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摘  要 

近年来，我国60岁及以上网民规模持续扩张，其中参与电商的用户占比显著提升，成为电商领域不可忽

视的增长力量。本文以代际差异为核心视角，对比银发群体与中青年群体在电商购物中的行为特征、参

与动因及现实困境，研究发现，银发群体呈现“信任依赖人设化”、“消费决策实用化”、“技术使用

简化化”等特征，与中青年群体形成显著代际分野。这一差异为电商的适老化改造提供了具体方向，对

释放银发经济潜力具有重要参考价值。 
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Abstract 
In recent years, the scale of internet users aged 60 and above in China has continued to expand, 
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among whom the proportion of users participating in live-streaming e-commerce has significantly 
increased, making them an indispensable growth driver in the live-streaming e-commerce sector. 
From the core perspective of intergenerational differences, this paper compares the behavioral char-
acteristics, participation motivations, and practical dilemmas of the silver-haired group and mid-
dle-aged and young groups in live-streaming shopping. The study finds that the silver-haired group 
exhibits characteristics such as “trust dependent on personal branding”, “pragmatic consumption 
decisions”, and “simplified use of technology”, forming significant intergenerational differences from 
the middle-aged and young groups. These differences provide specific directions for the aging-friendly 
transformation of live-streaming e-commerce and hold important reference value for unleashing 
the potential of the silver economy. 
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1. 银发群体电商购物的现状分析 

1.1. 规模与增长趋势 

为积极应对人口老龄化，培育经济发展新动能，提高人民生活品质，2024 年国务院办公厅印发《关

于发展银发经济增进老年人福祉的意见》，将银发经济的内涵界定为：向老年人提供产品或服务以及为

老龄阶段做准备等一系列经济活动的总和[1]。同年 12 月，中国社会福利与养老服务协会、当代社会服务

研究院与社会科学文献出版社在北京共同发布了《银发经济蓝皮书：中国银发经济发展报告(2024)》，系

统梳理、分析中国及世界养老服务业发展的法律政策、理论研究、实际应用和优秀案例等，力求提出具

有前瞻性和可操作性的意见建议，助推银发经济可持续发展。据《中国银发经济发展报告 2024》预测，

到 2035 年，在高增长方案下，银发经济规模将达到 51 万亿元，占 GDP 的 25.5%；中等增长方案下，同

期银发经济规模预计为 45.35 万亿元，占 GDP 的 22.67%；低增长方案下，同期银发经济规模将达到 40.34
万亿元，占 GDP 的 20.17%。由此可见，银发群体正在成为推动经济增长的新引擎。 

QuestMobile 数据显示，截至 2024 年 9 月，银发人群月活跃用户达到 3.29 亿，月人均使用时长 129
小时，同比提升了 5.3%；其中，短视频、即时通讯、综合资讯、综合电商位居使用时长的前四位，占比

分别达到 35.1%、25.2%、11.3%、6.7% [2]。这背后是适老化改造的推进——抖音、快手等平台通过大字

模式、语音控制等功能降低使用门槛，加之子女的代际协助，银发用户参与互联网平台的使用率大大增

加；值得关注的是，银发用户中“新老年”群体成为电商渗透率提升的核心驱动力，京东消费及产业发

展研究院报告显示，银发群体电商购物年均消费额为 8620 元，虽低于中青年群体的 1.2 万元，但客单价

达 420 元，较中青年 280 元更高，且复购率达 68%，显著高于整体水平的 55% [3]。 
但总体来看，银发群体电商参与度呈现明显分层：低龄老人(60~69 岁)与城市老人更易融入电商场景，

因身体机能尚佳且接触数字设备机会多，已成为电商消费的活跃群体；高龄老人(70 岁以上)与乡村老人

参与节奏较慢，受行动不便、数字环境生疏等影响，仍以线下消费为主，电商使用多停留在尝试阶段。 

1.2. 行为特征 

在电商购物的行为特征上，银发群体与中青年群体呈现出显著的代际差异，这种差异深刻体现在信
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任构建、决策逻辑与技术使用三个维度。 
在信任构建机制上，中青年群体更依赖商品的销量数据、用户评价等客观信息，而银发群体的信任

