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“脱发经济”不能任其野蛮生长
■ 钱夙伟

非常道

专家提醒
口罩拉至下巴处会增加传染风险

近日，记者走访发现，少数市民直接把

口罩拉至下巴处。专家提醒，这样佩戴口

罩看似方便，实际会污染口罩，增加传染风

险。同时，现在流行的透明口罩、棉布口

罩，因气密性较差起不到防护作用，广大市

民日常还是应佩戴一次性医用口罩。

@荔枝新闻

微声音

4招拯救被静音“炸毛”的你

中国天气首席气象分析师胡啸表示，

空气相对湿度越低，产生静电可能性越

大。①注意身体保湿：每天及时涂抹身体

乳、护手霜来加强保湿、滋润皮肤，防止静

电聚集。②多吃海鱼，以及胡萝卜、南瓜、

深绿色蔬菜，多吃水果。③使用加湿器，增

加室内湿度。④接触可能引起静电的物品

时，先用钥匙等小金属器件提前碰触，再去

触摸就不会被电到了。

@生命时报

近年来，脱发逐渐成为人们热议的

话题。为了维护形象，有人购买防脱洗

发水、生发液等产品，有人选择戴假发，

有人选择植发，由此带动“脱发经济”崛

起。不过，业内人士指出，假发、植发等

行业背后的一些乱象需警惕。（1月14日

《工人日报》）

国家卫健委最新数据显示，我国脱

发人群超过2.5亿，平均不到6人中就有

1人有脱发情况。随着“脱发大军”的增

多愈发火爆，“秃”如其来的商机，催生了

“脱发经济”，而一哄而上之下，也随之乱

象丛生。

一是夸大宣传，不公平竞争。一些

防脱洗发水、生发液等产品高价卖给消

费者，消费者反映使用后没有多少效

果。二是从业人员水准参差不齐，影响

行业整体水准。由于专业植发人员严重

不足，出现护士代替医生的乱象。由于

专业植发人员的培养时间长，培养一个

合格的植发手术医生，至少要连续半年

从分离到种植全方位的实践历练，“有的

机构里，上岗时间极短的毕业生就敢做

植发手术，在患者头上做实验。”三是急

功近利，缺乏长远目标。部分假发制品

企业从事贴牌生产经营，缺乏自主知识

产权和自有品牌培育意识。假发制品生

产企业之间经常争夺原材料、互打价格

战，影响了国际市场，也大大缩小了行业

利润的空间。

据分析，脱发主要原因是焦虑失

眠、工作压力比较大，再加上手机用得

比较多。显然，头发“与日俱减”，主观

上是因为不良的生活习惯，客观上是因

为不堪承受的工作压力。缓解“脱发大

军”的焦虑和压力，应是“脱发经济”的

初衷，也是道义责任。显然，“脱发经

济”不能见利忘义，让“脱发大军”“雪上

加霜”。

专家预测，疫情结束后，植发行业将

加速优胜劣汰，只有专业、正规的植发机

构才能持续存活。但面对“脱发经济”火

爆当中暴露的问题，有关方面应该加强

引导和监管，把“脱发经济”引入规范有

序的轨道，不能任其野蛮生长，以确保

“脱发大军”的权益不受侵害。
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“演戏式”直播带货不可取
■ 苑广阔

