那些第一个

孩子已经大一些，想生二胎的家庭，可能还有儿童

床 等 不 用 更 换 的 物 品，只 需 要 购 买 奶 嘴、奶 粉、童

装等易耗品。所以，行业内易耗品的消费量将会有

一 个 很 大 的 增 长，有 分 析 称 或 将 翻 一 番 。 但 我 认

为，随着消费水平的上升，实际的销售收入恐怕不

止翻一番。毕竟在五六年前，大家生育第一胎的时

候，一袋奶粉可能只有四五十元，一桶奶粉也只卖

150 元，但 现 在 一 桶 奶 粉 要 三 四 百 元 。 所 以，整 体

来讲，放开单独二胎意味着，孕婴童行业中的易耗

品相关企业将迎来巨大商机。

主持人：市场风云变幻，企业对政策很敏感，但外

资、行业外的资金对这些变化更敏感，他们对孕婴童

行业觊觎已久。另外，他们进入这个行业，瞄准的更

多 的 不 是 中 小 企 业，而 是 我 们 的 龙 头 企 业、特 色 企

业。未来，中国的孕婴童企业将面临什么样的挑战？

蒋涛：10 年 前 我 们 做 生 意 的 时 候，随 便 开 个 门

店 ，做 点 儿 产 品 就 可 以 获 得 不 错 的 收 益 。 但 10 年

后，还是这样吗？这 10 年，国内孕婴童行业的发展

非 常 快，但 不 可 否 认 的 是，我 们 现 在 的 某 些 思 维 方

式 还 很 简 单，某 些 想 法 还 很 肤 浅，就 像 一 个 懵 懂 的

小学生。

开放单独二胎的消息一出，大家都在算能够增加

多少消费人群，不过，大家是否想过这些问题，那就

是有多少人在分这杯羹？自己的竞争段位有没有提

升？政策的利好，不仅让国内企业精神提振，也吸引

了 一 些 国 际 大 品 牌 的 目 光 ，他 们 的 反 应 也 非 常 迅

速。那么，我们以后要面临的挑战是，更多国际大牌

进入中国市场，别人是成人思维，而我们还是幼儿思

维。对阵强敌，我们的操作策略得当吗？以现在的

段 位 ，是 否 会 出 现 对 消 费 者 的 理 解 发 生 偏 差 的 情

况？当前，国际上已经把整合营销方案提升到了企

业战略的高度，我想这也是我们的企业应该考虑的

问题。

吴松航：放开单独二胎，对于孕婴童行业有利好，

当然，挑战也同时存在。这个挑战就是所有人都能看

到机会，会有大量的竞争对手进来，可能一夕之间就

会增加很多新的门店。

零售门店能否受益，还是取决于经销商的经营素

质能否提升。我们现在常犯一种经营战略上的错误，

那就是以价格战吸引消费者。这确实是种经营手段，

甚至很多大的商超也都在用它。但面对行业两三年

以后可能有一个大发展的情况，如果仍然延续以价格

战为主的经营思路，将面临很大的潜在风险。

黄致远：目前，很多渠道商已经敏锐地感觉到，整

个行业将会发生翻天覆地的变化。很多渠道商都在

做更新换代，进行二次提升、品质提升。而对于我们

厂家来讲，也面临着诸多问题。

现在，渠道的门槛不高，所以必须有自己独特的

竞争优势，企业才能迎接很多资本进来以后给行业带

来的新挑战。当然，我不否认这其中也有机遇。问题

的关键在于，我们发展行业里的哪一个品类。我认

为，未来的发展是一种品牌特性的发展，如果大家都

做一样的产品就会陷入一个低价竞争的状态，这对于

企业的发展无疑是不适宜的。

王洁：其实，关注中国经济风向标的，不只是我们

中国的企业，世界范围内只要跟母婴相关的大企业、

大品牌都在关注中国市场的变化。放开单独二胎的

信号发出后，未雨绸缪的企业非常多，国内企业只是

其中一部分。在这个行业里，国际品牌拥有多年经营

经验以及很强的市场打拼能力，我们的企业一直是追

随他们的战略，跟着别人跑。另外，消费者对于国内

品牌的接受度也有待提高。在这种情况下，我们的国

内企业处在了一个较为尴尬的位置上，就像夹心饼干

的夹心一样。怎样在夹心环境中存活，并想办法成长

起来，这其实是一个值得我们所有民族品牌企业深思

的问题。

主持人：我记得王洁主编曾说过一句话“ 政策

的 利 好，能 不 能 接 住，靠 品 质 说 话。”对 此，我 是 很

赞 同 的 。 在 激 烈 的 竞 争 中，企 业 需 要 靠 自 己 的 方

式方法去解决问题，具体该如何应对呢？

吴松航：如 何 在 将 来 的 市 场 中 站 住 脚 ？ 我

认 为 ，在 经 营 中 ，侧 重 于 与 消 费 者 沟 通 产 品 方 面

的 知 识 ，商 家 在 消 费 者 中 树 立 的 形 象 就 会 非 常

专 业 。 随 着 以 后 多 种 资 本 陆 续 进 入 ，零 售 门 店

的 竞 争 将 会 非 常 激 烈 ，价 格 战 可 能 会 是 门 店 竞

争 获 胜 的 法 宝 ，但 它 也 往 往 会 成 为 压 倒 骆 驼 的