形成呈现“三重依赖”特征：一是“人设信任”。中消协《中国消费者权益保护状况年度报告(2022)》显

示，老年人更倾向于相信主播的真人试用演示，尤其在健康养生领域，主播通过塑造“专家”“名医”等

权威人设即可快速获取信任[4]；二是“社交信任”。社交电商平台注重用户之间的互动和沟通，常通过

直播展示、短视频推荐、弹幕互动等方式提升用户参与感，为用户营造沉浸式线上虚拟环境[5]，这些会

在无形中提升银发群体对商品的信任度和吸引力，直播间的互动氛围可能被视为群体认同的信号，甚至

将直播间当作“数字茶馆”进行社交互动；三是“代际信任”，老年人通过子女推荐或代下单完成消费，

而视频号因与微信生态深度绑定，成为子女为父母选购商品的主要场景，这种基于家庭关系的信任传递

尤为突出。 
决策逻辑层面，银发群体呈现“实用主义主导与情感补偿并存”的双轨特征，与中青年追求潮流、

个性化的消费倾向形成对比。从实用主义来看，食品生鲜、家居用品、健康保健是其消费占比最高的三

大品类，且养生保健类产品的销售规模同比增长较快；而情感补偿性消费同样不可忽视，近几年，老年

旅游消费正成为新的消费增长点；现代装饰画、户外运动等类目的付费意愿和产品溢价程度接受度较高，

银发群体越来越“舍得”在爱好、体验等领域消费，大众对其“不舍得花钱”的刻板印象已偏离实际[6]。 
技术使用方面，银发群体的行为特征更凸显“简化依赖”，与中青年熟练运用电商的全流程功能形

成反差。平台的适老化改造效果显著，如作为工信部首批适老化和无障碍改造应用单位，淘天集团对旗

下淘宝、闲鱼 APP 进行深度适老化改造，主页面、商品详情、订单确认等环节实现“长辈模式”全覆盖

[7]，成为银发群体跨越技术障碍的重要桥梁。 
此外，不同亚群体之间也有显著行为偏好差异：低龄老人乐于探索直播互动，会参与弹幕交流、点

赞分享，购物品类覆盖生鲜、文旅等多元领域；高龄老人更专注健康类商品，浏览时更注重功效、细节

查看，决策周期较长。城市老人习惯使用综合电商平台，注重品牌与售后；乡村老人偏爱社交属性强的

平台，更依赖熟人推荐的主播。 

2. 动因银发群体参与电商的动因分析 

2.1. 技术门槛降低 

技术门槛的实质性降低，是推动银发群体从“不敢触碰”到“能够操作”电商的核心动因，这一过程

既得益于外部技术环境的适老化改造，也离不开家庭内部的代际支持，从数字鸿沟理论(Norris, 2001) [8]
的“接入–使用沟–知识沟”三阶段视角来看，两者形成的协同效应有效推动老年群体从“无法接入”

向“熟练使用”跨越，系统性弥合数字鸿沟。 
从技术环境优化来看，政策驱动下的适老化改造为银发群体扫清了关键障碍。工信部《互联网应用

适老化及无障碍改造专项行动》(2021~2023)明确要求直播平台从界面设计、功能流程等维度进行针对性

调整，这种改造并非简单的“形式优化”，而是直击老年人操作痛点的系统性革新——除了简化界面、

放大字体外，部分平台还增设语音导航、一键下单等功能。中国信通院《2023 互联网适老化改造成效报

告》的数据印证了改造的实效[9]：报告显示：截至去年底我国超 1.4 亿台智能手机、智能电视完成适老

化升级改造，多数老年人已能自主完成网页操作全流程，尤其是高龄与乡村老人，由于对复杂界面适应

性较弱，他们对适老化功能的需求与依赖性都更强。 
技术适配的受益程度因群体而异，家庭内部的代际数字反哺则进一步强化了这种技术可及性，成为

适老化改造的重要补充。腾讯社会研究中心《2023 家庭数字反哺调查报告》(2024 年 1 月)显示，72%的

银发用户首次接触电商购物时，依赖子女的“远程指导”(如视频通话演示操作)或“代下单”(子女在异
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地为父母完成支付)，这种支持不仅解决了技术操作难题，更通过情感联结降低了老年人的尝试门槛[10]。
值得注意的是，45%的老年人明确表示“子女推荐的主播更可信”，这说明子女的角色不仅是“技术助

手”，更是“信任中介”——他们通过筛选平台、评估商品，将自身的数字素养转化为父母的消费安全

感。 

2.2. 社交需求满足 

直播间对银发群体而言不仅是购物场景，更扮演着“情感代偿”的角色，从使用与满足理论(Katz, 
Blumler & Gurevitch, 1974) [11]视角分析，这是银发群体主动通过媒介填补社交空白、获取情感支持的行

