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长辈、年轻人都在买，“懒人神器”让节前大扫除变轻松

以前全家上手，现在机器游走

文/片 记者 张亢 李增浩
泰安报道

联名定制礼盒
领跑年货档

在泰安爱琴海永辉超市内，
记者看到消费者络绎不绝、年味
氤氲。“永辉定制”专区内，永辉
与徐福记、三只松鼠、旺旺等一
线国民大品牌联名推出的礼盒
整齐陈列，款式丰富、包装
精致，一上架便成为市民
选购年货的热门之选。

“临近春节，每天都有
不少顾客来挑糖点礼盒，尤
其是这些联名定制款，性价
比高还体面，特别适合走亲
访友。”超市店长唐春向记
者介绍，除上述家喻户晓的
品牌联名款，店内还同步上
线了劲仔、盐津铺子等品牌
的食品联名礼盒，“今年联
名礼盒品类十分丰富，这也
是我们永辉超市整体年货
节的策略”。

记者了解到，自2024年
永辉超市启动“胖改”以来，
不仅持续推进门店装修等
硬件升级，更在供应链端集
中发力。在商品结构优化
上，永辉明确了“大牌尖货”

“永辉定制”“品质永辉”三
大核心方向，而与一线大牌
联名推出的礼盒，正是“永
辉定制”系列的核心组成。
永辉超市营销部门提供的
数据显示，泰安爱琴海店腊
月初一至初九期间，礼盒总
销售额同比增长12 .8%，直
观印证了高品质联名定制礼盒的
市场认可度。

节庆喜事
撑稳刚需盘

传统糖果在节庆、婚嫁喜事
等场景依旧筑牢消费刚需。泰安
光彩大市场婚庆用品店店主王
梅（化名）介绍，每年一入腊月，
店铺便迎来糖果销售旺季，徐福
记、金丝猴、大白兔等国民老品
牌始终是消费者首选，“顾客进
店往往先打听这些老牌子”。

婚庆、吃喜面等喜事场景是
糖果消费的核心阵地，王梅介
绍，办喜事的家庭平均单次采购
约40斤，用于待客和分赠喜礼。
她回忆，2023年婚嫁人数较多，

当年店铺糖果销量也创下近年
峰值。店铺采取批零兼营模式，
每十余天就要采购五六千元散
装糖果，除满足本地零售外，还
供货给周边县区乡镇商户。

相较之下，部分老式糕点的
市场表现较鼎盛期有所回落。泰
安市级非遗“八色果子”涵盖蜜
食果子、酥刀环、羊角蜜等八款
糕点，“八色”既指品类色彩丰
富，更寓意生活多彩吉祥，各式
点心也各含美好寓意。传承人朱

文华介绍，该品类2001至
2 0 1 5年销量持续走高，
2017年成功获评市级非
遗，但2018年后批发量逐
步缩减。“大众饮食趋向健
康化，高油高糖点心需求
减少，再加上零食市场品
类日趋多元，传统糕点客
源被明显分流。”面对市场
变化，朱文华主动转型破
局，2025年12月在泰城开
出首家零售店“金六斋”。2
月2日上午，记者看到店内
顾客络绎不绝，尤其是中
老年顾客居多。

传统糖点
以创新谋长远

记者注意到，春节消
费正朝着健康化、品质化、
情感化升级，直接重构糖
点市场需求。

消费分级与代际差异
进一步加剧行业分化：年
轻人青睐包装新潮的联名
款、新式零食，对传统糕点
情感联结较弱；中老年群
体则坚守老味道，形成固

定消费圈层。除此以外，渠道变
革与理性消费心态，同样冲击线
下实体。电商普及大幅分流客
源，依赖批发零售的线下商户经
营压力陡增；叠加消费者“能省
则省”的理性心态，糖点整体采
购量有所缩减。此外，休闲零食
品类日趋多元，各品牌精准卡位
细分需求，传统糖点的春节刚需
地位被不断稀释。

