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广东省广州市周先生的母亲蓉姨自从十多年前老伴儿离世后就一直独居，平时周先
生工作忙，基本上每两个月才回家一次，他每次打电话问候母亲时，母亲都只说“好好
好”。但最近周先生到母亲家探望时发现，家里的杂物房堆满了各种各样的保健品。母
亲告诉他，这些保健品都是过去一年多她在小区广场舞队牵头组织的“免费旅游”活动中
购买的。

近年来，针对老年人的保健品消费骗局有“升级”趋势，一些保健品销售商瞄准广场
舞“领队大妈”群体，引导她们组织小区里的老人“免费旅游”，进而诱导老人“买买买”。

广场舞队牵头旅游广场舞队牵头旅游 老人一路老人一路““买买买买买买””
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据《中国老年》

“母亲买这么多保健品，
两年都吃不完。”周先生一开
始问母亲这些保健品的来历，
她都表示是参加小区广场舞
队组织的免费旅游送的。后
来经周先生反复打听，母亲才
说出实情：她参加了几次小区
广场舞队组织的免费旅游，这
些保健品是她旅途中在导购
劝说下买的。周先生翻阅母
亲的银行卡消费记录发现，她
在一年间购买各类保健品花
了8万多元。

更让周先生意外的是，母
亲似乎已经被保健品销售商
的温情策略洗脑了。当周先
生提出找销售员退回钱款时，
母亲生气地说：“这些是我自
己的钱，难道我没有权利决定
怎么花吗？这些保健品是我
自愿买的，他们对我很好，我
对他们的服务感到满意。”

退休前很少外出旅游的
母亲，为何在退休后迷上了旅

游？周先生介绍，母亲从两年
前开始频繁与小区里的老人
一起外出旅游，而牵头组织旅
游的正是小区广场舞队的几
名队员。“一开始我想着那些
都是她经常一起跳舞的熟人，
大家一起外出旅游相互有个
照应，也就放心了，并且母亲
退休后愿意到处走走看看，我
们做子女也是鼓励的，但没想
到她每次出去旅游后都买回
来不少保健品。”周先生说，母
亲退休前省吃俭用，万万没想
到她在购买保健品方面如此

“大方”。
蓉姨告诉周先生，她过去

这一年多参加的旅游都是免
费的。“只不过在旅游途中会
安排一些购物点，但是否购买
商品属于自愿，不过导游会给
大家推荐一些高档保健品。”
蓉姨说，看到同团的其他姐妹
都买了，自己不买有些不好意
思。

参加“免费旅游”却花高价购买保健品

熟人带货也可能“杀熟”

保健品销售寻找新代理人

吴志刚退休前是广州市
公安局天河区分局兴华派出
所三级高级警长，如今在社区
从事反诈工作。他介绍，现在
针对老年人的消费骗局中，涉
保健品的案例占比很高，如今
这类骗局的套路也已有所“升
级”。“现在，一些保健品公司
的推销人员会找到小区里那
些经常跳广场舞的大妈或广
场舞人群中的‘领头人’，来作
为他们的‘代理人’。”

吴志刚表示，提起广场舞
队，人们往往觉得这是一个组
织相对松散的群体，而事实上
这是一个很大的社交圈，各个
小区广场舞队伍中的领队往
往都有很强的号召力。“一些
保健品销售商会主动找到这
些领队，希望借助她们发动小

区的广场舞大妈们参加‘免费
旅游’。”

据吴志刚观察，在广场舞
队伍中一般都会有那么几个
领队带着大家一起跳，或是组
织大家一起活动，而这个“岗
位”也并非谁都能够胜任的。
首先，领队必须有一定的舞蹈
基础，要能从人群中脱颖而
出，并且要和队员关系较好，
在跳舞之余还可以号召大家
做一些其他的事情。“比如养
生，如果领队大妈说某一个东
西好用，就会有不少人跟风购
买。又比如外出旅游，如果领
队说组织出游，因为团里都是
熟人，多数人只要有时间都不
会拒绝。而一旦大妈们参加
了这类‘免费旅游’，保健品销
售商的机会就来了。”