为，这种动因与中青年将直播视为“信息获取工具”的定位形成鲜明差异。 
随着我国老龄化进程加快，空巢、独居老人占比持续上升，传统社交方式(如邻里串门、社区活动)因

身体机能退化或城市化迁移而弱化，导致部分老年人陷入“社交孤岛”。中国互联网络信息中心发布的

第 51 次《中国互联网络发展状况统计报告》显示，截至 2022 年 12 月，中国网民规模达 10.67 亿，50 岁

及以上网民群体占比上升至 30.8% [12]，对他们而言，直播间的互动并非简单的“购物辅助”，而是重构

社交联结的数字载体——主播一句“张阿姨今天来得早呀”的昵称问候，粉丝群里“王大爷买的鸡蛋很

新鲜”的经验分享，都在模拟传统“街坊聊天”“集市寒暄”的社交场景，让老年人获得“被关注”“被

需要”的情感反馈，且相较于有家庭陪伴的老人而言，独居老人更常将直播间当作社交阵地。 
这种情感代偿的具体表现，在垂直类银发直播间中尤为突出。以抖音主播“李阿姨的厨房”为例，

其粉丝中 60 岁以上群体占比 82%，直播内容以家常菜教学为主，但核心吸引力在于主播与观众的“代际

情感互动”：李阿姨会记住老粉丝的饮食禁忌，会在直播间隙聊家常，甚至在粉丝生病时提醒“按时吃

药”。这种超越商品交易的情感投入，使评论区成为老年用户的“线上茶话会”，常见“姑娘你比我闺女

还贴心”“每天等你开播解闷”等留言[13]，形成了紧密的情感共同体。 

2.3. 商品与场景适配 

老年消费行为理论(Moschis, 1996) [14]将银发群体的消费需求分成“功能需求 + 情感认同”双维度，

这就要求商品与场景的精准适配，这种适配既体现在商品供给对老年需求的深度呼应，也反映在直播场

景对老年人消费心理的精准捕捉，形成了“商品有用、场景可信”的双重吸引力。 
在适老商品供给层面，电商已从“泛化销售”转向“定制化满足”，真正触达老年人的生理与生活痛

点。随着银发经济关注度提升，平台开始针对性开发符合老年人生理特征的商品：美团优选“银发直播

专场”2023 年推出的“无糖食品”“防滑拖鞋”“带扶手的坐便椅”等定制商品，销量同比增长 300%，

其中带“语音说明书”的智能血压计更是在直播中 5 分钟售罄[15]。这类商品的“适老性”并非简单的概

念包装，而是深入细节的功能优化。此外，商品的“场景化组合”也增强了吸引力，如“重阳节健康礼

盒”包含血糖仪、按摩仪、无糖糕点，一站式满足节日礼品需求，在直播中往往比单一商品更受欢迎，反

映出老年人对“便捷性”的特殊偏好。商品偏好在银发群体内部也呈现出显著的分层特征：低龄与收入

较高的老人更青睐智能设备、文旅套餐等“享老型”商品；高龄与收入较低的老人聚焦基础康养用品，

如防滑鞋、简易按摩器。城市老人对场景化组合商品(如节日礼盒)接受度高，乡村老人更偏爱单一实用商

品，认为组合装“华而不实”。 
而直播场景的设计，则精准贴合了老年人的消费心理，既满足其对“性价比”的敏感，又构建了超

越文字信息的信任链条。银发群体对“直播专属折扣”的敏感度高，这源于老年人长期形成的“节俭消

费”观念，而直播中“限时秒杀”“满减叠加”等玩法，恰好契合了他们的心理。更关键的是，直播场景

通过“真人演示”构建了老年人专属的信任路径：与中青年习惯查看文字评价不同，银发群体更相信“眼
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见为实”——比如演示按摩仪时特意展示“按键大、力度可调，老人自己就能用”，甚至会邀请同龄观众

现场试用，通过“同龄人说好用”强化信任。 

3. 银发群体电商购物面临的问题 

3.1. 数字鸿沟依然存在 

依据数字鸿沟理论(Norris, 2001) [8]的三层架构，当前适老化改造虽缓解“接入沟”，但“使用沟”

