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新真诚意切：危机营销

Claudia Gunter

在前所未有的不确定性时期，零售商不得不调整营销策略。WeAr为大家建议一些新类型的信息传递和产品类别，这些都是值得马上协调进行的营销努力

当前的消费者情绪是焦虑的，今天可能吸引消费者的信息与上段时间或上个季度已经不同。在所有的沟通交流中，高度的敏感性是必要的。在最近一篇关于健康危机品牌战略的文章里，电子商务销售平台Shopify建议各品牌重新考虑他们的信息是否“恰当并考虑了我们所处的环境”。卖家需要对当前的形势做出反应，但不能是负面的，同时也要让人放心，真正地感同身受。

真心切意意味着超越单纯的产品展示，提供在线体验，传达你的商店或品牌的精神和气质。零售商和设计师们一直在发布不同寻常的个人故事，比如，总部位于伦敦的网络零售商Scout & Co.一直在Instagram故事中记录他们被封锁的孩子的生活，分享家庭教育和经营企业之间的平衡所带来的困难；这是一个大多数客户都能理解的挑战。

根据Facebook最近发布的收入报告，社交媒体上的广告支出自年初以来一直在下降。由于减少了付费广告预算，各大品牌开始依赖于在Facebook和Instagram上与粉丝分享的有机社交媒体内容。例如，美国可持续休闲服装品牌Epoque Evolution正在利用Instagram上的社交媒体内容，向客户宣传其产品系列。该品牌在Instagram Live上分享瑜伽课程、产品赠品和食谱，从而成为家庭生活的一部分，其方式超越了简单的销售交易。

重要的是要记着，网络并不是营销的全部。由于他们的生活大多发生在数字领域，受到隔离，顾客反而会渴望实物。现在是时候在鼓舞人心的平面媒体上做广告。此外，在设计实体店的橱窗时也要多花些心思，让那些一旦解除封锁就渴望体验真实生活的顾客惊叹不已。

BOX / INSERT 

现在营销活动应该关注哪些项目?

在2003年的一项研究里，研究人员Mark Reynolds和Kristy Abrams发现了两种购物方式：实用主义和享乐主义。享乐主义购物，或为快乐而购物，也能满足基本需求，满足消费者对乐趣、娱乐和满足的欲望。

· “冒险购物寻求刺激和兴奋”
把重点放在有趣的物品上，比如手袋、钱包和颜色鲜艳的配饰，在首页突出它们。用产品分类提醒客户家以外的有趣的地方，回忆遥远的航行，并在可能的情况下，匹配图像。

· “愉悦购物振奋情绪”
这包括完整补充在家庭活动的个人护理配件。健康类产品能满足自我保健的核心需求，应该在你的广告沟通里突出。

· “创意购物紧跟潮流”

奇装异服与不适合在T台走秀的衣服现在比平时更容易被买到，因为顾客想要摆脱当前的状况，他们梦想着重新打扮——而你需要跟顾客站在同一阵线激励他们。
