
早上在送完外孙女上
学后，李阿姨变得轻松起
来，但也挺无聊。通过某平
台，她频繁刷到了几家幼
儿园改建的“老年活动中
心”消息：一家是位于一所
幼儿园的四层，活动中心
是幼儿园音乐厅活动室改
造而成；另一家是一所幼
儿园彻底注销后，完全变
成老年活动交流中心。

部分“幼儿园”变“老年
教育”，目前已成为银色产
业发展的一个缩影。如何
服务好孩子们的爷爷奶奶、
外婆外公成为转型中的幼
儿园探索的新路。

被迫转型

根 据统计公报 ，2023
年 ，学 前 教 育 在 园 幼 儿
4093 万人，较 2022 年减少
534.5 万人。“去年年底，我
们在决定彻底转型前，也
是忐忑不安，毕竟除了幼
儿市场，我们也不知道能

做什么。”山西太原市柳巷
原“小雨点幼儿园”投资人
李校长表示。

“我之前在另外一家学
前教育集团，所属幼儿园
都是小区配备，感受更直
接，招生的确很难。”同处
于焦虑中的另一幼儿园集
团高管郝总与李校长碰头
后一拍即合，两人先后考察
了山东等地的“老年教育”
市场与商业模式后，决定重
组、再创业。

去年下半年，李校长将
自己所属的两家幼儿园关
停并注销，重新注册新公
司，主营业务是“中老年活
动交流中心”。

“山东那家企业的商业
模式很不错，但我们毕竟是
创业初期，‘稳’字为主，还
是选择了本土品牌，交了加
盟费，我们从师资条件、课
程安排以及老师的配备，也
要符合他们的要求。”李校长
表示。

商业模式探索

李阿姨接收到的推送
信息正是来自李校长所加
盟的品牌企业。

记者了解到，该品牌企
业拥有学前幼儿教育与老
年活动中心两大板块，其
老年活动中心连锁店在太
原已有四五家，其中一家
活动中心就是由所属幼儿
园的四楼改造而成，整个
一层分为舞蹈厅、模特厅、
茶点厅、换装休息厅等。

“我们只是将原先四
层楼的时间利用更合理化
而已。课程安排基本是在
孩子延时课前，不影响孩子
们正常使用。”该品牌企业其
中一家老年活动中心的校长
表示。目前太原这间老年
活动中心已招募到了近百
位会员。

山东和安徽的两家老
年教育品牌企业去年已与
全国四五百家幼儿园达成

合作，开始为老年人提供服
务。

另据了解，西安一家幼
儿园也因为招生难，腾出
部分场地，增项“私立”老
年大学，除了上课，还组织
老人们参加旅游、演出和
养生活动，进行写真、视频
拍摄等。

有研究团队曾分析认
为，“银发经济主力人群集中
入场，悦己消费成趋势”。在
心态上，新老人更积极，更年
轻，更悦己，他们有钱有闲，
愿意为自己消费。

“我们幼儿园在山西
属于转型较早的一波，我
们对‘老年教育’未来市
场很有信心，目前成为我
们 中 心 会 员 的 几 十 位 女
性很勇敢很热情，她们更
愿 意 为 自 己 的 快 乐 买
单。但我们的挑战在于，
该如何做好‘快乐服务’？
这路得一步步探。”李校长
认为。 陈汉辞

当“少子化”遇上“老龄化”

部分幼儿园转型老年教育
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本报讯 日前，一项 3·
15调查显示，超八成消费者

“踩坑”商品与保健相关。
问卷调查显示，在“买

到最坑的老年用品属于什
么品类”的问题上，选择“保
健品、食品”的受访者最多，
占比达64.9%，紧随其后的是
选择“辅具、保健仪器”的受
访者，达19.4%。除此以外，
还有 6.4%的受访者选择了

“家居用品、家电”；3.3%的受
访者选择了电子产品；1.7%的
读者受访者了服装；选择“药
品”和“其他”的受访者分别为
2%和2.3%。总结以上数据可
以发现，选择与“保健”相关
商品的受访者超过八成。

在“购买老年用品或服
务踩坑最多的一次花了多少
钱”这个问题上，选择“1001—
5000 元”的受访者最多，占
29.4%；27.8%的受访者选择了

“501—1000元”。值得一提的
是，有2%的受访者最多的一
次花了超过万元。（姚沁艺）

老年消费者“踩坑”
商品多与保健相关

本报上海讯 三月春
光明媚，越来越多的女性旅
行者们也纷纷启程。近日，
携程发布的《2024女性旅行
消费洞察报告》显示，2023
年 2 月 20 日—2024 年 2 月
20 日，女性全年人均旅行
消费支出高于男性近8%。

报告显示，2023 年以
来，老年女性群体的旅行消
费正悄然释放，50 岁以上
老年女性出行订单增速最

快高达 205.6%。越来越多
的银发“游民在路上”，她
们或自驾、或邮轮、或旅
居，出游方式丰富多彩。部
分 银 发 奶 奶 们 还 常 年 旅
居，体验“生活在别处”。

互联网令世界皆可相
连，近一年携程 APP 女性
预订用户中，甚至有 92 岁
银 发 奶 奶 下 单 了 邮 轮 套
餐，和 97 岁的高龄老闺蜜
一起奔赴海上假期，可谓

活到老、玩到老。
偏爱错峰游、玩法更

丰富，“银发族”以出游频
率高、消费金额高撬动着
旅游大市场。据中国旅游
研 究 院 预 测 ，截 至 2025
年，我国出游率较高、旅游
消费较多的低龄健康老人
将 超过 1 亿人，老年旅游
收入有望超过万亿元。有
钱有闲且规模持续扩大的
银发人群，为旅游市场注

入新活力。
“又飒又美的女性旅

行力量正在尽情绽放。”携
程集团 CEO 孙洁表示，在
携程平台上，有亿万的女
性旅行者，旅行让她们卸
下疲惫，追寻美的同时，
也 实 现 着 自 我 价 值 及 幸
福感提升。“老中青”三代
女性，从踏上旅行那一刻
起，各美其美、美人之美、
美美与共。 （孔小芳）

92岁奶奶下单邮轮套餐和97岁闺蜜奔赴海上假期
女性“银发族”消费释放，出行订单增速最快 3 月 15 日，央视 315 晚

会曝光多家婚恋平台利用焦
虑收割消费者，其中，珍爱
网、世纪佳缘、恋爱课等婚恋
公司被点名。

调查发现，“抛诱饵”是
红娘工作的第一步，即通过
欺骗性话术塑造虚拟人物，
以此吸引消费者。接下来，

“堵死客户的其他可能性”，
让客户把婚恋平台当成唯一
希望，用年龄焦虑等痛点，诱
导消费者购买价格动辄上万
元的会员服务。 刘卓澜

婚恋平台“花样”
套路收割消费者
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