
随着激昂的喊麦
声以及按铃器叮当声
响起，一件件商品流水
般被送上直播间，成千
上万的消费者在主播
卖力的推销下点进购
买链接……如今，网络
直播间已成为线上消
费的重要场所。

来自商务部的数
据显示，2023年1月～
10月，网络直播销售额
超2.2万亿元，同比增
长58.9%，占网络零售
额的18.1%。然而，随
着市场规模快速增长，
直播带货乱象频发，直
播电商成为监管重点
对象。但记者采访调
查发现，在严监管之
下，一些直播带货“套
路升级”，部分商家为
牟利深入“研究”消费
者心理，不断打“擦边
球”规避监管，侵害消
费者合法权益手段更
隐蔽，消费维权难度增
大。

□工人日报记者 王
羡茹 周怿
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制造“1元书”等低价噱头引流

“1 元 1 本 书 便 宜 卖 了 ”“ 图 书 论 斤
卖”……今年以来，不少图书直播间挂上类似
标题，出现在用户的直播首页中。一些消费
者被吸引进入直播间后，才发现真正能够以
1 元购得的图书只有一两种，并且这些书籍
多为短篇名著、养生指南等，畅销书仍需原价
才能购得。

图书主播李浩向记者表示：“现在图书直
播行业竞争太激烈了，有时候只能用这种 1
元或是其他低价标题吸引用户点击进入，以
增加直播间的人气和曝光度。”

记者采访了解到，出于成本考量，这种低
价售卖的图书多是公版或成本较低的图书，
包括一些库存书、畅销书的旧版以及部分销
量不好的书。

同时，这些低价销售的图书，质量也难以
保障。北京图书爱好者徐宗伟曾出于好奇，
在某“论斤卖书”的直播间里，花15.8元买了
1斤图书，一共5本。“其中3本书的书皮特别
皱巴，字也很小，翻开书油墨味很大，装帧很
差，感觉下一秒就要散架了。”徐宗伟说。

因为价格低、维权繁琐，徐宗伟自认倒霉
未找商家协商退货。“就当买了个教训，之后
我再看到这种低价卖书的直播间，就赶紧划
走了。”徐宗伟表示。

用“假身份”换观众“真共情”

除了“低价”乱象，直播平台上还存在以
“大学生”“医生”等身份进行直播引流带货的
现象，直播地点有的在校园、有的在医院、有
的在工厂。

大学生王若经常观看直播，她告诉记者：
“因为我自己是学生，所以对一位自称是‘大
学生’的主播比较信任。但在她的直播间里
买了一款护肤品后，发现产品效果并没有她
介绍的那么好。”

这时，王若才开始怀疑，自己碰上了披着
“假学生”外衣的“真主播”。“虽然她简介里有

‘大学生’标签，但未必真的是大学生。哪有
学生一天到晚都在直播带货的，难道不用上
课吗？”王若说。

有业内人士透露，类似“角色扮演”在直
播带货中并不鲜见。观众以为看到的是个人
主播，其实背后都有团队包装。所谓的“大学
生”“医生”等身份，只是主播扮演的角色，目
的是为了让观众产生共情，方便更好卖货。

“表演能力强、表达能力强、有应变能力，
这些是招募主播的标准。这种‘假身份’主播
即便被揭穿，甚至被举报关闭直播间或是封
禁账号，影响也不会太大，换个新账号又可以
继续开播。”该业内人士说。

玩文字游戏误导消费者

近日，家住北京市朝阳区的赵先生点进
一个白酒直播间，赫然看到链接上写着“53
度贵州茅台酒1599元一瓶”。

“市场上，53 度飞天茅台价格在一瓶两
三千元，但一些平台有秒杀、抢购活动，确实
会以1500元左右的价格销售。”赵先生表示，
当时主播声嘶力竭地表示机会难得，让他以
为是商家在搞促销，便抱着试试看的态度抢
了一瓶。

“过几天，酒送到了，才发现买到的是一
瓶375毫升的‘巽风’茅台。”赵先生回忆说，

“主播介绍时只说是正品茅台，假一赔十，却
只字未提酒的品种、规格。如今回过头想想，
真是字字有玄机。”赵先生最终并没有退货，
因为退货还要自掏运费。

有业内人士表示，这是打“擦边球”的常
见套路：商家刻意隐瞒商品关键信息，用似是
而非的内容混淆概念，让消费者产生错误认
识，从而诱导其下单。

黑龙江滨利律师事务所律师田先策表
示，上述套路对消费者的多方面权益造成了
侵犯，但由于商家精于钻空子、打“擦边球”，
消费者维权难度大。他呼吁，监管部门和直
播平台应加大对此类“擦边”行为的监管力
度，切实把消费者利益放在首位，让无良商家
无处遁形。 （部分受访者为化名）

