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“我老妈被人忽悠加入团购群，买回来一大堆没用的东西。”“我老爸天天一早就与人结伴去打卡
听讲座，说有鸡蛋领取，到后来买了几千元看不懂的保健品。”……

近年来，在城市、乡村的小区周边，出现了一些生活馆、康养馆及线上超市，它们针对老年人开
展营销，售卖保健品、生活用品等。这些看似不起眼的店铺，有何本事能让平时不舍得吃用的老年人
大把花钱，甚至“沉迷”其中？日前，根据网友在宁波民生e点通群众留言板上的投诉线索，记者展
开了调查。 记者 余建文

线上帮你在直播间“砍价”，线下给予“沉浸式体验”——

老年人如何避开
保健品营销“温情陷阱”？

最近，编号为“8266036”的网
友反映，她母亲这段时间经常去
江北区丽江东路上一家生活馆听
课，听说能免费“吸氢氧”，还有礼
物领，前阵子提出要买一台氢氧
机，价格一万五千多元。

“什么机器这么贵？”这位网
友感觉母亲被人“洗脑”了，掉进
了营销“陷阱”。

10 月 22 日 7 时许，记者几经
周折，找到了网友所说的国际生
活馆。生活馆门面仅一人多宽，很
不起眼。上到二楼，里面的房间隐
隐传出作报告的声音，记者就和
几位老人在外间等候，看到墙上
挂着很多证书和检测报告。这些
老人彼此颇为熟络，见记者是“生
面孔”，带着几分怀疑，询问记者
从哪里来、怎么知道这里的。

不多会儿，里间的课结束，记
者跟着老人走进“教室”入座听
课。“教室”约 50 平方米，摆了几
十张椅子，每两张椅子中间放着
一台氢氧机，跟咖啡机差不多大。
这波听课的人有 30 多人，老人们
都自带吸氧管，记者也讨了根管
子，有样学样挂在耳鼻处。接上机
器，管子里就“呲呲”冒气。这种机
器是一种家用氢氧机，将水电解
后，产生氢氧混合气。

稍后，一位自称“小林”的年
轻人上台开讲。他带领大家做了
一套拍手操，然后播放一则央视
新闻，说最近降温了，一些地方已
有流行性感冒发生，提醒各位长
辈注意保暖，防止生病。之后，小
林讲解起常吸氢氧混合气的好
处，并在投影上播放钟南山院士
有关氢氧混合气的治疗研究。记
者仔细听后，发现小林很注意措
辞，没有说吸氢氧混合气能治哪
些疾病。

接 着 ，小 林 说 ，因 为 有 人 举
报，前一天市场监管部门人员来
检查，可里外查了一遍都没问题。

“ 机 器 零 售 价 25800 元 ，团 购 价
15800 元，的确不便宜。但我们资
料齐全，做的也是正规宣传，没什
么好担心的。”小林说，他们请长
辈来免费体验，不强买强卖，不贷
款，买不买看长辈自愿。

在小林讲解时，记者用手机
录了音，被巡回的工作人员发现

了，被要求删除录音。不过小林很
坦然地说，记者要看什么资料，他
都可以提供。

一堂体验课时间在 40 分钟
左右。出门时，不少老人拿着卡
片，让工作人员盖章。有的老人已
盖了近 20 个章。“盖章达到一定
数量，有小礼物送的。”一位大伯
对记者说。

记者一堂课听下来，没感觉
有什么“出格”的地方，反而感受
到了几分小林对长辈的贴心关
怀。据了解，该生活馆开办也才三
四个月，现在每天开五六堂体验
课，日参与老人逾百人。一位大妈
说，反正闲着，每天买完菜到这里
来吸吸氧，至少没坏处。而一位大
伯则对氢氧机颇为认可，“这个吸
一两次，感觉不到什么。要经常
吸，会对健康有好处。”

记者通过网上查询发现，类
似的家用氢氧机，市面上有不少
品牌在售，每台标价从 2000 元至
30000 元，差异巨大。同时，记者还
查询到，钟南山院士团队自 2014
年起开展临床研究证实，在气道
狭窄、支气管哮喘、慢阻肺急性加
重的辅助治疗上，氢氧混合吸入
疗法展现出优于单纯氧疗的效
果。不过，钟南山院士在去年 10
月人民日报健康客户端举办的

