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本报记者

儿子去世老伴得癌
她却忙着“开会”

2016年，青岛市民李先生
突发心脏病猝死，而他70多岁
的老母亲，听到这个噩耗后的
表现，让所有人难以理解。她表
情木然，更不用说哭天抹泪。同
年，她的老伴查出食道癌晚期，
但老人平时连句关心的话都没
有，更不用说在身边照顾了。

不过，老人并没有闲着，平
时最忙的就是去开各种保健品
会议。老人接触保健品营销有
五六年时间，最初只是去看看，
后来发展到近乎疯狂的程度。
家人介绍，老人每天特别忙，从
早到晚地开会。住在市北区错
埠岭小区，有时在西镇开会，她
都会早上六七点出门，坐二十
几站公交车参会。

更加神秘的是，老人在参
与保健品营销的交际中，形成
了一个封闭的心理世界。“我们
都不知道老人心里在想什么，
她从不跟我们交流，每天就知
道去参加会议。这么多年，竟然
一件产品都没有往家带过。”

“谁也不知道老人去开会
都干些什么，谁也不知道老人
存折上的钱是如何消费的。”老
人的家人这样描述她的现状。
家人希望走进她的世界，却被
拒之门外，反而保健品营销群
体成了她的精神寄托。

这位青岛老太太并非深陷
保健品营销的个例。济南市民
周女士的婆婆是另一种表现。
周女士的婆婆是一位大学教
授，作为高级知识分子，她的婆
婆日常生活很丰富，加之性格
活跃，又有较强的组织能力和
领导能力，并不缺乏社交和娱
乐，但退休后却被保健品营销
死死套牢，最多的一次花了5万
元购买保健品。

因为周女士的婆婆在家里
和单位都比较强势，在单位也
是领导，这些营销人员就抓住
了老人的这个心理弱点，不断
给她营造一种领导的错觉。“他
们甚至给她封了一个‘召集人’
的职务，让婆婆一下子有了归
属感，积极投入到召集人的活
动中，拉拢身边的同事朋友加
入。还把婆婆塑造成典型，经常
让她上台演讲，发表感言，让她
找到心理满足。”

先建立感情联系
再套取钱财

那么保健品营销人员到底
有何妙招，让老人对其深信不
疑？

济南市工商局相关工作人
员总结发现，保健品营销手段
不乏三类：会议营销、体验营销

和旅游营销。
会议营销就是通过多种渠

道联系老人，把老人请到会场听
课，通过赠送小礼品的方式，让
老人感觉占了便宜，然后给老人
上保健的讲座，给老人洗脑，让
他们心甘情愿购买。当然，他们
会让老人交一定“保证金”，避免
老人报了名不参加。一开始交的
都是小钱，都给老人退了，等到
最后收网的时候，就会忽悠老人
心甘情愿交足全款。而且，这种
会一般间隔一两个月举行，其
实就是放水养鱼的意味，但是
在这期间，他们要不断跟老人
维系感情，成为老人情感上的
伴侣。

体验营销，就是安装按摩
椅、按摩槌甚至小到梳子、理疗
仪等，让老人免费来体验。很多
老人平时无聊，就到店里按摩，
心理上感觉占了小便宜。但这
只是“鱼饵”，过程中营销人员
会热情地跟老人聊天，套取老
人的家庭信息和身体健康信
息，从而分析出老人的财力状
况和购买欲望，以此为依据，向
老人推销各类产品。

旅游营销手法类似，他们
以免费旅游的方式吸引老年人
参加活动，在活动过程中加深
对老年人的了解，同时建立起

一种类似儿女亲情式的感情。

专钻法律漏洞
监管人员也很头疼

“为什么没人来治治这些人
呢？”济南市民小曹在发现父亲
被“忽悠”花几万元购买了保健
品后，发出了这样的叹息。

而监管难则让执法部门很
头疼。济南市工商部门工作人
员介绍，他们吃透了法律的漏
洞，虚假宣传不往面上挂，以前
会印刷在宣传单页或者产品包
装上，但是现在都没有了。而且
他们长期租赁一些宾馆的会议
室搞营销，流动性很大。

另外，时间上也比较隐蔽，
基本上在早上六七点之前，那
时监管部门都没有上班。而且
伪装性极强，打着养生讲座、医
学研讨、专家讲座等名目。

同时，他们严格筛选参会
老人的身份，老人进出都必须
凭证或身份证出入，外人很难
进入到核心会场，加大了取证
难度。而且有的会上不卖货也
不收钱，他们会让老人到公司
刷卡，再采用快递的方式发货，
没法证明其直接消费行为。为
了避免人、货被一窝端，公司办
公地址跟仓库都不在一块，即

便抓到人也没法没收货物，以
此避免财物损失。

“更可怕的是，保健品行业
已经进入了2 . 0时代，大部分
保健品几乎都有正规的手续、
生产许可、保健品的批号等，很
难从产品本身去调查。”济南历
下区质监部门的工作人员表
示，把低价产品高价卖出，很难
在法律上认定是违法行为。