与“知识沟”仍未突破。这种鸿沟既体现在互联网基础技术知识的缺失，也暴露在数字化生活方式的不

适应，使得老年人在享受电商便利的同时仍面临困境[16]。 
操作障碍的破解远未完成，适老化改造的“最后一公里”问题突出。尽管平台通过简化界面、放大

字体等措施降低了基础操作门槛，但复杂功能的使用障碍依然显著——“领券叠加”需要在多个页面切

换、“售后退换货”涉及上传凭证、填写原因等多步骤操作，这些对年轻人而言的“常规流程”，对老年

人却是难以逾越的“使用沟”。这种操作困境的背后，是适老化改造尚未触及的“功能深度适配”；更值

得关注的是，售后环节的“术语壁垒”进一步加剧了操作难度，“七天无理由”“运费险”“仅退款”等

电商术语对老年人而言如同“天书”，老年人作为数字技术使用的弱势群体之一，“知识沟”的存在进一

步强化了其不利地位。 
数字技术推动社会治理与生活方式向数字化转型，老年人虽被迫卷入这一进程，却因数字接入不足

难以享受便利，加剧了日常生活与社交的不适。身体机能下降使他们难以熟练使用数字产品，限制了网

络资源的获取；而市场逐利性下，数字服务多以年轻人为核心，对老年人的忽视加剧了数字经济排斥。

此外，多数老年人信息辨别与反馈能力不足，形成信息隔离，成为虚假宣传的高危目标。骗子往往精准

拿捏老年人在信息筛选与风险识别上的弱势，弱化老年人的理性判断，这进一步加深了其面对网络世界

的焦虑与不适。 

3.2. 商品与服务适配不足 

商品与服务的适配不足，是当前银发群体电商购物体验中的突出短板，这种不足贯穿于消费全链条

——从前端商品供给的同质化错位，到后端售后服务的响应滞后，形成了“需求与供给脱节”的结构性

矛盾，严重制约了老年人的消费获得感，其本质是对银发群体的社会排斥(Silver, 1994) [17]。 
商品供给端的同质化问题，本质上是对银发群体特殊需求的系统性忽视。除专门的银发商品外，大

部分电商直播平台尚未设立专门的“银发专区”，商品推荐逻辑仍延续“年轻导向”。然而，国家统计局

数据显示，截至 2023 年底，我国 60 岁及以上人口达 29,697 万人，占全国人口的 21.1% [18]。而在淘宝

平台上，60 岁及以上老人用户数约为 4200 万。也就是说，在我国平均每 100 位老人中，就有 14 位在淘

宝购物[6]。这种供给错位直接导致老年人“想买的找不到，能看到的不适用”；此外，供给错位问题也

亟待优化：乡村老人常遇“需求错配”，想买的农用适老工具、本地特色商品难找到，平台推荐偏向城市

需求；少数平台即便推出“适老商品”，也多停留在“概念包装”层面，如某直播间的“老年奶粉”仅在

包装上印了“中老年专用”，成分与普通成人奶粉并无差异，钙含量甚至低于国家标准，这种“伪适老”

不仅无法满足需求，更会消耗老年人的信任。 
售后服务的适配不足则进一步放大了消费痛点，让老年人在权益受损时陷入“求助无门”的困境。

尤其是“伪智能”技术而给银发群体购物徒增障碍[19]：一是流程设计的“年龄盲视”，售后申请需填写

的“订单编号”“问题分类代码”、需上传的“商品破损照片 + 身份证手持照”等要求，对不熟悉数字

操作的老年人而言实属不易；二是沟通方式的错位，客服多使用标准化话术，缺乏对老年用户的耐心引

导。中消协的调研显示，因售后问题受挫的老年人中，68%表示“以后再也不看直播买东西了”，足见服
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务短板对消费信心的打击。 

3.3. 监管与权益保障缺位 

监管与权益保障的缺位，构成风险社会理论(Beck, 1992) [20]视域下的系统性风险，这种风险不仅体

现在虚假宣传对老年健康的直接威胁，更暴露在维权机制对老年人的结构性排斥，形成了“欺诈易、追

责难”的恶性循环。 
虚假宣传的针对性与隐蔽性，已成为涉老直播的毒瘤。市场监管总局《2023 电商虚假宣传案例分析》

(2024 年 1 月) [21]指出，38%的涉老直播存在“夸大疗效”问题，且话术更隐蔽，主播常以第一人称叙事

降低警惕。这种“亲情牌 + 伪科学”的组合拳，利用老年人对健康的焦虑和对情感陪伴的渴望，形成精

准捕猎。监管机制的滞后与法律体系的漏洞，则加剧了这一困境。尽管市场监管总局已开展专项整治行

动，如 2025 年查处“三只羊”“东北雨姐”等头部主播虚假宣传案件，并推动《电商监督管理办法》立

法，但执法力量仍难以覆盖私域直播、社群营销等新型业态；法律层面，现行《消费者权益保护法》缺乏

针对老年人的特殊保护条款，对虚假宣传的处罚仍停留在“退一赔三”，远低于违法收益。 
随着技术进步，线上消费市场加速挤占线下空间，消费场景从“物理空间主导”转向“物理 + 虚拟

