
天猫婴童用品消费者研究

SPEAKER：魔镜分析师团队

DATE：2023年10月

鸣谢支持：



魔镜洞察：mktindex.com

项目简介
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• 本报告中数据均来源于天猫新品创新中心问卷调研
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数据品类范围：

• 汽车安全座椅

• 四轮推车
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数据说明

调研背景：

• 本报告内容基于天猫新品创新中心平台工具对汽车安全座椅和四轮推车市场人群进行问卷调研而得出。通过问卷调研了解当前淘天平台中消费者对安全座椅和四轮

推车产品在类型、功能、形态和场景等多维度挖掘需求机会。

• 通过调研问卷可以更加直观地与消费者进行沟通，第一时间获取消费者对产品的的观点和态度，帮助品牌梳理产品矩阵及产品迭代升级和营销侧的未来市场方向。

调研目的：

• 了解消费者对便捷型、可拆洗、智能入座感应的汽车安全座椅的认知及消费态度；

• 了解消费者对可坐可躺、轻便型、高景观的四轮推车的认知及消费态度。
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• 汽车安全座椅产品能吸引消费者关注及购买的因素主要围绕在便捷、易清洁和安全性方面；

• 其中，智能入座感应功能不仅收获了较多消费者的喜爱，而且有近六成认为该功能新颖独特，该功能使产品在安全保障方面更加智能化；

• 由于五点式安全带能有效减少力量聚集，避免严重损伤，因此，半数消费者认为该产品方向与传统的安全带不太一样，认为比较新颖。

50.00%

37.78%

36.67%

36.67%

30.00%

22.22%

20.00%

17.78%

12.22%

便捷（可折叠、易安装）

可拆洗

智能入座感应

缓震

智能防侧撞

智能通风

抗菌面料

五点式安全带

亲肤材质

最吸引消费者可能购买的汽车安全座椅产品方向

汽车安全座椅消费者关注的概念集中在便捷性、易清洁和安全性方面

5

48.89%

55.58%

51.52%

51.52%

74.07%

35.00%

50.00%

43.75%

45.45%

对产品方向非常喜欢的人群比例

13.33%

20.59%

57.58%

33.33%

29.63%

25.00%

38.89%

50.00%

18.18%

便捷（可折叠、易安装）

可拆洗

智能入座感应

缓震

智能防侧撞

智能通风

抗菌面料

五点式安全带

亲肤材质

对产品方向感到极其新颖独特人群比例

数据来源：天猫新品创新中心
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• 有37.78%的消费者认可并肯定会购买便携型汽车安全座椅，有48.89%的消费者可能会购买；

• 大多数消费者可接受小幅产品溢价，但是不愿意花费过多费用。虽然消费者对便捷型的产品有一定喜爱，但该类型产品并不一定能获得较高的客单价；

• 有四分之一的消费者极度愿意推荐该功能产品给他人，44.44%消费者非常愿意推荐，该类产品有较好的分享和传播效应。

37.78%

48.89%

13.33%

便携型汽车安全座椅消费者购买意愿

便携型汽车安全座椅：消费者态度

17.78% 60.00% 17.78%便携型

愿意花比最常用产品更多的价格购买 愿意花比最常用产品多一点的价格购买
与最常用产品的价格差不多 愿意花比最常用产品少一点的价格购买
愿意花比最常用产品更少的价格购买

便携型汽车安全座椅消费者价格接受度
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26.67% 44.44% 15.56%便携型

极其愿意推荐 非常愿意推荐 比较愿意推荐 有一点愿意推荐 完全不愿意推荐

便携型汽车安全座椅消费者分享意愿

数据来源：天猫新品创新中心

肯定会购买

可能会购买

其他
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• 有44.12%的消费者认可并肯定会购买可拆洗汽车安全座椅，有44.18%的消费者可能会购买；

• 该功能溢价能力较弱，三分之一消费者不愿意花更多的钱来购买该功能产品，近半数消费者仅接受小幅溢价；

• 因为产品的实用性强，近半数消费者极度愿意推荐该功能产品给他人，约四分之一消费者非常愿意推荐，该功能产品易于在消费者间形成传播。

44.12%

44.18%

11.70%

可拆洗汽车安全座椅消费者购买意愿

可拆洗汽车安全座椅：消费者态度

17.65% 47.06% 35.29%便携型

愿意花比最常用产品更多的价格购买 愿意花比最常用产品多一点的价格购买
与最常用产品的价格差不多 愿意花比最常用产品少一点的价格购买
愿意花比最常用产品更少的价格购买

可拆洗汽车安全座椅消费者价格接受度
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44.12% 23.53% 29.41%便携型

