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直播间的“低价”黑幕：

进价30元
数据显示，2020年前11个月，电商直播已超过2000万

场。而狂欢的背后，头部主播屡屡“翻车”，虚假宣传、问题产品
的投诉不断。近日，记者调查发现，部分直播带货套路满满，演
戏砍价、哄抬价值。还有主播低价售卖三无日化产品，一些卫
生用品生产商，甚至专门生产劣质湿巾，专供直播带货。

上述负责人还告诉记者，为了在直播间打开
销路，公司特意在“天猫商城”开设了厂家直营旗
舰店，“故意把旗舰店里的商品价格标高，以此凸
显主播带货的价格优势。”

对方以一款羽绒服清洁湿巾为例介绍，在天
猫旗舰店上售价为 19.9 元，厂家实际出货价 4.9
元，主播带货的话一般会卖14.9元。

张强（化名）经营内衣批发生意多年，后来转
型直播卖货。他提供货源，邀请主播到店直播。
他称，一些主播卖的品牌服装其实品质也很一
般，有些甚至是贴牌产品。他在直播间卖出的内
衣，虽然吊牌写着知名品牌，但其实是贴牌产品，

“只需要花3块钱从厂家买个吊牌，小厂货就能摇
身一变成为品牌货，售价也能跟着提高，在直播
间也很受欢迎。”

事实上，随着直播带货的风行，引发的消费
纠纷也居高不下，甚至不少明星直播间的产品也
频频爆出质量问题。

2020年11月6日，国家市场监管总局发布了
《关于加强网络直播营销活动监管的指导意见》，
指出“售卖假冒伪劣产品”“在产品中掺杂掺假、以
假充真”等都属于网络直播营销中的违法行为。

2020 年 11 月 13 日，国家互联网信息办公室
发布了《互联网直播营销信息内容服务管理规定
（征求意见稿）》，其中第十二条第三款指出，直播
营销平台应当建立黑名单制度，将严重违法违规
的直播营销人员及因违法犯罪或破坏公序良俗
造成恶劣社会影响的人员列入黑名单。

对此，中国政法大学传播法研究中心副主任
朱巍表示，直播带货行业鱼龙混杂，处于信息劣势
地位的消费者往往在“全网最低价”“限量秒杀”等
言语引导下冲动消费。还有一些演戏砍价的行
为，也违反商业伦理，甚至涉嫌销售欺诈。他觉
得，从监管上来看，应加大对直播售假行为的惩罚
力度。除了建立黑名单制度外，还需要跨部门监
管，对直播营销行业进行全面管理。 （新京报）

“价值上千”的翡翠

直播间里的“表演” 1
2020年12月24日，记者以供

货商的名义，参加了一场直播带
货。这位名为“秋风在行动”（以
下称秋风）的主播，在5个多小时
直播里，推销了几十种货物，衣
服、玉石、日化用品等应有尽有。

当晚数据显示，这场直播3
万多人观看，卖出上千件商品。

主播秋风粉丝量近150万。
直播时，他会穿上西装和高领毛
衣，对着屏幕亲切地喊着“家人
们”，“家人们今天想要什么，秋风
给你们先送一拨。”

记者在现场注意到，除了秋
风，房间内还有 5 名工作人员。
挨着秋风的两位，一个负责在直

播间上架商品，一个给主播递上
展示商品。还有一位则窝在房间
角落，盯着直播页面，在适当的时
候配合秋风“演戏”。

几乎每件商品，秋风都宣称
是为了给粉丝送福利“亏本销
售”。在直播中，配合演戏的工作
人员，会适时出来劝阻。

在销售一款翡翠山水吊牌
时，秋风宣称该山水吊牌“价值上
千元”，为了回馈粉丝，只卖 99
元。为了激发粉丝的抢购欲望，
秋风宣称只准备了5块吊牌，还
特意叮嘱工作人员不能抢购，“你
们不准抢，总共就5个，你抢了别
人还买不买了？”

一番展示后，这款山水吊牌
的销量迅速飙到19单。但戏剧的
是，这远远超出了主播宣称的“5
个库存”。见状，秋风赶忙解释：

“怎么抢到十几个，不好意思，设
置错了。”上架的工作人员也赶忙
表示是自己疏忽写错了库存量。

这时有粉丝为了不让“秋风”
亏本，主动提出退货。秋风表情
尴尬，勉强挤出笑脸，说会联系粉
丝办理退款。

事后，一名工作人员告诉记
者，这个环节是他们故意安排
的，“库存远不止5块。”当晚，翡
翠最终卖出了14块，主播也都一
一发货。

“价值上千”的翡翠进价30元 2
这款翡翠也并非秋风宣称的

“价值上千元”。记者从供货商处
了解到，这款玉石的出货价仅20
多元，配上一个成本三块二的缎
面包装盒后，看起来会高档不少。

一位业内人士看了这款玉石
的图片后，当即判断该吊牌价值
低廉。“纹路、工艺都比较粗糙，肯
定是机器刻的，雕刻一个工费就几
块钱。从成色看，也是比较低等的
材料。”这款“亏本销售”、价格打了
一折的翡翠，算上快递费，也能给
秋风带来每件63元的利润。

