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去年我国老年用品市场规模达5万亿元

银发经济看起香
渝企为何吃着难

2.97 亿 ，21.1% ；712.11 万 ，
22.16%。这两组数据，分别是2023年
底，全国和重庆60岁及以上人口数量和
占比。

如此庞大的老年群体，催生出的老
年用品市场是巨大的。数据显示，2023
年，我国老年用品市场规模达5万亿元。

在市场和政策的双轮驱动下，越来
越多的企业加快进入老年用品市场。不
过，连日来记者调查发现，这份万亿级
“蛋糕”虽然“看着香”，但重庆企业想要
“吃”着，却有点难。

专家建议

2024年被认为是我国银发经济的元年，年
初的国务院1号文件吹响了银发经济的总动员
令，养老业迎来了关系到3亿老年人衣食住行的
发展新机遇，如何接住这场“泼天富贵”？

中国老龄科学研究中心副主任党俊武表
示，最近十年来，进军银发经济的企业越来越
多，成功的案例也越来越多。从目前已经入场
并找到适宜发展路径的企业来说，表现出了非
常好的成长性。但银发经济有自身的特点，是
一种慢经济和复合型经济，是需要投入感情的
体验经济，而且因为银发经济刚刚起步，也没有
特别成熟的发展模式和稳操胜券的商业逻辑，

这就更要求入场企业不仅把握银发经济的新特
征，还要有创新的精神，开发出新的商业模式。

“大力发展老年用品产业，不仅能给老年群
体带来便利，对养老产业而言也是一个很好的发
展契机，企业投资应该持长远眼光。”西安交通大
学博士生导师冯福根认为，老年用品消费市场其
实大有前景。面对老人多样化需求，企业在老年
用品开发设计上要精细化分类，根据各地中老年
人的消费能力，多层次开发市场，这需要企业对
老年群体进行深入观察和了解、沟通交流，多聆
听他们的意见和建议。

据第一财经

企业应投入感情 多层次开发市场

缺大规模个人消费：
主要客户是养老机构

你能想到或者接触到的老年用品有哪些？记
者对身边8位60岁以上的长辈就这个话题作了随
机调查——

拐杖、轮椅、护理床……调查结果显示，老人们
首先想到的都是失能后的刚需类产品。其中8位提
到拐杖和轮椅，5位提到护理床，3位提到卫生间把
手，2位提到淋浴凳。但他们基本没有提到自理型
老人的适老化生活用品，都表示没见过或不了解。

“这个结果跟我们公司产品的销售流向是吻
合的。”华亚椿萱居是我市一家专门从事老年康养
用品研发和制造的企业，该企业执行总裁周欣告
诉记者，公司产品基本上都是养老机构和旅游康
养项目在购买，几乎没有个人客户。

“比如这把椅子，就是专为老人设计的。我们
在扶手侧面制作了一个小凹槽，老人可以将拐杖
嵌入这个凹槽内竖立放在椅边，方便老人随时拿
取。”在华亚椿萱居位于合川的生产基地，周欣坦
言，平时只有在老博会上，才会有零星个人客户购
买这样的产品，“2023年，华亚的整体销售收入超
过 2亿元，但椿萱居康养用品的销售收入仅有
1000多万元，占企业总销售额的5%左右。”

重庆日报去年重阳节开展的养老需求调查结
果显示，80%以上的老人愿意居家养老，但其中八
成老年人目前还没有成为老年用品的精准客户。

个人消费者为何不购买老年用品？
家住两江新区东原星樾的退休教师程桂芳说，

自己以前对老年用品根本不了解，不知道市面上有
些什么老年用品，能够为老人带来什么便利。后来
在老博会上看到一些产品，但又觉得适老化家具买
来无处安放，把已有的家具替换了又觉得浪费。

“往往是经历了意外摔跤或照护失能老人后，
老人和家属才会觉得需要购买这些功能性产品。”
重庆叁陆零福家科技有限公司（以下简称叁陆零福
家公司）负责人介绍，“我们常常遇到一些市民说，
不知道还有专门的产品可以解决这样那样的问题，
可惜家中老人已经发生意外或者离世，用不上了。”

