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记者 魏银科 济南报道

“尾货蜜蜡”让老年人着迷

孙女士提供给记者的照片显示，董
女士买的手串、玉坠等有十几件，而这只
是其中一部分。“这条是40多元一串的

‘红蜜蜡’，这条是29 . 9元还带吊牌的‘白
蜜蜡’串珠。我姨告诉我，之所以卖那么
便宜，是因为采用的是原根上切下来的
边角料。”孙女士语气中透着无奈，“我姨
妈根本就不懂，蜜蜡是一种琥珀，哪有什
么原根不原根的！”

孙女士还给记者看了姨妈硬塞给她
的一个手串，即使记者这种外行人也能
得出“一眼假”的结论，应该是树脂或者
注胶产品，和琥珀完全不搭边。

董女士的做法并非个例，张先生也
和记者反映了差不多的问题。他的妈妈
杨阿姨2020年学会网购后，便一发不可
收拾，除了家居日用品和各种零食调料，
最喜欢的就是在直播间蹲守各种“捡漏
款”和“拿来做福利”的珠宝首饰。

杨阿姨每个月总会买上五件八件，花
费不过二三百元。“人家直播间拿出来搞福
利吸引流量的，全靠抢。”杨阿姨的说辞和
董女士差不多。她还向记者展示了最近抢
到的一对蜜蜡耳坠，“你瞧多好看，才花了
80块钱。”问及是否知道材质的真假时，杨
女士表示：“有时候也怀疑一些首饰是假
的，但直播间里好多人抢着买，就跟着抢，
假就假吧，戴着玩，反正也不贵。”

“尾货”直播间里话术混乱

记者在网上搜寻发现，打着“尾货”
旗号销售商品的直播间非常多，种类包
括服装、餐具、玩具、包包、饰品等。目前
正值“双十一”大促，处理尾货的商家更
是活跃，记者选了一家打着“关店，一折
清货”广告语的店铺点进去。

直播间画面显示，手串9 . 9元包邮，
在评论区，“源头工厂、手串源头价”的宣
传语滚动刷屏。一款原价34元的松石绿
白玉菩提，只需6 . 8元；一款王菲同款新
中式沉香手串，原价149 . 5元，直播秒杀
价29 . 9元；有国检证书保证的一款绿松
石手串，原价588元，秒杀价仅需128
元……不过记者看下来，大多数手串都
是限时2折出售，并没有1折商品。

记者询问客服，上述王菲同款手串是否
为真沉香，AI客服说“手串材质为木质，具体
属性暂未标注”，而真人客服明确表示属于
沉香。对于记者“为什么这么便宜”的疑问，
客服称，不同平台会有不同的促销力度，“觉
得便宜可以买贵的”。客服同时强调，这款手
串为入门款微瑕清货，没有运费险。销售记
录显示，这款手串已售出200多串，而该店关
店清货至今已有近3个月时间。

记者查询资料得知，沉香价格差异
极大，每克从几十元到上万元不等。上述
沉香手串或许是真的，至于是否“王菲”

同款，那就不得而知了。
记者又点进另一家手串店，店家的

促销旗号是“尾箱尾货处理，拼手速”。这
家店的手串，都装在标着“贵重物品”的
大箱子里，主播打开一只箱子，里面是很
多装着手串的小盒子，开一个卖一个。这
些手串的价钱非常便宜，9 . 9元、10元的
比比皆是，主播还时不时搞个盲盒、抽个
福袋，有的盲开手串仅售1元，声称这是
给新粉的福利，“所见即所得”。

其中一款手串，主播打开后说这个比较
贵，是“绿菩提、帝王绿、翡翠绿”，“50元吧，就
这一条”，而购买链接显示为“冰透绿水晶手
串”。“先不说真假的问题，菩提和水晶都不
是一种东西。”一位曾从事手串生意的朋友
告诉记者，“而且帝王绿是用来说翡翠的，不
用在水晶上。”除了话术混乱，记者还发现，
那些需要“拼手速”的手串一直都在销售，根
本不像主播说的“只有一条”“手慢无”。

