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小屏幕连接大市场，直播电商打开年节消费新场景
2026年02月04日 17:57 来源：中国新闻网

年关将至，买一份年货、送一份心意成为新的消费热

点。近期，各大平台的年货节相继启动，其中直播电

商以其独特的内容呈现与连接方式，为传统的春节消

费注入了新的时代内涵。

俗话说“衣锦还乡不如年货满筐”，春节前“备

年货”是大多数人的“规定动作”。购物车里装载的，

不仅是各类商品，更是对团圆的期盼和对美好生活的向往。然而，如何“买好”

年货，在过去并非易事。早年，人们需要囤积物资；随着电商发展，选择丰富

却带来了“选择困难”。此时，以“内容+直播”为特色的电商模式，为年货消

费提供了新的解决方案。

可以看到，通过直播镜头，天南海北的特色年货得以高效汇聚与呈现。通

过直播镜头，东北的大米、广东的盆菜、云南的菌菇等地方特产，能够直观地

跨越山海，抵达全国消费者的餐桌。这不仅满足了人们品尝四方风物的需求，

也成为带动地方特色产品销售、促进消费的重要载体。《抖音电商2026年货礼

盒消费报告》(以下简称“报告”)中的一组数据，直观反映了这一趋势：在直

播电商的助力下，地域特色品牌礼盒的成交额同比增长了223%。同时，坚果、

乳制品、肉干肉脯、糕点和饮料稳居热销品牌礼盒前五名，显示出直播在丰富

供给的同时，也夯实了传统年货的基本盘。

在极大丰富消费选择之外，直播电商以内容为纽带的核心机制，也让年货

消费从单纯的“刚需采购”转变为情感驱动的“主动种草”。置办年货，向来

承载着中国人浓厚的仪式感与文化情感。线下赶集时热闹的烟火气，本身就是

“年味”的重要部分。如今，直播间通过实时呈现非遗技艺、讲述产品故事、

展示风土人情，在方寸屏幕间保留了这份“逛”与“选”的体验精髓，并将它

传递给更多人。从“购买商品”到“体验文化”，从“线下集市”到“线上漫

游”，传统年味因此焕发新生，并自然引发现代消费兴趣。报告显示，直播间

已成为礼盒交易和品牌商家经营的主阵地，超70%的品牌礼盒通过直播间售出。

直播电商带来的改变，是消费者与商家的“双向奔赴”。对商家而言，平

台提供的资源扶持与技术服务，有助于降低经营成本、提升运营效率。更重要
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的是，春节这个特殊节点，为品牌，特别是国货品牌，提供了与消费者深度沟

通、实现价值焕新的重要场景。

例如，国货零食品牌旺旺，在直播间进行“旺文化”的内容化转译与人格

化表达，跳出“卖零食”的单一维度，让品牌成为春节吉祥寓意的象征；老牌

坚果品牌沃隆，用设计讲年味、用品质守风味，将坚果从日常零食嵌入“春节

团圆”“走亲访礼”等情感场景；知名瓜子品牌洽洽通过直播间内容的创新，

从怀旧零食升级为“生活方式伙伴”，实现品牌资产焕新与人群年轻化····

··这些实践表明，直播电商正在帮助国货品牌重塑与新一代消费者的连接，

实现品牌资产的年轻化。

如今，年货承载的早已不是单纯的物质满足，它的每一重变化都在助力创

造一个更丰盛、更便捷、也更有滋味的中国年。当千家万户通过直播间追寻“

年味”，我们看到的，是一个更具韧性、更富内涵的消费图景，而这生生不息

的人间烟火气，正是内需潜力持续释放的生动体现。
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讨论：1.你认为直播带货在哪些方面比传统营销（如电视广告、线下促销）更
有效？又在哪些方面可能存在不足？请结合你作为消费者的实际体验谈一谈。

2. 有人认为直播、短视频等现代科技能帮助传统文化传承下去，也有人担

心会让传统变得过度商业化。请谈谈你的看法。
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