极其愿意推荐 非常愿意推荐 比较愿意推荐 有一点愿意推荐 完全不愿意推荐

可拆洗汽车安全座椅消费者分享意愿

数据来源：天猫新品创新中心

肯定会购买

可能会购买

其他
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• 有35.00%的消费者认可并肯定会购买智能入座感应汽车安全座椅，有45.00%的消费者可能会购买；

• 智能化功能有较高的溢价空间，近9成消费者愿意花费更多来购买产品，其中约4成消费者可接受更高的价格；

• 智能入座感应既满足设备智能化同时兼顾安全性，消费者对该产品的分享意愿强，有近半消费者极其愿意分享该类功能产品。

35.00%

45.00%

20.00%

智能入座感应汽车安全座椅消费者购买意愿

智能入座感应汽车安全座椅：消费者态度

39.39% 48.48% 12.12%便携型

愿意花比最常用产品更多的价格购买 愿意花比最常用产品多一点的价格购买
与最常用产品的价格差不多 愿意花比最常用产品少一点的价格购买
愿意花比最常用产品更少的价格购买

智能入座感应汽车安全座椅消费者价格接受度
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45.45% 39.39% 15.15%便携型

极其愿意推荐 非常愿意推荐 比较愿意推荐 有一点愿意推荐 完全不愿意推荐

智能入座感应汽车安全座椅消费者分享意愿

数据来源：天猫新品创新中心

肯定会购买

可能会购买

其他
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• 随着科技与智能的高度普及，消费者对智能汽车安全座椅较为关注，当前市场中的智能汽车安全座椅的功能关注度最高的仍为安全座椅基础属性；

• 智能化相关关注则是智能家居和面料科技方面的诉求，智能控制通风加热，与家居或车机形成一体化智能座舱或家居环境，科技面料可实现有效抑菌、

易清洁、防水透气等；

• 当前消费者对于智能汽车安全座椅的年龄适用性方面以0-6岁适用期待最高，产品并非全年龄覆盖最得消费者心意。

68.89%

64.44%

62.22%

52.22%

46.67%

44.44%

34.44%

31.11%

28.89%

可折叠

可调节

可拆洗

可坐躺

防撞

通风

抗菌

增高

遮阳棚

消费者期待智能汽车安全座椅应该具有的功能

智能汽车安全座椅：概念挖掘及发展机会
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75.56%

67.78%

27.78%

14.44%

14.44%

12.22%

10.00%

6.67%

科技面料

智能家居

国风动漫

二次元风

影视联名

欧美动漫

代言人

日本动漫

消费者期待智能汽车安全座椅的联名类型

26.67%

30.00%

50.00%

33.33%

16.67%

17.78%

新生儿

0-3岁

0-6岁

0-12岁

3-6岁

6-12岁

消费者期待智能汽车安全座椅的适用年龄段

数据来源：天猫新品创新中心
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• 消费者对汽车安全座椅的保护部位更多集中在头部和颈部安全，而胸部和腹部安全的关注度不足四分之一；

• 关于安全性功能方面，消费者期待购买具有更全面保护的五点式安全带和具有缓震功能的汽车安全座椅；

• 目前消费者对头颈部安全关注度高，但侧撞防护的关注比例却较低，当前侧撞防护对头颈部的保护作用市场教育程度不足。

吸引消费者购买的安全性防护功能的人群比例

汽车安全座椅消费者更看重宝宝头颈部安全，对五点式安全带关注比例高
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数据来源：天猫新品创新中心

头部安全

颈部安全

腹部安全

胸部安全

高强度龙骨 28.89%

五点式安全带 52.22%

双接口固定 21.11%

侧撞防护 26.67%

缓震保护 37.78%

52.22%

55.56%

18.89%

24.44%

安全性设计 身体保护部位
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63.83%

54.00%

50.00%

47.06%

55.32%

44.12%

61.54%

37.50%

47.37%

23.40%

32.00%

27.27%

29.41%

25.53%

38.24%

30.77%

25.00%

26.32%

10.64%

10.00%

22.73%

17.65%

19.15%

17.65%

7.69%

33.33%

26.32%

头部安全

颈部安全

胸部安全

腹部安全

五点式安全带

缓震保护

高强度龙骨

侧撞安全

双接口固定

愿意花比最常用产品更多的价格购买 愿意花比最常用产品多一点的价格购买
与最常用产品的价格差不多 愿意花比最常用产品少一点的价格购买
愿意花比最常用产品更少的价格购买