当晚，秋风还卖了一款“新疆
金丝玉平安扣”，售价19.9元。一

名从事珠宝鉴定的行业人士告诉
记者，金丝玉通俗的叫法就是鹅
卵石，价值低廉。但在各种套路
助力下，这款产品卖出了110件。

事实上，在直播平台上，卖玉
的生意非常火爆。公开资料显
示，仅在云南瑞丽，就有近4万人
从事珠宝玉石直播销售工作，
2020年 1至 5月，瑞丽直播销售
额高达36.6亿元。此外广东等地
也有大量主播在直播卖玉。

不容忽视的是，这股热潮背
后，虚假宣传、质量差，甚至遇骗
的投诉也居高不下。

据报道，2018年7月，福建宁

德破获一起利用翡翠直播进行电
信诈骗的骗局，主播高价兜售废
石，不仅“演戏”，连视频中的市场
都 是 在 租 赁 房 内 搭 起 来 的 。
2020年5月12日，瑞丽市公安局
摧毁一个诈骗团伙，他们在直播
间诱导消费者买玉石原料，购买
金额较大时，则以原石被切垮为
由将资金吞没。

一位业内人士透露，玉石直
播的套路难辨真假，直播中的美
玉常与实物落差很大。直播间会
以强光灯照射展台，透过镜头，玉
质的白度被提升了几个档次，但
同时玉质的瑕疵很难展现出来。

2元一瓶的“三无”洗手液 3
直播中，秋风还售卖了一款

居能牌小苏打抑菌洗手液。9.9
元两瓶，每瓶500毫升。记者从
供货商处了解到，进货价仅为每
瓶2元。

而在直播时，这款洗手液标
价 59 元，主播表示为粉丝送福
利，“9.9 元拍一发二，只有 50
单！”很快，在主播推销下一个商
品前，粉丝已经抢购了46单。

记者在小商品市场走访发
现，品牌的洗手液进货价普遍在
10元左右，2元一瓶的廉价洗手
液也能买到，但都是当地小工厂
生产的。

甚至有批发商报价“每瓶1.6
元”。商贩坦言，这样的廉价洗手
液在市场上也不少见，因为价格
低颇受带货主播青睐。

秋风卖的这款洗手液并非
购自厂家，而是由一家供应链
公司提供，除了日化用品外，这
家公司还向主播提供各类化妆
品、食品等，几乎相当于一个小
型超市。

记者从供货商处得知，这款
洗手液并非在广州生产，而是产
自本地。在供货商的介绍下，记
者在临沂一处城中村的仓库见到
了“厂家负责人”，对方坦言这款

洗手液确实没有化妆品生产许可
证，也没有消毒产品的卫生许可
证，生产厂家就在附近的镇上。
面对记者“参观车间”的请求，对
方也以各种理由婉拒。

中国法学会消费者权益保护
法研究会副秘书长陈音江告诉记
者，疫情期间消费者普遍偏爱这
类带有抑菌功能的洗手液，2020
年年初销售非常火爆。没有取得
卫生行政许可，就意味着生产厂
家的卫生情况得不到保障，这样
的产品不仅起不到消毒杀菌的作
用，消费者使用后，反而会造成细
菌二次污染。
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厂家特制次品湿巾
6毛一包专供主播

除了日用品，湿巾也是很多直播间的热销品。
临沂靓倩卫生用品有限公司，是一家专门生产婴幼儿湿巾和卸妆

湿巾的湿巾企业，为了打开销路，该公司通过代理商向大大小小的各级
主播供货。

2020 年 12 月底，记者以进货的名义前往该公司，一名负责人提议，
“如果是直播卖货的话，建议你买进价便宜的湿巾。一分钱一分货，品质
高的价格高，但是在直播间卖不动。”

这位负责人向记者推荐了一款“专门面向直播带货”的婴幼儿手口湿
巾。“这种湿巾就是专供带货主播的，卖得非常好，一包80片只要6毛5，一
箱十包。”他给记者算了笔账，即使打着送福利的名义，一箱湿巾卖9.9元，
主播依然还有利润。

“我们一个月能卖出10万箱，都是通过主播带货卖出去的。”记者现
场打开一包样品发现，这种湿巾的材质较差，轻易就能扯烂，比正常湿巾
也窄了很多。

这名负责人透露，这是厂家专门针对直播带货开发的产品，价格比正
常湿巾低了一半，所以品质也是湿巾里最差的。“在网购平台或实体店没
法卖，只有通过直播带货才卖得动。”

为直播带货定制次品，这家公司不是特例。记者调查发现，另一家生
物科技公司也有这个“套路”。该公司市场负责人透露，他们公司生产的
湿巾里，也有一款婴幼儿湿巾，“是专门面向直播带货渠道的，出厂价也是
所有产品中最低的，一包仅需6毛7。”
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专家：应加大直播售假处罚力度

一家公司生产的廉价湿巾，专供直播带货。新京报

秋风在直播间叫卖劣质玉石，并在展示商品时进行“砍价表演”。视频截图

秋风的直播间里，摆着待销售的样品。新京报