随着中国消费市场不断升级，生鲜配送
的需求逐步扩大，冷链物流市场正步入发展
黄金期。

据中国物流与采购联合会发布的数据，
2024 年上半年，冷链物流总额为 3.1 万亿
元，同比增长 3.7%。冷链物流市场规模也
达到了2688亿元，同比增长3.3%。冷链物
流的能力直接决定了生鲜配送的品质，面对
千亿级的生鲜冷链市场，各大快递公司也同
样动作频频。

菜鸟速递特色经济市场负责人石书生
近日对媒体表示，生鲜寄递市场服务单一、
价格偏高，市场需要平价型好用不贵的快递
产品，从而既保障物流体验，也降低生鲜农
产品流通成本。

据他介绍，生鲜寄递要么是航空高端
寄，价格高昂，要么是普通寄递，时效货损无
保障。“有时候消费者是‘被’高端服务了，没
有其他选择。我们希望对服务有要求、对价
格也敏感的消费者，有其他的选择。”

近期，菜鸟速递宣布“生鲜平价寄”服务
覆盖慈溪杨梅、阳山水蜜桃和东台西瓜产
区，提供专属标识、优先中转、优先派送和无
忧售后等保鲜服务，确保江浙沪皖次日达、
按需上门。值得注意的是，上述“生鲜平价
寄”服务不收取保鲜服务费，快递费仅为同
类快递的一半。

生鲜寄递被视为物流行业竞争的重要
一环，顺丰、京东物流等快递企业已在生鲜
物流领域深耕多年。

例如，顺丰在生鲜运输方面，随着荔枝
的上市为主要产地提供了物流运力，针对北
京、杭州等热门消费市场，开通荔枝全货机
航线等。据顺丰 2023 年年度报告，顺丰冷
运及医药业务2023年度实现不含税营业收
入103.1亿元，同比增长19.7%。

此外，京东也推出了驻点收寄、产地直
发、冷链专线、航空专线等服务，还依托已有
的配送网络，将其升级为冷链配送网络等。

中通冷链副总裁黎冰此前也透露，目前
中通冷链已经配置 200 辆干线运输的冷链
车，逾40个冷链转运中心、超1200个网点，
可实现28个省区、近70%的区县覆盖。

平价服务能否搅动市场？中新网记者
了解到，保鲜费并非包装、冷运等费用，而是
指通过张贴专有标识、提供优先中转、优先
派送和个性化理赔等服务。据顺丰官方信
息显示，最近其保鲜服务已由强制服务变成
了可选服务。

在黑猫投诉上，关于保鲜费投诉有400
多条，其中首条即是“根本看不懂保鲜费，是
乱收费”。持类似观点的不在少数，说不清、
看不懂，不知道钱花在了哪。

业内也有观点认为，目前生鲜的保鲜主

要是依赖泡沫盒、冰袋等冷媒做保鲜，同时
使用快递公司次日达、隔日达等高效送达的
服务，消费者已经为高时效买单，既不需要
所谓的优先中转和派送，同时也无法判断快
递公司是否进行了优先中转和派送。

北京邮电大学邮政发展研究中心主任
赵国君对中新网记者表示，近日，菜鸟速递
入局生鲜市场，为生产者与消费者提供了生
鲜品较高品质的解决方案，同时，顺丰也悄
然做出回应，将保鲜服务费变成了增值可选
付费。

“可见，经过多年的发展，快递企业基于
自身实力与发展眼光，切实破解的诸多行业
发展难题，必将带动企业间良性、高品质的
竞争，并进而促进行业发展，形成良性生态
与持续发展空间。”赵国君说。

快递行业专家赵小敏认为，生鲜冷链是
各家物流企业争取的焦点，但考验对上下游
掌握的力度。这一领域的发展需要长期的
耕耘，需要至少五年乃至十年的发展来考验
运营能力、干线规划能力，以及路由能力、解
决方案能力等，是一个系统性的长期发展。

在赵晓敏看来，生鲜业务的竞争核心是
时效、完好无损的送达能力、品牌溢价能力
以及服务半径等，需要长期持续不断地投
入。

□中新网记者 夏宾

“研究”消费者心理很深入，商家侵权手段越来越隐蔽

直播带货套路“再升级”，消费者维权“有点难”

快递保鲜费引争议，平价服务能否搅动市场？