随着直播行业发展，

用户点开一个直播间的心

理阀值也越来越高，想要

争夺更多眼球与流量的主

播不得不面临一个难题：

流量越来越少，卖货越来

越难。于是有人开始“剑

走偏锋”，在直播间上演“大戏”，大多以砍

价、团队“内讧”、吵架为主，背后则衍生了

直播带货脚本师这一行，“演戏式”直播开

始大行其道。（1月14日《成都商报》）

在很多不明就里的观众看来，以为发

生在直播间里的一切都是真实的，往往都

是一方想降低商品的价格，而另外一方则

表示再降价就要亏本了，不同意降价，于是

双方就吵起来了。但了解内情的人都知

道，这不过是直播团队在按照剧本演戏。

问题是，你也演戏，我也演戏，而且很

多带货主播演技也不是那么高，让人一眼

就看穿是假的，就比较尴尬了。而尴尬还

是次要的，重要的是这种“演戏式”直播不

可避免地会带有忽悠、欺骗的成分在里面，

势必会招致观众的反感和抵触。尤其是一

些直播间看似热闹非凡，通过激烈的争吵、

内讧，最终确定了某件商品的一个价格，看

似让利于消费者，结果等消费者到了其他

直播间，发现人家卖的价格比自己买的还

低，马上就有一种上当受骗的感觉。

所以说，按照脚本进行“演戏式”直播

既不可取，也难以长久。直播带货行业竞

争日益强烈，这是一个必然的过程，正是通

过激烈的市场竞争，才会淘汰那些不合格

的、带货能力弱的主播，也才会在这种竞争

当中让一些有能力、讲诚信，同时坚持下来

的主播脱颖而出。只有这样，才有利于整

个直播带货行业的良性和健康发展。

如果给带货主播一个定义的话，他们

更接近于推销员，但显然不能算是演员。

带货主播“演员化”，看似对主播素质提出

了更高的要求，但实际上却是一种误入歧

途。因为站在消费者的角度来说，看重的

除了产品的价格，还有产品的品质，还有售

后的服务，如果只是通过“演戏式”直播把

产品卖给观众，而不管产品的质量、服务，

那么这条路又能走多远呢？

“有提示”不是购票搭售保险的挡箭牌
■ 廖卫芳

时事乱炖

1 月 11 日，吴先生称自己在陕西省西

安汽车站购票时，未告知情况下，售票员为

其购买了 4 元的保险。对此投诉中心工作

人员称售票窗口张贴了提示，顾客若不说

默认有购买意图。（1月14日《澎湃新闻》）

眼下，在各地汽车站，包括长途客运

站，一般都会在车票购买方式上设置车票

价格和保险费两种购票方式，尤其是保险

费，这是乘客出行的一种人身意外伤害险，

包括意外身故、意外伤残和意外医疗。但

众所周知，乘客在购买汽车票时，只要不同

意“搭售”保险费用，窗口售票员就无权“自

作主张”为乘客“搭售保险”。

大凡有过购票经历的人都知道，在车

站购票时，乘客往往只关心票价是多少，很

少有乘客会关注保险费用是多少。即使车

站在售票窗口张贴了“提示牌”，乘客也不

一定会仔细阅读。而西安汽车站仅仅以

“有提示”为由，想当然地认为“乘客购票时

不说就默认有购买意图”，这显然是一种

“单方面”的想法，并非“双方意愿”。这种

以“有提示”为由的购票“搭售保险”行为，

说白了，就是一种“强制行为”。同时，也暴

露了车站方的“霸王行径”。

说实在的，如果车站方要避免购票“搭

售保险”行为，除了通过“窗口提示”之外，

完全可以通过售票员“口头询问”的方式确

认乘客是否同意“搭售保险”。可见，只要

简简单单的一个“小服务”，就能化解乘客

购票“搭售保险”的矛盾和纠纷。试想，车

站没有站在为乘客“着想”和“服务”的角

度，仅凭一纸“提示”这样的粗放式服务，岂

能不遭乘客的“质疑”呢？

由此可见，“有提示”不是购票“搭售保

险”的挡箭牌。笔者以为，车站方只有把“乘

客至上”的服务理念根植于每一位工作人员

的脑中、心中，多些“乘客视角”、少些“自我

中心”，多些“周到服务”、少些“粗放服务”，

就一定能避免类似以“有提示”为由而违背

乘客意愿的购票“搭售保险”行为的发生。
“愿者”上钩 王恒/漫画
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