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““静静默默下下单单””不不议议价价  更更愿愿意意为为情情绪绪价价值值买买单单

桂桂林林年年轻轻群群体体的的““消消费费风风向向””变变了了

□本报记者 周文琼

　“想买什么，优先在线上平台下单，如果对产品不了解，就去社交平台搜评测、比价格，
整个过程快的话五分钟搞定，根本不需要像以前那样货比三家、讨价还价。” 26 岁的市民
小詹说她购物已经养成了这样的习惯。
　　小詹的购物方式并非个例。记者近期在桂林走访发现，随着移动互联网和社交媒体的深
度渗透，年轻人的消费逻辑正在发生变化：信息获取方式的改变，使得他们在购物过程中更
快、更理性，制造业的成熟，让他们对“低价”有了新的理解，而对生活品质的追求、对自
身情绪的关注，又让他们更愿意为“让自己高兴”买单。

信息差被抹平 购物节奏“快进”

　　“每当我要买东西的时候，都会在线上平台直接下单，有些是购物平台，有些就是店家
的线上小程序。所有东西都明码标价，购物过程很短。”小詹向记者描述她的日常购物流
程，“如果对要买的东西不太了解，就在社交平台上搜一下，很快就能知道产品的性能和
价格、哪里买更便宜，所有需要的信息几分钟全有了。”她告诉记者，即便是她今年上半
年新买的价值近 10 万元的新能源汽车，她也是先有了自己的预算，再通过网络上选取的几
款车做性能的比较，确定了其中的一两款，再到店里进行试驾，“价格相对比较透明，可
以谈的东西少，所以试了觉得喜欢，了解一下政策就决定买了”。
　　这种“拿了就走”的消费方式，在年轻群体中越来越普遍。相比过去精挑细选、反复
比价、与店家讨价还价的传统购物模式，现在的年轻人更倾向于快速决策、快速成交。
　　三多路一家女装店的老板小轩对此感触颇深。她在桂林经营女装店已有多年，经历
了线下零售从繁荣到转型的全过程。“过去每到周末，店里还挺热闹的，现在来逛街的
人明显少了。”小轩告诉记者，她的店铺也在从线下向线上转型，“服装行业本质上就
是挣差价，以前信息不透明，一件衣服的利润空间比较大。现在顾客上网一搜，什么都
知道，想靠信息差赚高额利润基本不可能了。”
　　小轩注意到，年轻人不再像过去那样热衷于逛街，也不再讨价还价。“我们现在主
要做线上销售，顾客大多是年轻人。只要提供真实有效的产品信息，保证品质，很多人
甚至都不交流，直接付款购买。”她说。
　　“静默下单”现象，折射出信息时代消费决策路径的变化。过去，消费者需要通
过线下的“逛”和“问”来获取商品信息，信息获取成本高，决策周期长；如今，海
量信息触手可及，消费者可以在极短时间内完成信息搜集、比较和决策。信息差的消
弭，让交易效率大幅提升。

价格敏感度降低 品质与服务成关键

　　记者在采访中了解到，在购物节奏加快的同时，年轻人对价格的敏感度似乎并
没有随之提高，或者说，他们重新定义了什么是“划算”。
　　“几十元的衣服走线工整、面料亲肤；平价的鞋子也十分舒适；美妆平替店支
持试用，色号全、踩坑率低。”“ 95 后”小李告诉记者，“我们不是只买便宜，
是买值。同样功能、相近品质，没必要多花几倍的价钱为品牌溢价买单。”
　　秦铭键此前在桂林一家连锁烧烤店工作，负责运营近 5 年时间， 2026 年他新
入职了桂林一家连锁生鲜超市，负责位于临桂的 7 家生鲜连锁超市的运营。他向
记者提供了一个有趣的观察角度。“我们经常用应季水果做一些活动，比如椰
青、榴莲。以榴莲为例，我在线下门店接触到的年轻人里，几乎从没听到 35 岁
以下的人抱怨价格；偶尔听到嫌贵的，大多是上了年纪的老人。”他说，年轻人
通过社群、直播等渠道获取优惠信息的速度甚至快于店员，他们善于利用会员积
分、代金券、抖音团购核销等方式进行组合支付，“他们不是不在乎钱，而是懂
得怎么更聪明地花钱”。
　　秦铭键还提到，年轻人对价格的“不敏感”，某种程度上是因为
他们对服务体验有更高要求。“在我们店里，年轻人买榴莲
之前，大多通过抖音等平台了解过当前榴莲的品
质，以及哪种购买方式更实惠。而且，我们
实行无理由退换，比如你今天买个

