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新生代消费者要什么：个性时代的品牌生存法则不仅揭示了“95后”的复杂性和活力，而且提供了关于品牌如何与新生代产生联系、有针对性进行营销和建立社群的实用见解。



内容简介

“95后”是互联网的原住民，他们随时在线。他们可能还没有完全成熟，而且有着看似矛盾的价值观——个性化、协作、独立、多样性、知识性与实用主义，但他们是全球互联网的中坚力量，消费潜力不可小觑。

对品牌来说，“95后”极具挑战性，他们复杂且不断发展的文化令营销人员望而生畏。品牌要如何快速在这些新生代消费者中建立品牌认知？如何与年轻人频率一致，并融入他们的文化？如何让网络新生代愉快“剁手”？

本书为想要精准锁定这个世代的品牌提供全面指南，涵盖从社交媒体、内容创建、营销活动、游戏化、细分，到尚在体验阶段的新兴技术等各个方面。通过对耐克、Instagram等强势年轻品牌的案例研究，详解“95后”市场营销五大真理，让你的品牌与新生代消费者建立统一战线。

作者简介

格雷格·L.威特（Gregg L. Witt）

拥有超过16年的消费者研究和市场营销经验，是一位著名的青年营销策略师和代际专家。他曾与宝洁、高通、迪士尼公司等品牌合作，开发与95后相关的创新战略。2016年，他被《公司》（Inc.）杂志评为“最受欢迎的新生代群体营销专家”之一。

德里克·E.贝尔德（Derek E. Baird）

新生代群体数字战略专家和教育技术专家，与世界各地知名年轻品牌和非营利组织合作。他领导了雅虎、脸书（Facebook）和迪士尼等zhi名品牌的年轻化数字营销计划，并获得迪士尼发明家奖。

精彩书摘

商业离不开对相关性的培养

这里要说一个真实的故事，关于一个国际大型运动品牌如何一路走来成为具有影响力的年轻人品牌——我们要说的是耐克（Nike）。耐克是滑板和街头风穿搭领域最受推崇的品牌之一，但它的发展之路并不是一直顺风顺水的。事实上，耐克不得不经历数次蜕变才得以收获今天在年轻人文化领域的成功。要想知道它所经历的重大变革，我们还得从20 世纪70 年代说起，当时，耐克刚刚开始注意到滑板运动。

耐克不经意间开启了和滑板的缘分。当时，耐克还没有找滑板运动员代言，也没有赞助滑板运动，它仅仅只是给一些当时受欢迎的滑板团队如Alva、G&S、Powell Peralta 提供鞋子以示支持，最多也就是参与一些赛事，品牌曝光率很有限。而且它在滑板界的存在感也随着20 世纪80 年代末到90 年代初滑板的流行度下滑而渐渐衰弱，一直到1995 年，都未有什么起色。1995年ESPN的极限赛事X Games a（当时称为Extreme Games）诞生，这是包括滑板在内的极限运动进入大众市场的一年，也是耐克正式开始对这一蓬勃发展的运动产生兴趣的一年。

1995年，耐克赞助了X Games。1996年，耐克在两大滑板杂志上刊登了广告，但很多滑板爱好者都不喜欢。随后在1997年的X Games比赛上，耐克发起了一场广告营销，名为“如果（What if）”，借此宣传其滑板产品，该广告获奖无数。广告提出了这样一个问题：如果其他运动项目受到的待遇和滑板一样，如果警察也像对待滑板爱好者那样，经常找高尔夫球手和乒乓球运动员的麻烦，会怎样？虽然广告明确表明支持滑板运动，但还是没能赢得滑板爱好者群体的心。这很大程度上是因为品牌本身没有在滑板圈子花足够的时间和成本，同时这个圈子也没有准备好接纳外界的讨好。

1998年，耐克首发极致滑板系列，以具有艺术风格的滑板鞋为特色。尽管这次尝试和以往完全不同，但对于许多滑板爱好者来说，它还是“跑偏”了。当年这个系列在加利福尼亚举办的X Games赛事中受到了不冷不热的待遇。诺姆·麦克唐纳（Norm MacDonald）曾任Ultimate Distribution（一家加拿大滑板经销商）分店Ultimate East的总经理，他在2018年告诉我们：“耐克在Mission Beach举办的X Games比赛上将第一批耐克滑板鞋赠送给官员和贵宾。但我记不清是哪一年了……我把我收到的那双送人了。”乔雅·本德勒（Jaya Bonderov）是一位顶级的专业滑板选手，也是X Games的获奖者，他曾经是耐克滑板队的一员，在公共场合只能穿耐克的鞋服——即使是他，也曾经有一段时间找不到合适的滑板鞋型。（以上源自格雷格的经历，他亲眼见证了耐克第一款滑板鞋的诞生，他和本德勒同是Adrenalin Skateboards 这一品牌的合伙人。）

仅仅12 个月后，耐克就取消了这个系列。耐克离目标仍旧很远，但它不屈不挠，它想要这块市场，因此它将以更聪明的姿态回到这个圈子。

什么样的营销策略，才容易打动新生代的消费者？

现在以及不远的将来，国内的消费市场，都将是90后和00后这些新生代的天下。企业塑造和推广品牌，企业为此而设计营销策略，如果是针对新生代的产品，那就要站在这些新生代的立场上，看看怎么做才能获得他们的青睐，怎么做才能得到他们的响应。

