
上海社会科学院城市与人口发
展研究所副所长周海旺表示，老年人
“一日聚”受欢迎的根本原因，是此种
业态为老年人量身定制服务，完全贴
合老年人的需求。一般的餐饮企业
追求“翻桌率”，不会给老年人提供一
个慢节奏、长时段的就餐环境，而“一
日聚”没有这种问题，同时其低廉的
人均消费，也成为吸引老年人光顾的
重要卖点。
“除了餐饮企业转型老年人‘一

日聚’，我还注意到一些酒店、度假村
也开始拥抱老年产业，进行适老化转

型。”周海旺表示，他在调研中发现，
类似转型并非个例，例如有郊区酒
店，推出两天包吃包住只要两三百元
的套餐，花很少的钱就能住星级酒
店，这对老年人来说很有吸引力。还
有酒店整体改造成为养老院，为老年
人提供酒店水准的高品质养老服
务。“这些案例都是企业主动适应老
龄化社会，对业务进行适老化改造的
探索，银发产业的发展为线下实体经
济的转型提供了机遇。”

“一些针对老年人的定制服务，售
价过于低廉，利润空间有限，甚至可能
亏本，要盈利势必要引入其他商业项
目贴补。”周海旺表示，例如一些老年
旅游中有推销环节，这种行为本身并
没有问题，许多适老化产品正在推广，
如果将其结合起来，让老人与好产品
面对面，也能成为推动银发经济发展
的契机。但如果引入的是高价保健
品、不靠谱保险之类的“不良项目”，那
就肯定不能长久。因此，确保商业流

程透明、规范、受到充分监管，是其平
稳有序发展的关键。
“对此，我有一个想法，在商业场

景适老化的创建中，政府部门应发挥
主导牵头作用，例如建立老年人专门
店，这是目前比较稀缺的。”周海旺
说，相比年轻人，老年群体更习惯线
下消费，银发产业完全可以和提振消
费、促进线下经济发展结合起来，在
政府部门的监管引导下，引入各种专
门为老年人定制的商业项目、消费场
景，实现兼具经济效益与社会效益的
高质量发展。

周二中午11时，位于宜山路光
启城4楼的“馨乐汇一日聚”已座无
虚席，十几桌全满，顾客清一色都是
老年人。除了用餐，他们还自发举行
了一场防范电信诈骗宣讲会。这样的
场景在工作日的午休时间极为少见，
客流量是其他饭店的两倍，整个商场
独此一家。它并非传统意义上的普通
餐厅，更像是饭店、会所、日托养老机
构，甚至是老年大学的综合体。

首先，这类门店只能网上提前预
订团餐，顾客均为老年人。到店后不
用点菜，直接上事先选好的套餐。就
餐完成后没有服务员来催促离开，老

人可以留下聊天打牌，或是到隔壁的
KTV免费唱歌，到了傍晚再回到餐
厅享用另一顿大餐，整个服务流程大
概10个小时，只需支付100元出头。
“100多元吃两顿大餐，30多个

菜肴不重样，免费使用场地休闲娱
乐，最重要的还有老友相伴，这对老
年人有着极大的吸引力。”馨乐汇负
责人鱼晓辉告诉记者，从酝酿到开
张，这一商业模式迅速在市场打响，
馨乐汇目前已开设和正在筹备的有
5家门店，会员超4万人，光启城内的

这家店已经订到两个月之后了。
“其实全国各地近年来都出现

了瞄准老人聚会‘一条龙’服务的新
业态，上海作为老龄化比较高的城
市，在银发经济方面走在前列，我们
也是在这一趋势下诞生的。”鱼晓辉
说，他在餐饮行业服务多年，发现上
海老人聚餐的需求很旺盛，但有两个
难点一直无法解决。首先，饭店过了
中餐时间一般都要休息，老人无法在
饭店长时间逗留；其次，饭店一般只
提供餐饮服务，基本没有娱乐项目，

老人饭后要另寻场所，各种成本也比
较高。“一日聚”模式完美解决了这些
问题。
馨乐汇光启城店是最早开设的

“一日聚1.0版本”，从装修来看，曾经
是一家日料店，鱼晓辉接手后对其进
行了“适老化改造”，从里到外完全为
老年人量身定制。同样的地段，同样
的门面，从门可罗雀变成了“客流之
王”。在新版本的门店中，足不出店
就能唱歌跳舞，甚至还有类似老年大
学的免费课程，用极低的价格将为老
服务做到极致，这种新商业模式被称
为高级版的“托老所”。
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花100多元，吃两顿大餐，包下一个场地，和老友欢度
一整天的快乐时光，这样的退休生活方式，您向往吗？一种

被称为“百元一日聚”的业态在上海盛行，精准锁定活力老

人群体的聚会需求，以高性价比为特色，吸引了众多上海老

人光顾。这一业态是如何诞生的？能否成为都市养老的一

种补充？带着疑问，记者来到徐汇区宜山路上一家“一日

聚”门店寻找答案。

本报记者 李一能

从门可罗雀到“客流之王”

