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“网红”产品火热背后存隐患
专家建议对生产者和销售者建立诚信追溯机制

火热背后存隐患

最近 ，25 岁的小吴愁
眉不展，他感觉女友对“网
红” 产品着了魔———天天

网购各种 “网红 ”零食 、衣
服、护肤品，外出吃饭喝水
要去 “网红 ”店 ，在家下厨
也要参照 “网红 ”食谱做 。
虽然有点极端，不过，小吴
女友对“网红”产品依赖也
从侧面反映出当下流行的

一种生活方式。
何为“网红”产品？ 有

专家认为 ，“网红 ”产品不
局限于一种物品 ，还可能
是一个人 、 或事件或商
品 。 比如 ，景区 、餐厅 、游
乐园 、特色小镇等借由某
一热门话题进行炒作 ，就
可以将自己打造成 “网
红 ”产品 。 网络红人和网
络爆品都属于 “网红 ”产
品 ，它们先在社交媒体上
聚集人气 ，然后通过各种
渠道变现。

有机构估计 ，2016 年
“网红经济”规模已经比中
国电影票房高出 15%，今
年可能超过 1000 亿元。 火
热的 “网红经济” 的另一
面 ，却是因部分 “网红 ”产
品失信带来的诚信危机 。
近日， 浙江省工商局发布
《上半年消费诉求情况分
析》称，在该省上半年受理
的消费投诉和举报中 ，有
近 1/6 与“网红”产品相关，
主要反映的问题有直播内

容夸大宣传、质量问题、商
标侵权、 成交量作假等问
题。 浙江省这份分析报告
所反映出的问题， 在整个

“网红经济”中并不少见。

“网红”营销套路深

有媒体报道， 为了打
造“网红 ”产品 ，推手们真
是脑洞大开 ：线上花钱刷
“赞 ”，线下雇人在门店排
长队 ， 夸大产品的功能 ；
虚构各种奇葩的荣誉 ，自
抬身价 ；合成加盟代理商
“喜提车房 ”之类的照片 ，
虚假炫富。 有些营销手段
已经涉及到违反广告法。

一位自媒体人日前爆

料称， 生活方式类的博主
如旅游 、美妆 、时尚等 ，数
据造假非常普遍。 在中国
时尚类榜单 50 强的博主
中，至少 11 位博主的数据
存疑。

此外，“好评” 造假也
不新鲜。 据某资深写手透
露， 在一些热门社交平台
上，都有职业买手、网络大
V 等通过写“用后感”制造
“网红 ”产品 ，但实际上写
手并没有用过这些产品。

目前， 国内还没有明
确的法律法规来约束 “网
红” 产品推手们所采用的
营销手法， 但对社交平台
提出了一些规定。 如《网络
商品交易及有关服务行为

管理暂行办法》等规定，为
“网红”产品提供服务的网
络平台， 有责任和义务对
其采取监管措施。 但是，由
于“网红”产品往往可以带
来巨大的流量， 很多社交
平台对这种营销行为也是

睁一只眼闭一只眼。
但从长期看，问题“网

红”产品赚一把就走、追逐

短期利益的行为， 会导致
市场出现“劣币驱逐良币”
现象，不仅损害诚信经营，
扰乱正常市场秩序， 也让
普通消费者深受其害。 一
些“网红”产品的抄袭仿冒
行为，尤其值得注意。

提高品质是王道

“网红”产品实际上也
是随着互联网技术不断发

展，大众消费升级的产物。
从 “最划算 ”升级到 “我喜
欢”之后，紧随而来的是对
“我喜欢” 内容的升级，这
是社交媒体用户从过激消

费到理性消费的必经之

路。 专家也指出，未来对产
品的体验感和品质感将逐

渐取代价格与名人效应 ，
最终成为左右用户选择的

重要因素。
“网红”产品也会因为

市场的调控能力 （例如销
量、口碑）而优胜劣汰。 因
此，要想长远发展，“网红”
产品同样需要抓住“品质”
和 “体验 ”这些重要因素 ，
进行升级换代， 从专注流
量到专注产品， 抓住 “网
红”产品的“品质爆点”，做
经得起检验的爆款产品 。
这种思维才是“网红”产品
畅销不衰的不二法门 ，也
符合商业市场的规律。