• 安全性功能有更强的溢价能力，消费者普遍愿意花费更高的价格来换取宝宝的安全防护；

• 当前市场中高强度龙骨和头部安全防护类具有更高的溢价水平，其他安全相关功能也有约半数消费者愿意花费更多的价格购买产品；

• 安全性功能中，高强度龙骨类产品具有较高的分享意愿。该类产品更容易在社媒和私域中传播，对品牌消费者触达有较好的作用。

各安全防护概念汽车安全座椅消费者价格接受度

汽车安全座椅安全性功能：消费者购买及分享意愿

65.96%

54.00%

59.09%

64.71%

55.32%

55.88%

76.92%

41.67%

47.37%

27.66%

32.00%

18.18%

29.41%

25.53%

32.35%

15.38%

37.50%

21.05%

6.38%

12.00%

22.73%

5.88%

17.02%

11.76%

7.69%

16.67%

26.32%

头部安全

颈部安全

胸部安全

腹部安全

五点式安全带

缓震保护

高强度龙骨

侧撞安全

双接口固定

极其愿意推荐 非常愿意推荐 比较愿意推荐 有一点愿意推荐 完全不愿意推荐

各安全防护概念汽车安全座椅消费者分享意愿
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数据来源：天猫新品创新中心
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汽车安全座椅市场总结
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便捷性功能关注度高

消费者关注产品的易折叠、易

清洁、易拆洗等基础属性，但

并不愿意这些功能多支付过多

额外费用，但易用性强的产品

容易获得口碑效应。

消费者看重头颈安全

安全性为汽车安全座椅的核心

属性，消费者关注其对头部和

颈部安全的防护，但侧防安全

的市场教育不足，消费者无法

有效将侧防与头颈部安全形成

关联。

科技材料与智能化

对于智能汽车安全座椅产品，

消费者期待其选用先进科技面

料，具有更优的智能化座舱，

同时解决舒适与安全的需求。
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• 吸引消费者购买四轮推车的主要产品因素有：一键收车、缓震、防侧翻和超轻，产品特点多围绕着便利性和安全性；

• 一键收车的功能，缓震和防侧翻的设计，使得较多的消费者表达出“非常喜欢”的反馈，侧面说明消费者对于这些功能不仅购买意向强烈，且使用后

的满意度较其他功能相比也更高；

• 超14%的消费者认为极其新颖独特的功能是一键收车，可登机和缓震，品牌们逐渐在便捷方向创新，消费者对于方便出行的需求只增不减。

46.67%

42.22%

38.89%

34.44%

28.89%

27.78%

27.78%

24.44%

21.11%

18.89%

18.89%

17.78%

17.78%

14.44%

一…

缓…

防…

超…

高…

护…

易…

碳…

加…

透…

可…

铝…

加…

强…

最吸引消费者可能购买的可坐可躺四轮推车产品方向

可坐可躺四轮推车：吸引消费者购买的产品特点为安全性和出行、收纳便捷性
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27.78%

27.78%

23.33%

16.67%

11.11%

17.78%

16.67%

13.33%

8.89%

10.00%

12.22%

11.11%

8.89%

5.56%

对产品方向非常喜欢的人群比例

16.7%

14.4%

13.3%

7.8%

6.7%

12.2%

4.4%

8.9%

6.7%

7.8%

14.4%

8.9%

7.8%

8.9%

一键收车

缓震

防侧翻

超轻

高度可调

护脊

易收折

碳纤维

加宽座椅

透气

可登机

铝合金

加大顶棚

强包裹

对产品方向感到极其新颖独特人群比例

数据来源：天猫新品创新中心
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• 在对一键收车、缓震和防侧翻产品方向感兴趣的消费者中，参与调研的消费者购买力集中在L1-L2，即购买力为低和偏低；

• 一键收车功能的四轮推车产品中，呈消费者购买力越高，更愿意花比最常用产品更多的价格购买的情况；

• 对比整体样本人群，四轮推车中等购买力（L3）的消费者更愿意接受高价格的缓震和防侧翻设计的产品。

消费者对高价格购买意愿与购买力层级交叉分析

可坐可躺四轮推车：购买意愿及购买力分析
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数据来源：天猫新品创新中心
注：“接受更高价”指的是消费者是否愿意花比最常用产品更多的价格购买。TGI为对比整体样本人群。
          各层级购买人群占比=勾选某产品特征的某层级购买力人群数量/勾选该产品特征的总人数，例：勾选缓震的L1购买力人群占比=勾选缓震的L1购买力人群数量/勾选该缓震的总人数。
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可坐可躺一键收车四轮推车
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可坐可躺缓震四轮推车
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可坐可躺防侧翻四轮推车
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• 有一半的消费者认可并肯定会购买可坐可躺四轮推车，有44.44%的消费者表示可能会购买；

