回力鞋的怀旧营销创新路径
回力鞋业创建于1927年，在很长一段时间内，回力鞋都是中国青少年心中的“潮牌”，品牌顶峰时期年销售额一度可达七八亿元。2000年前后国内运动鞋业效益普遍下滑，回力鞋业总厂于2月正式停产。
令人意外的是，2006年回力在海外爆红，2008年其与业界著名互动传媒机构奥迈思合作，通过“再生再来”计划唤醒国产老品牌。2017年“双11”晚，“回力线上销售破亿”的字样出现在上海浦东震旦大楼的巨幅LED显示屏上。
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图1 回力“再生再来”计划
国货潮牌回力启动“终端直供+电商”营销模式
说起“回力”，这曾是一代人的时尚回忆。上世纪八九十年代，如果脚蹬一双线条流畅、红白色设计的回力球鞋，搭配海魂衫、运动服，绝对是时尚潮人的不二人选。现今借助新零售模式跻身中国运动休闲鞋前列的回力，致在以新零售为平台，怀旧营销为基础，智能制造为手段，与时俱进，大力升级改造传统的制造营销模式。对于回力鞋始终抓在手中的筹码——人们的怀旧情感，回力应当善加利用，以期将其优势最大化、长期化。
回力如今的主要宣传思路仍是怀旧，可过分利用消费情怀，将其捧得过高，反而会让大众有审美疲劳。思考怎样讲述今天的品牌故事，更好地与年轻人沟通才是老字号长期活下来的核心源泉。怀旧营销是一种辅助的营销方式，怀旧情感对于消费者的作用力有限，并且企业对于自身怀旧元素的激发能力也有限。因此，回力需要意识到只有借助于文化载体和大众的心理认同，才能将消费者战略层面上的认知转化为实际的持久的消费需求。不论是对于回力有深刻印象的20世纪80年代，还是只有模糊印象或是单纯喜爱支持“国货”的人，他们除了有对旧时光的怀念外，对简洁、舒适、性价比的追求，更多的是一种复杂的情感，既要彰显个性和时尚，又要体现其对于奢华的假前卫和大众时尚的厌倦。回力应该在抓住这样的心理的同时创新出更多迎合时代、消费者追求前卫思想的特色产品。当然，这极需要加大科技投入，瞄准功能指向更明确的细分领域市场。
回力瞄准细分领域市场 不断提升产品附加值
回力瞄准了功能指向更明确的细分领域市场。比如几乎绝迹的雨鞋就是目前的一个市场空白，但在现实生活中人们却很需要这样的功能性鞋子，回力为此研发了新型雨鞋的水逆系统;针对童鞋，则加入了卫星定位和报警系统的防拐设计;甚至还有内置平衡车功能的鞋子正在研发中，计划于2018年左右推出。在鞋子功能上加入大量科技元素的回力，想要打造细分领域的爆款。
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图2 回力瞄准细分领域市场
[bookmark: _GoBack]同时回力也意识到了低端产品毛利低、附加值低等问题，即使拥有巨大的销量，也不见得能真正为公司带来利润。“未来回力会做一个衍生，从一个毛利率低、附加值低的低端品牌，衍生出更贴合消费者需求、紧跟时尚风潮、高附加值的中高端系列产品。”回力常务副总经理张恩祈介绍道。
（资料来源：http://www.efu.com.cn/topic/2835/）
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