每一桌都有故事与情谊为什么选择到这里聚会？老人
们有着各自不同的答案。
“因为方便呀。”65岁的老李是原

虹口区北外滩街道居民，因为旧改搬
到了宝山顾村，几十年的老邻居、老
朋友、老同学“四散天涯”，但感情一
直都在，共同怀念一同长大的岁月。
于是老李组织了一场“赤膊兄弟”聚
会，大家乘坐地铁来这里。旧改居民
聚会的情况非常普遍，也是这一类门
店都开设在轨交站点附近的原因。
“因为特别便宜，便宜到我都有

些不好意思了。”在大堂就餐的宣阿

姨告诉记者，她是这场大型老年网友
聚会的组织者，选择这里就是因为便
宜，100元出头就可以消遣10个小
时，加上两顿味道不错的桌餐，不用
充值，也没额外消费，她想不通企业
是如何盈利的。“我们在家自己烧两
顿，成本也不止100元，希望他们适
当涨一点，千万别倒闭了。”
“因为无聊，一个人在家太无聊

了。”84岁的退休老师李阿婆说，女
儿在国外，老伴失能去了护理院，她

一直独居在家。虽然每天做做家务
也算充实，但没有社交生活实在太无
聊，直到机缘巧合参加了这场聚会。
一顿饭吃下来，认识了许多新朋友，
让李阿婆笑到合不拢嘴，连说好几句
“开心”，她已经好久没和人这么长时
间面对面交流了。
鱼晓辉告诉记者，为了解客户需

求，他也经常会和老人们聊天，很多
故事让他非常感动。有50年没见面
的同学聚会，大家调侃着曾经的初恋

情侣，已经从小伙姑娘变成大爷大
妈。时光转瞬即逝，老人们就餐结束
也不去唱歌，而是坐着聊天，憋了50
年的心里话一天怎么说得完？
让他印象深刻的，还有知青聚

会、国营工厂聚会、公交职工聚会等，
随便一桌都是岁月的故事。“老人们
不聚是因为不方便，那我们就为他们
创造方便，为重逢干杯。”鱼晓辉说，
开始只是觉得这是一个不错的商业
项目，但开店一年多，他越发觉得，这
不仅是门生意，还肩负着太多的信任
和情谊。

记者在采访中，发现老人们最感困
惑的，就是100元出头玩一天，吃喝玩乐
一条龙，商家是如何实现盈利的？

鱼晓辉说，其实背后的逻辑很简
单，因为只接受套餐预订不接散客点
餐，食材都被精准计算，没有浪费，在
确保食品安全的前提下，极大降低成
本。中午到晚餐时段，对餐饮企业来
说，本来就是闲置时间，服务老人没
有增加太多成本。老人感受到实惠

后，又成为“自来水”，加上会员群运
营有道，获客成本极大降低，复购率
在50%以上。“所以薄利多销有得赚，
保持微利，不用担心倒闭。”
但鱼晓辉也坦言，企业要发展，

光靠“一日聚”肯定不够，所以也在延
展业务链条，包括上海郊区游、外地
游、优质农产品推进等，但有一个原

则，不充卡，不打折，主打价廉物美，
保持微利即可，避免有争议的商业项
目。“我们希望细水长流，十年二十年
后还能陪着爷爷奶奶们，小心翼翼守
住他们的信任。”
在鱼晓辉看来，“一日聚”已经成

为老年人的“轰趴俱乐部”，他们在这
里社交、娱乐、相亲，甚至会请求工作

人员去向心仪的老人要微信。因为不
是奔着相亲来的，目的性不强，反倒感
觉不错。“他们只是外貌老了，内心和
年轻人其实一模一样，甚至更会玩。”
鱼晓辉说，他觉得社会对老人有很多
误解和刻板印象，只有真正走进他们
的内心，倾听他们的需求和心声，才能
开发出最“贴肉”服务，从而受到老人
们的欢迎，这是他转投银发产业后最
深刻的体会。

商业逻辑就是薄利多销

“有100多元玩一天，也有几百元
玩一天，从养老到乐老，已经成为老人
选择服务的一种趋势。”上海市养老服
务和老龄产业协会会长李勇告诉记
者，协会注意到“一日聚”类型的银发
消费场景正不断涌现，为上海老人提
供了更为多元的养老选择，这是市场
适应老龄化社会发展的表现，体现了
老年人对晚年生活的规划需求，正从
保基本向高品质跃升。

国家统计局最新发布的数据显
示，全国老年人口总数已超3.1亿，
占全国人口的22%。这既是严峻挑
战，也蕴藏着巨大机遇。李勇表示，
对于许多正面临转型压力的线下实
体商来说，投身养老服务、银发产业
大有可为，特别是随着60、70后人
群逐步出现养老需求，这一在改革

开放中成长的群体对生活品质、情
绪价值的要求更高，同时他们也是
社会财富的主要创造者，有着很强
的消费能力。
在银发产业蓬勃发展的刺激

下，近年来出现了不少新型养老服
务，例如陪诊服务、助浴服务等，政
府部门起到了主导作用，而许多企

业也选择进入这一领域，开展探索
创新。“银发市场前景很大，需求非
常旺盛，但我们也必须意识到，养老
产业不是一个赚快钱的地方。”李勇
认为，企业进入老龄产业切忌急功
近利，必须要有十年磨一剑的耐心
与决心，以细水长流的深耕心态服
务好老年人，才能收获市场的信赖，
赢得长久发展的契机，在未来收获
丰厚回报。

细水长流才能收获信赖

消费场景也讲究适老化
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银发经济大有可为 杨建正 摄


