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对于“捡漏群”“羊毛群”这一
网购新生事物，有业内人士表示
这是互联网零售的又一发展趋
势，有其存在的合理性，但也有消
费者表示类似事物让互联网购物
越来越复杂，期盼少一些套路，多
一些真诚。

“近年来下沉市场、挖掘更多
用户资源已成为互联网零售业的
发展趋势。这些应运而生的优惠
券群其实就相当于短视频主播带
货，带货质量肯定有好有坏，顾客
是享受便捷优惠还是被宰，关键
还要自己甄别。第三方软件也应
加强监管，避免有些人借此搞欺
诈。”赵学兵等业内人士认为，类
似优惠券群只是一种销售形式，
没有好坏对错之分。

也有人认为优惠券群等“全

民带货”销售形式应适度。互联
网招聘平台工作人员庄盛说：“近
年来很多大学生简历会出现类似
互联网实习、工作经历。门槛低
的‘全民带货’一方面确实提供了
就业机会，但也要警惕让年轻人
产生赚快钱和远离实体业的想
法。”

“大数据杀熟、价格歧视、越
来越复杂的玩法……现在互联
网购物真是套路满满，让网络购
物从使人愉悦变成身心俱疲。”
周鼎等消费者则对类似优惠券
群不太满意，认为这是近年来互
联网零售越来越套路的又一表
现，期盼电商平台及相关部门能
多一些真诚。“优惠有一说一，不
要弄一些玄乎的概率抽奖或绕来
绕去。” （据新华社）

事实上，对于医药企业来说，
冲击已经伴随着此前带量采购的
开启持续发酵，转型成为生存的必
然选择。

若想获得优势，企业就要挤出
“水分”，在人员结构优化上，庞大
的销售团队就成为了先“开刀”的
对象。

以此前参加了全国药品集中
采购的信立泰为例，其2019年年
报显示，信立泰的销售人员从2018
年年末的2108人下降到1666人，
减少约20%。

与此同时，药企也将更多精力
投入到了研发领域。

更为关键的是，集采模式通
过确保中选药品的临床用药，来
压缩企业的销售费用，帮助药企
放弃传统营销模式。据《人民日
报》早前报道，重点企业中选产品
销售人员平均压缩 49%，销售费
用占销售金额比例从40%下降到
5%—10%。

而对于医药代表个体来说，未
来很长一段时间，注定要经历职业
转型的“阵痛期”。 (中新网)

假折扣？新套路？

网购“捡漏群”“羊毛群”有那么神奇吗？
几十元的运动鞋、几元的微波炉、几毛几分的零食、化妆品，甚至还

有0元购，不是山寨货，都是响当当的大牌！近段时间，各大社交网站、

App上出现了一大批以超低折扣商品为卖点的“捡漏群”“羊毛群”等。

这些真如他们所宣称的那么神奇吗？

折扣“诱人”：各种“捡漏群”新涌现

近日，不少消费者反映在各
大社交网站、App上出现了一大
批以超低折扣商品为卖点的“捡
漏群”“羊毛群”等，群主、主播们
无不宣称在群里能买到巨大优惠
的名牌产品，比如几十元的运动
鞋、几元的微波炉、几毛几分的零
食、化妆品，甚至还有0元购物机
会。宁夏银川市民孙朋说：“类似
内容看多了，还真蛮动心的。”

打开某知名问答论坛，在产
品推荐等类似问题下，可以看到
不少“捡漏群”“羊毛群”的回答，
这些回答呈现模板化倾向。开头
或亮明自己收入不高，通过捡漏
买到优质产品，或斥责其他“垃
圾”群；文章中会插入多张付款图

片作为背书，末尾则会通过问答
形式解答诸如群内为何禁言等问
题。

短视频平台上也有类似推
介。“进来的兄弟们可以看我的付
款截图啊，你看点进去就是旗舰
店，不是假冒产品，想学的扣6，
人数够了我就教学”……在某知
名短视频平台上，类似直播并不
罕见，当人数达到一定热度后，主
播们会神秘兮兮地放出二维码截
图，“只有5秒，手慢无”。

一些人还被同事、朋友拉进
类似“优惠群”里。“工作中认识的
一个朋友将我们拉到一个群里，
里面每天都会推荐某知名电商平
台的产品。”北京市民周鼎说。

营销返利：想捡个漏不容易

通过多种方式，记者先后跟
进了10余个类似“优惠组织”，发
现这些群一般呈现两大类形式，
一种属于传统意义上的社交软件
群，如QQ群、微信群，群里每天
会发布多个优惠信息，有些还可
以让群主帮助找心仪的优惠产
品；另一种则是公众号、企业号或
个人好友，通过搜索或互动查找
优惠产品。

