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乔瑞庆

国家统计局发布的数据显示，

2023 年末，我国 60 周岁及以上人

口超2.96亿人。专家预计这一数字

在2035年前后将突破4亿人，到本

世纪中叶将达到约5亿人。老龄人

口的持续增加拓展了银发经济的潜

力。据估计，我国银发经济规模到

2035 年有望达到 30 万亿元左右。

发展银发经济是顺应人口变化趋势

的需要，也是满足老年人追求美好

生活的需要，更是保持国内消费需

求持续扩容提质的需要。

产业根植于市场，银发经济

由社会老龄人口的各项生活需求

所驱动。发展银发经济，应从老

年人四方面的需求着手：一是满

足老年人的康养需求，通过提供

康养产品或服务改善老年人的身

体健康水平，提高老年人生活质

量。二是满足老年人日常生活需

求，围绕老年人日常生活中不便

的“闹心事”，通过提供上门服务

或者就近集中服务，让老年人不

用再为生活琐事忧心。三是满足

老年人精神文化需求，针对不同

年龄段的老年人提供丰富多彩的

精神文化产品，丰盈老年人精神

生活，实现“老有所乐”。四是满

足老年人的心理关爱需求，通过

提供更多心理服务和产品，减少

老年人心灵的孤独感、消沉感、

苦闷感，呵护老年人的心理健康。

银发经济相关产品和服务的核

心逻辑正是提高老年人的生活品

质，关心关爱老年人。只有精准把

握老年人的消费心理和特点，才能

更好地满足他们的需求，提供符合

其预期的产品和服务，让老年人的

晚年生活更美好。

由于身体机能减退、知识结

构更新慢、缺乏亲友陪伴等多种

原因，老年人的消费需求有其独

特性。首先，老年人属于“价格

敏感型”消费群体，很多深受传

统消费观念影响的老年人往往注

重勤俭节约，在消费时要求“高

性价比”。其次，老年人消费还具

有服务敏感性，相比网络购物，

不少老年人更喜欢在实体店购买

产品和服务，消费习惯更倾向于

亲身感受。对于老年人而言，购

物过程中的服务体验十分重要，

良好的售前、售中、售后服务更

容易赢得他们的信任。比如，老

年人对新科技概念、智能化操作

不熟悉，相关产品的售前、售后

跟踪服务就显得尤为重要。又

如，在服务型消费等方面，他们

希望得到更为热情、主动的服务。

在此过程中，也要注意防止老

年人的消费心理和需求被某些不法

商家利用，导致盲目消费甚至上当

受骗。比如，某些保健用品行业的

从业者利用老年人对科学保健知识

不了解、喜欢线下体验等特点，诱

导他们购买假冒伪劣的产品。

发展银发经济，是供需双方交

易的经济行为，也是弘扬敬老爱老

传统美德的社会行为。无论是提供

有形的产品，还是提供无形的服

务，都需要相关从业者保持对老年

人的尊重和耐心，以更加牢固的服

务意识、端正的服务态度、过硬的

服务能力，为老年人提供优质、用

心的服务，持续推动银发经济蓬勃

发展。

夏振彬

“王婆说媒”的热度还没过，不少年

轻人又涌入了情感分析直播间。据媒体报

道，为抓住流量，一些直播间里“狗血与

奇葩齐飞，剧本共套路一色”。

情感分析直播间，有啥魅力？说实

话，还挺“好看”的。直播间里，自称

“婚恋军师”“情感分析师”的博主将网友

相亲对象的条件或感情问题一一拆解，唾

沫横飞、言辞犀利，俨如“情感爽剧”。

但靠谱吗？一听便知：“家庭资产9位

数，还是长子”，条件好却没写工作，说

明没有事业，在家没地位；对方没提体

重，意味着他大概率偏胖；单位合同工、

省会4套房，这种条件还未婚，说明性格

可能有缺陷……一些“婚恋军师”抓着只

言片语，讲得“头头是道”，语气不容置

疑，但仔细想想，大都是夸大其词、主观

臆断，用一个词来概括，信口胡说。

这样的“军师”有用吗？不知道。但

至少有三“害”。

一为坑人。“恋爱军师”声称可为客户

避雷，可教人“拿捏”优质对象，宣扬

“没有搞不定的男人，只有不会技巧的女

人”，实则片面强调收入、房子等物质条

件，教人投机取巧。倘若听之信之，只怕

会误入歧途，给婚恋生活增添不稳定因素。

二为骗钱。“婚恋军师”可不是义务

劳动，从连麦咨询到情感课程、私教服

务，全都收费不菲。可一些“军师”连个