“擦边球”行为也需担责

这些用“尾货”“福利”包装的直播间，
疑似销售仿冒珠宝，是否需要承担法律责
任？记者咨询了法律界人士刘女士。刘女士

表示，判断其是否违法，核心在于是否构成
“虚假宣传”或“欺诈”，如果商家直接宣称
“天然蜜蜡”而实为树脂，则明确违法。

不过，如今的直播间愈发“精明”，普
遍采用模糊性话术，或者大玩“文字游
戏”，比如强调“原石质感”“有松香味”，
却不做材质保证，再比如将“沉香木”(一
种广泛木材)说成“沉香”(名贵香料)。

不过刘女士表示，这种看似“擦边
球”的行为，一旦证据确凿，同样难逃法
网。“根据《消费者权益保护法》，经营者
提供商品或服务有欺诈行为的，应‘退一
赔三’。即便单笔金额小，若商家以此模
式大规模销售，总额达到立案标准，则可
能涉嫌诈骗罪。”

直播平台若明知或应知商家侵权而
未采取措施，也需承担连带责任。“消费
者维权的关键在于固定证据，如录屏保
存主播宣传话术，并寻求权威机构鉴
定。”刘女士强调。

现实情况是，这些从网上买来的首饰
都太便宜了，找专业机构鉴定的费用比买
首饰贵不少。对此，刘女士建议大家提高维
权意识，“根据自己的精力、经济状况而定，
不一定通过诉讼，投诉举报也可以。”

见习记者 杜嘉文 济南报道

近日，齐鲁晚报·齐鲁
壹点记者发现，不少网友在
社交平台发帖吐槽购衣新
烦恼：以往“买不到主播身
上那件”已让人困扰，如今
更添新情况：直播间几乎根
本没有真人主播了。

数字人主播
规模化应用

随着人工智能技术的
迭代，数字人主播早已从

“新鲜概念”走向规模化应
用。像京东云言犀“采销东
哥”首秀不到1小时，直播间
观看量破2000万；“交个朋
友”直播间的罗永浩数字人
分身，已稳定出道半年。

尽管如今数字人主播已
能撑起大规模直播场面，可
在发展初期，服装赛道AI主
播却显得十分“生硬”。

早期AI服装主播“假
感”突出，表情僵硬如固定
模板，肢体动作像提线木
偶。讲解时全靠模板化话
术，消费者一眼便能识破。

但如今的AI主播已能
像真人般完成服装直播全
流程。记者进入“苏醒的乐园”旗舰店直播间
看到，主播正展示一件法式宫廷风白裙子，不
仅能自然转圈呈现裙摆动态，还会细致介绍
面料质感与版型特点，几乎能以假乱真。

AI主播“答非所问”
互动性差引不满

不过，对有明确购买需求的顾客来说，AI的
“漏洞”过于明显：评论区一位网友询问“身高
160cm、体重120斤该拍什么码”，主播仅机械回
复“详情页有尺码表可对照”。面对“今天是不是
换主播了”“能试穿展示吗”“这个颜色会不会显
皮肤黑”等问题，AI主播更是全程无回应，互动
短板暴露无遗，让不少消费者心烦。

尽管当前服装类数字人主播在尺码推
荐、个性化答疑等专业素养上，尚未完全满足
消费者核心需求，但这并未阻挡其在服装直
播间的渗透步伐。目前，森马、安踏等知名品
牌已相继推出专属AI服装主播，各类中小网
红服装店更是纷纷跟进，数字人主播俨然成
为当下服装直播领域的“标配”。

AI到底有什么魔力，可以让商家趋之若
鹜，成为服装直播行业的“香饽饽”？

山东工艺美术学院服装学院教授骆顺华指
出，商家青睐AI主播，核心在于其能大幅降低成
本、提升销量，知名品牌通常将AI主播安排在夜
间或清晨等时段直播，可实现直播间“24小时不
打烊”，规避真人主播的疲惫性问题。

