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摘要：在低碳经济日益成为全球共识的背景下，永生花产业因其耐储存、免于冷链运输等特性而展现

出独特的环保优势与市场潜力。本研究基于全国 341 份永生花消费者的有效问卷数据，运用描述性统计、

相关分析与回归分析等方法，系统探究了消费者行为特征及其对产业发展的影响。研究发现：消费者认知

程度与价格接受度呈显著正相关，市场教育是提升价值认同的关键 ；不同年龄与性别群体需求差异显著，

46 岁以上群体购买需求最为旺盛，而 25-35 岁群体则为高价产品核心客群，女性在认知与支付意愿上均

高于男性；环保意识是驱动支付溢价的核心因素。基于此，本研究从消费者结构、价值传播、产品策略与

市场运营四个维度，提出了构建分层市场体系、深化认知教育、实施性别差异化产品开发、建立环保价

值与价格协同机制等具体发展路径，旨在为促进永生花产业在低碳背景下的高质量发展提供实证依据与

策略参考。
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一、引言

中共二十大报告上，习近平总书记的声音响彻中华大地，全面系统总结了新时代我国生态文明建设

取得的举世瞩目的成就，深刻阐述了人与自然和谐共生是中国式现代化的特征之一。与此同时，中国作

为全球第二大经济体和最大的发展中大国，碳排放总量位居全球首位。因此，在应对全球气候变化的治

理中占据举足轻重的地位 . 长期以来，中国一直致力于碳减排工作。

国务院《2024—2025 年节能降碳行动方案》明确将构建绿色低碳循环经济体系作为首要任务，特别

强调促进绿色产品消费的重要性 [1]。在此背景下，2025 年 3 月习近平总书记考察云南丽江现代花卉产业
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园时，对永生花系列产品表现出浓厚兴趣。这种被称为 " 永不凋谢的鲜花 " 的深加工产品，通过特殊工艺

保留了鲜花特质，同时具备色彩丰富、保存期长等优势，其生命周期的显著延长可有效减少花卉资源浪

费、高碳排放的冷链运输等，契合循环经济发展理念 [2]。可见，永生花产业高度契合低碳经济发展趋势，

拥有广阔的市场潜力，其发展前景值得深入探讨。为此，本研究通过市场调研与政策分析，系统梳理其

发展路径，旨在探索其市场前景并提出针对性的发展对策。

二、研究综述

永生花，又称保真花，是通过对鲜切花进行脱水、脱色、干燥、染色等复杂工艺处理后形成的花卉

产品，能够长期保持鲜花的色泽、形态和触感，兼具艺术性与实用性。永生花的应用场景广泛，涵盖礼

品、家居装饰、婚礼布置、纪念品等领域，凭借其易保存、运输方便的特性，逐渐成为传统鲜切花的重

要补充和升级选择 [3]。目前，国内外学者已有对永生花展开初步研究，国内研究多聚焦于技术创新与产业

应用 [4-6]，而国际研究前沿多集中于生物技术 [7] 与新型材料研发 [8]。相比之下，针对永生花市场前景的研

判与运营路径的构建尚显不足，因此，本研究旨在薄弱环节取得突破，通过深入剖析永生花在低碳经济

背景下的市场潜力，以消费者视角探索永生花可行的商业化路径，为产业的高质量发展提供有针对性的

对策与决策参考。

三、数据来源与研究方法

本研究基于面向全国永生花消费者发放的线上问卷所收集的数据进行实证分析。问卷共回收 365 份，

经清洗剔除信息不全及逻辑矛盾的无效样本后，最终保留有效问卷 341 份，有效率为 93.42%。问卷内容

涵盖受访者基本信息、鲜花消费习惯、永生花认知程度、价格敏感度及环保消费态度等多个维度。在分

析方法上，本研究主要采用描述性统计分析、皮尔逊相关系数分析、回归分析及方差分析，对样本数据

进行系统处理与假设检验。

从样本结构看，受访者中男性占 45.45%，女性占 54.54% ；各年龄段分布较为均衡。月收入以 3000-

5000 元群体为主，占比 43.99%，5000-8000 元群体占 33.72%，整体覆盖主力消费层级。在教育与职业方

面，样本多集中于大专及以上学历，以企业职员与自由职业者为主，对新兴消费品类具备良好的理解与

接受能力。

从消费行为来看，61.88% 的受访者仅在特殊节日购买鲜花，反映出鲜花消费仍具有较强的场景驱动

特征。在对永生花的认知方面，40.76% 的受访者表示“有了解但不多”，34.9%“比较了解”，整体认知

基础良好，且与价格接受度呈现正向关联。样本在性别比例、年龄结构与收入水平方面分布合理，具有

一定的代表性和参考价值。

四、实证结果分析

（一）描述性统计分析

1. 不同年龄段消费者的需求差异分析

由表 1 可知，46 岁以上的消费者对永生花的购买需求最为旺盛，18-25 岁的青年群体次之，其占比

较高于其他年龄段。究其原因，永生花作为近年来在国内兴起的新型产品，兼具新颖美感与可持续发展

特性，能够有效吸引 18-25 岁这一具备一定经济能力、追求新潮与绿色消费的年轻客群。同时，46 岁以

上群体普遍重视产品的实用性与持久观赏价值，而永生花的特点恰好契合其消费偏好。这一结果发现为

后续构建精准的消费者画像奠定了初步基础。
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表 1 ：1 永生花购买频率与消费者年龄关联