如果说我们70后和80后更为重视产品的性能和品质的话，那么新生代的消费者，不仅仅重视这个，更重视产品带来的情感和精神方面的归属感。

新生代消费者具有什么样的消费心理？他们喜欢并接受什么样的营销策略呢？

我们试着做做分析。

新生代的消费心理

01 我想要什么是我的事情，请勿向我安-利

新生代普遍生活无忧，他们是有消费能力的，但是却不喜欢被别人推销产品。喜欢什么产品，想找到什么感觉，他们有自己的消费观，有自己的品牌见解，有自己对于产品风格和特征的认识。

02 追求设计、追求风格，追求智能，追求更高价值和更好的感觉

新生代的消费者，他们看重外在的颜值，看重色彩中包含的张力，看重产品的设计风格，看重产品在智能和便捷方面的功能，产品是品牌也好，不是品牌也好，只要能给他们带来那种感觉和那种符合他们个体的功能，他们就喜欢。

03 我消费，我体验，我分享，我享受这个购买过程

新生代的消费者，显然很在意消费过程中的体验感和自在感。产品的图片、视频、说明很重要，产品的现场演示和体验也很重要。与此同时，产品能否体现出对个性化的满足能力，让这些消费者觉得从精神层面来说就好像是给他们生产的产品一样，这种感觉也非常重要。

消费者不仅仅是在购买产品，而且也是在享受这种购买的过程。如果品牌方有能力提供购买的乐趣感和产品本身的戏剧性，那么新生代的这些消费者是会很喜欢的。

04 新生代消费者评估产品的角度是多元的，不会只看某一方面的评价

新生代消费者不再注意品牌的自吹式广告，不再在意品牌是不是在权威媒体上发布信息，而是更在意品牌是不是和他们的心靠的更近一点。他们不再迷信大V或者明星，而是更看重产品是不是被他们认同的圈子和族群所接纳，是不是被他们的同事或好友所推荐。在这个短视频呼风唤雨的时代，新生代接触产品的方式呈现出多样化，评估产品的方式则因此呈现出多元化。

05 只要承担得起，想买就买，不在乎别人说什么

生活要精致，感觉要随心，购买要随时。

随时随地，每时每刻，只要忽然间想到了，马上就会行动。

他们会按照自己的方式，按照自己的逻辑，寻找自己要买的产品。

因为产品太多太多了，因为性能的展示，与详情页面的设计关系非常大，所以这些新生代的消费群，会在多个电商平台之间相互比较。越是价格高的产品，比较的内容就会越多。他们一方面在找自己的感觉上的视觉满意和心理满意，另一方面则从比较中找出来自认为最优的购买对象。

所以，一个产品是不是能建立供消费者快速比较的系统，如今是很重要的。

面对新生代，什么样的营销策略更有效？

01 内容富有价值的传播策略

面对新生代的消费特点，企业需要设身处地站在他们的角度去思考，才能找到营销策略的设计感觉。

毫无疑问，内容的价值属性是必须的。

你的产品虽然卖的是功能，但是要体现出它的内容价值和传播价值，要让消费者觉得有意思，要让消费者觉得好玩，或者在情感纽带上让消费者觉得和自己追求的事物能够产生共鸣。这是内容为王的时代，和曾几何时的渠道为王完全不同。只要你能让消费者最快找到能引起他们心动的元素，那么这种内容的价值就体现出来了。

内容要有创意，内容要有深度，要不然就是内容要有乐趣性。

02 全力以赴，体现产品的精致化和精制化

企业需要有爆品思维，需要有优质的单品思维，需要通过对优质单品的精心打造，让营销策略体现出产品的价值运行区间。

最重要的大单品，就是流量的保证，就是销售额的保证。

围绕着精品来设计，围绕着精致的品味来设计，围绕着对最能打动消费者的单品来铺陈营销手法，变得很重要。

消费者要比较，尽管让他来比较好了。因为我们早就设计出了可以展现优势的地方。

03 你的消费群是谁，细分领域的那群人到底是谁，一定要把握好，而且要通过传播策略、体验策略来持续地影响他们

在营销策略的设计上，必须考虑到新生代消费群的自我性，必须考虑到他们是如何评估产品的，重点考虑的是哪些元素，通过哪些平台、哪些圈子，哪些场景来获得对于产品的认知的。

不同的产品，尤其是销售渠道不同的产品，需要在这方面给予特别的重视。

如今的营销策略，必须和消费者的活动路径、活动范畴、信息来源以及评价指标充分结合，这样才能做出来利于触达消费群，利于形成销售额的策略。

04 想让消费者心动，先想清楚你能给予对方什么

全方位的体验，多媒体的互动，品牌所需要的耐心、细致和及时的沟通，你准备如何体现？在产品之外，你能给予消费者什么？这可能才是打动他们的关键。

你准备如何展示产品？你准备如何吸引互动和分享，你准备如何获取消费者的关注和讨论？

想卖给新生代产品，就要吸引他们参与到企业的各类营销活动之中来。我们如何吸引客户的参与感呢？

在我们这个时代，各类免费铺天盖地，各类优惠随处可见，各类拼团价和体验价到处都是，所以，消费者一方面已经有了耐受性，另一方面却总还是希望他们所看上的品牌，能够让他们感觉到某些优惠、超值和更多美好体验。

05 你是不是能使用新生代的语言，和他们实现共鸣？

面对新生代的营销策略，还要考虑我们的品牌表达内容，我们的产品表达内容，我们的优势呈现内容，我们的宣传扩散内容，是不是在使用新生代们喜闻乐见的内容，是不是让他们能够听得懂，是不是让他们能够感受到品牌对他们生活的介入度？

和新生代共鸣，就要考虑话题，考虑热点，考虑如何制造出来品牌的角色代入感。

总之，针对新生代的产品，如今要求我们一方面站在企业角度，另一方面也站在新生代角度，才能设计好给力的营销策略
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