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现实中，卢明生在调查中发现，
卖方通常对产品功能进行夸大营
销。同时，保健品公司所售的产品也
在“升级”，从最初的保健酒、蜂王浆、
激光表、钙片等变成了“保健品骗
局+金融传销骗局”的手段。

在卢明生看来，老年人精神生活
的缺失，无法从家庭成员中获得充足
的精神依托和慰藉，只能寻求外界的
支持，这也是老年人在外容易受骗的
重要原因。老人独自居住，于是，卖
方打出温情牌、提着水果拜访老
人、给老人倒洗脚水，甚至喊出“爸
妈”。“同时应该完善保健食品管理
的相关法律法规，明确部门对保健
食品的监管职责，相关监管部门要
做好监管衔接，以保证老年人的利
益。作为最直接接触老年人的社
区居委会也应不时地向老年人宣
传这样的骗局。”

国家卫计委发布的《中国家庭发
展报告2015》中称，空巢老人占老年
人总数的一半，独居老人占老年人总
数近10%。老年人的精神生活需求
的满足主要依赖于家庭成员，尤其是
子女的陪伴，这也是空巢老人往往容
易出现“空巢综合征”的原因。许多
老年人出现失落、孤独是寻找新的精
神依托和慰藉的重要因素。

一名曾经被保健品公司骗过的
老年人认为，老年人单纯善良，都市
年轻人奔波忙碌，这样的家庭组合让
一些保健品销售商抓住了商机，不断
升级营销策略，变换招数让更多的老
人上当。“许多人买的不是保健品，买
的是寂寞和无奈。”

“主要是企业抓住了老年群体渴
望得到陪伴、害怕寂寞的心理特
点。”在资深心理咨询师帅莉看来，
子女应多陪老人，多与老人交流沟
通。并告知老人此类骗局的案例，
让老年人对此有所认知。同时让
老年人有更多的业余爱好，加强身
体锻炼。

（赵喜斌）

老年人撑起保健品市场半壁江山

66%的老人掏腰包因推销广告

中国保健协会最新的调
查数据显示，目前我国每年保
健品的销售额约 2000亿元，
其中老年人消费占了50%以
上。

调查显示，超过65%的老
年人使用过保健品。在保健
品获得渠道中，老年人自己购
买的比例达到了近40%。

在购买渠道中，有近66%
的老年人因公司推销、广告宣
传而购买保健品。

平时省吃俭用的老年人，
买起保健品却一掷千金。在
购买保健品时，许多老年人不
知不觉中进入了一个个看似
并不高明的骗局之中。变相
推销高价保健品的欺诈行为
越来越多，打着专家讲座的幌
子，施以小恩小惠赠送礼品、
嘘寒问暖的温情牌……各式
花招频出，让众多老年人被
“忽悠”后仍旧深信不疑。

每天早上 7点 30分，72岁的
刘启（化名）都要准时出门，去参加
保健品的“研讨组”讨论。

在刘启的女儿看来，老人如被
洗脑了一般，不停地参加，也不停
地买回从未在市面上见过的“药
品”。

一个多月前，刘启买回来一瓶
液体钙，藏到了柜子里，每天早上
就偷偷地喝一小杯，生怕被子女看
到。女儿无意间翻找物品时发现
了这瓶液体钙，仔细观察后发现，
药瓶上没有任何的批号，“看着也
很粗制滥造的，一个疗程却要两三
千块钱。”

刘启家在北京北四环附近的
一个老小区，小区外就有一间主营
保健品的小店，但是名称并非保健
品商店，而是“XX健康协会”。

平常，健康协会里挤满了老年
人，有的老年人拿着笔记本认真地
记录着，刘启与其他老年人一样，
期待着通过这些保健产品能够远
离疾病。

老年人听一次课给发点毛巾、
挂面等小礼品。“有的时候，还送一
小袋子米，一小盒鸡蛋，可是老年
人就愿意占这样的小便宜。”刘启
的女儿说，在小恩小惠之后，便开
始忽悠老年人掏钱买产品。“我发
现之后，劝过老太太，但是她死活
都不听。”

刘启有些醒悟，“洗脑了”几个
字，她一直挂在嘴边。但在免费得
到了药品小样几天后，刘启开始掏
钱买液体钙等保健产品。“我们都
对这些深信不疑，觉着是有作用
的，但是花了那么多钱，又不敢让
儿女们知道，只能偷偷地用。”