山东科技大学财经学院副
教授狄寒梅表示，传统糖点仅凭

“老味道”已难适配现代市场，唯
有紧跟健康化、品质化、年轻化
趋势，通过品牌创新、场景深耕、
渠道适配实现自我革新，才能站
稳春节礼品市场。在传承传统工
艺的同时满足多元消费需求，将
成为行业持续发展的核心关键。

文/片 记者 魏银科 尹睿
济南报道

线下热销
智能设备接管
春节大扫除

2月5日中午，济南泉城路京
东电器城市旗舰店的清洁电器专
区，即便不是周末，客流仍络绎不
绝。各大智能清洁品牌的展台前，
不时有市民驻足体验，销售人员
忙着演示产品功能、讲解优惠政
策。

“以前乔迁送电饭煲、炒锅，
现在谁还送这些？洗地机、洗碗机
才是硬通货。”正为闺蜜挑选乔迁
礼物的市民董女士，一语道破当
下的消费趋势。在她看来，年轻人
工作忙碌，耗时费力的家务早已
成为痛点，一键操作、自动清洁的
智能设备，正是当下最受欢迎的

“懒人神器”。
消费需求的转变，直接体现

在终端销量上。一销售人员直言，
进入腊月以来，扫地机器人和洗
地机成为门店送货量最高的品
类，“现在很多人装修新房时，就
会提前预留扫地机器人的位置，
消费者的接受度，早已不是几年
前‘尝鲜’的水平。”

“我昨天卖了4台，对班卖了2
台，自用和送礼的都有。”另一清
洁品牌的工作人员王女士一边演
示产品，一边向记者坦言，智能清
洁家电早已打破“年轻人专属”的
标签，“不少爷爷奶奶专程来选
购，用过之后觉得省力，还会主动
推荐给邻居，老一辈也在跟上‘科
技扫尘’的节奏。”

王女士的演示很直观：一台
洗地机只有三个按键——— 电源
键、模式切换键、自清洁键，装满
清水开机就能自动清洁，即便不
懂智能设备的老人，也能轻松上
手。“农村冬天涮拖把又冷又麻
烦，很多年轻人买洗地机带给父
母，既是年货，也是一份孝心。”市
民孙女士的选择，正是这场消费
热潮的缩影，她最终选中一款适
配农村小户型、续航45分钟的基
础款洗地机，“这个春节，可以空
出更多时间享受休闲时光”。

除了家庭自用，养宠家庭的
需求也成为重要增长点。一位大
爷专程赶来，目标明确：“要一款
吸力大的，能把猫毛清干净，趁着
节前促销，省点钱还能图个省
心。”从年轻人的“躺平式家务”，
到老一辈的“省力需求”，再到养

宠家庭的“精准清洁”，智能清洁
家电的场景覆盖越来越广，也彻
底改写了春节扫尘的传统模式。

数据印证
科技年货成

家电行业寒冬暖流

线下的热闹，只是冰山一角。
线上平台的销售数据，更清晰地
印证了智能清洁家电的“顶流”地
位，而这份热度，在整体承压的家
电行业中，显得格外亮眼。

艾瑞咨询《2025-2026年春
节年货消费趋势报告》显示，2026
年科技类年货消费占比预计达
32 . 7%，其中智能家居、健康科技
产品的认可度高达89 . 4%，智能
清洁家电成为绝对主力。抖音电
商2月3日发布的报告更具冲击
力：擦窗机器人订单量同比暴涨
209%，洗地机、扫地机器人分别
增长101%和59%，三位数的增
速，堪称年货市场的“黑马”。

这份热度的背后，是消费升
级与亲情需求的共振。越来越多
的年轻人，选择将智能家电作为

“情感年货”带回家，用科技换取
时间，把原本花费在打扫上的精
力，留给家人团聚。更值得关注
的是，消费者的需求早已从“能
用”转向“好用”，自动集尘、基站
自清洁、远程操控等“懒人功能”
成为核心卖点，地面清洁靠扫地
机器人+洗地机，立面清洁靠擦
窗机器人，织物除螨靠无线除螨
仪，餐后清洁靠洗碗机，一套系
统化的清洁解决方案，正在成为
家庭标配。