最 后 一 根 稻 草 。 想 真 正 做 好 经 营 ，关 键 在 于 知

识 的 推 广 和 与 消 费 者 进 行 沟 通 ，这 或 许 是 零 售

门 店 今 后 获 胜 的 一 个 重 要 手 段 。

黄 致 远 ：我 认 为 ，在 未 来 5 年 到 10 年 的 发

展 中 ，企 业 要 立 于 不 败 之 地 ，必 须 有 个 性 化 的

产 品 。

目 前 ，我 们 公 司 的 产 品 正 在 更 新 换 代 ，包 括

品 类 、品 牌 内 涵 的 升 级 等 。 例 如 ，我 们 注 意 到 ，

中 国 经 济 的 高 速 发 展 付 出 了 惨 痛 代 价 ，华 北 地

区 的 雾 霾 天 就 是 个 最 好 的 例 子 。 在 这 种 环 境

下 ，过 敏 的 孩 子 越 来 越 多 ，而 这 些 孩 子 使 用 常 规

的 洗 护 用 品 肯 定 是 不 行 的 ，所 以 我 们 开 发 了 有

针 对 性 的 产 品。

此外，渠道的细分和变化也应该引起重视。对

于厂家来讲，除了传统的门店销售渠道以外，还要

增加一些新的推广方式，包括 APP、微信的策划营销

平台等。这些新的利器如果用得好，将对传统品类

的营销有很大帮助。

王洁：从目前来讲，孕婴童行业内的中国企业对

国际市场并不是一点把握的能力都没有。我认为，

掌控的力度可以集中在以下几点：第一，靠品质说

话。再大的品牌也可能有自己的短处，关键问题就

在于，产品的品质是否能让消费者满意、放心。第

二，国内企业要多了解国际大品牌的核心内容，学

其长处，为我所用，并形成自己的创新机制。第三，

大品牌、洋品牌都浮在大城市，国内企业可做好渠

道下沉，进而蚕食市场。第四，需学会投消费者所

好。本土企业在这方面更有优势，要想办法了解本

土 消 费 者 的 消 费 习 惯，并 做 好 近 期、中 期、长 期 规

划，不急不躁地经营好品牌。

主持人：对于孕婴童行业来说，安全是绕不开的

话 题 。 十 几 年 前，我 们 从 香 港 背 奶 粉、尿 不 湿 到 内

地，那时是因为内地品牌少，可选择性少。但现在，

由于不信任国产奶粉，有更多的人从世界各地背奶

粉回来。未来，在孕婴童行业的黄金 10 年，我们能不

能不再往国内带奶粉，而是把国内优秀的产品介绍

到国外去？

蒋涛：其实，10 年前，国产奶粉卖得不错，体量很

大，也能得到消费者的信任，问题就出在三聚氰胺事

件的爆发及后续影响。国内奶粉行业不是被别人打

垮的，而是被我们自己打垮的，这是我的看法。

这 10 年来，孕婴童行业发展很快，部分企业出现

了急功近利的做法，三聚氰胺事件的出现就是个反

面教材。现在，重塑消费者的安全信心应该是第一

位的。

吴松航：最近几年，国内奶粉确实出过一些或大

或小的问题，再加上市场也比较混乱，所以奶粉安全

事件从没断过。在中国销售奶粉的有 8000 多个品牌，

500 多个厂家，其中只有几十个国内牌子，另外还有很

多杂牌、假牌。随着国家不断整顿奶粉市场，比如，没

有奶源的不能做奶粉，逐渐淘汰干法奶粉等，中国的

奶粉行业会向着积极的方向前进。我相信，在未来的

三五年，国产奶粉行业也会抓住机会，重塑消费者对

国产奶粉的信心。

黄致远：孕婴童行业是良心行业，从生产者的角

度来讲，我们要靠自己的良心守住产品安全。外国产

品之所以能够几十年、上百年存在，秉承的就是品质

的概念。之前，我走访过北美和欧洲的一些市场，原

以为他们的市场这么成熟，品类一定非常多，但走完

一遍才发现并非如此，事实上，很多常规的、能见到的

品牌中国基本上都已经有了。而这也给了我们一个

警醒：品牌不在多，而在于我们用负责任的态度，用心

去做。我认为，只有能担当、负责任的企业才能成为

百年企业。

市场扩容 北上广生意不错

外资进入 民族品牌不能当夹心

做好产品、渠道 市场竞争站稳脚

重塑信任 用良心守住安全门





















编者按：12 月 23 日，十二届全国人大常委会召开第六次会议，审议“国务院关于提请审议关于调整完

善生育政策的决议草案”。在人口结构加速老龄化的压力下，“只生一个好”的生育政策正被单独二胎新

政替代。而政策松动可能带来的新增人口以及产业机遇，早已引发相关讨论。近日，在北京孕婴童用品

行业协会第一届理事会第二次会议上，单独二胎政策对孕婴童行业的影响成为主要话题。

孕婴童产业是离新增人口最近的产业，对于该政策的敏感度也最高，但现实来讲，在各大国际巨头

的虎视眈眈下，本土品牌能否真正抓住机会，获得成长，并在国内市场占有一席之地还充满未知。消费

者在哪里？我们有什么资本？是否已经充分估计到了将要面临的竞争？如何应对？这些问题还需要冷

静思考。