记者随后查询了全国知名老年用品生产企业
——中匠福健康产业股份有限公司的淘宝官方店
铺，发现其网店的月销量
仅有100多件，其他
很多优选店铺产品

月销售量也不过几十件。
个人客户的缺失，很大程度制约了老年用品

企业的发展规模和步伐。
在叁陆零福家公司销售中心，记者看到，陈列

展示有专门解决老年人手抖、握力不足的助食筷，
帮助老年人爬楼的爬楼轮椅等产品。但这些产品
大多是国外生产的，少量是沿海企业生产的，重庆
产的产品一件也没有。

重庆惠源家养老机构管理有限公司副总经理
李添奇告诉记者，前期他们大都采购国外产品，近
年才陆续转为向国内知名企业进行采购。

缺常态化专业秀场：
产品无法到达个人消费者

为何有了互联网销售平台的加持，个人消费
者仍旧对老年用品不买账？

“这是老年用品的特殊性造成的。”周欣说，大
多数老年用品都是为了解决老年人生活中的某些
问题而被研发生产出来的，不同的老年人面临的
问题不同，对老年产品的需求也有所区别，所以产
品单品多、细分程度高，不易形成“爆品”。此外，
老年人购物喜欢到实体店试，但很多企业没有能
力在老人们方便到达、人流量大的黄金地段搭建
大规模的情景化卖场。

叁陆零福家公司销售中心负责人陈利琴介
绍，以助浴椅为例，老年人对助浴椅的高矮、椅面
的大小等都有不同的需求。“他们如果没有亲自坐
一坐，体验一下，还真不好选。”陈利琴说，叁陆零
福家公司推出了VIP客户接送服务，但由于成本
问题，开展得并不多。

“房租、人工……都是问题。”周欣告诉记者，
华亚椿萱居也曾考虑过在中心城区商圈开设老年
用品的展厅，但核算后发现，很难回本。

重庆市养老服务协会常务副秘书长郭恒良介
绍，我市目前没有老年用品聚集卖场，不仅企业的
产品无法接近和到达个人客户，真正有购买需求
的老年市民也不知道该去哪里选购。

去哪里购买老年用品的问题，正困扰着渝北
区龙塔街道居民陈文斌。他的父亲今年76岁，由
于洗澡不慎跌倒，导致盆骨撕裂需长期卧床休
息。父亲在床上吃饭时，普通的床非常不方便，而
且由于床垫太软，父亲的睡眠也一直不太好，他就
想买一张护理床，但一直找不到合适的，“虽然网

上有卖护理床，但毕竟是好几千元的东西，不看看
实物不放心。”

目前，这类问题已引起相关机构的重视。郭
恒良告诉记者：“我们目前正在比对选址，计划尽
快打造一个集中展示的展厅，将有代表性的本地
生产的老年用品展示出来，方便老百姓和养老机
构能随时来参观、购买。”

缺合理利润支撑：
价格成本挤压企业原创力

老年人买东西，不仅要看实物，更要看价格。
“我们设计的一款智能遥控助起沙发，价格偏

高，老年人接受起来比较困难。”周欣说。
“大多数老年人都是非必要不花钱。”华亚椿

萱居销售总监祁文杰说，一款好的产品如果销售
规模上不去，企业的设计生产成本就降不下来，

“特别是老年用品，很多时候都是针对不同群体专
门研发设计的，前期投入很大。”

“以前，跟沿海和国外的同类产品相比，重庆
本地生产的老年用品会有代差，现在差距虽然有
所缩小，但仍面临研发投入不够的问题。”光大百
龄帮康养产业集团总裁陆家斌表示，集团旗下养
老院采购老年用品时发现，利润稳定的高端老年
用品更注重原创性，这需要企业加大研发投入，而
国内老年用品生产企业在研发投入上不足，原创
性产品较少，高端老年用品更多依靠进口。

李添奇也提到，护理床、桌椅板凳等家具，重庆
本地产品与国外和沿海产品已没有什么差别，但高
附加值的智能化改造类老年用品还存在不足。

成本和价格两头挤压，没有合理的利润和市场
支撑，企业很难投入研发，也就难以开拓高端市场。

如此循环，该如何破题？
今年1月，市经信委会同市民政局、市卫生健

康委发布了《重庆市第一批智慧养老应用试点示
范及产品推广目录（2024年版）》，共同推广应用智
能养老产品。市经信委相关处室负责人介绍，目
录的出台，就是为了发挥头部机构和产品的示范
带动效应，让更多老年市民知晓和选择这些产品。

另一方面，老年用品企业也试图通过租赁等
降低使用门槛的方式，让产品进入更多的家庭。
例如叁陆零福家公司就推出了护理床、轮椅的租
赁服务，上万元的护理床每月租金仅600元。

据新重庆-重庆日报
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