在刘启的女儿看来，没有任何
产品标志的液体钙等保健品属于
三无产品。“但是老年人不管这
些。在卖家来说，这些东西吃了之
后不管对身体有没有好处，但是起
码吃不死人。”

76岁的徐大爷有多年糖尿病史，并伴
有心脏病等疾病。只要听到能治自己病
的药，他都愿意去试一试。

徐大爷住在北京东三环劲松附近，在
一次遛弯的时候，他被一名推销员拉住介
绍“葡萄籽胶囊”。“说是可以代谢老的细
胞，生出新的细胞，能治疗心血管疾病、糖
尿病。”

听到这些，徐大爷有些动心，看出徐
大爷的心思后，推销员开始介绍起保健品
店里的讲座。“告诉我有某某大学的教授、
专家，给我们讲解。”

参加讲座时，一名自称某大学教授的
专家介绍起了产品的各种好处，并称这款
保健品胶囊应用了该校几十项技术，“感
觉可以治疗很多的病，几乎无所不能。”在
徐大爷看来，自己好像抓住了一剂治愈多
年疾病的良方。

徐大爷越发相信，并开始憧憬治愈后
的生活。随即买了一个完整周期，6个疗
程12盒药，花费两千多元。

起初，在药品使用时有一名专门的

“大夫”打电话对徐大爷进行指导。在“大
夫”的指导下，徐大爷的药量也在不断加
大，“这个‘大夫’告诉我，半年之后，身体
里的新细胞就会生出，血糖就可以维持在
正常的水平上了。”

徐大爷对某某大学、教授、大夫等权
威字眼抱有很大希望，坚持服用半年之
后，病情并未有任何好转。

当徐大爷找到讲座的保健店时，店铺
早已更换了商家。“再给‘大夫’打电话，

‘大夫’就说可以再来买一个疗程，肯定会
治好病。”徐大爷慢慢感觉到上当了，治好
病的憧憬一下子破灭了，上当的过程也不
敢与儿子提及。

专注于老年人问题研究的北京律维
银龄研究与服务中心主任卢明生发现，
现实中，有些保健品厂家请来的所谓

“专家”“教授”“学者”都是托儿。在老
年人面前介绍这种产品的“特殊”与“疗
效”，并发布所谓的“权威报告”，“甚至
有的保健品店会请一些人送锦旗，现身
说疗效。”

李阿姨住在北京市甘露园附近，曾经
在这里的一家保健品店上过当。

退休在家后，李阿姨老两口的生活半
径主要集中在菜市场和小公园。此前，她
从未触及过保健品，对此也并不了解。

在小区里，经常有保健品店员工给老
年人发传单，跟老年人东拉西扯地聊天。

“这些年轻人特热情，接触几次之后，就跟
义工似的，到我这儿帮我打扫屋子，没事
儿就过来给我们量血压。”聊天中，销售人
员不时地询问老年人的健康状况，也会涉
及老年人是否有退休金，这些钱是不是归
自己支配。

一来二去之下，李阿姨禁不住销售人
员的热情，开始进入保健品店听课。“测血
糖，血糖高了就推销他们的保健品，说能
降血糖。后来就买了，吃了也没有什么

用，该高还是高。”
高璐（化名）的母亲曾经花费一万多

元购买了一张保健床垫，但是这床垫的市
场价只值几百元。“后来我知道，我妈就是
禁不住销售人员的温情攻势，每天嘘寒问
暖，热情服务，有求必应，作为子女都很难
做到。”

中国保健协会最新的调查数据显示，
目前我国每年保健品的销售额约2000亿
元，其中老年人消费占了50%以上。

在卢明生看来，老年人成为保健品消
费的主力，而这个消费群体的一个明显特
征是缺乏自我保护意识，容易被忽悠。目
前，许多保健品企业采用会议、服务、体验
等营销形式，让老年人集中在一起，以讲
座或娱乐活动的方式向老年人推销保健
品能够更好地俘获老年人。

每天拿礼品
免费领“药品”

装权威

“专家”站台“大夫”指导

陪老人聊天还帮忙扫地

温情牌

问心理

买的不是保健品
是寂寞