对于市场监管， 专家
则建议 ，要对 “网红 ”产品
的生产者和销售者建立诚

信追溯机制， 一旦失信将
永远被贴上失信者的标

签， 让其在商业市场上寸
步难行。

（据新华网）

提升安全用卡意识
构建安全支付环境
建行信阳分行开展“2018金融知识万里行”活动

信阳消息（肖 恒 ）近日 ，建
行信阳分行 “2018 金融知识万
里行”活动拉开帷幕。 本次活动
以“支付安全”为主题，围绕“提
升持卡人安全用卡意识，构建良
好银行卡支付环境”， 切实向客
户解答芯片卡知识、第三方支付
机构的知识、非法买卖账户和假
冒开户等违法行为知识。通过此
次活动的宣传，使广大市民了解
更多的金融知识，强化客户风险
与安全意识，提升信阳建行金融
服务质量和水平。

据悉，7 月以来，建行信阳分
行在所有营业网点开展多种形式

的普及金融知识活动， 积极响应
河南省银行业协会和省行 “金融
知识万里行”活动，增强广大市民
对金融知识的了解和熟悉， 强化
风险识别能力和金融保护意识。

活动期间，建行信阳分行一
方面在营业网点内开展员工围

绕金融消费者权益保护的专题

学习专题学习活动，进一步规范
网点业务宣传方式、产品销售行
为；另一方面，各营业机构认真
组织、积极宣传，通过厅堂展示、
柜面提醒、分发宣传折页 、短信
提醒等形式进行宣传普及，受到
客户的一致好评。

80后家庭
想要“二孩”咋理财？

“二孩” 时代悄然来临，“奶
粉钱”是否准备好了？ 尤其是普
通的工薪家庭，多个“二孩”意味
着整个家庭财务将承担压力，如
何对现有的财产进行管理，才能
轻松顺利地迎接“二孩”呢？

样本家庭：

张先生，34 岁，在一家机关
单位工作，年收入约 8 万，每个
月还有公积金 2000 元。 妻子 30
岁，在一家私企担任行政，加上
奖金月薪大约 6000 元。 目前，张
先生夫妇通过公积金贷款，购置
了一套三室两厅， 月供近 3000
元。 家里还有两部车，每月花销
约 1500-2000 元/辆。 家中有一
小孩，未满一岁，家庭月生活支
出在 5000 元左右 (其中小孩每
个月支出大约 2000 元)。 后年上
幼儿园，按照所住小区附近幼儿
园的收费标准， 每年学费大约
16000元。现在，家庭存款大约有
5万元，存银行定期。另外有 3万
闲置流动资金，存活期。 夫妻二
人均有社保、医保，没有额外购
置任何商业保险。 “计划再生一
个小孩，但考虑到压力比较大。 ”
张先生有些犹豫，想知道如何提
前规划，才能够轻松养“二娃”？

理财师把脉：

根据测算，目前张先生家庭
有 8 万元的可投资资产。如果未
来两年内养二孩，后年老大上幼

儿园，不考虑工资收入 、理财收
入和物价变化等因素，二孩出生
后，从第三年起将导致每年要多
支出 8000 元。 理财师提出了以
下建议：

1.在两年内置换新房。 张先
生家庭可以考虑在两年内采取

置换新房策略，不仅是多一个小
孩需要增加居住房间，张先生还
可以和妻子在职业稳定一方的

工作单位附近选购新住房，卖掉
一辆私家车，减少每年养车费用
2.4 万元，增加家庭收支结余。

2.增加商业保险。据测算，目
前家庭的每月房贷支出 3.6万、两
个小孩每年生活费用 2.4万，张先
生和妻子至少需要增加 10年期、
80 万保障额作为家庭最低风险
保障 (房贷 3.6万×10年+小孩费
用 2.4 万×2×10 年=84 万)， 最好
购买保费低、 保障倍数高的定期
寿险、综合意外险等。

3.对资产重新进行配置。 建
议张先生提前开始为换房及装

修准备资金 ， 还要做好子女教
育金的积累 。 张先生可以利用
目前积蓄的资金 、 每年收支结
余进行投资理财 。 可以采用基
金定投 、 中长期证券投资等方
式，管理 2 年以上的理财资金 ，
帮助提高家庭理财收益能力 。
临时备用金则可以利用短期理

财产品来实现灵活增值，而不是
仅仅放在卡上做活期储蓄。

（综 合）

随着社交媒体进入前所未有的活跃期，从社交媒体圈子关注和购买“网红”
产品早已成为潮流。 不过，社交媒体并没有筛选机制，使得良莠不齐的“网红”产
品一同涌现出来。 如何辨别真假“网红”产品？ 又该如何进行监管和引导？ 这考
验着市场参与者和监管部门的智慧。