• 该类产品中，40.35%消费者可接受比他们常用产品更高的价格，36.26%接受小幅产品溢价；

• 近一半的消费者极其愿意推荐该类型产品给他人，35.09%的消费者非常愿意推荐，口碑传播可能是宝妈们“被种草”的主要途径。

50.00%
44.44%

可坐可躺四轮推车消费者购买意愿

可坐可躺四轮推车：消费者态度

40.35% 36.26% 17.84%可坐可躺

愿意花比最常用产品更多的价格购买 愿意花比最常用产品多一点的价格购买
与最常用产品的价格差不多 愿意花比最常用产品少一点的价格购买
愿意花比最常用产品更少的价格购买

可坐可躺四轮推车消费者价格接受度
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46.78% 35.09% 14.33%可坐可躺

极其愿意推荐 非常愿意推荐 比较愿意推荐 有一点愿意推荐 完全不愿意推荐

可坐可躺四轮推车消费者分享意愿

数据来源：天猫新品创新中心

肯定会购买

可能会购买
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• 消费者意向购买高视野的四轮推车外，也会考虑使用时的安全和出行时的方便携带，缓震和防侧翻功能设计不仅成为消费者下单的主要因素，而且在

使用过后，消费者对该功能的喜爱程度较高；

• 近16%的消费者认为，材质是碳纤维的产品是极其新颖独特，目前市面上，好孩子品牌的高景观婴儿推车采用Swan碳纤维指针车架，主打的卖点为

“重量比钢轻，但比钢还硬”，从耐用性和重量轻的角度在材质方面差异化。

45.56%

44.44%

36.67%

32.22%

30.00%

26.67%

25.56%

25.56%

23.33%

22.22%

20.00%

14.44%

12.22%

11.11%

缓…

防…

超…

易…

碳…

高…

透…

护…

一…

加…

可…

强…

铝…

加…

最吸引消费者可能购买的高景观四轮推车产品方向

高景观四轮推车：消费者倾向于兼具安全和方便的产品，碳纤维材质较为新颖
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34.44%

38.89%

27.78%

22.22%

20.00%

18.89%

12.22%

15.56%

13.33%

14.44%

10.00%

7.78%

8.89%

4.44%

对产品方向非常喜欢的人群比例

7.78%

13.33%

6.67%

10.00%

15.56%

7.78%

7.78%

12.22%

10.00%

6.67%

8.89%

5.56%

5.56%

1.11%

缓震

防侧翻

超轻

易收折

碳纤维

高度可调

透气

护脊

一键收车

加宽座椅

可登机

强包裹

铝合金

加大顶棚

对产品方向感到极其新颖独特人群比例

数据来源：天猫新品创新中心
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• 近一半的消费者表示肯定会购买兼具吸引力产品特征的高景观四轮推车，有44.14%的消费者表示可能会购买；

• 该类产品中，44.14%消费者可接受比他们常用产品多一点的价格，33.63%接受更高产品的溢价；

• 近40%的消费者极度愿意推荐该类型产品给他人，绝大多数消费者乐意分享、推荐给其他家长。

47.75%

44.14%

高景观四轮推车消费者购买意愿

高景观四轮推车：消费者态度

33.63% 44.14% 20.12%高景观

愿意花比最常用产品更多的价格购买 愿意花比最常用产品多一点的价格购买
与最常用产品的价格差不多 愿意花比最常用产品少一点的价格购买
愿意花比最常用产品更少的价格购买

高景观四轮推车消费者价格接受度
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39.34% 37.24% 18.02%高景观

极其愿意推荐 非常愿意推荐 比较愿意推荐 有一点愿意推荐 完全不愿意推荐

高景观四轮推车消费者分享意愿

数据来源：天猫新品创新中心

肯定会购买

可能会购买
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• 在对缓震、防侧翻和超轻产品方向感兴趣的消费者中，参与调研的消费者购买力主要在L1层级，即购买力为低；

• 在该类型的产品下，购买力高及偏高（L4&L5）的消费者TGI较低，高购买力人群愿意接受更高价格购买高景观四轮推车的特征不显著；

• L3购买力人群的显著特征多体现在购买缓震和超轻的高景观四轮推车，而防侧翻四轮推车下，L2购买力人群的显著性较强。

消费者对高价格购买意愿与购买力层级交叉分析

高景观四轮推车：购买意愿及购买力分析

19

数据来源：天猫新品创新中心
注：“接受更高价”指的是消费者是否愿意花比最常用产品更多的价格购买。TGI为对比整体样本人群。
          各层级购买人群占比=勾选某产品特征的某层级购买力人群数量/勾选该产品特征的总人数，例：勾选缓震的L1购买力人群占比=勾选缓震的L1购买力人群数量/勾选该缓震的总人数。
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• 消费者主要将减震、防侧翻和一键收车，选为轻便型四轮推车第一重要的功能特质；

