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上周末，杭州“隔壁大院”餐
厅迎来一波客流高峰，同学聚
会、好友相约。消费者中，中老
年顾客占大多数。

最近，在江浙沪地区，这种
“一日聚”餐饮模式渐成银发消
费新风尚。人均 100 元出头，包
含两顿正餐、全天候社交场地，
以及唱歌、棋牌等娱乐配套设
施，和老友度过一天快乐时光。

“百元一日聚”为何能让中
老年人频频买单？新业态快速
升温背后，藏着哪些新商机？近
日，记者前往各地“一日聚”门店
寻找答案。

适老化迎合期盼
冷门时段化身“黄金档期”

不追求翻台率，再加上低廉定价，如何

盈利？王建国说，很多顾客问过同样问题。

“百元一日聚”的商业模式就是薄利多

销：商家通过套餐制方式控制成本，团餐模

式带来的回头客比例也非常高，能帮助商

家盘活闲置资源，把午晚餐之间的时段变

成“黄金档期”。但目前，不少门店也面临

品牌推广不出去的问题。

“中老年人‘被种草’，主要靠朋友圈、

短视频和亲友推荐。想吸引客户、增强粘

性，不仅靠价格，还要用情绪价值赢得顾客

‘芳心’。”王建国说。

近年，江浙沪地区出现的“百元一日

聚”，预示着餐饮休闲业的“适老化”转型升

级。除了菜单大字化、设施无障碍化等，门

店选址基本都在地铁沿线，降低出行门槛。

“早期有消费者反映餐食口味过于咸

辣，老年人吃不惯，我们调整了菜单，变成

以杭帮菜、江苏菜为主的清淡养生系。”宁

波壹天聚乐部负责人说。

中老年客户更钟情有人情味的服务，

是上海馨乐汇负责人鱼晓辉总结出的秘

诀。服务员会帮顾客拍小视频，给足情绪

价值，顾客也会自发在社交平台帮忙宣传。

一站式吃喝玩乐
性价比是吸客之道

上午 9 时，“隔壁大院”开门营业。第

一波客人是 10 余位 60 后的叔叔阿姨，组

团来开同学会。

“唱歌、打牌、跳舞，今天的目标就是

玩得尽兴。”61岁的彭阿姨说，团购价1920
元，聚餐是 AA 制，折算下来，每人支付仅

百元。

因为前一天已经在网上提前预订了

团餐，无需点菜，进入包厢后，一行人有的

坐下喝茶聊天，而彭阿姨和闺蜜选择到大

厅转转。

餐厅包含 17 个包厢、30 多个棋牌室，

还有舞厅、演出厅、乒乓球室、KTV、茶馆，

4000 平方米的空间全是不同主题的拍照

布景，摩登复古的百乐门、霓虹灯闪烁的

墙面，还有小桥流水、古琴悠扬，阿姨们打

卡拍照，晒到朋友圈。

临近 11 时，客人渐渐多起来，后厨开

始陆续上菜。当日菜单是 6 个凉菜、13 个

热菜，外加水果拼盘和饮品，大家频频举

杯，包厢里热火朝天。

午餐后，谁去唱歌，谁去跳舞，几点回

餐厅吃晚饭⋯⋯安排得明明白白。

“一日聚”体验如何？老人们有着各

自不同的答案。

“菜品很丰富，虽然口味一般，但好在

不是预制菜。”72 岁的毛阿姨细算，100 元

出头就可以消遣 10 个小时，也没额外消

费，在家自己烧两顿，买菜的成本都要大

几十。

同桌的王先生是聚会的组织人，平日

常带着好友们探店农家乐、KTV、乡村民

宿。

“对比下来，还是这里性价比高，娱乐

设施齐全，不用分头找场地。”王先生说。

83 岁的姚女士是退休后第一次参加

同学聚会，她感慨，自己好久没和人坐下

来，面对面聊天叙旧。这趟“一日聚”，还

认识了新朋友，心情放松许多。

“低消费、高享受是我们的卖点，除了

一站式吃喝玩乐，还有老友相伴，这对老

年人有着极大的吸引力。”“隔壁大院”门

店负责人王建国说，“一日聚”模式精准戳

中部分中老年人在生活刚需之外的社交

和娱乐需求，让他们能够在收获高质量社

交的小天地。

人均100元，欢乐一整天？

“百元一日聚”成中老年人新社交场
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防止低价引流变相收割
细水长流才能收获信赖

“百元一日聚”的火热，折射出的是中

老年群体强大的消费能力和旺盛的社交

需求。

眼下，部分“一日聚”品牌已开始连锁

化经营。壹天聚乐部在上海、苏州、宁波

已有 6 家自营店开业；馨乐汇开设和正在

筹备的有 5 家门店，会员超 4 万人，有些门

店已经订到两个月之后。

“‘一日聚’模式创造的‘轻养老’场

景，不仅具备餐饮、娱乐等传统功能，更是

一个能够缓解老年孤独、重构社交网络的

城市公共空间。”浙江理工大学理学院心

理学系副教授甘甜强调，经营者应以“细

水长流”的心态服务好消费者，防止低价

引流、变相收割。当中老年人真正被赋予

“有生命力的消费者”标签，企业才会赢得

长久发展的商机。

“隔壁大院”门店 赵培希 摄

宁波壹天聚乐部团购套餐。据大众点评