“氢氧医学，科学应用”专家媒体
座谈会上表示，应用氢氧气治疗
时需特别注意安全，要选有三类
医疗器械资质的氢氧机。而三类
医疗器械资质的氢氧机，专为疾
病治疗设计，必须通过国家药监
局审批，具备医疗认证；气体纯度
要求使用医用级氢气，排除工业
氢气潜在毒性风险，需要在医生
指导下使用。

10 月 22 日，江北区市场监管
局跟帖回复：我局执法人员到当
事人经营场所进行了检查。经查，
当事人经营的氢氧机属于普通电
器，非医疗器械，未发现当事人超
范围经营的情况。执法人员在当
事人营业场所及电脑内未发现有
进行虚假宣传的证据，现有证据
不足以说明当事人存在违法行
为，决定不予立案。经询问，店方
负责人表示其产品如购买者不满
意，可进行退换，可到店沟通。

涉老“食品”“保健品”领域的虚
假宣传，甚至涉诈问题，并不是一个
新问题，这些年公安、市场监管等部
门也开展了专项整治行动。然而，营
销机构的手段也在升级，变得更隐
蔽，以逃避执法机构的监管。

记者梳理了民生 e 点通群众留
言板上 3 个月来的投诉帖，其中涉
老营销的有 6 起，包括向老人推销
治疗仪、中药材、保健食品等，但对
于这些帖子，各地市场监管部门的
反馈如出一辙，即现场检查没有发现
虚假宣传的证据，无法立案查处，执
法人员大多仅对经营者进行教育，督

促其依法依规经营。
“在涉老消费领域，出现较多的

是虚假宣传，但经营者现在学乖了，
不会像早几年那样口无遮拦地夸大疗
效，也不会留下明显有问题的宣传资
料。”市场监管部门相关人员说，现场
检查往往查无实据，这是执法部门眼
下面临的一大难题。比如江北区市场监
管局，这三年来只立案查处了一起案
件：某理疗馆未办营业执照就销售某医
用冷敷贴，且宣传能治疗多种疾病。

根据网友投诉的几个点位，记者
在海曙、江北“摸”了一圈，发现明面
上都看不出什么问题，而且有的“康

养馆”十分警惕，不接待“生面孔”。市
民顾先生说，他母亲常到望春街道某
线上销售店买东西，说店家给老人建
群搞团购，手机上链接直播平台看视
频，由总经理帮忙砍价，从源头工厂
买货，买了一堆乱七八糟的东西。“老
人看的不是抖音这种较大的网络直
播平台，而且买的东西，在淘宝、京东
等平台都找不到。”顾先生说，这就是
欺负老年人不懂网购。

记者依照指点，找到这家店铺。
店里陈列的零食、生活用品等多来自
北方省市，宁波市场上极少见到，但没
看到有老人组团购买的场景。

涉老“食品”“保健品”领域营销
陷阱，不仅让老年人花冤枉钱，还易
引发家庭矛盾。鄞州姜山镇的张师
傅说，老母亲一直生活节俭，牙齿掉
了都舍不得到医院补牙，这两三年
却在当地养生馆，花了几万元买蛋
白 粉、麦 片 等 保 健 品 ，几 年 都 吃 不
完。“关键是蛋白粉罐子上有标注，
适合人群为运动人群。为什么要推
荐给 70 多岁的老人吃？摆明是忽悠
嘛。”顾先生说，他阻止、劝说过多
次，反而惹得母亲生气，认为他“不
关心老人健康，不孝顺”，这让顾先
生很无奈。

市消保委投诉调解处置部部长
龚颖告诉记者，传统的“会销”模式

（会议营销）因其手法粗暴、投诉众
多而逐渐被部分淘汰，现在营销者
们精准地抓住了老年人“触网”比例
迅速提高这一趋势，将阵地转向线
上，并在线下玩出更精细的花样，演
化出一套“线上精准引流+线下深度
转化”的组合拳。

线 上 从“ 广 撒 网 ”到“ 精 准 垂
钓 ”。比 如 直 播 带 货 演 绎“ 温 情 剧
场”，在“中药房”“实验室”等场景
中，主播扮演“健康营养师”“中医世

家传人”“贴心小张”等人设，先讲养
生常识、孝顺故事，建立信任感，再
进行产品推荐。加上评论区水军的

“互动”，营造出其乐融融的大家庭氛
围，让老年人沉浸其中。另外，老年人
对健康问题是最关注的。短视频平台
根据算法，会不断给用户推送其感兴
趣的内容。利用伪科普视频、动画、专
家访谈等形式，包装“颠覆性”产品，再
以社群团购方式，形成强烈的从众效
应，吸引老年人跟风购买。即使产品有
问题，老人也往往碍于情面不愿追究。

