
04~05 2025.3.11 星期二生活圈

责编 田刚 美编 张展 责校 廖雪源

2025年
年轻人如何用

消费买回
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2025年的年轻人，似乎解锁了一种新能力——他们能把每一笔

消费都变成情绪的“创可贴”。从一杯咖啡到一次温泉，从盲盒手办到

上门保洁，这些看似普通的交易背后，藏着一代人对“快乐权”的执着

宣言。

1 刚需化的“精神充电”疗愈经济

北京798艺术区的《唐探1900》联名盲盒预售现场，曾出现排队三小时的盛况。队伍里有刚
下班的程序员，有背着电脑包赶来的设计师，他们用“买盲盒”替代了传统的解压方式。一位消
费者说：“拆开盒子的瞬间，就像往现实里扔了颗精神手雷。”

这种情感投射正在重塑消费市场。数据显示，84.2%的消费者购物时优先考虑IP联名产品，
但中小品牌同样找到了生存法则。美妆品牌“护可柔”凭借一款“睫毛印章”杀出重围，广告语直戳
痛点：“30秒搞定睫毛，省下的时间够骂两句甲方。”产品上市3个月就登上抖音美妆爆款榜。

为“精神手雷”买单兴趣消费

2025年春节出现了一个有趣现象：北上广深的家庭冰箱里，年货礼盒变少了，取而代之的
是贴满冰箱门的各种“体验券”——温泉票、电影卡、家政服务卡。抖音数据显示，春节团购券销
售额增长196%，年轻人调侃：“送礼就要送‘不过期’的快乐。”

这种转变背后是消费观念的进化。上海某家政公司发现，春节期间的订单有32%是子女为
父母预订的，备注里写着：“请告诉老人这是社区福利。”与其说是“懒人经济”，不如说是年轻一
代在用消费重新定义“孝心”——他们更愿意为父母购买时间而非物品。

从“形式主义”到“实用主义”反套路消费

2 在奥特莱斯的Coach专柜前，常常能看到年轻人举着计算器比价：“吊牌价6800打3折，
某宝代购2280，但会员积分还能兑50元……”这些精明的消费者，正在用数学家的严谨重构
消费逻辑。

既要“性价比”，更要“情绪价比”质价双优

福建泉州蟳埔村的簪花围体验，40元就能变身“海的女儿”。村里的阿嬷们突然发现，自己
戴了半辈子的花饰，成了年轻人朋友圈的流量密码。“这些花我戴了60年，咋就成网红了？”一位
阿嬷边收钱边嘀咕。3 用消费书写“新叙事”文化认同

新中式日常：文化自信穿在身上

南京老门东的星巴克里，穿马面裙的姑娘可以淡定地敲键盘；成都太古里的男生穿着改良中
山装打卡拍照，路人不再侧目。2025年，“中国风”已从营销概念变成生活日常。黄山景区因非遗
鱼灯表演订单增长458%，潮汕英歌舞的体验团购量暴涨795%。

餐饮品牌“文昌小老弟”的突围更值得玩味。他们将海南糟粕醋火锅包装成“文化盲盒”，每桌
附赠方言教学卡，外地客群占比达70%。北京消费者评价：“本来冲着酸辣汤来，结果学会了一句
海南话——这钱花得值。”

朋克养生：脆皮青年的自救仪式

上海某中医馆推出“熬夜回春套餐”，包含艾灸+枸杞拿铁+八段锦网课，周销量突破2000
份。小红书上的#脆皮自救指南#话题下，有人分享神操作：对着体检报告唱《莫生气》，把药丸分装
进盲盒球，甚至给养生壶设置“防摸鱼提醒”。

这种“边作死边自救”的消费行为，催生了新赛道。某品牌推出“AI把脉仪”，能生成带表情包
的健康报告；健身房推出“骂醒式私教”，会员说：“每次想偷懒，教练就喊‘你对得起买的蛋白粉
吗’——这钱花得真值。”

AI共情：消费开始“读心”

2025年的AI技术，让消费体验变得“有温度”。某咖啡品牌推出“情绪特调”，用户完成30秒
心理测试后，AI会调整咖啡因和糖度。有消费者反馈：“喝了‘抗焦虑款’，居然对堵车笑出来了
——这究竟是咖啡还是魔法？”

