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不过，银发直播背后仍存在不少瓶颈。陈超
越表示，除了体力之外，中老年主播的学习能力、
记忆力和年轻主播相比仍有不少差距，“中老年
主播需要去反复记忆产品信息，需要花费更多精
力去做好直播。”

除此之外，直播过程中的“黑粉”及其言论也
会对老年人的直播状态产生影响，“老年主播的
内心会比较脆弱，一些不好的言论会让他们很伤
心，这个时候就需要我们的工作人员做好安抚和
沟通工作。”

记者发现，此前不少经历了“爆火”的银发网
红已减少内容更新频率，甚至停更。如拥有238
万粉丝的账号“爷爷等一下”已停更超过3年，做
养生科普视频的账号“康奶奶说”已于2021年初
停更，其账号简介称“奶奶一切安好，身体康健，只
是不更新视频了”。而银发奶奶团部分IP账号也
曾面临停播困扰，谈到这一问题，陈超越表示，老
年IP账号的停播涉及两方面的因素，一方面，一些
老年主播经济条件较好，做视频和直播不以赚钱
为目的，而是追求陪伴感和情绪抒发，但直播时间
较长，老年人体力常常跟不上，因此选择减少直
播，“那么她的直播观众肯定会有所下降，毕竟账
号和直播的粉丝数量还是得靠直播场次去维系，
那么很多企业可能就会放弃这个账号了。”另一方
面，据陈超越观察，一些老年主播可能因照顾孙辈
或者移民等原因，最终选择放弃直播。

陈超越认为，银发直播目前在整个直播行业
的占比很小，但极具知识价值和商业价值。老年
人具备较为丰富的人生阅历或行业经验，可以通
过直播分享给大众，而作为观众可以免费获得较
为权威的知识，“这些都是互惠互利的，我觉得老
年直播赛道还有很大的发展空间。”

边长勇认为，银发经济下，各种内容赛道、产
品赛道和服务赛道还处于初级阶段，有巨大的前
景，但也充满荆棘，创业者只有将“用心服务老
人”这一观念放在首位，才能走得长久。（新京报）
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“摆臂，虎口朝前，和老师动起来！大家
都是最棒的，我们都是‘新青年’！”早上9点，
64岁的于书准时在直播间里开启了形体教
学，两个小时的直播里，于书始终保持着微
笑，几乎很少休息，而评论区里的观众不停刷
屏送出“玫瑰”“大拇指”等符号表情。

近年来，越来越多的“银发族”出现在直
播间。82岁“只穿高跟鞋的汪奶奶”、77岁的
“末那大叔”、75岁的“我是田姥姥”……记者
发现不少银发族通过打造时尚和反差人设，
走红网络，收获千万粉丝。

“线上直播可以更好地将教学经验
和方法分享出去，既能带给别人自信，又
能体现我作为线上主播的自身价值，我
觉得很开心。”有多年形体教学经验的于
书告诉记者，自己加入时尚奶奶团已有
三年时间，此前也曾在电视上做过形体
教学，转战互联网教学后课程的传播力
得到了很大的提升。

时尚奶奶团“90后”创始人何大令告
诉记者，目前公司旗下有30多位签约主
播，人均年龄在60岁左右，大部分IP的
视频内容与时尚、健康有关，受众定位为
中高端。

何大令介绍，目前公司各IP账号的
内容和直播重点布局在微信视频号，“很
多老年人不一定有抖音，但一定有微信，
所以在微信端口发力可以很好地完成社
交裂变和传播。”

除了短视频内容，何大令的公司还
推出了365元一年的会员制服务，已有
超过2万人购买，成为会员后，用户可学
习相关的线上课程，并参加线下活动。

记者梳理发现，目前银发网红的内
容包括时尚生活、搞笑短剧、情感哲理和
美食四大类，其中，时尚生活类包括“只
穿高跟鞋的汪奶奶”“姑妈有范儿”“VK
不省心大爷”等，搞笑短剧有“我是田姥
姥”“小顽童爷爷”等，不少银发网红凭借
极具反差感或富有生活哲理的视频内
容，收获了千万粉丝。

