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本报记者暗访沪上医疗器械及保健品体验门店———

一些老年人为何沉迷保健用品
本报记者 曹刚 见习记者 范洁

! ! ! !以免费为饵，推销老年保健品，
黄勇!化名"干了 ! 年，去年转行。
“不想再忽悠老人，他们对我很好，
实在不好意思。”他希望揭露几招惯
用伎俩，提醒更多老年人。

! 免费体验吸引人

利用老年人爱贪便宜的心理，
免费体验是这类推销的“敲门砖”。
选择目标群也有讲究———发布免费
健康知识讲座信息做饵，或直接去
公园找晨练老人，他们保健意识相
对较强。

! 闲聊句句藏玄机

和老人交流时，看似闲聊般提
问，其实都有明确目的。比如问家里
谁买菜，就能知道是谁管钱；问家里
几口人，就能知道子女是否和老人
同住，以免他们干涉。

! 靠押金固定客源

免费体验有另一种形式———先
让老年人交少量押金，然后约定，每
周至少来门店 !次，才能全数归还，
否则就要扣钱。这样就能固定客源，
赢得更多推销时间。

! 亲情攻势套近乎

老人过生日，主动送蛋糕；老人爱打球
就陪运动，爱逛街就陪逛街。小投资换来大
回报。嘴巴还得甜，“阿姨”“爷叔”“爷爷”“奶
奶”不离口。

! 多办活动增消费

健康知识讲座、短途旅游、参观、聚餐等
活动轮番登场，有针对性地宣传产品。公司
会经常安排“患者代表”上台“现身说法”，请
“医疗专家”配合忽悠，直到老人甘愿消费。

! 借老年协会之名

首次打电话请老年人参加旅游或讲座，
不能直接以企业的名义，可借用老年协会的
名号，先想办法把客人拉来。见面后如果对
方追问，可回答：“我们公司归老年协会管。”

本报记者 曹刚

! ! ! !华东师范大学应用心理学系主任崔丽

娟分析#老年人特别关注自身健康#随年龄

增大#身体机能不可避免地下降#保健成为

老年生活头等大事$

老年人易轻信他人# 容易被商家利用$

%他们更信奉&专家'和广告#不像年轻人那

样有质疑精神$ (崔丽娟认为#商家常找少数

老年人做%托(#夸大产品疗效#这是利用了

%自己人效应(# 在心理上产生强烈暗示#从

而增强产品可信度$ 另外#年轻推销员巧舌

如簧#打%亲情牌(让老年人难以招架$ 崔丽

娟说#这是心理学上知名的%孙辈疗法($

崔丽娟强调# 加强处罚和监管力度#规

范老年保健品市场#是避免上述问题的主要

手段$ 加大宣传#向老年人普及保健知识也

尤为重要$ %还要提醒老年人#坚信天上不会

掉馅饼#遇到经济问题多向小辈取经$ (

见习记者 范洁

老年人更容易轻信“专家”
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! ! ! !以“免费体验”为名，推销老年保健品，类
似体验门店在上海不少。许多老人趋之若鹜，
深信不疑。

市工商局负责人透露，由于体验门店推
销的医疗器械及保健品大都产自正规厂家，
且证照齐全，加上工作人员态度好，深得老年
人信任，所以投诉不多。于是，这块既无疗效
又吃不坏身体的“鸡肋”，近几年被一些老人
嚼得津津有味。

店员遇年轻顾客即变脸
“免费测血压，体验理疗仪。”在闵行区一

家农贸市场，“免费体验”的大幅广告高挂在
一个摊位门口。几名二十出头的女店员嗓音
甜腻，满脸堆笑，招揽过往老人。

在上海市郊，不少农贸市场设有类似摊
位，专门针对老年人，以“免费体验或检查”为
幌子，行推销保健品之实。

昨天清晨，记者走进其中一家体验门店。
不足 !平方米的逼仄空间，血压仪、电疗笔、
理疗机等四五台仪器在桌面依次排开，地上
还摆着几台半人高的保健器械。不一会儿，屋
内挤满了十多位老人，或正襟危坐体验产品，
或围着小姑娘问这问那，好不热闹。
“血压仪多少钱？”记者问。
工作人员回应，门店相当于老年活动中

