“屌丝饮料”的营销是企业家有意为之，还是消费者在自娱自乐？
网上曾流行这么一句话“‘屌丝饮料’火了？三块是面子四块是生活，不是小瓶买不起，只是大瓶更有性价比。”所谓的“屌丝饮料”，其实指的就是平时的几种饮料，比如冰红茶、绿茶等，大部分人买的都是三块五或者四块五的500毫升的。但只要再多加一块钱，就能买到1000毫升的同款大瓶装。所以硕大的包装让人觉得廉价没面子，只能偷偷在家里喝，于是被大家冠以一个新的名字“屌丝饮料”。
[bookmark: _GoBack]“屌丝饮料”为何走红？起因是一位网友在超市购买饮料，当他拿起三块钱500毫升的冰红茶时，却看到了一旁只多了一块钱却是一升的大瓶冰红茶，然而再三犹豫下他拿起了三块钱的冰红茶，对此他表示，不是那个不实惠，实在是拿着有点像屌丝，就这样“屌丝饮料”的梗瞬间爆火了起来，为什么会出现这个“屌丝饮料”这一词就是因为许多人都放不下那个“面子”，但回过头来想这个“面子”真的有那么重吗？网友们这时纷纷站出来说，三块是面子四块是生活，不是小瓶买不起，只是大瓶更有性价比。因此“屌丝饮料”真正的火了起来，在社会逐步走向成熟的背景下，人们开始追求返璞归真，当然“屌丝饮料”能火的实质，不仅仅是包装变大，而是在此基础上，拥有精准的渠道定位，真材实料的品质，以及合理的价格，是满足了消费者追求“真实”“真诚”的心理。
 “屌丝饮料”是一种以网络营销为主要手段的产品推广方式，其成功的关键是在社交媒体上的宣传和推广，通过在微博、微信、抖音等平台上发布有趣、搞笑、引人入胜的内容，吸引了大量用户的关注和转发，从而扩大了品牌的知名度和曝光度。并且利用了社交媒体的广泛传播性和用户粘性为屌丝饮料的网络营销提供了有力的支持。那么“屌丝饮料”的营销到底是企业家有意为之，还是消费者在自娱自乐？
      对于企业家而言他们只是为了让自己的产品能有一个良好的销量，想让自己的产品火起来又想与消费者紧密联系起来，他们做的决策是不断的去迎合年轻人，去了解并且知道他们心里所想，以此来增加销售量。所以企业家利用年轻人对“屌丝”的独特理解在这基础上做到了有趣、搞笑、引人入胜的内容，当然最为主要的是与年轻人产生了共鸣，让更多年轻人愿意去购买“屌丝饮料”，其次是“不是小瓶精装买不起，而是大瓶更有性价比”抓住了消费者心里所想。这让销量得到了一个非常好的提升。
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对于消费者而言他们喝的不仅仅是饮料，而更多的是生活，我们在选择喝饮料的时候往往会选择价格更为实惠的饮料，也就是所谓的物美价廉，而且谁也抵挡不住加一块就能够多获得500毫升的诱惑。虽然在网络上被很多人称为“屌丝饮料”，但消费者都清楚这大瓶饮料的性价比往往比小瓶的大太多。作为当今勤俭节约的大部分年轻人来说这无疑是一个非常好的选择。
屌丝饮料的走红，给我们几点启示：
1.这次“屌丝饮料”火的主要原因是因为饮料的超级性价比，而在火的背后是企业家们一次一次对消费者的了解一次一次的去迎合消费者。第一他们首先通过市场分析知道了自己的目标消费者——年轻人，做到了精准营销。第二他们了解到很多习惯于购买大包装饮料的消费者，对价格非常为敏感，因此他们把价格定到一个非常容易让消费者接受的区间。最后他们也了解到消费者除了是因为其性价比，更多的还是消费者对大包装饮品需求的增加。大瓶的饮料让消费者在各个场合下都能够满足他们的需求。
2.作为国产饮料如何持续网红？包装吸引尝鲜，针对需求才有复购。尽管我们看到饮料行业有许多的新入局者，它们或许实现了长红，或许只是昙花一现，但不可否认的是，它们带来的连锁反应一直在影响着整个快消品行业。所以想要把他做的长久干净的配料表也是关键因素，因为在当今这个互联网时代，很少没有人知道科技饮料的这一说。谁都想喝干净对自己身体有好处的饮料。
3.不管这次的营销是企业家故意而为之还是消费者在自娱自乐，达成了双赢才是最重要的，对于企业来说能让用户自娱自乐的营销就是好的营销，对我们消费者而言能够购买到更实惠物美价廉的饮料是我们消费者的心声。
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