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看见“看不见”的需求

作为商场，选品是门大学
问。普通商场显眼的C位，往往
留给高端珠宝、新款电子产品
等。但记者探访多家银发商场后
发现，它们把这块黄金宝地给了
不起眼的老人鞋。

在杭州银发西溪Mall，2500
平方米的空间内上架了1000多
款适老化产品。鞋子专柜前，店
员王盼盼告诉记者，开业后鞋子
销量一路飘红，一天能卖出几十
双。记者采访的半小时内，就有
4名老人前来试鞋。

“这些专门为老年人设计的
牌子，其他商场里可见不着。”王
盼盼说，老人脚趾外翻、脚部肿胀
等问题是通病，网上的图片看不
出是否合脚，运动品牌也无法“对
症下药”，很多老人只好将就着
穿。“但是在我们这儿，老人可以
直接上脚试，他们更习惯这样的
消费方式。”

58岁的王爱芬做过静脉曲
张手术后，总是嫌女儿买的鞋磨
脚。在店里试到第三双时，她眼
睛一下子亮了：“我的脚特别容易
肿，这鞋前面够宽，又轻便，特别
好。”

银发商场选品的门道，正是

看见老人这些说不出口的需求。
但如何“看”得更精准？上海和北
京两家商店想到了让老人自己写
下需求。

“老人许愿，我们来实现。”上
海银发商店负责人马智雯透露，
近期，老人想要腰托和护膝的愿
望，也已变成货架上的商品。

从一双合脚的鞋，到一张心
愿便利贴，再到一台能“走起来”
的机器人，这些商店存在的意义，
是让老人活得更体面、更有尊严。

货架上买不到的商品

若是以购买单件商品为目
的，消费时间和复购率都很难提
升。既要和普通商场差异化竞
争，又要精准吸引目标客户，商场
还能为老年人提供哪些独特的

“产品”？
货架上找不到的答案，藏在

二楼银杏学堂里。
“老师，春晚上提到的豆包怎

么用？”周一上午9点，62岁的应
子赶到教室，拿出笔记本和老花
镜开始听AI课程，教室里还坐着
10余位和她一样的银发同学。

“我打听过附近的老年大学，
课程虽多，但多是唱歌、跳舞、书
法，鲜少涉及前沿科技。”应子说，
这家商场的AI课不仅有头部科

技企业负责人来分享，课后还能
去一楼科技展区亲手实操，她立
刻就报了名。

应子花150元就能上15节
课。课后，她打算去楼下转转，

“顺便买点日用品，再喝杯茶”。
除了课程，商场里还设置了

健身房、书吧和社群活动空间，门
口贴着巨大的月度社群活动日
历，做香包、串手串、织毛衣……
每天活动不重样。

一楼休息区，65岁的夏彩花
正等着参加下午的手工课。她
去年从江西来杭州带外孙，孩子
上学后家里常常只剩她一人：

“想找人说话都找不到。”去年，
女儿带她来这里逛了一圈，她觉
得这里很不错。如今，她已是商
店的常客，常约在这里认识的朋
友一起做手工，顺手买些日用品
和衣服。

“老年人消费既有理性的一
面，也有感性的诉求。这类商店
承担着老年人社交的属性，要精
准把握老年人尤其是空巢、流动、
独居老年人的情感需要。”华东师
范大学社会发展学院教授万国威
表示。

当商场不再只卖商品，而是
卖陪伴、卖社交、卖“被需要”的感
觉，它就成了老人们愿意留下来
的“第二个家”。

没有万能模式

浙江省老年协会副会长杨广
义认为，银发商店的关键在于精
准锁定人群。第五次中国城乡老
年人生活状况抽样调查显示，目
前我国失能老年人约3500万，占
全体老年人的11.6%。据测算，
到2035年这一数字将达到4600
万。

在杨广义看来，未来真正的

刚需群体是失能半失能人群。这
类老人最大的痛点是居家环境

“不适老”，洗澡怕滑倒、如厕难起
身、久坐站不起来。对他们而言，
单一的商品远远不够，需要的是

“专业服务+商品+技术”的完整
配套。

不过，由于国内银发商店起
步较晚，目前尚无成熟、可复制的
案例。

银发西溪Mall想尝试另一
种思路：不做纯粹的“老人商场”，
而是打造以银发为载体的全龄化
空间。在中国，老人与家庭深度
绑定，将老年服务与家庭需求结
合，或许也是一种解法。

在活动上，暑假期间商场会
切换为“四点半课堂”，长辈带着
孩子来，结束后一起回家。在应
增看来，与其把老人单独“圈”起
来，不如创造代际共融的场景。

既要为活力长者提供全龄化
社交场景，也要为失能半失能人
群提供专业配套服务。两者并
行，才能覆盖从“备老”到“养老”
的全周期需求。

不仅如此，商店还打算“走出
去”。“我们会将部分产品跟爬山、
马拉松这类场景结合，让老人实
地体验。未来可能会开设租赁服
务，让银发产品能够融入千行百
业。”马智雯介绍。

万国威认为，中国老年人口
具有流动属性和区域人口增减分
化的特征，超大特大城市、中小城
市、县域、农村等细分市场需要采
取差异化的经营策略，银发商店
的探索仍需因地制宜。

这意味着，银发商店没有“一
招鲜”的万能模式，精准施策才是
通往未来的真正路径。

综合《现代快报》《钱江晚报》
报道

记者探访全国多地“银发商店”

真正的刚需，是情感与陪伴
在杭州一家专做老年人生

意的购物中心——“银发西溪

Mall”里，什么产品最畅销？答

案不是拐杖，不是轮椅，而是一

枚小小的指甲钳。

3 月初，北京长城银发商店

正式对外营业。去年以来，上

海、杭州等地纷纷开设了银发商

店。在电商日益发达、线下商超

客流逐渐萎缩的背景下，银发商

店为何能异军突起？它们如何

将“产品”卖到老年人的心坎

上？记者走访北京、杭州、上海

三家银发商店，寻找答案。 老人们正在杭州银发西溪Mall里看鞋子。 受访者供图老人在店里参加社群活动。