不过骆顺华强调，服装属于柔性产品，不同
于家具等刚性产品。服装直播的“活人感”很难
被AI替代。当前AI主播过于程式化、互动体验
差，且无法像真人那样，根据消费者气质、肤色
实时调整服装搭配，这个问题现在仍很难解决。

AI的标准化形象，无法模拟真实人体身
材差异，消费者难以判断版型是否合身。即便
AI通过三维模拟，能还原95%以上面料质感，
但仍无法完全传递服装的核心价值，消费者
有时也会面临货不对板的情况。

AI无法完全替代真人主播
“人机协同”或成主流

针对“未来AI能否精准模拟苹果型、梨形等
身材”的问题，骆顺华表示，当前研究的三维虚
拟设计中，数字人身材已可以调整，但三维人体
难显柔性弹性、皮肤模拟仍有待于进一步优化。

骆顺华认为，服装消费是建立在信任基
础上的体验经济，AI肯定无法完全替代真人
主播。对于未来趋势，骆顺华指出“人机协同”
或成主流。AI负责标准化引流与基础展示，
真人主播聚焦个性化答疑、搭配建议与情感
连接。只有平衡好效率与消费体验，才能让
AI真正为服装直播行业赋能。

近日，济南市民孙女士向记者讲述了自己的烦
心事：中秋假期家人吃团圆饭，姨妈董女士拿出自
己在直播间抢的“珠宝尾货”非要送给她。“厂家处
理尾货，每种只有一两件，手慢无！”姨妈语气中带
着捡到宝的兴奋。

孙女士非常困惑：姨妈学历不低，曾是劝阻姥
姥买保健品的“理性派”。“刷直播间，低价购入各类
珠宝玉石”这类消费陷阱的目标，不应是那些缺乏
关怀和认知衰退的老年人吗？为什么像姨妈这样的
高知人群也“入了坑”？
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董董女女士士在在直直播播间间抢抢的的““珠珠宝宝尾尾货货””。。

中国老龄科学研究中心2024年数
据显示，长期缺乏陪伴的老年人，非理性
消费概率比普通群体高2 . 3倍，其中30%
存在“高频小额囤货”行为。为何部分不
缺少陪伴、也不乏判断力的中老年人，也
会陷入对“尾货珠宝”的狂热？

中国青年报社会调查中心的一项关于
“部分中老年人沉迷直播间购物”的调查，或
许能给出答案：61.6%的受访者认为是感受
到网购的便利和实惠，56.7%的受访者指出，
主播的笼络，让老人有了跟熟人打交道的社

交感。“长辈们未必全然相信几十元就能买
到真蜜蜡，但他们极度享受‘淘’的过程———
在主播营造的‘稀缺’氛围中，凭借‘眼力’与

‘手速’抢到宝贝，那种快感非同一般。”资深
咨询师陈女士表示，“这是一种廉价的娱乐
和‘我的消费我做主’的掌控感。”

此外，对于许多中老年人而言，沉迷直
播购物的初衷，往往不是为了买东西，而是

“图个热闹”，“主播一声声‘姐姐、妈妈’的亲
切呼唤，评论区不断滚动的‘已抢光’弹幕，
这种热闹的虚拟氛围，让老年人很受用”。

面对深陷其中的长辈，晚辈的规劝若方
法不当，极易引发逆反心理。陈女士表示，

“如果消费金额不大，未影响正常生活，不妨
将其视为一种娱乐消费，如同钓鱼、打牌一
样，是长辈的一种精神寄托；若出现‘成斤购
买’、过度透支等迹象，子女则需与父母认真
沟通，分析利弊。”

陈女士表示，可适当转移一下父母的注
意力，赠送他们权威的文玩书籍，也可以一
起观看文博纪录片、来一场博物馆之旅，“当
长辈的鉴赏力提升了，自然就能辨伪存真。”

中老年人为啥沉迷直播间购物？

虚拟热闹与“淘货”快感成推手

葛新闻链接

部部分分直直播播间间叫叫卖卖的的珠珠宝宝
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