服装品牌的虚拟试衣间更绝。当用户犹豫“这件显胖吗”，AI会回答：“是镜子的错！试试高腰
款，穿上腿长1米8。”这种“闺蜜式”交互，让某品牌的线上试穿转化率提升了37%。

重庆观音桥的奶茶店里，两个女生正在纠
结价格。最终她们选了贵10元的联名款，理由
是：“杯套能换周边——喝的不是奶茶，是童年
回忆。”

2025年的消费市场，本质是场大型的“生
活投票”：买咖啡是在购买“暂停时间的权利”；
选衣服是在选择“理想中的自我形象”；甚至打
扫卫生都变成了“对整洁生活的投资”。

那些活得滋润的品牌都明白：当年轻人说
买不起时，他们真正在说的是“至少让我买得
起此刻的快乐”。这不是冲动消费，而是一代
人用钱包书写的生存智慧——在不确定的世
界里，用确定的消费锚定幸福感。

仔细观察会发现，那些被疯抢的商品总有
一个共性——它们不满足于解决功能需求，而
是成为消费者表达态度的“嘴替”。毕竟在这
个时代，能说出“我知道生活很苦，但至少这杯
奶茶很甜”的品牌，永远不缺拥趸。
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消费投票论
每一笔都是生活宣言

“午休泡汤”正在成为一线城市白领的标配。上海某温泉馆推出128元的午休套餐，包含40
分钟泡汤和简餐，预约量连续三个月爆满。商家原以为目标客户是退休人群，结果发现80%的
订单来自25-35岁的年轻人。他们留言：“泡的不是温泉，是逃离KPI的结界。”

这种现象背后是“疗愈经济”的全面爆发。2025年春节期间，温泉、SPA、宠物疗愈等服务
的订单量同比增长45%-147%，抖音上“去班味”话题播放量超50亿次。年轻人甚至把疗愈场
景“家庭化”——带父母做美容、给宠物洗澡的订单量分别增长147%和63%。

例如杭州茶品牌“山和野”的走红，是典型的情绪价值胜利。他们用非遗工艺制作冷泡茶
包，主打“不用洗茶具，3秒喝好茶”。直播间里，主播不聊茶叶等级，反而说：“今天买茶送‘发呆
杯’，杯底刻着‘已进入勿扰模式’。”半年内复购率冲到65%，有消费者直言：“每次盯着杯底那行
字，就像给大脑按了暂停键。”

折扣哲学：薅羊毛薅出“长期主义”

2025年的折扣消费呈现两个极端：一边是奥莱周末停车位争夺战，一边是二手平台“95
新”商品交易量年增89%。年轻人把“性价比”算到了骨子里——买3折的始祖鸟冲锋衣计划穿
五年，淘二手戴森吹风机要求附赠购买凭证，甚至囤洗发水都要对比每毫升单价。

唯品会的数据印证了这种趋势：SVIP用户年均消费2.4万元，穿戴类GMV占比75%。有
消费者总结：“买贵但用得久，才是真省钱。”

功效革命：拒绝为“伪需求”买单

在杭州银泰的化妆品专柜，发生过一场标志性对话：“你们的修护精华临床样本量才30
人？隔壁品牌是200人双盲测试。”“00后”消费者拿着成分表追问柜姐，场面堪比论文答辩。

这种“成分党”的较真，倒逼品牌升级。童鞋品牌“泰兰尼斯”把学步鞋细分成6个阶段，每
双鞋附带“成长手册”，还举办线下足型检测活动。家长反馈：“买双鞋感觉自己考了育儿资格
证。”

附近经济：便利店比算法更懂人心

深夜11点的北京7-11便利店，关东煮柜台前永远不缺故事。穿西装的年轻人会多要一
勺汤，店员默契地递上免费番茄酱；加班族盯着热柜里的包子发呆，店员突然说：“最后两个，买
一送一。”

这种“步行5分钟”的温情，正在对抗“30分钟送达”的效率。2025年春节，三四线城市旅游
订单增长73%-151%，年轻人涌入潮州吃牛肉丸、去自贡看灯会。用他们的话说：“要的就是转
角遇见阿婆递来试吃绿豆饼的惊喜。”