线下模式主打“沉浸式体验”，

变得更加高端和隐蔽。比如开设“智
慧健康管理中心”“科技体验馆”等，
给老年人提供定期检测、产品配送、

“专家”一对一咨询等服务，将客户
长期绑定。营销员与老年人之间建
立起“不是亲人，胜似亲人”的情感
连接。还有一种是“旅游+康养”模
式：以低价甚至免费旅游为诱饵，将
老年人带至远离市区的“康养基地”
或度假村，在封闭环境中，通过讲
座、活动“洗脑”，最终实现高额销
售。宁波曾有三位退休女士，三年前
参加了一个到北方的免费旅游团，

结果每人被诱导买了几千元的所谓
“熊胆粉”。前阵子一位大姐发现“熊
胆粉”自己挥发“消失”了，找到消保
委寻求帮助，一查，这“熊胆粉”竟是

“三无”产品，都不知道找谁去索赔。
龚颖说，大多数老年人很关注

健康、养生方面的内容，但缺少相关
的科学认知，爱贪便宜，因此容易被
营销者“精心设计”。现在，营销者能
利用数字工具精准触达老人的心理
需求和情感软肋，利用更复杂的人设
和情感互动建立深度信任，再加上高
科技的“外衣”，进一步提升欺骗性。

解决涉老“食品”“保健品”的营
销乱象，需要家庭、社会与政府部门
的共同努力。

龚颖认为，老人热衷于去打卡
听讲座，参加群体活动，很重要的一
个因素是孤独。因为现在大多数子
女与老人是分开居住的，平常联系
少，往往等发现老人被“套路”了，为
时已晚。因此，从家庭层面来说，子
女的关爱是最好的“保健品”。子女
应常回家看看，多打电话，倾听父母
的诉求，用科学的健康知识武装他
们，填补他们的情感空虚。当父母感
受到真实的温暖时，对营销“温情”
的依赖自然会降低。

从社会层面来说，社区应组织
更多丰富多彩、健康有益的文体活

动，为老年人搭建真正的社交平台，
转移他们对保健品营销活动的注意
力。另外，管理部门也可以进小区多
宣讲保健品方面的诈骗案例，增强
老人自我防范意识。

在政府层面，监管部门要重拳
出击，严厉打击虚假宣传和非法营
销，提高违法成本。同时，建立便捷
的投诉举报渠道，并联合媒体进行
广泛的科普宣传和骗局曝光，提升
全民防范意识。某乡镇市场监管部
门负责人说：“碰到涉老营销涉诈投
诉时，尽管可能查无实据，我们往往
会要求经营者退款退货，尽可能把
纠纷解决。另一方面，我们也希望知
情者多提供证据和线索，协助监管
部门‘精准打击’。”

龚颖说，从现实看，很多老年人
遇到“沉浸式体验”，往往放下戒心，
甚至深陷其中，要做到“不信不买不
传播”，很难。保护老年人的购物安
全，立法上能否有突破？比如为 65
岁以上老年人设立“购物后悔权”？

慈溪市民张先生说，他父亲以
前也被保健品营销“套路”过，花了
上万元冤枉钱，家里还闹矛盾。“我
给老爸定了规矩，以后碰上 500 元

以上的消费，最好打电话问我一下，
或者我帮他买，老爸认可了。”张先
生说，这个办法现在看起来效果不
错，即便再被骗，也没多少钱，家里
也和睦。

老年人的健康与安宁，衡量着
一个社会的文明与温度。破解银发
消费的“营销陷阱”，不仅是一场关
乎钱包的保卫战，更是一场维系父
母晚年幸福与尊严的亲情守护战。

帮助老年人躲开“营销陷阱”，您有什么好点子、好主意吗？欢迎通过以
下方式说一说：

1.拨打热线81850000；
2.打开甬派App，在下方“民生e点通”版块留言；
3.微信搜索“nb81850”，关注后直接留言；
4.打开中国宁波网，登录宁波民生e点通群众留言板。

B 涉老营销：手段“升级”，取证查处难度大

C 涉老营销“新套路”：披上“数字”与“情怀”外衣

D 帮老年人识破“温情陷阱”：需各方共同努力