购买频率 \ 消费者年龄 每月多次 每月一次 季度一次 仅特殊节日 小计

18 岁以下 5(9.09%) 5(9.09%) 5(9.09%) 44(72.73%) 59

18-25 岁 13(19.64%) 6(8.93%) 7(10.71%) 39(60.71%) 65

25-35 岁 10(14.91%) 10(14.91%) 5(7.02%) 44(63.16%) 69

36-45 岁 10(12.95%) 8(10.07%) 11(14.39%) 47(62.59%) 76

46 岁以上 24(33.33%) 7(9.52%) 7(9.52%) 34(47.62%) 72

2. 认知程度对价格接受度的驱动效应分析

根据表 2 与表 3 的数据分析可知，消费者对永生花的认知程度与其价格接受度呈显著正相关。具体

表现为，对产品了解越深入的消费者，其支付意愿与溢价接受度也越高。这一发现表明，深入的市场教

育在提升消费者价值认同方面至关重要。当消费者充分认知其工艺、耐久性与环保价值时，便会更倾向

于认可其高端定价。因此，强化市场宣传与知识普及，是推动消费者接受溢价、扩大市场份额的关键

路径。

表 2 ：2 永生花认知程度与支付溢价意愿关联

支付溢价意愿 \ 认知程度 愿意 不愿意 小计

完全不了解 18(85.71%) 3(14.29%) 21

有了解但不多 123(88.49%) 16(11.51%) 139

比较了解 107(89.92%) 12(10.08%) 119

非常了解 62(100%) 0(0.00%) 62

表 3 ：3 永生花认知程度与价格敏感度关联

认知程度 \ 价格接受度 完全不了解 有了解但不多 比较了解 非常了解 小计

50 元以下 12(8.63%) 52(37.41%) 52(37.41%) 23(16.55%) 139

50-100 元 3(2.34%) 52(40.63%) 46(35.94%) 27(21.09%) 128

100-200 元 4(8.33%) 23(47.92%) 13(27.08%) 8(16.67%) 48

200 元以上 2(7.69%) 12(46.15%) 8(30.77%) 4(15.38%) 26

3. 消费者认知与支付意愿的性别差异分析

根据表 4 与表 5 的数据分析，女性消费者在永生花的认知深度与溢价支付意愿上均显著高于男性。

究其原因，永生花产品所强调的精美设计、情感表达与审美价值，与女性消费群体普遍的审美偏好及在

情感消费中的主导角色高度契合。基于此发现，建议市场策略采取双向布局：一方面，针对女性这一核心

客群，深化情感营销与美学沟通，以巩固市场基本盘；另一方面，可通过开发简约、商务或科技感的设计

系列，将产品嵌入礼品与收藏等场景，积极引导并挖掘男性市场的潜在需求。
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表 4 ：4 性别与认知程度关联

认知程度 \ 性别 完全不了解 有了解但不多 比较了解 非常了解 小计

男 7(4.81%) 94(60.7%) 41(25.84%) 13(8.65%) 155

女 11(5.87%) 54(28.86%) 82(44.27%) 39(21.00%) 186

表 5 ：5 性别与支付溢价意愿关联

支付溢价意愿 \ 性别 愿意 不愿意 小计

男性 117(75.71%) 38(24.29%) 155

女性 165(88.49%) 21(11.51%) 186

（二）基于皮尔逊相关系数的变量间线性关系分析

对永生花市场需求的测量数据，对于未来永生花市场的发展具有重要的作用。这些数据可以帮助我

们全面、深入地了解永生花消费者画像，为制定更加科学、有效的永生花发展策略提供有力的支持和指

导。这里我们采用皮尔逊相关系数来评估不同变量之间的线性关系，以便更好的帮助我们全面、深入地

了解市民对低碳生活的认知、态度和期望。

1. 年龄与价格接受度的相关性分析

表 6 ：6 年龄段与价格接受度关联

年龄组 平均价格接受程度

18 岁以下 25.00

18-25 岁 98.65

25-35 岁 129.58

36-45 岁 85.42

46 岁以上 113.46

经计算皮尔逊相关系数 r=0.38，由此可知年龄与价格接受度呈弱正相关，表明年龄增长对高价接受度

的提升有一定影响，但并非决定性因素。25-35 岁群体是高价主力（200 元以上占比 42.31%），可能因其

收入水平较高且更关注环保属性。36-45 岁群体虽主导低价市场，但环保支付意愿强（78.42% 关注保存

时间），需通过性价比策略激活中端需求。

2. 价格接受度与环保属性认知的相关性

表 7 ：7 价格接受度与环保属性的关联

环保属性 \ 价格接受度 保存时间长（3-5 年） 减少重复购买产生的碳排放 无需浇水养护资源 造型艺术性强

50 元以下 73.38% 67.63% 64.75% 43.88%

50-100 元 75% 72.66% 56.25% 46.09%

100-200 元 64.58% 52.08% 60.42% 39.58%

200 元以上 65.38% 61.54% 65.38% 34.62%
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经计算价格与减碳认可度正相关（r=0.45），高价群体更关注环保效益，如 200 元以上消费者中