空间并存”[22]。在此背景下，银发群体的隐私权保障面临相较于中青年群体更突出的困境：他们因数字

技能薄弱，往往难以理解复杂的隐私条款，对数据收集、使用的边界缺乏判断；而部分平台的隐私设置

未考虑适老化需求，弹窗授权、默认勾选等设计进一步加剧了他们的被动处境。同时，现有维权通道多

依赖线上操作，客观来说，银发群体在维权能力和隐私保护意识上呈现梯度差距，乡村留守或是文化程

度有限的老人缺乏即时协助，因操作能力有限更难有效主张权利，导致其数据隐私被过度采集、滥用的

风险更高。 

4. 优化路径：基于代际差异的针对性策略 

银发群体电商购物的优化绝非单一主体能独立完成的课题，其核心在于依托多中心治理理论构建系

统性协同机制。该理论由诺贝尔经济学奖得主奥斯特罗姆(Ostrom)提出[23]，核心要义在于突破“单中心

管理”的局限，通过政府、市场、社会等多元主体的权责清晰划分、资源高效整合、动态协商互动，形成

相互支撑的治理网络。在银发电商场景中，这一理论的实践体现为平台端(市场)、监管端(政府)、社会端

(社会力量)的三维联动，共同破解数字鸿沟与信任壁垒。 

4.1. 平台端：深化适老化与代际协同设计 

作为市场核心主体，平台需承担“技术适配者”与“信任构建者”角色，其优化逻辑契合多中心治理

中“自主治理”的核心特征，需紧扣“适老化深度改造”与“代际协同赋能”两大逻辑，通过功能分层设

计降低技术门槛，借助主播认证体系构建信任屏障，形成“用得顺、信得过”的双重保障。 
功能分层改造是破解操作障碍的关键，其核心在于摒弃“一刀切”的适老化思维，转而提供“按需

适配”的弹性方案。淘宝长辈版 2.0 的实践颇具借鉴意义——该版本设置“基础模式”与“进阶模式”的

双轨体系：基础模式仅保留“直播浏览、商品详情、一键下单”三大核心功能，剔除“领券叠加”“购物

车编辑”等复杂操作，界面字体放大至 18 号，按钮间距增加 2 毫米以减少误触；进阶模式则开放直播互

动(弹幕、点赞)、优惠券领取等功能，供数字素养较高的“新老年”群体使用。更重要的是，平台通过“家

庭账号绑定”功能，允许子女远程为父母切换模式，例如子女可在异地为父母关闭“进阶模式”的弹窗

广告，或帮父母领取优惠券后同步至其账号。这种分层适配兼顾多方需求，在提升平台深度的同时更添

一份温度。 
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目前“中网联于 2024 年 1 月启动‘优质主播培育工程’，旨在促进直播行业高质量发展……工程计

划从 2024 年至 2026 年，用三年时间培育认定优质直播间 6000 个……其中营销类直播间需符合‘行业示

范突出、公益带动有力’等标准。”[24]但还未建立专门的“银发主播”认证体系，而这正是破解银发经

济供需错配困境的关键引擎。我国 60 岁及以上人口已突破 3.1 亿，低龄老年群体凭借更稳定的收入结构、

更优的健康状态与数字适应力，推动银发消费加速从“生存型”向“享受型”“发展型”迭代升级，而涉

老直播长期存在的信息失真、服务空泛、情感诱导等痛点，恰需专业体系重构生态。认证体系通过设定

医养知识、享老服务、适老改造、数字技能四大维度准入标准，倒逼主播从“流量投机”转向“价值深

耕”，为银发经济从“规模扩张”向“质量跃迁”注入可持续的专业动能。 

4.2. 监管端：简化维权与强化涉老直播审核 

政府监管是多中心治理的“规则制定者”与“底线守护者”，其优化需构建“事前预防—事后救济”

