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城市老年群体网络购物行为研究-基于消费价值观异质性的视角
崔娜

宁波职业技术学院

[摘　要]本文基于前人研究的基础上，将四种消费价值观变量引入到老年群体网络购买行为模型。探究个体消费价值观差

异性与老年群体网络购买行为的相关关系。采用SPSS和AMOS 软件进行结构方程检验，分析各影响因素对老年群体网络购物行

为的影响路径与强度，结果显示：感知网络风险和网络商家因素是影响老年群体网络购买行为最重要的两个因素；老年群体消

费价值观倾向于品牌型消费价值观和实用型消费价值观，并且行为上表现出对网络购物重点影响因素的认知差异性。在此基础

上为网络商家提出了相关营销建议。
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老龄化社会，中老年人构成了一个庞大的消费群体。根

据《中国老龄产业发展报告2017》报告显示，我国老年人口

将以年均800多万的速度快速增加，2020年将达到2.43亿，

2025年将突破3亿。老年人上网购物已经成为时尚的潮流，

越来越多的城市老年群体成为网络消费的新生力量。然而研

究者与营销者并未完全了解老年人这个特殊的群体。由于

不同的年龄，生理条件，经济收入，文化环境，个性，家庭

背景，生活方式和过去经历，老年消费者之间的消费价值观

差异最为明显。城市老年群体需求和购买动机所变现出来的

多层次、多样化，以及老年人不同的消费价值观对网络购买

行为产生影响及影响效果的问题是当今学术界研究的热点。

如何有效地激发老年群体网络购买欲望、了解关键的影响因

素、准确的把握不同老年消费者之间关于网络购物重点影响

因素的认知差异性和老年人网络消费行为受到因素的影响程

度有所不同，成为企业的工作重点。同时，如何综合考虑不

同老年人消费价值观特征，从而有效地提高老年人的在线购

物体验，是购物网站运营商迫切需要解决的问题。

国内外学者对老年群体价值观差异性研究比较少。忽

略了老年群体价值观差异性特征作为一个重要因素。不同的

价值观使得老年人网络消费行为受到因素的影响程度有所不

同。蔡小滨（2003）指出四种老年人消费价值观类型：广告

型消费价值观、品牌型消费价值观、实用型消费价值观和时

尚型消费价值观，这四种消费价值观类型存在于老年消费群

体当中，并对消费行为有内在的传导作用。

考虑到老年群体的网络消费行为的特殊性，本文在学者

文献和理论基础上，总结提出影响老年人的网络消费行为的

五个变量：个体因素、主观规范、感知网络风险、网络商家

因素和消费价值观，分析这些变量对老年人的网络消费行为

产生的影响。在此基础上构建了城市老年群体网络消费行为

的影响因素模型如图1所示。
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子分析和结构方程建模等的方法检验模型，为本文的结论提