61.54% 认可减碳价值 ；价格与艺术性负相关（r=0.35）：低价群体更重视美观（50 元以下用户 43.88% 认

可艺术性），高端产品需平衡设计与环保属性。

3. 购买频率与价格接受度的相关性

表 8 ：8 购买频率与价格接受度的关联

购买频率 \ 价格接受度 每月多次 每月一次 季度一次 仅特殊节日

50 元以下 13.67% 11.51% 10.79% 64.03%

50-100 元 16.41% 10.94% 10.94% 61.72%

100-200 元 18.75% 14.58% 10.42% 56.25%

200 元以上 19.23% 7.69% 11.54% 61.54%

由表可得购买频率与价格接受度呈强正相关（r=0.92），表明高频消费者更倾向于高价产品。

综上，高价市场驱动 ：25-35 岁群体是核心目标，需强化环保价值（减碳、免养护）与设计感。高频

消费潜力：高频用户与高价接受度强相关，可设计订阅服务提升复购。环保属性分层传播：低价群体强调

“保存 = 环保”，高价群体突出“减碳 = 社会责任”。通过皮尔逊相关系数分析，永生花市场的增长逻辑

可总结为：以环保属性为杠杆，通过精准分层与高频场景绑定，撬动中高端消费需求

（三）回归分析和方差分析

1. 回归分析

表 9 ：9 回归性分析

自变量 系数 β P 值 OR 值

年龄（25-35 岁） 0.82 <0.05 2.27

性别（男性） 0.35 0.08 0.71

环保意识（是） 1.12 <0.01 3.07

地域（南方沿海） 0.28 0.21 1.32

由表 9 可得知，中年群体（25-35）对高价接受度更高，女性更倾向于低价，环保意识是高价接受度

的核心驱动因素，地域影响不显著。综上，环保意识与中年群体是高价产品的潜在市场。

2. 方差分析

表 10 ：10 方差分析

分析目标 组别 / 因子 F 值 P 值

年龄组 VS 环保支付意愿 36-45 岁 VS 其他 4.78 0.003

地域 & 性别 VS 认知程度 南方沿海 VS 其他 6.88 0.009

由表 10 可知，36-45 岁群体环保支付意愿评分最高，显著高于其他年龄组，中年消费者更愿意为环

保产品支付高价，是高价永生花的潜在目标人群；南方沿海女性对永生花的认知程度显著高于其他组，针

对该群体可优先推广新产品，并通过她们影响周边人群。

五、发展路径研究

根据对永生花市场的实证研究结果，本文从消费者结构、认知教育、产品策略和市场运营四个维度，
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提出以下发展路径建议，以推动产业在低碳经济背景下的可持续发展：

第一，构建分层化的市场拓展体系针对不同年龄段消费群体的差异化需求，实施精准市场细分。研

究表明，月度多次购买者中，46 岁以上群体购买需求最为旺盛，占 33.33%，18-25 岁青年群体次之，占

19.64%。因此，应建立双轨制市场策略：面向年轻客群，突出产品的“新颖美感”与“可持续发展特性”；

针对成熟客群，则强化其“实用价值”与“持久观赏性”。同时，200 元以上消费占比 42.31%，表明

25-35 岁群体作为高价产品核心受众应成为高端市场重点培育对象。

第二，深化认知驱动的价值传播路径数据分析显示，消费者认知程度与价格接受度呈显著正相关。

非常了解产品的消费者溢价接受度达 100%，而完全不了解群体仅为 85.71%。这要求企业建立系统的市场

教育体系，通过内容营销、体验式传播等方式，深入解读产品的工艺价值、耐久特性与环保效益，从而

提升消费者价值认同，为高端定价提供支撑。

第三，实施差异化产品与沟通策略性别分析表明，女性在认知深度与溢价支付意愿上显著高于男性。

据此，应构建差异化产品矩阵：面向女性群体，深化情感营销与美学设计，巩固核心市场。针对男性群体，

开发简约、商务风格系列，嵌入礼品与收藏场景，通过价值重塑开拓潜在市场。同时，应注重环保属性

与艺术性的平衡，避免高端产品因过度强调环保而弱化设计感。

第四，建立“环保价值 - 价格体系”协同机制回归分析证实环保意识是高价接受度的核心驱动因素。

应建立分层传播体系：对价格敏感群体，强调“长久保存 = 经济环保”；对高端客户，则突出“减碳贡献

= 社会责任”。同时，利用购买频率与价格接受度的强正相关关系，设计订阅制、会员制等运营模式，提

升客户黏性与复购率。针对 36-45 岁群体环保支付意愿显著高于其他年龄段的特点，开发中高端环保系

列产品，激活这一潜力市场。
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