
妈妈们造了辆「蝴蝶车」
BeBeBus扇动品效增长的羽翼

u 品牌名称：BeBeBus

u 所属行业：母婴类

u 执行时间：2022.12.01-2023.03.01

u 参选类别：新消费品牌营销类



市场痛点——“遛娃神器”赛道高增长与高竞争，BeBeBus新品开局便需破局

11月 12月 1月 2月 3月

小红书【遛娃神器】搜索趋势
2022.11-2023.3

月均增长100%+

11月 12月 1月 2月 3月

小红书【旅游户外】搜索趋势
2022.11-2023.3

月均增长100%+

数据来源：小红书IDEA数据中台

后疫情时代
想要【出去玩】的新带动遛娃神器增长

老牌产品吃新红利
BeBeBus 遛娃神器入局如何破局

AM遛娃神器 丸丫遛娃神器

在售超2年老牌

新品入局



传播痛点——品牌原有传播卖点不一定是妈妈痛点，传播存在巨大不确定性

我觉得 我觉得 品牌方 妈妈们品牌原定卖点：

1、用户为什么选择你的产品？
-好看，有个舒适豪
华的座椅

2、用户看到什么会想起这款产品？ -蝴蝶

3、产品的第一卖点是什么？ -堪比头等舱的座椅

4、用一句话推广你的产品 -移动的大沙发

5、产品的商业价值是什么 -流量款产品

传播损失

当品牌传播卖点不等于用户痛点



找到
产品在用户心中
真正认可的优势

获得
确定性的传播卖
点和传播视角

达成
BeBeBus遛娃神
器确定性的增长

妈妈就是最佳产品经理
让用户做产品价值放大器



数据定向
核心用户

数据科学筛选
定向最具代表
性的用户

遛娃神器试用，展开深度使
用调研，确定用户视角卖点

进入全链营销，高效
打出爆品，联动站外
销售

传播策略——找到对的人，获得对的卖点，做对的传播

产品试用
调研反馈

确定卖点
全链营销



找到对的人——从5000万妈妈中找到13个缩影

5000万
活跃妈妈

初筛 蒲
公

英
平

台

母婴标签 信用Lv2 5k-10w粉

用
研

团
队

二筛

3-1岁 1-3岁

有兴趣 出行频率 场景适配

三筛
职业 选购原因

表达意愿

确定人选

50位

28位

13位

大数据3轮定位

活
跃
妈
妈

13位

工科博士、新闻主持、设计师、医生、MBA……

不同行业不同侧重不同需求



使用人群 传播场景 主要卖点

6个月-4岁
高频出门宝宝，对遛娃神
器品类有认知的经验妈妈

核心人群

潜在人群
0-6个月小月龄

用户认可BeBeBus遛娃
神器安全性与品质不亚
于婴儿车

楼下遛弯 小区，超市，
商场

市内短途

长途出行

公园、露营、
主题乐园

飞机、动车、
景点

1、蝴蝶靠背 有效护
脊

根据与用户声音重新梳理
了品牌侧原有卖点

2、安全不侧翻，
车轮间距大，避震好

3、加高护栏，科学平
衡，可平躺

获得对的卖点——妈妈深度试用/深度访谈，确定传播核心



才是妈妈们能看到的问题 一眼便吸睛的爆品名

不是宝妈能看到的问题 未必是个好的产品昵称

获得对的卖点——用妈妈的话做了一次卖点转译



KFS打爆文 塑造站内蝴蝶车热度

核心传播

站内三大触点

前 链 路 后 链 路

1月-2月 2月-3月（38节点）

电商销售铺开 前链路搜索拦截

核心词30%   品牌词15% 
21%爆文率

不歪脖子葛优躺

0-4岁可用 可坐可躺
安全稳固舒适

达人内容 信息流曝光 搜索页拦截

关键词分布结果目标

品类词30%   长尾词25% 
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sem cpc

投放节奏cpc打造爆文 
前链运营

Sem电商节点，搜
索提升开始运维

全链营销高效打通种草到转化

做对的传播——电商前内容打爆，电商搜索拦截



此外，我们还帮助品牌发现
真实使用遛娃神器妈妈们不曾被品牌觉察的痛点问题

真实遛娃妈妈声音：

“九十公分的宝宝，坐着头会碰到遮阳帘。” 
用户试用访谈，帮助BeBeBus在后续升级产品

产 品 优 化  听 妈 妈 的 话



可躺平

安全

0-4岁

护脊

稳固

从13位缩影再辐射至5000万妈妈



1月 2月 3月

BeBeBus 蝴蝶车搜索热度

用户记住【蝴蝶车】昵称，搜索月
均20倍增长

BeBBus遛娃神器UGC

从此妈妈们记住了“蝴蝶车”



销量450万
上线1个月

日销全店第1
半月维度

销量比肩2年老牌
上线3个月

数据来源：品牌方提供

妈妈有多认可，销量会说话



怎么做营销？妈妈说了算

营销不是由上至下的传播，而是走进用户，再从用户中生长出来

BeBeBus遛娃神器从0到销量第1，我们做对了3件事

面临竞争
除了竞品

更要聚焦用户

用户视角
确定核心卖点
转译传播语言

前链路
收获大范围认可
后链路助力销售