• 大多消费者对于轻便型四轮推车的产品功能满意程度较高，其中，对防侧翻和减震功能满意的消费者占比较大。兼容轻便性质和安全性质的四轮推车

受消费者青睐。

轻便型四轮推车：消费者态度

20

数据来源：天猫新品创新中心

消费者认为轻便型产品第一重要的功能

15.56%

14.44%

11.11%

8.89%

8.89%

7.78%

6.67%

6.67%

5.56%
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3.33%
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3.33%
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透…

可…

换…

最满足消费者期待的功能占比排名

减震效果

28.09%

防侧翻设计

32.58%

可坐可躺

26.97%

高承重

24.72%

护脊

24.72%
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• 对比可坐可躺和轻便型的四轮推车，消费者更期望在都市溜娃时候，公园等相关场所和露营的场景下使用轻便型推车。而消费者更希望在郊游和折叠

携带出门的场景下（如，后备箱和登机）使用可坐可躺的四轮推车；

• 消费者更期望看到四轮推车产品与科技面料和智能家居进行联名，其次为国风动漫，因此建议品牌可将该联名元素融入至产品设计中。

72.22%

67.78%

56.67%

48.89%

48.89%

24.44%

20.00%

17.78%

15.56%

轻便型四轮推车

消费者期待的可使用场景

四轮推车概念挖掘及发展机会
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81.11%

57.78%

22.22%

16.67%

10.00%

8.89%

6.67%

4.44%

科技面料

智能家居

国风动漫

日系动漫

影视联名

二次元风

代言人

欧美动漫

可坐可躺四轮推车

消费者期待的联名类型

数据来源：天猫新品创新中心
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四轮推车市场总结

22

01

便捷性和安全性的设计对消费
者有吸引力且新颖，有较高的
喜爱度。购买意向高且愿意推
荐给他人。中等购买力的消费
者更愿意接受更高的价格。

02

消费者期望在城市溜娃、公园、
露营等场景下，使用轻便的四
轮推车。国风动漫是消费者较
为期待的联名。

03

消费者认为碳纤维材质概念极
其新颖，有较高吸引力，但多
数消费者仅接受高一点的价格
购买这类产品。

可坐可躺型 轻便型 高景观型
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魔镜洞察TMIC数据整合服务优势

魔镜洞察电商数据

魔镜洞察评论数据

魔镜洞察社媒数据

基于天猫TMIC人群标签及偏好大数据
基础，结合魔镜洞察电商、评论和社媒
海量数据库及AI算法，助力品牌新品机
会洞察及Go To Market评估

全链路解决方案

魔镜分析+
MOOJING.COM
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魔镜洞察携手天猫TMIC为品牌提供品类拓展及新品研发解决方案

市场趋势
洞察

• 趋势市场
• 单市场/多市场洞察
• 公/私域知识库

机会概念
挖掘

• 需求洞察
• 嗅觉文化
• 风格数字化
• 风味原料
• 功效图谱

消费者
研究

• 人群画像
• 来吐槽/集创意
• 调研问卷

市场测试

• 仿真测试
• 智能测款
• 卖点测试
• 白瓶试用

整理市场趋势梳理，助力
品牌寻找产品方向

结合品牌调性，寻找符合
的机会属性，设计产品雏
形

通过人群研究，洞察当下
目标市场下的人群特征及
新品目标机会人群

上市前预测试，通过前期
消费者沟通，匹配最符合
目标消费人群的产品形态
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魔镜洞察全场景全链路全周期整合解决方案

消费者画像
• 洞察消费者产品态度，解构属性需求
• 社交平台话题监测，前瞻未来市场机会
• 挖掘站内消费者偏好，优化产品策略

新品市场定位
• 摸清目标市场脉络，只打有准备的仗
• 多元属性复合分析，为新品进行画像
• 协助品牌优化产品，降低试错成本

• 放眼全球，多国多平台定制化聚合分析
• 协助品牌全维度探究细分市场竞争压力
• 产品多维度分析，优化单品竞争力

深度市场洞察
新兴市场机会挖掘

• 多市场扫描，捕捉潜力趋势市场
• 深度剖析市场增长原因，拒绝盲从
• 优化品牌产品策略，告别产品昙花一线
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