北京大妈科技有限公司创始人边长
勇告诉记者，随着互联网的发展，有更多
的银发族开始尝试出镜拍摄视频，这背
后与银发经济的广阔性和老年群体的情
感需求有关。一方面，随着国家政策的
鼓励以及资本的涌入，越来越多的创业
者进入老年内容赛道，短视频理所当然
地成为内容的重要载体之一。另一方
面，短视频和直播成为了退休老人丰富
生活、排解寂寞的重要渠道，“我身边
99%的老人都有过拍短视频和直播的经
历。”

从互联网及短视频使用一端来看，
银发主播的走红离不开3亿多银发人群
的“触网”。QuestMobile发布的《2023
银发经济洞察报告》显示，截至2023年9
月，作为移动互联网流量增长的重点群
体之一，银发人群用户规模已达3.25亿，
较上年增长超过2300万，全网占比提升
1.3个百分点。银发人群月人均单日使
用时间最长的App中，快手、抖音极速
版和网易新闻的使用时长最多，达到
2.04小时、1.87小时和1.87小时，长短视
频、综合新闻资讯平台成为银发族休闲
娱乐的首选。

对于边长勇来说，“北京大妈有话说”IP账
号的盈利方式涵盖了线上和线下两个渠道。
其中，线上的广告变现方式已较为成熟，除此
之外，公司还在视频号里开启了直播带货，并
出售课程。线下，公司通过开展各种比赛及公
益活动，提高IP知名度。

而直播带货也已成为时尚奶奶团系列账
号的重要变现方式。1月24日下午2点，于书
开启了直播带货，在几位年轻主播的帮助下，
于书熟练地介绍着相关床品信息，产品包括
19.9元“福利价”的印花毛毯，59.9元的乳胶枕、
299元的全棉四件套、799元的乳胶床垫等。

“直播已经成为不可避免的快速获客的渠
道了，目前于书直播间的人均消费一年可达到
2 万元，复购率在 50%以上，转换率可达到
20%～30%。”何大令表示。

时尚奶奶团直播负责人陈超越向记者表
示，时尚奶奶团的账号每个月直播带货2～3
场，考虑到银发主播的体力问题，直播时长会
控制在 4～6个小时，产品则在 30～50 个左
右。产品方面，主要以滋补类、服装类以及美
妆类等品类为主。

“我们发现，很多老年人不仅注重产品质
量，还开始追求产品的情绪价值，比如包装的
仪式感，而我们的直播需要看到这些需求。”

除此之外，如何挑选到适合老年人的产
品，也成为直播间的重要工作之一。陈超越介
绍，售卖给老年人的服装会要求更大的尺码，

“尺寸基本会达到160斤甚至更高”。同时，中
老年人的皮肤相对年轻人会更偏干燥和脆弱，
因此在面料选择方面会更倾向真丝、纯棉以及
羊毛的材质，“不会特地追求适老化的产品，但
一定会考虑到中老年人的需求。”

不仅是银发奶奶团，具有代表性的头部银
发网红在MCN的加持下，早已深耕直播带货，
亮眼销量数据获得诸多关注。1月23日，记者
在蝉妈妈看到，拥有1327.3万粉丝的“只穿高
跟鞋的汪奶奶”近30天共直播6场，直播累计
销售量在1万～2.5万单，直播累计销售额在
1000万～2500万元之间。

据陈超越介绍，时尚奶奶团对标的老年用
户经济实力较强，客单价基本在800元～1200
元不等，而滋补场客单价最高可达到1.6万元。
GMV方面，4小时的滋补场直播的GMV在
100万～200万元，服装场在200万元左右，而
美妆场由于用户渗透较弱，因此在50万～100
万元。

陈超越表示，与年轻人直播间相比，银发
直播间更讲求“陪伴感”，“老年人喜欢和同龄
人唠嗑，如果他们能够在直播间获得陪伴感，
就会一直在这个直播间待着。”边长勇同样表
示，在面向老年人直播时，直播间节奏一定要
慢，介绍产品时减少“演戏”的成分，同时由于
老年人手机使用熟练程度并不高，因此主播需
要不停地作出购物操作提示。

时尚奶奶团走红
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