而智能清洁家电的强势表
现，却与2025年家电行业的整体
寒意形成了鲜明反差。奥维云网
数据显示，2025年不含3C的家电
市场零售规模达8931亿元，同比
下滑4 . 3%，多数品类陷入增长乏
力的困境。但在这片“寒冬”中，清
洁电器尤其是洗地机品类，却逆
势突围、独树一帜：2025年实现
471亿元销额、3550万台销量，同
比分别增长11 . 3%和17 . 0%，成
为家电行业中唯一保持两位数增
长的细分品类。

增长逻辑
功能迭代+价格下探

打开市场

智能清洁家电能摆脱“小众
尝鲜”的标签，成为全民追捧的年
货，核心在于两大关键：一是产品
足够好用，二是价格足够亲民。前

者解决“愿不愿意买”的问题，后
者解决“买不买得起”的问题。

产品迭代的速度，早已超出
消费者的预期。“以前的扫地机
器人，要么扫不干净死角，要么
被头发缠绕，一度被贴上‘智商
税’的标签。但现在不一样了，你
看这款产品，机械臂外拓+三贴
边设计能进入桌椅缝隙、墙角直
角，以前够不着、清不干净的卫
生死角，现在一键就能搞定。”王
女士演示的一款扫地机器人，不
仅解决了死角清洁的痛点，还针
对长发缠绕问题做了优化，“只
要不是大团头发，基本不会出现
缠绕，这也是很多女性消费者选
择它的原因。”

头部品牌的布局，更是精准
击中不同家庭的需求。添可、追
觅、云鲸等主流品牌，在高端和中
端市场双线发力，产品功能持续
升级：基站集尘解决“频繁倒垃
圾”的痛点，高温蒸汽实现“深度
除菌”，泡沫喷洗应对“顽固油
污”，针对养宠家庭的毛发防缠绕
技术、针对老人的简易操作设计，
让产品不再是“年轻人的专属”，
真正走进了不同年龄段、不同需
求的家庭。

如果说功能迭代解决了“好
用”的问题，那么价格下探，则彻
底打破了智能清洁家电的“高端
壁垒”，让它从“尝鲜品”变成了

“必需品”。数据最有说服力：2023
年，洗地机市场均价大幅下降，
2 5 0 0元以下单机款占有率达
56 . 2%；2024年，清洁家电市场呈
现“以价换量”趋势，2000元以下
洗地机市场份额超过50%，彻底
撕下“高端家电”的标签；2025年，
洗地机降幅虽收窄至个位数，吸
尘器均价却同比下滑21%，价格
亲民化成为行业共识。

“几年前，一款扫地机器人动
辄五六千元，普通人舍不得买；现
在，很多顶配产品也就四千多元，
畅销款基本都在3000元以内。”王
女士指着一款售价2899元的白色

“机皇”介绍，“加上国补政策发
力，用指定银行信用卡还能再优
惠，性价比拉满，这也是销量暴涨
的关键原因。”

国补政策的扶持、县镇渠道
的完善，更是为智能清洁家电的
下沉市场打开了空间。业内人士
直言，智能家电成为“情感年货”，
本质是消费升级与亲情需求的共
振，而价格下探与渠道下沉，则让
这种共振覆盖了更广泛的消费群
体，也为家电行业的复苏找到了
新的突破口。

“二十三，糖瓜粘；二十四，扫
房子”，绵延千年的春节扫尘，是
中国人刻在骨子里的辞旧迎新仪
式。马年春节渐近，这场全民参与
的“年终大扫除”，早已不是当年
挥汗如雨的“全家总动员”——— 扫
地机器人、洗地机等智能设备强
势登场，“机器代劳”“人机协作”
成为新主流，一场科技驱动的年
俗迭代，正在悄然发生。
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进入腊月，年味渐浓，年货市场正式迈入采购旺季。传统糖点既
是春节年货里的“甜蜜标配”，更是承载年味记忆、传递团圆温情的情
感符号，其消费市场正呈现出鲜明的差异化特征，背后暗藏着健康消
费升级、代际需求变迁与市场模式革新的深层逻辑。

济南泉城路某电器商场，某清洁品牌的工作人员在为消费者介绍产品性能。

商超推出联名定制礼盒。


	A06-PDF 版面