吴志刚介绍，近年来，针对老年人的
保健品消费骗局仍呈高发趋势。一些销
售人员会打着免费送鸡蛋、水果的幌子向
老年人介绍保健产品，夸大产品功效诱惑
老年人，并打“温情牌”，定期上门探访老
人，诱导他们购买毫无用处的“保健
品”。“尤其是一些公司通过熟人带货模式
向老人推销时，老人的防范意识会下降不
少。”

广州市黄埔区平安促进会会长李桂
泉，这些年也一直在从事针对老人的反诈
工作。他表示，老年人由于警惕性低、儿
女不在身边等原因，容易成为侵害对象。
对于吴志刚介绍的保健品诈骗现象，他
也深有感触。“即便是熟人也容易出现

‘杀熟’情况，熟人组织的免费旅游，也
经常暗藏‘温柔陷阱’。”

吴志刚表示，如今很多保健品销售方
会以“免费游”的噱头吸引老年人参团，随
后在旅游过程中安排各种购物环节，将保
健品高价卖给老人。他提醒，老人平时若
遇到舞伴或牌友组织的“免费旅游”，一定
要提高警惕，不要贪小便宜，遇事多找子
女商量，以防被别有用心的人“杀熟”，同
时，要理性消费，在购买保健品时应了解
其实际功效，必要时应保留商品票据方便
维权。此外，子女们也要多关心父母。“做
子女的也要反思，如果我们足够关心老
人，老人还会上‘天价保健品’的当吗？”吴
志刚说。

越秀区的梅姨所在小区附近开了一
家保健品店，平时她没事会去那里量量血
压，经常和梅姨一起跳广场舞的崔姨也会
去这家店做理疗。在一次跳舞期间，崔姨
告诉梅姨，这家店只需要付1.2万元就可
以获得价值1万元的床垫、5000元的化妆
品及3盒补品，更吸引人的是还能免费出
去旅游。后来，崔姨又跟其他跳广场舞的
姐妹们介绍，有单位组织大家免费外出旅
游，梅姨也跟着报名了。

原来，组织此次旅游的正是这家保健
品店。在旅途第一天，主办方带领大家参
观了两个景点后便带他们参观了保健品
生产场地。第二天，主办方又把大家带到
一家酒店召开“答谢会”，实际上是邀请

“专家”现场给老人体检。梅姨听着“专
家”和老人们讨论着保健品的好处，一冲
动就买了1万多元的保健品。而从那次
旅游以后，保健品公司的销售员就经常上
门为梅姨送各种生活用品。

吴志刚表示，这类“免费旅游”常见的
套路是：旅游免费，途中带货，温情攻势，
重点攻克。通常大妈们外出旅游去的都
是一些花费不算大的冷门景点，并且由于
是免费旅游，即便是途中会经过购物点，
大妈们一般也不会有怨言，而最关键的就
是后面推荐保健品的环节。

吴志刚介绍，保健品公司通常会派出
年轻的男性销售员向大妈们推销保健品，
当发现有老人对某款保健品感兴趣时，销
售员就会对这些老人进行“重点攻关”。
为了完成销售任务，销售员还会使出各种
套路：比如一开始保健品是免费的，销售
员会经常上门探望老人，随后便推销保健
品，对于有购买力的老人，销售员甚至会
采取“饥饿营销”。“比如当老人提出想多
买几盒时，销售员会说‘每天有成千上万
人要买我们的产品，您要排队等’，这样老
人购买保健品的心情就更迫切，甚至要求
加价购买，但其实根本就没人排队。”

“不少老人就是参加了小区广场舞队
组织的免费旅游，旅途中购买了一些保健
品，回来后就被销售商盯上了。”吴志刚
说，每年通过这种方式花几万元购买保健
品的老人不在少数，而他也经常接到老人
子女的求助，但通过这种方式购买保健品
维权却不容易。一方面，这类保健品虽然
没有什么保健功能，往往都是普通的维生
素片或者蛋白质粉，但老人买回家吃了对
身体也没造成明显危害；另一方面，老人
购买这些保健品时是自愿的，加上因为销
售员会定期上门向老人嘘寒问暖，让老人
感到很温暖，很多时候子女想替老人讨回
这些买保健品的钱，老人也不同意。

“免费”背后暗藏玄机
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