记者潜伏多个群近两周发
现，这些群推介的多是高折扣不
知名产品和折扣不高的品牌产
品，尚未买到0元购和巨额优惠
名牌产品，而对于手机充值卡等

“硬通货”，记者咨询得到的答复
都是没有优惠。

“买一些小物件时能帮上忙”
“有优惠，但都不高”“开始还兴冲
冲每天刷，现在没动力了”……孙
朋等数十名受访者同样表示很少
见到巨额优惠。

“这些优惠券群其实都是营
销返利，即顾客购买了使用优惠
券的商品后，发送优惠券者——

群主可以获得佣金。”某电商平
台营销经理赵学兵说，这是近段
时间新兴起的一种网络营销方
式，商家主打口碑传播、市场下
沉，将营销经费让利给个人，但
也不排除先涨价再打折等“假优
惠”。

“在相关营销返利平台上，每
个人都能找到优惠券，你也可以
和他们一样拉个群、创建个公众
号，其实就是全民带货。”在赵学
兵指引下，记者注册了某知名电
商平台返利账号，进入返利营销
页面后，顶部有搜索栏可以搜索
商品，推介商品下都标注着优惠
金额和返利数目，点击商品图片
上的“立即推广”按钮后，就会生
成推广链接。

网名为“橙子”的优惠券群群
主说，他们每天会花费大量时间
在多个返利平台寻找合适商品，
同时研究平台优惠规则，“很多人
没时间也不愿意研究这些，我们
就挣个辛苦钱。你们得实惠，我
们挣佣金，大家双赢。”

少点套路：网购能否别复杂

药企行贿案密集曝光！
灰色利益链还有多少生存空间？

近日，一系列医药企业行贿案
被媒体密集曝光。掌握采购权的
院内人员动辄收受上千万回扣，而
药企每年用于销售的成本高得惊
人，最终这些成本将转嫁至医保基

金和患者身上。在国家打出一系
列遏制药价虚高的组合拳后，灰色
的利益链条能否彻底斩断？医药
企业和医药代表又该如何转型适
应新环境？

手握采购药品的“大权”，医药
销售代表都上门来拜访，礼金礼卡
也跟着来了……

近日，中央纪委国家监委网站
一则视频曝光了浙江省杭州市桐
庐县第一人民医院原药剂科工作
人员王晓俊利用职务便利，伙同他
人在新药引进、药品采购等方面为
药商谋取利益，非法收受回扣
1019万余元的受贿案件细节。

这其中，仅注射用拉氧头孢钠
等2种药品就为王晓俊等人带来
了高达325万元的“好处费”。多
名药商表示，王晓俊收取的回扣高
达药品零售价的40%。

这起案件并非个例。据此前
媒体曝光的一则判决书，河南省商
水县人民医院一位医生利用职务
便利，3年时间开具“步长”脑心通
胶囊35962盒，非法收受陕西步长
制药有限公司销售业务员药品回
扣款人民币12.50万元。

国家医疗保障局价格招采司
有关负责人此前表示，根据公开
可查的法院判决文书统计，2016
年至 2019 年间全国百强制药企
业中有超过半数被查实存在直接
或间接给予回扣的行为，其中频
率最高的企业三年涉案20多起，
单起案件回扣金额超过 2000 万
元。

“高低耗材、医疗器械、药品，
这些都有回扣，已经不是什么秘
密。”在某医疗器械代理商企业做
技术支持和销售工作的吴鹏(化名)
在采访中向记者透露。

从事医疗行业多年的吴鹏说，
尽管带量采购逐渐在全国铺开，但
是一些药械仍然没有涉及，所以必
然有灰色的利益链条没彻底斩
断。另外，除了销售，医院给企业
的回款结算等环节依然存在收受
贿赂的空间，这些成本最终还是会
转嫁到患者头上。

近年来，为了打击医药行业商
业贿赂行为，国家有关部门陆续出
台了一系列政策和管控措施。

以国家药品集采为例，目前，
已走向常态化运行，药品集采已开
展三批，共涉及112个品种，平均
降幅54%，药价虚高水分被大幅挤
出。

此外，高值医用耗材带量采购
也拉开帷幕。近期，京津冀三地医
疗保障局已联合签订了《京津冀药
品医用耗材集中采购合作框架协
议》，三地拟组成联盟并通过带量采
购的方式，降低医用耗材的价格。

在打击医疗领域的商业贿赂
方面，今年9月，国家医保局公布
《关于建立医药价格和招采信用评
价制度的指导意见》，将医药购销
中给予回扣或其他不正当利益、涉

税违法等7类行为作为失信事项
列入目录清单。

另外，今年国庆节前公布的一
份文件更引发医药界广泛关注。

9月30日，国家药监局组织制
定的《医药代表备案管理办法(试
行)》对外公布。其中明确提出，医
药代表不得承担药品销售任务，实
施收款和处理购销票据等销售行
为。

另外，文件对医药代表主要工
作任务进行了明确，包括四方面：
拟订医药产品推广计划和方案；向
医务人员传递医药产品相关信息；
协助医务人员合理使用本企业医
药产品；收集、反馈药品临床使用
情况及医院需求信息。

上述《办法》自2020年12月1
日起施行。

“躺着挣钱”的日子结束！药企、药代如何求生？

政策组合拳能斩断灰色利益链条吗？

药企行贿案密集曝光：有院内人员收上千万回扣


