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解锁银发族多彩账单里的新消费范式
“种草”、打卡、自拍剪辑短视

频；唱歌、旅行、玩转各种电子产
品……如今，这样的体验已经不
再只是年轻人的专属。在上海最
繁华的商圈，爷叔和阿姨们用日
程满满的体验，写出了银发人生
的另一种答案。

这里是上海繁华的南京东
路，在这座商场里的七八两层楼，
超过7000平方米的空间专为银发
一族服务。这里不仅有购物，还
有健康、学习、社交、出行等一系
列场景。

老年电动代步车，比较方便
地折叠，就可以比较方便放到车
的后备厢里面去了。

出乎所有工作人员预料，商
场自开业以来，销售最好的品类
竟然是各类智能乐器。

什么是电影感？什么是中心
点构图？Vlog课堂上，银发族学
得认真仔细。国学课堂上，叔叔
阿姨吟诵国学经典以修身养性。
不远处的自由活动区，两位阿姨
则结为互助伙伴正在学习古琴。

消费者高阿姨所说的会员，
是繁花里599元一年的会员卡，这
里的银发族人手一张。因为可以
上全年 20多种兴趣课，也因此商
场成了会员的社交场域，有人一
泡就是一天。

出门左转有餐厅，右转有银
发旅游咨询，再往前走还能看场
脱口秀。在这个集“衣食住行、吃
喝玩乐”于一体的体验生活空间，
银发族不仅是“消费者”也是“共
创者”。在这里，商品是道具，体
验即演出，银发一族则是主角。

多元体验驱动消费银发商业

体的流量账本
提到银发族的消费，很多人

都会想到“只买对的，不买贵
的”。而如今，为体验付费、为心
动买单，银发族的消费也越来越
追求实用性之外的感受。他们的
账单里究竟写着怎样的变化？

姚天辰是上海百联繁花里的
负责人。一年前，他管理的繁花
里还只是一个面积不大的商店。
开业后，他们发现空间远不能满
足银发族的需求，于是门店迅速
从 500 平方米扩展到 7000 平方
米。在这里，各类课程为银发族
提供学习体验，琳琅满目的商品
提供价值体验，社交场域则提供
情绪体验。而让运营方惊喜的
是，三者之间还能形成有效联动。

姚天辰介绍，比如说课程里
面有教烘焙的，有教健康养生的，
他们上完课之后就对线下的一些
食品低GI的（低血糖生成指数食
品）特别感兴趣。

目前，繁花里给所在商场带
来的日均客流达3000人。口口相
传的信任使得高黏性会员人数也
增长迅猛，目前已经有近 1500名
银发会员。

从“吃喝玩乐”到“诗和远方”
银发族的多彩账单

这1500人中就有彭女士。彭
女士退休已有 10年，柴米油盐之
外，她的消费账单和她的日常生
活一样多彩而充实。

上海居民彭华表示，她退休
之后，一直在做的就是旗袍走秀，
每个星期要训练1到2次，有时候
还会有演出。

彭女士把旗袍社团生活称为

自己的“主业”，通过服装体验美、
通过演出体验价值感。此外，在
老年大学学习走秀、跳舞、弹钢
琴，还有每月定期的游泳锻炼。
彭女士说，退休生活开启了一段
真正属于她自己的黄金时光。

而在日常的半径之外，旅游
是彭女士的另一种“生命充电”方
式。

彭华表示，2025年走了几个
地方，新疆的独库公路，从南疆
进，北疆出，周边的两日游三日游
性价比很高。国外去了西班牙和
葡萄牙，一共13天。

和彭女士一起出游的朋友很
多来自一家她常去的俱乐部。在
这家俱乐部里，她和朋友们可以
待上一整天。正在给她拍照的是
俱乐部运营负责人钱子卿，钱子
卿曾经从事银发族节目的制作。
三年前，他嗅到商机，和朋友一起
开了银发俱乐部。

一百元玩一天老年“聚”乐部
撬动银发生意大账本

钱子卿介绍，这家门店四十
几间包房，基本上可以满足，人均
100多元在这里就可以聚上一整
天。一室一厅的独立的包房，和
自己的朋友们可以在包房里面吃
饭、唱歌、打牌，这个是属于独乐
乐。出了房间也可以和不认识的
朋友们，大家一起众乐乐。他们
的公共空间里面，提供了专业的
影视级的布景，还有专业的舞池
灯光，下午还有驻唱的歌手的表
演。

两餐饭加一天的聚会娱乐，
每个人的花费不到150元。

在银发社交的需求催生下，

钱子卿和朋友在不到三年的时
间里，开了 4 家线下门店。目
前，4家门店平均每天服务银发
消费者超 2000 人，每家门店月
收入超 200 万元。对俱乐部来
说，扣除餐饮和乐队演出等运营
成本，利润其实相对微薄。在一
日聚会的产品之外，运营团队也
在围绕银发族的需求开发新的体
验。

线下门店积累客户资源，以
一日聚会产品为主，多日旅游、下
午茶、酒店产品、电商销售为辅，
形成业务矩阵，实现互补性交叉
补贴，最终构建银发人群的服务
生态。

由浅到深由通用到精准银发
体验新范式加速演进

这些创新业态不仅是在“服
务老人”，更是在运营“人生新阶
段的生活方式”。它出售的不是
商品，而是“被需要”的社会连接
和“被看见”的情感满足。从提供
服务到价值共创，市场边界正在
发生怎样的变化？当银发遇上体
验，消费的新范式又将如何重构？

银发族的消费力有多强？在
四川，主打移动星级酒店的“熊猫
专列”旅游列车，自运营以来竟有
高达 75%的旅客为 60 岁以上的

“银发客人”。而在福建霞浦的滩
涂之上，中老年摄影团超过了八
成，带火了“摄影+康养”的旅游模
式。

专家：人均预期寿命增长“银
发+体验”将有更大市场空间

随着科学技术的发展和生活
品质的提升，中国人均预期寿命
已经达到 79.25岁。专家表示，更

长的生命周期也为“银发+体验”
带来了更广阔的市场空间。

复旦大学老龄研究院院长
彭希哲表示，老龄社会要逐渐过
渡到长寿社会，长寿就是百年人
生。这个时候，人们就会重新思
考我未来的生活怎么样，他就希
望能够体验更多的东西。

从买产品到买感受，体验后
的信任感成为银发消费的重要动
因。从“餐厅”到“俱乐部”，从“养
老院”到“综合为老服务中心”，从
卖“一张床位”到出售“品质生活
方式”，银发消费的场景也在发生
显著变化，由“单一”走向“复合”。

“十五五”规划纲要提出，扩
大老年教育资源供给，发展老年
大学，满足老年人精神文化需
求。在上海，“市—区—街镇”三
级老年教育网络不断完善，上海
老年大学已累计提供 100万个学
习名额。

专家：银发教育兴起身份体
验映射精神追求

在相对基础的课程之外，国
内一些高校也开始开发老年留学
项目。无论是短期的“康养游
学”，还是重返校园的深度体验，
银发教育的悄然兴起，映射了“新
老年”群体的精神追求。

彭希哲表示，我们可以把它
理解为三个层次，体验经济，第一
个身体体验，比如说康养旅居运
动理疗。第二种是情绪的体验，
陪伴、社交、兴趣。第三层实际上
就是身份的体验，我是在学习，我
是在旅行，我还在工作，我是有品
质地生活，这是一种老年人自我
认定的一种身份。