不是吃药管的用
被哄开心身体才变好

美国华盛顿大学博士后访
问学者、山大二院心理咨询科
主任郭公社结合多年的临床经
验总结道，老年人经常面临疾
病的困扰，且大多久治不愈，常
年伴随着病痛的折磨，特别希
望从中摆脱。还有的老人，子女
不在身边或者独居，跟子女和
亲友沟通不足，在闭塞的环境
中逐渐养成了一种闭塞的心理
状态。此时，一旦有人乘虚而
入，老人就像抓住了救命稻草，
很容易跟对方建立起一种不同
于亲生儿女的另一种“亲情关
系”，一旦这种心理产生，经过
营销人员长期夯实，就很难拔
除。如果强硬地把这层关系剥
离，老人反而会产生强烈的反

弹意识，效果适得其反。
“保健品营销手段，实则已

经铸成了一个非常难以攻破的
心理战场。”郭公社如此评价。

山东管理学院副教授、老
年社会工作实务专家韩晶则表
示，老年人对保健品营销人员
的依赖，其实是典型的“情绪困
扰躯体化”。不少老人生活孤
独，会把不愉快的情绪转化成
对身体的抱怨。当一个孤独的
老人突然遇到了一个非常关
心，还会哄自己开心的人，心情
会变好，随之身体也就清爽，有
利于老年人疾病好转。当然，老
年人也愿意去购买一些保健
品。吃完后，不少老人也会感觉
身体变好，而且认为是吃保健
品起作用了。这就让老年人深
陷其中，难以抽身。如何让老年
人心理上不再寂寞，也是每一
个子女该思考的问题。

截至2015年末，我国60周
岁及以上老年人口已经达到
2 . 22亿，占到总人口的16 . 1%。
老年人的养老问题成为一个社
会热点，这其中包括健康、心理
关怀、日常生活照料等方方面
面。山东大学社会学系教授王
忠武认为，解决老年人养老问
题已经迫在眉睫，需要政府和
全社会的共同努力。

本报记者 刘志浩

春节已过，你收到了多少
微信、QQ红包？这些红包里的
钱除了存卡外，还有啥作用？

记者了解到，借助移动互
联网技术，春节期间腾讯公益
发起春节“公益红包”活动，截至
2月13日，已有逾230万网友参与
公益红包的“传福”活动，并捐出
了超过300万元的善款，这些善

款支持了15个公益项目。
就在刚过去的春节，湖北

罗田县沙塘角村里的留守儿童
收获了意外的惊喜——— 一份装
满文娱用品和保暖物资的“大
红包”，这些爱心物资正是用来
自全国各地的爱心网友的红包
捐助购买的。

“我们的目的，是用一种便
捷、有趣味的方式让人们来做
公益。”该项目相关负责人表

示，与传统公益模式相比，“公
益红包”模式可以让捐助人通
过微信公众号推送或查看公益
项目页的方式，随时了解项目
进展情况，对自己捐款的去向

“心中有底”。
在广西龙山，一位年过六

旬的袁姓母亲的儿子由于精神
失常、体弱多病，需要母亲一直
在身边照顾，而由于家庭收入
微薄，一家九口至今仍挤在一

间狭小的破旧小屋。2月的一
天，袁妈妈收到了“意外惊
喜”——— 艺人张一山和尤浩然
带来的“母亲邮包”，邮包内有
家庭小药箱、牙膏、洗衣粉等日
常生活用品。捐助邮包的钱，同
样来自公益红包项目。

“虽然这些邮包里的东西
花不了太多钱，但对于袁妈妈
这样的家庭来说，却非常实
用。”中国妇女发展基金会相关

人员表示。
“过往的几年中，我们一起

努力建立透明的公益机制；改
变传统的捐赠模式，建立多元
化、便捷的公益渠道。”腾讯创
始人之一、腾讯公益基金会发
起人兼荣誉理事长陈一丹表
示，当人们遭遇疾病与灾祸，不
再只是束手无策，而是随时可
以通过社交网络及互联网的力
量，来打开一扇新的门。

223300万万网网友友捐捐出出330000万万善善款款
“公益红包”成爱心捐献新形式

■“老”问题咋解

保保健健品品漩漩涡涡
无纸传播快递发货难寻漏洞，退休老教授成“召集人”

17日，本报刊登《听了三次会，买了12万的保健品》一文，关注老年人购买保健品一事，引发广泛关注，不少老年人及家属来电反映情
况。在这些案例中，有的老年人深陷保健品营销的漩涡，难以自拔，甚至表现出亲情的冷漠和对家人的敌视。在这场悄悄然的心理战场中，社
会应该怎样办才能让老年人回归正常生活？

这三种包装精美的保健品，让济南一老人花了十多万元。 本报记者 戴伟 摄
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