供可靠的分析基础。

本文采用Cronbach Alpha 值方法进行效度检验，采用

SPSS21.0 进行分析。各变量的Cronbach’s а均大于0.7，

说明本研究的问卷具有较高的信度。通过KMO值分析和巴特

利特球体检验分析，结果显示所有变量的KMO值均大于0.6，

解释方差比例均超过40%，且显著性概率为0.000.因此可以对

数据进行因子分析。Outer Loading 和AVE 的值用来效度检

验。运用Uarimax 旋转，对这些影响因素进行因子分析和旋

转后得到的变量在所在结构变量上的载荷值都能达到0.7以

上，另外，所有结构变量的AVE值都达到0.5以上，说明具有

较好的效度。模型结果显示GFI>0.9，NFI>0.9，CFI>0.9，

AGFI>0.9，RMSEA低于0.1，表示新建模型拟合指标良好。因

此新建模型可以预测影响老年群体网络购买行为因素。模型

数据显示所有路径系数显著，并且路径系数全部为正数。

利用AMOS进行多重中介效应分析得出总的中介效应估

计值。结果显示在影响老年群体网络购买行为的因素当中，

感知网络风险和网络商家因素是最重要的两个因素。而个体

因素和主观范畴相对来说对老年群体网络购买行为影响比较

小。除此之外，老年人消费价值观不同，通过影响个体因

素、主观范畴、感知网络风险、网络商家因素，最终影响消

费行为表现出不同的网络购买行为。数据显示出不同老年消

费者之间关于网络购物重点影响因素的认知差异性和老年人

网络消费行为受到因素的影响程度有所不同。

通过研究发现，持有广告型消费价值观的老年人特点是

把广告接触成为闲暇活动的主导方式，通过广告的形式获取

产品信息货比三家来最终选择自己满意的产品。持有品牌型

消费价值观的老年人特点是爱面子、讲究社会地位和身份、

讲究排场、有档次，他们选择产品侧重于品牌价值，甚至愿

意为此支付较高的溢价。持有实用型消费价值观的老年人表

现在十分传统、注重实际、喜欢物美价廉、怀旧、不愿意接

受新事物、反对超前消费和反对标新立异。而持有时尚型消

费观念的老年人表现为追求时尚、品牌和容易接受新事物。

这种价值观主要与老年人强烈的补偿心理以及现代消费文化

观念有关，愿意追求别出心裁的风格、对商品的外观、色

彩、质感、搭配以及使用场合等都有独到的见解，趋同于青

年的消费观念，在衣着打扮、健身娱乐等形成一类独特的消

费群体。当今老年群体消费价值观更多的倾向于品牌型消费

价值观和实用型消费价值观。

感知网络风险和网络商家因素是影响老年群体网络购买

行为最重要的两个因素。然而个体因素和主观范畴对老年群

体网购行为的影响在逐渐减少。研究发现产品风险、财务和

安全风险成为阻碍老年人参与网络购物的关键因素。老年人

的消费需求正在向高层次、高质量、个性化、多元化的方向

发展，花钱买健康、买漂亮、买时尚、买质量成为老年人的

生活追求，因此他们对网络商家的产品设计、品牌、质量和

促销活动等有独特的见解和需求。研究发现他们对网络新媒

体和网络购物的新形式不再陌生和惧怕，并开始学会享受网

上购物的乐趣。随着教育水平和收入水平的提高，年龄、受

教育程度、个人收入和不会操作和操作复杂等个体因素对老

年人网络购物的影响越来越小。研究原因发现，大部分老年

人除了自己网上购物意外，还让子女或者他人在网上帮忙购

买的方式参与网络购物。与此同时，研究发现，老年人网上

购物行为很少受到周边人的影响，他们更加注重个性化和多

元化。

消费价值观差异性对网络购买行为产生影响效果不同。

实用型老年网购群体关注购物过程的安全性、产品的实用性

和购物的便利性，在网购过程中态度和行为比较保守和谨

慎，很少受到周边人，广告和促销的影响；品牌型老年网购

群体关注高品牌和网站的知名度、美誉度及诚信度等因素，

往往忽略网站安全性；广告型老年网购群体易受到网络商

家的广告和促销活动的影响，从众消费明显；对于时尚型老

年群体，他们重视网购的时尚体验，对产品的设计、外观，

个性化和时尚化上有很高的需求，而很少考虑产品质量，品

牌，网络和网站安全等因素。

企业需要塑造产品品牌形象，就要强化消费者的体验式

和情感性消费。网站知名度意味着可信度，通过广告宣传、

媒体宣传、口碑营销和差异化营销的方式提升网站知名度。

加强网络购物安全性体验，提升消费者信任度。对于老年消

费者，他们最担心的是网络购物过程中伴随着的安全问题：

不信任网站、商品质量问题、网络购物安全问题、售后服务

问题、网上付款安全问题和商品配送等问题。电商企业要提

升产品保障、售后服务保障、物流配送保障和支付安全保障

来增强老年消费者网络购物的信任水平。明确消费价值观特

征，实施差异化营销。对于实用型老年消费者，针对性的开

发实惠又方便且性价比高的产品。采用薄利多销、采用降

价、折扣、特价、买送等策略。对于广告型老年消费者，广

告设计上符合老年人动作慢、反应慢和理解新事物慢的生活

特点，以及广告内容上要能引起老年人的兴趣。对于品牌型

老年消费者，侧重于品牌价值、产品质量和售后服务。企业

要致力于塑造一个高品位、有文化，有创意的知名网站和品

牌来吸引老年消费者。对于时尚型老年群体，产品要求新、

求美、风格多样化、个性化和符合当下潮流。随流行趋势设

计网站界面和产品陈列，突出个性，精心搭配。加强体验性

和情感性营销手段。
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