心理咨询师的资质都没有，百般忽悠，有

欺诈之嫌。尤其将“镰刀”对准一些既没

爱情又没钱的年轻人，于心何忍？

三为不良导向。一些“军师”不跟你

讲真诚、尊重、责任，也不讲三观相合、

志趣相投，而是张口闭口谈钱，将婚恋情

感作为利益交易筹码，宣扬物化的婚恋

观。此举误导他人、制造焦虑，无疑对当

前各地抵制高价彩礼等努力也是一种

干扰。

那怎么办？年轻人要警惕。不妨想

想，这些人凭什么做别人的“情感导

师”？因为恋爱经验丰富？倘若是，又能

给出什么专业意见？人与人天差地别，爱

情和婚姻哪有什么通用模板？一些人把爱

情当买卖，用焦虑来敛财，以错误价值观

搏出位，而绝不会为客户的感情负责。相

关平台也应加强内容审核，予以规范。

当然也要看到，“婚恋军师”火爆，

背后是需求驱动。部分年轻人存在婚恋

焦虑，在进入一段亲密关系前渴望高人

点拨、掌握“恋爱秘籍”，进而少走弯

路、规避风险。对此，只有强化正面供

给，才能避免劣币驱逐良币。一些地方

已作出有益探索。比如浙江推出“婚姻

家庭辅导服务平台”，江苏苏州在社区举

办“幸福婚恋”课堂，很多高校开设了

婚恋类课程……优质情感服务供给充足

了，“狗头军师”自然就没有什么市场了。

唐伟

“不要给我推荐可能认识的人了。”日

前，这一话题在社交平台上引发众多网友

共鸣。除了收到平台的推荐信息以外，网

友发现自己还会在无意识中被推荐给他

人，甚至连收藏的内容、买过的东西等都可

能被他人一览无余。有媒体记者对多款

APP 进行测评，发现不少平台在“熟人推

荐”相关选项上默认开启，而关闭步骤往往

十分烦琐。

在熟人推荐功能下，每个人都成了网

络空间“透明人”。平台除了推送可能认识

的人，点赞过的内容、购买过的东西、观看

过的直播等都可能因平台推送机制，让好

友和其他人知道。这种结果显然令人尴

尬，也会陷入猝不及防的境地。自己喜欢

什么商品、到过什么地方、说过什么话、看

过什么内容，都会被朋友和熟人所掌握，这

种结果令人崩溃。

更重要的是，这种做法跟网络实名制

要求背道而驰，也不符合网络管理的基本

目标。事实也证明，靠平台用户修习“网络

隐身术”很难保护自身的合法隐私权，按照

责权利对等的原则，遏制和杜绝APP熟人

推荐功能所造成的隐私泄露风险，应当实

行责任倒置，并在此基础上构建完善的保

护机制。

当前，APP 熟人推荐功能暴露出多重

责任失守的问题，比如令用户深受其害的

推送机制，还包括熟人推荐功能背后的用

户信息收集问题。一方面，平台形成了过

度收集信息的行为；另一方面，对收集的个

人信息未经同意就擅自推送。

根据用户与平台之间的协议，以及平

台应当履行的信息保护的法定责任，未经

用户同意，平台是不能收集用户个人信息

并推送给别人的。为此，平台APP有关闭

推荐功能的按钮，为用户提供选择的权

利。然而，相关测评发现，部分APP的关闭

推荐功能形同虚设，网络运营者在提供服

务时并没有重视和尊重用户需求，保护他

们的个人隐私权不受侵犯。为此，就需要

实行严格的责任倒置并坚持“用户至上”的

原则，具体来说，就是在收集信息和推送信

息时应当由时下的“应当征求”变成“必须

同意”方可实施。简单来说，即便是制式化

的协议中有相应的免责条款，或者APP中

有相应的关闭按钮，只要用户没有作出选

择，平台未经同意都不能视为默认，而是严

格禁止收集个人信息和定向推送。

只有这样，用户的知情权、选择权和决

定权才会得到尊重，平台方也不会无所顾

忌用户的感受而我行我素。在此责任模式

下，只要用户能够证明自己没有授权和同

意，则平台就没有免责的理由。监管方也

能简单得出结论，并依法给予相应的处罚。

精细服务
发展银发经济警惕“婚恋军师”坑人又骗钱

关闭“熟人推荐”的权益，不能被忽视

记者从近日举办的2024年北京市节能宣传周启动仪式上获悉，北京将大力推广“新能源车充新能源电”，创新探索促进电

动汽车消费绿色电力的交易机制，激发供需两侧潜力，引导和鼓励电动汽车充电负荷购买使用绿色电力，实现电动汽车绿色出

行。 新华社 朱慧卿 作
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