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新消费新消费锐眼锐眼

银发族的“兴趣班”围猎：唱歌、弹琴、绘画……

如何成了掏空老人钱包的
多重“局中局”？

0元课引流
私域直播如何“围猎”银发族？

“我母亲只是想学学弹琴，现在微信里置
顶了七八个老师微信，每天从早到晚都是各种
直播链接。”市民张女士向记者展示了母亲的
手机。

每天清晨6点，准时响起的“早安”问候；时
不时地签到提醒；下午 6 点，开始预告晚上的

“院长直播课”；以及每天的晚安课程回顾问候
——这几乎成了老人手机里的固定日程。

为了了解消费者反馈的问题，记者下载并
体验了“开开华彩”App，发现其引流路径设计
得极为精密。

当用户完成注册并点击看似免费的“体验
课程”时，系统并未直接进入教学，而是强制跳
转至企业微信添加页面。这一设置意味着，在
享受任何教学服务之前，用户必须与销售人员
建立一对一的私域联系。

据业内人士介绍，这种从公开平台向私域
流量的转移，是企业进行精细化运营的常见方
式，但也意味着后续沟通完全依赖销售人员的
个人话术，平台方的监管难度随之增加。

进入私域后，老人面临的是一场全方位的
信息包围。

据多位消费者反映，添加好友后，所谓的
“院长”或“院长助理”会立即开始高频互动：每
天早上的问候、晚上的关怀，以及最重要的
——私域直播链接的狂轰滥炸。

这些“直播链接”不同于抖音、淘宝等公开
平台受严格监管的公域直播，而是隐藏在企业
微信群的私域网页链接中，点开即看，极具便
利性，却也完全脱离了平台的实时监管。

多位学员向记者反映，原本以为报名的是
兴趣学习课程，点进链接才发现是一场精心包
装的推销会。

直播间里，主讲人往往在前20分钟讲授基
础内容，随后话锋一转，开始推介所谓“院长亲
授班”等付费课程，屏幕上不断弹出支付链接，
伴随着“仅此一次机会”“最后几个名额”的紧
迫话术，营造出“不买就亏了”的紧张氛围。

□ 本报记者 郭静瑜

随着“银发经济”驶入快车道，3.2亿银发网民正成为互联网流量的新蓝海。
国家统计局数据显示，截至2025年底，我国60岁及以上老年人口达3.2亿人，占总

人口的23%，预计到2035年左右，这一群体数量将突破4亿人。
当老年人满怀热情地推开线上兴趣班这扇通往“充实晚年”的大门时，等待他们的

或许不是艺术的殿堂，而是一套环环相扣、设计精密的收割剧本。
近日，海财经·证券导报记者通过深入调查“开开华彩”等中老年在线教育平台，发

现了一条从公域引流、私域沉淀到情感操控、硬核收割的完整产业链。
这家自称专注中老年文娱教育、累计服务学员超300万人的机构，在社交平台上

既有“如家般温暖”的口碑，也存在着大量消费者的质疑声。

情感陪伴变情感操控：
一套量身定制的心理话术

为何在年轻一辈看来拙劣的营销话术，却能精准攻
破老人的“钱包”？记者调查发现，这背后是一套针对老
年人心理需求精心设计的“操纵剧本”。

在开开华彩的私域流量运营中，销售人员扮演的不
仅是老师，更是干儿子、干女儿的角色。

针对退休带来的社会角色丧失、空巢带来的情感空
虚等老年人核心痛点，他们通过高密度的情感互动建立
信任——点赞老人发布的作品，对老人的作品给予极高
评价。

“阿姨您真有天赋”“叔叔这笔锋颇有大师风范”，这
类话术让老人在情绪价值供给中逐渐卸下防备。多位
受访学员表示，他们不仅是为课程付费，更是在为这份
被看见、被需要的感觉买单。

情感铺垫之后，话术转向焦虑制造与信息茧房构
建。“现在不学，年纪再大些手指更硬了想弹都弹不了”

