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《母子市场营销：如何向4I4L进行营销》

内容概要

★国内第一本母子市场营销书。
★中文版首次发行。中文版未出时，已被营销经理人翘首以盼的营销书。
★零点研究咨询集团董事长袁岳在《新营销》上发文推荐的新市场风向标
★如果你认为，“家长说了算”和“独生子女只顾自己”，就断然决定你的营销目标和营销策略的话
，你已经丢掉了每天超过价值一万亿美元的交易额。
不要用你还是孩子时的消费心理去揣测现在的00后们，也不要把你童年里那个单方面给你惊喜或失望
的妈妈的消费方式，去衡量现在的80、90后家长的亲子消费观。
你变了、孩子们变了、全天下的妈妈们都变了⋯⋯一个新型消费群体出现了，那就是4I4L（四眼四脚
的顾客）。
内容提要
当伴随网络成长的80后、90后一代成为妈妈时，她们拥有良好的教育经历，对待商品营销手段更精明
，甚至嗤之以鼻。这注定新生代的孩子们也是你所不了解的，他们从小就参与更多的购物活动，并在
家庭购物中占有一席之地。为什么汽车领域公司也开始直接面向孩子营销？为什么说只满足妈妈或孩
子其中一方的需求，你将丧失营销的机会？如何确定产品的推出对象是向孩子、妈妈还是他们两者？
这本书为我们展现了一些有趣的场合中，妈妈和孩子几乎成为了一个整体，共同对今天的许多商品和
服务的购买施加影响。以至于我们可以把一对母子看成一个人，即“四眼四脚”的顾客（4i4l）——一
种能够影响全美范围内每天超过一万亿价值的商品和服务的超级顾客！如今和未来的妈妈们和孩子之
间的关系会影响购买决策，您将学习如何利用以及捕获这个新市场。
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章节试读

1、《母子市场营销：如何向4I4L进行营销》的笔记-第5页

        孩子的纠缠压力（儿童通过吵闹使父母为其购买特定产品或带他们去特定餐馆的能力）

向孩子打广告，他们就会缠着妈妈买东西

2、《母子市场营销：如何向4I4L进行营销》的笔记-第14页

        许多妈妈都在寻找成为更好妈妈的方法。
一些能够给妈妈提供重要育儿信息的营销传播方式应该会深得她们的欢心。

3、《母子市场营销：如何向4I4L进行营销》的笔记-第39页

        妈妈的好宝贝是一个很棒的合伙人

page41
孩子们对传统静态的玩具渐渐失去兴趣，而对有科技含量，能够和人互动的玩具充满好奇，营销者需
要在现有的静态销售手段，如产品包装、广告甚至产品本身下功夫，寻找其与科技的结合点以及与人
互动的可能。

在产品中提供更多的科技成分，使得妈妈们能够匀出更多时间。只要这项产品能够帮助她轻松获取关
于她的工作、孩子以及整个生活中所需的咨询，那么它将是受欢迎的。带有无限装置是十分重要的一
点，这使得妈妈们能再任何地方获取信息，包括在洗浴室里。

现代的年轻妈妈头脑聪明，受教育程度高，和她们沟通的方式也一定是彬彬有礼的。避免“强行推销
”中的夸张成分带给她们有侮辱智商的感觉

4、《母子市场营销：如何向4I4L进行营销》的笔记-第6页

        妈妈和孩子的统一战线

第7页
妈妈不会单独给孩子购买新奇产品，而孩子自己也不会单独购买这样的产品，因为孩子在这方面的天
性是保守的，
0他们大体上会选择自己已知的食物
但是如果妈妈在场的话，她会安慰孩子，并且打消他们对从未体验过的新产品的种种顾虑，因此这类
产品对孩子来说就变得更刺激、更有趣。
而因为有孩子在场，妈妈感到开心，而看到孩子喜欢一个产品时甚至会很激动。这直接导致了一个结
果——母子二人把它买下来。

关键事实
1.妈妈对孩子的情感变化感同身受。当孩子对一个产品咯咯发笑，开怀大笑，或者表现出任何程度的
满意时，她们会欢喜得不得了。

2.妈妈拥有一个基本需求，那就是取悦她的孩子
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3.他们确确实实地感受到了教育孩子的巨大需要，并且，教育她们成为好的消费者也是父母的职责所
在，确保孩子的安全，以此鼓励尝试新鲜事物。

5、《母子市场营销：如何向4I4L进行营销》的笔记-第10页

        20世纪中期的育儿思想

事实上儿童在很小的时候就开始追求独立。
父母并不需要通过强制主导来确保孩子们做出好的行为
父母可以表现得友好，但是要态度坚定，他们知道什么对孩子而言是好的
建议家长给孩子机会自己作决定，并且让孩子掌握主动权的人，但同时也要求家长包邮强有力的领导
地位，并且要求孩子的礼仪和配合。

父母总是希望自己的孩子能够拥有他们之前不曾拥有过的东西。他们最害怕的就是孩子从别人口中听
说，或是自己举得没有得到父母的爱。
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