心，免费体验，不卖产品。但随后多名顾客透
露，只要一遇到老年人，店家便会一改谨慎态
度，热情推销产品，看到年轻人则马上变脸，
一问三不知。
“不收钱，纯粹公益，回馈社会。”"#岁的

沙文芳取下夹在耳朵上的检测器，抢着回答。
对种类繁多的保健仪器，她如数家珍，“这是
清理体内垃圾的，那个能治疗‘三高’。”

细看几台仪器宣传单，名称虽各不相同，
治疗范围却都神通广大，堪称“哪疼用哪”。仅
数码理疗仪就能治风湿性关节炎、腰椎综合
征、视力模糊、鼻炎等众多病症。店员声称，
“公司已成立 $%年，品牌连锁，在上海有几十
家体验门店。”

陈设简陋，宣传夸张，如此小店凭借什么
过人之处俘获沙文芳们的“芳心”？

老人心甘情愿花冤枉钱
最近 &年，沙文芳究竟在体验门店扔了

多少钱，只有她自己知道。女儿娄艳萍问过几
次，她总是王顾左右而言他。“爸妈不和子女
同住，具体开销我不清楚，至少几万元。”娄艳
萍常劝妈妈别上当，免得老花冤枉钱，“但她
很犟，口头答应，背地里一直没断。”

&年前沙文芳在小区门口被推销员拉进
店，起初只免费体验电疗，没多久便挡不住店
员的甜言蜜语，买了一台电疗仪。“感觉电疗
蛮舒服，他们有专业认证证书，总归有益无
害，而且老是免费去体验，不太好意思。”

狭小的门店里，几位老人将菜篮放在脚
旁，边体验边拉家常。“我不喜欢打拳、跳舞、

炒股票，来这里能认识不少老年朋友，一起做
做电疗，聊聊天，很开心。”沙文芳强调说，店
员服务态度特别好，“感觉比亲人还亲。”

于是，她几乎天天光顾，早晨买菜后多了
一项固定节目。从上百元的营养液，到上千元
的电疗仪，再到上万元的按摩床垫，她一次次
对“亲人们”慷慨解囊，把店内产品搬回家。
“前阵子店家主动送给我两个电疗坐垫，市场
价好几百元呢。”
老人们不只在门店聚会。店家常搞活动，

开免费健康讲座，参观生产基地，到江浙旅
游。每次出行，总少不了貌似专业的健康专家
和热情洋溢的推销专员。

问及疗效，沙文芳答：“反正自我感觉不
错，没吃出毛病。”

子女百般劝说换来无奈
“但也没啥改善。”女儿娄艳萍补充道。她

年过半百，对父母百依百顺，但在这点上，总
有分歧，她觉得是忽悠。“上个月妈妈犯风湿
病，我陪她去看中医，症状明显减轻。问她，
'%%%多元的营养液，和 (%%多元的中药，到底
哪个管用？妈妈不理我。”

看到媒体曝光同类产品，沙文芳也不为
所动，坚称：“那些小店是‘大兴’的，这家是正
宗连锁企业，和他们不一样。”

娄艳萍透露，父亲得癌症后，母亲立刻买
回一堆保健品，号称“特效抗癌”。“服用半年，
爸爸病情反而更重。”她再度尝试劝说，“妈妈
似乎有点动摇，却跑去门店咨询，对方回应，

多服用几个疗程，定会见效。”
如此敷衍的态度，可能导致病情恶化，可

沙文芳还是信了。娄艳萍实在看不下去，跑去
店里找负责人交涉。“我没时间和精力吵架，
只想请他们以后有事及时通知子女，别单方
面找我妈，有时出门旅游几天我们都不知
道。”

她回忆，经理口头答应，但最终没兑现。
“我要他留手机号码，他怎么也不肯。后来再
拨门店电话，老打不通。估计把我加入了黑名
单，故意不接。”偶尔接通，店员又借故搪塞。
女儿百般劝说，沙文芳无动于衷。最近老

伴病重入院，她搬到女儿家暂住。“妈妈还是
牵挂那家店，每周都想去光顾，我是彻底没办
法了。”娄艳萍无奈地苦笑说。