“我们这个院长班仅此一次机会，错过就真的没有
了”——此类话术将普通的兴趣消费包装成不容错过的

“人生最后一次机会”。与此同时，在私域社群中频繁发
送所谓的报名截图和好评反馈，营造出“大家都在抢”的
虚假繁荣景象。

最终环节则是通过极限施压促成冲动消费。
限时优惠、仅限今日、院长班仅此一次机会——这

些在电商领域略显过时的招数，在封闭的私域直播间里
依然杀伤力巨大。

更令人唏嘘的是，有销售人员甚至利用老人的经济
状况进行精准突破。消费者刘先生反映，其父亲在体验
课后对“张曼院长声乐课”表现出浓厚兴趣，但表示手头
暂时没有那么多钱。销售人员在微信上反复劝说，甚至
提出“可以先付一部分，先把名额占上，剩下的钱等手头
宽裕了再分期补上”的方案。

记者调查发现，这种诱导老人分期付款或借贷缴费
的做法并非个案。在另一起投诉中，有学员家属透露，
当老人表示资金不足时，销售人员主动引导其开通花呗
等借贷工具进行缴费。而当老人缴费后发现课程质量
与宣传严重不符，承诺的赠品也未兑现，申请退款却遭
遇百般推诿。有学员反映，购课前销售人员承诺“7天无
理由退款”，但老人既未收到任何课程及相关物料，申请
退款时还遭遇各种拖延甚至直接拒绝接听电话。

从囤课到硬件：
一场环环相扣的消费陷阱

当老人咬牙购买了第一门课程后，收割并未停止，
而是进入了更深的连环套。

多位消费者反映，所谓的直播课存在严重的内容
注水问题。学员王阿姨告诉记者：“说是直播课，但老
师讲得非常慢，一节课翻来覆去就那么点内容，感觉就
是在拖延时间。最让人生气的是，直播过程中我们在
评论区提问，老师从来不回应，就跟没看见一样。”

更令学员不满的是购课时承诺的“一对一辅导”形
同虚设。王阿姨表示，报名时销售人员反复强调“一对
一解答，随时答疑”，但交费后，加了所谓的辅导老师微
信，发过去的提问要么隔好几天才回一句“稍等”，要么
干脆石沉大海，几乎不回应。她苦笑道：“花了几千块
钱，最后连个回答问题的人都找不到，这和宣传的完全
是两码事。”

另一位学员也反映，购买的美妆课程承诺有课后
作业点评，但提交了三次作业，没有一次收到过反馈。

“老师在直播间说得天花乱坠，说会认真看每一个学员
的作业，会给详细指导，结果全是空话。我们这些老年
人，攒点钱报个班不容易，就这么被忽悠了。”

此外，硬件销售也成为新的利润增长点。有消费
者投诉，家中老人在诱导下花费3999元购买了一台由

“开开华彩”出品、声称“由联想代工”的学习机。而市
场上同配置的普通平板价格仅为该价格的一半左右，
老人显然为“上课专用”的概念支付了高额溢价。更令
人担忧的是，消费者发现学习机内置的“开开华彩学
堂”App曾提示“因违规已暂停服务”，关联的小程序也
显示“由于存在欺诈行为，已暂停服务”。虽然平台迅
速更新了版本，但这种“换壳”操作无疑为其合规性打
上了问号。

从去年8月开始，学员王阿姨已在“班主任”的推销
下，购买了1.2万元的课程和学习机。

记者在调查中还发现，开开华彩的业务版图远不
止在线课程。该公司还推出老年人创业项目——银龄
就业站，通过短剧演出等招募老人进行创业。此外，平
台还拓展了文旅业务，去年10月，开开华彩还与贵旅集
团联合举办了“华彩贵州红色之旅银发游学”活动，来
自全国各地120名学员参与了为期五天的红色之旅。

（下转P04版）

“开开华彩”App页面截图。