榴莲回去，哪怕只是心情不好，也可以拿来退。”他
说，或许人们会担心政策会被滥用，但实际情况出乎
意料。“给足顾客‘安全感’，反而能更好地增加顾
客黏性，实现复购。而且绝大多数年轻人都不会滥用
我们给的权力。”他还提到，目前他所在的连锁超市
有 20% 的营业额来自线上消费，而年轻人是主要的
群体，占比还有继续扩大的趋势。
　　这种“服务换信任、信任换复购”的模式，
正在成为不少商家吸引年轻消费者的核心策略。
年轻人愿意为更好的体验付费，包括灵活的退换
货政策、便捷的售后、透明的信息——— 而这些服
务的成本，在他们看来是值得的。

为情绪价值买单

消费成为一种自我疗愈

　　年轻人更愿意为情绪价值买单。
　　在合理规划收入的同时，年轻人注重理性消费，不会盲目花钱。但对真正
需要的东西，特别是能让自己身体舒服、心情愉悦的消费，他们会毫不犹豫。记者
采访的多位年轻人都有这样的感触。
　　以小詹为例，她告诉记者今年以来她已经看了两场演唱会，一场是 1 月在南宁看
的，一场是 5 月初在广州看的。每次看演唱会的开销包括门票、路费、住宿费等，总
计花费 2500 元左右。“从开始买票到去看演唱会，在这期间一想到这事就会特别幸
福。”她说与好友同行留下的美好记忆、对歌手的喜爱，还有现场带来的放松与快乐
都让她觉得值得。
　　小彭是一位全职妈妈，她的消费结构在过去一年发生了明显变化。“以前很爱给
孩子买品牌衣服，现在这方面花销大大减少。但省下来的钱，我用到了自己喜欢的东西
上。”小彭喜欢钓鱼，根据不同的钓场环境，她会购买不同类型的鱼竿，“这些钱花得
高兴，因为是我真正享受的事情”。
　　户外爱好者小飞则是另一个典型。每到周末，他喜欢和朋友一起去户外露营。“我
很大一部分开销都花在户外装备上。”小飞告诉记者，他享受在户外的每一刻。冬天坐
在帐篷里看观赏性炉子的火焰形状，清晨从帐篷出来时能烧水泡上一杯热咖啡……为
此，他会专门购买相应的设备，“这些细节让我觉得生活是有质量的”。
　　不限于个人消费，当下年轻人的社交消费正逐渐向情绪价值倾斜。秦铭键此前任职的
连锁烧烤店，在 2025 年营业额成功突破 2000 万元，而这份亮眼的业绩增长，正是源于
门店着力打造多元化的情绪价值消费场景。
　　“以往我们都认为，烧烤店只要保证食材优质、环境整洁就足够了，但如今年轻人有
着更多元的消费需求。”秦铭键说道。门店特意增设了带有KTV设备的专属包厢，吸引了
不少年轻人选择在此举办生日聚会。
　　现如今，年轻群体偏爱周末户外出游、结伴相聚，催生了新式户外烧烤定制服务。门
店可根据顾客人数搭配食材、精心摆盘，甚至安排厨师上门现场烤制，单次服务时长通常
有四小时左右。
　　以前往油麻滩的户外聚餐为例，若是 10 人结伴出行，店铺不仅可以配
送全套烧烤食材，还会派专人上门烤制，活动结束后一并负责现场清
洁，为消费者提供一站式贴心服务。
　　在这些定制化服务中，年轻人对价格“几乎不敏感”。“都是
明码标价，基本没有人讨价还价。他们更在意的是，他们临时想
要获取某种情绪价值时，我们能不能提供相应的服务，能不能
为他们带来既便捷又美味的体验。”秦铭键说。

□记者手记

　　在采访中，记者观察到，年轻人的消费行为
看似矛盾：一方面追求快捷、平价、不议价，
另一方面又愿意为服务、品质和情绪体验付
出更高代价，实则其中有一套清晰的内在
逻辑。

　　信息获取方式的改变，让年轻人
掌握了更多主动权。他们不再是信
息的被动接收者，而是主动的比
较者和筛选者。这种主导感，
让他们在消费中更加自信、
果断。同时，中国制造业整
体水平的提升，为平价好物
的出现提供了可能。当便宜
不再等于劣质，年轻人自
然不再盲目崇拜品牌溢价，
而是回归到功能和体验。

　　在快节奏 、高压力的生活环境
下，消费正在成为年轻人实现自我慰藉和情
绪调节的重要方式。“为自己花点值得的钱”，
不仅是一种消费行为，更是一种心理补偿。而他们对
服务品质的高要求，本质上是对“被尊重” “被认真对
待”的期待。灵活的退换货政策、透明的产品信息、便捷的售
后，这些服务的背后，是商家对消费者的信任和尊重，也正是年轻人
愿意长期复购的基础。

　　


