
七嘴八舌之情绪流量

@捌零後癞头仔：煽动吃瓜群众的情绪蹭热度，也是
吃相难看。

@Circle：追求情绪流量的我们，不过是在追求真实
感，互联网时代情绪化的品牌表达，成为吸引消费者支
持的重要手段。

@美匠·何：留心观察会发现其实很多商品都被赋
予了情感元素，哪怕是“气死前男友面膜”，也是迎合了
女性“让他知道老娘没有你也过得好好的”的心理。

掏包关键词：主要看情绪

在现代社会，人们购买商品的关键词已经感性到只剩
“主要看情绪”几个字，那么我们在谈论情绪时，到底是在谈
论什么？

情绪繁多：难以自控
熬夜失眠、饮食不规律、内向、社交恐惧、脾气火爆失

控、怕老、消极迷茫、年龄焦虑症、拖延症、强迫症、懒、不想
上班……仿佛不患点情绪病，都不好意思自称“都市白
领”。大道理都懂，小情绪却难以自控，尤其是在大城市人
们工作压力日益加大的背景下，空气中到处都弥漫着都市
青年的“小情绪”。

情绪认可：破除平庸
精明的商家早就料想到人们在购买商品时，还渴望能

显示自我和与众不同。在普遍的印象里，年轻人喜欢新突
破也更愿意尝试新东西，于是现在一些商品在开发和宣传
时一定要用一些新概念、新说法来吸引人。甚至为了能让
消费者获得特定的身份认同感，某护肤品还推出短片广告
力挺“剩女”。

情绪攀比：抱团心理
坐看前妻逆袭心机小三并插足闺蜜恋情——不懂？

你一定没看《我的前半生》；全脂芝士奶盖碾压海盐之果茶
放久了会有苦味——不懂？你一定没去喝网红奶茶……
就连《王者荣耀》，越来越多的白领出于社交需求开始了自
己的游戏征程，如果你不玩，你就会格格不入。这种影响
现代人社交的新型营销，促使一些带有抱团心理的消费者
买单。

城报记者 赵忆军

如果情绪可以表达自我，年轻人则希望产品会直接表达
自己的心情。而现在的商业竞争异常惨烈，品牌不仅要有温
文尔雅、风度翩翩的一面，也要有敢于表达情绪的一面。所
以人人都懂得：抓住你的小情绪，获得一次高流量。
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情绪流量的营销变体

市场人每天变着法地玩着各类营销战术，图的不过是
客户的一次购买冲动，一个情感连接。

丧/毒营销
520全民表白日，很多品牌提前半个月就开始针对情

侣们做营销，520当天各大品牌的借势海报更是达到了集
体高潮。而上海“520分手花店”反其道而行创意独特，店
家精准洞察到了时下年轻人“快闪”的恋爱痛点，当全世界
都在秀恩爱，商家拼命笼络情侣时，这家花店收容了广大
单身汪和失恋群体，连花语都很解气：“情为何物分头领
悟”“执子之手撒腿就跑”……主题堪称又丧又毒。

无聊营销
所谓无聊营销就是将一种“装傻充愣”作为噱头来吸

引大众的关注。比如微博“今天下雨了麻”周而复始都是
博主自己的回复“下/没下”。有人在上面和Ta一样发些不
知所以然的内容，也有人将这一平台变为自身诉苦的平
台。Ta这种以不走寻常路为思维的营销方式，使得自己的
微博在一定时间内收到大众关注。而好奇的探寻以及消
费者对无聊的共鸣，是该微博能“圈粉”的主要原因。

套路（魔性）营销
铺垫了很多，内容看似和产品无关，实际则暗藏了对

产品的介绍，简称套路（魔性）营销。如今“逗B风”盛行，很
多人的下限都已经被刷得对常规事物的走向提不起兴趣
了，反倒是搞笑夸张的表现形式，能加深观众对产品的印
象。再加上神转折式营销广告，是有看点又搞笑的内容，
会吸引年轻人的注意，激发观众想要继续看下去的欲望。
所以，我们更愿意为“原来你是这种套路”“还有这种操作”
买单。
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卖故事时代为共情买单

前段时间不停被人提及的“丧文化”，借着各式各样的
负能量表情包、葛优瘫、懒蛋蛋、丧茶等渠道，进入人们的
生活，吸引着人们掏腰包。其中最大原因是“丧文化”不仅
代表了大部分青年人对压力的一种宣泄，也是年轻人对于
未来的迷茫和生活选择的纠结。也就是说，我们买的不是

“丧文化”，而是一种情绪表达。
营销大师菲利普·科勒在论销售时谈到，星巴克卖的

不是咖啡，是休闲；法拉利卖的不是跑车，是一种近似疯狂
的驾驶快感和高贵；劳力士卖的不是表，是奢侈的感觉和
自信；希尔顿卖的不是酒店，是舒适与安心。所以，卖物的
时代已经过去了，现在是卖故事的时代了。年轻人不再买
物，却愿意付出金钱买让自己有趣的事以及有共鸣的事。