的全链条保护机制，通过维权流程的适老化改造降低救济门槛，借助专项抽检强化源头管控，为银发群

体电商购物筑牢制度防线。 
涉老商品直播的专项抽检，从事前预防角度遏制虚假宣传，通过“透明化监管”重建消费信任。针

对保健品、医疗器械等老年消费高风险品类，监管部门建立“直播前审核–直播中监测–直播后追溯”

的全流程管控：直播前要求商家提交第三方质检报告，并在直播间显著位置实时展示报告二维码，消费

者扫码即可查看“是否符合国家标准”“适宜人群”等关键信息；直播中通过 AI 监测话术，自动识别“治

百病”“永不复发”等违规表述并实时预警。针对城乡需求差异，监管需精准发力，乡村着力加强农资商

品抽检，城市聚焦保健品宣传监管；维权通道增设社区线下代提交服务，优化语音维权功能适配方言需

求等。 
“一键维权”的适老化革新，直击老年人维权的“操作壁垒”与“时间成本”痛点，将技术赋能融入

维权机制，从老年人的认知习惯与行为特征出发，将维权流程压缩为“识别需求–智能对接–全程追踪”

的极简链条。在时间成本优化上，技术赋能体现在数据互通与流程再造：打通市场监管、平台客服、消

协等多端数据接口；设置“银发维权优先通道”，智能分流机制将老年投诉的响应时效压缩至 2 小时内，

较普通流程提速 60%，并通过短信大字报、语音播报实时同步处理进度，让老年人清晰掌握维权节点。

这种革新不仅是技术层面的适配，更重构了老年人对数字维权的信任机制——当操作门槛下降，这既让

个体权益得到即时维护，更从长远推动银发消费市场的规范发展，让技术温度与权益保障在适老化革新

中实现深度融合。 

4.3. 社会端：构建“家庭–社区”支持网络 

社会力量是多中心治理的“网络联结者”，通过构建“社区赋能 + 家庭协同”的双轮支持网络既能

填补治理缝隙，提升老年人的数字技能与风险意识，又能借助亲情纽带传递信任，形成覆盖日常场景的

保护屏障。 
社会端构建的“家庭–社区”支持网络，为银发群体融入直播电商筑起温暖且坚实的防护墙，既是

对平台适老化改造的延伸补充，也是弥合数字与信任双重鸿沟的民生实践。家庭协同作为情感与技能传

递的核心纽带，其价值远不止于简单的操作教学——子女通过“反向数字反哺”，在日常互动中拆解直

播购物的隐藏规则：比如教父母识别“限时秒杀”的营销套路，演示如何通过平台溯源功能验证商品资

质，甚至将自己的购物经验转化为“避坑指南”，用亲情背书消解老年人对陌生交易模式的抵触。这种

渗透在生活场景中的支持，让技术学习不再是负担，更成为代际情感交流的新载体，潜移默化中强化了

老年人的风险判断力。 
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社区赋能则以“在地化服务”打通最后一公里，将线上的复杂场景转化为线下可触摸的支持体系：

社区服务中心开设“银发直播课堂”，志愿者手把手指导如何关注主播、查看评价、发起售后，结合线下

体验展陈，让老年人在实体空间中对比直播间展示与实物差异；定期邀请市场监管人员、律师开展“直

播防骗”讲座，用身边案例解析虚假宣传的典型话术，将抽象的维权流程转化为“保存截图–拨打社区

维权热线–协助提交证据”的简单步骤。与此同时，社区服务应向乡村与高龄倾斜，开展“一对一操作

指导”“田间直播教学”，防骗宣传结合乡村案例增强贴近性。这种双轮驱动的网络，既让老年人在熟悉

的社会关系中获得数字技能的提升，又借助家庭与社区的信任背书，让他们敢于迈出直播购物的第一步，

真正实现从“被动适应”到“主动参与”的转变。 

5. 结语 

银发群体并非电商的“边缘用户”，而是具有独特需求的潜力群体。其行为特征与中青年的代际差

异，本质上是数字时代“技术适应”与“传统习惯”的碰撞。未来，需通过平台功能分层、监管精准化、

社会支持网络化，让电商真正成为“适老工具”而非“数字鸿沟放大器”。随着银发经济规模扩大，“代

际共融”的电商生态将成为趋势——不仅要“适应老年人”，更要让“老年人适应的功能”反哺全体用户

(如简化操作、语音交互也能便利其他群体)，最终实现电商的“全龄友好”。 
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