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今年2月，拥有百万粉丝的财经“大V”“爱理财的小羊”账号被封禁，再度将财经自媒体乱象推至舆论风口。
近年来，一批自称“金融专家”“投资导师”的财经博主，以及直播间里的“荐股大师”快速走红，他们通过付费课程、会员社群、实时荐股等方

式将流量变现的同时，却暗藏过度包装、虚假宣传、诱导投资甚至操纵市场等诸多问题。
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“抄作业速成”“暴富”诱惑下
陷阱丛生

“等到我跟大家说可以买入时，你买入

就可以了。”视频里的财经博主侃侃而谈，

从国外就业数据扯到国际期货市场，话锋

一转，便将重点引向付费会员群，声称只有

付费才能获得精准投资“指点”，入门级

1288元，高级会员4288元。

这种套路更是被直播间财经主播们玩

到极致。他们以“投资大师”自居，对着K

线“看图说话”，在镜头前宣称“进入核心小

圈抄作业”“未来三个交易日就会拉升”，让

不少投资者心动入局。

近年来，随着大众财富管理需求持续

攀升，大量新股民涌入市场，这给一批自称

“金融专家”“投资导师”的财经博主、直播

间里的“荐股大师”带来“流量红利”。

在知识付费平台知识星球上，股票、基

金等投资理财类内容长期占据畅销周榜前

列。某财经博主的会员数量高达1.7万

人，按1499元年费计算，仅会员费一项，年

收入就超2000万元。

北京大学政府管理学院教授马亮指

出，当前，一些人存在资产保值增值焦虑，

部分财经“大V”和直播主播利用并放大这

种投资焦虑，转化为自己的暴利。

值得警惕的是，这些看似诱人的投资

服务，往往布满陷阱。

广州投资者秦女士花费数千元加入某

财经博主的知识星球社群，结果发现，付费

内容全是“马后炮”式的事后风险提示，市

场走势预测屡屡偏离实际，与宣传承诺相

去甚远。另一名投资者陈女士抱怨，付费

进群后跟投的股票都被“套死”。

还有部分财经“大V”利用自身影响力

发布荐股内容，试图操纵市场。今年1月，

雪球“大V”金永荣因“抢帽子操纵”证券市

场被浙江证监局罚没超8300万元，并被采

取3年证券市场禁入措施。

有的投资者甚至遭遇诈骗。

今年2月，最高人民法院发布一起跨

境实施的“荐股引流+虚假投资”类电信网

络诈骗案件。犯罪集团成员分工配合，以

投资黄金“高收益”为诱饵，通过伪装资深

投资者、打造明星导师、制造盈利假象等方

式，层层诱导被害人落入陷阱，造成巨额财

产损失。

中山大学国际金融学院教授陈增祥表

示，一些财经“大V”往往喜欢鼓吹速成、暴

富，鼓励短线投机与追涨杀跌，扭曲了健康

的投资文化。大量散户在“大V”建议下采

取同质化交易策略，可能在特定时点加剧

市场波动。

揭秘“股神”套路

从名不见经传的普通博主，到万人追

捧的“荐股大师”，一些自媒体从业者并非

拥有过人的投资经验，而是掌握成熟的“造

神”套路：

——打造“人设”，铺设“掘金”起点。

一部分自媒体人精心包装权威形象，

顶着“投资顾问”“理财师”等光鲜头衔吸引

粉丝。

一名在短视频平台拥有23万粉丝的

财经“大V”，其认证头衔为某公司理财

师。但经查，该公司实际属于科技推广和

应用服务业，并非持牌金融机构。

一些“指点金融市场”、发布“投资建

议”的财经“大V”，甚至不具备相关资质。

当前，各大平台上的金融类账号认证

要求认证者持有相关资质证书，但一些没

有任何资质的从业者，通过花钱也能买“认

证”。有运营人员表示，某短视频平台“拿

下资质证书+帮认证”仅需2500元，另一

社交服务平台认证财经博主则要5500元。

——编造虚假投资战绩，塑造可信度。

鲜为人知的是，股市上“所谓”每天百

万元的收益，只需一个“股票模拟器”便可

达成。在网购平台上，25元便可购买一个

仿真的股票模拟器。一名售卖模拟器的商

家告诉记者，模拟器与真实交易的实盘界

面相似，但后台盈亏数据可以随意修改。

此外，那些看似精准的“超前预测”，更

是简单的障眼法。

一些财经博主在开盘前同时发布“看

多”和“看空”的帖子并隐藏，收盘后公开正

确的一版，便营造出“百猜百中”的假象。

——私域引流变现，将投资者带入“灰

色地带”。

更值得注意的是，一些不良自媒体从

业者一旦积累了足够人气，便通过添加个

人微信、组建投资社群等方式，将粉丝引导

至监管难以触及的私域地带。

记者调查发现，财经博主在公共平台

大多会用“仅供参考，不构成投资建议”等

话术进行形式上的合规包装，但一旦投资

者添加了投资助理的微信，便会抛开违规

荐股的“遮羞布”——助理会明确表示，付

费即可获得精准的股票代码和买卖点建

议。

陈增祥指出，这些财经博主多采用多

平台分发、矩阵化运营模式。引流、付费、

服务环节相互分离，主账号与小号、“马甲”

号联动运作。一旦被监管警示或封禁，可

快速切换平台继续运营。

多方协同“查漏补缺”

受访专家指出，整治自媒体荐股乱象，

亟需监管部门、相关平台形成合力，从制度

完善、源头管控等多方面入手，查漏补缺、

标本兼治，共同规范行业发展，保护投资者

合法权益。

2025年，中央网信办发布关于规范网

络名人账号行为管理的通知，将未经许可

或未取得相应资质擅自从事荐股投资等行

为纳入负面清单，为常态化监管提供了依

据。

陈增祥表示，监管部门还需进一步明

晰法律定性与监管边界，明确财经知识付

费与持牌投资咨询、证券期货经营活动的

区分标准，防止以知识分享为名开展非法

金融业务。

网络平台需从源头端切实履行主体责

任，加强全流程管理。

陈增祥建议，平台应从源头强化资质

审核，对明显缺乏专业背景的博主、存在违

规问题的内容，及时采取限制传播、下架处

置等措施。同时，要规范营销宣传行为，严

禁算法助推焦虑式营销、煽动性内容，建立

对伪造交易记录、夸大收益等违规情形的

快速识别与拦截机制。

今年以来，已有平台陆续采取行动。

雪球一日之内封禁22个财经“大V”，重点

整治非法证券投资咨询及违规导流行为；

知识星球也发布公告，深度清查“非法经济

学家”及无资质违规课程。严禁售卖未经

合规备案、含有非法荐股、分成跟投等违法

违规内容的课程或产品。

对投资者而言，树立理性投资观念、提

升风险识别能力，是保护自身财产安全的

最重要防线。陈增祥说，合规的投资指导，

其核心特征是，由持牌金融机构及其从业

人员在法定业务范围内开展，以投资者教

育和适当性服务为目的，而非直接售卖“致

富秘籍”“内幕消息”。

北京市鑫诺律师事务所律师董高升提

醒，投资者需摒弃“低风险高收益”“快速致

富”等不切实际的预期，认清资本市场的风

险本质。若投资者遭遇侵权行为，应注重

证据留存，及时向平台投诉反馈，或向监管

部门、公安机关举报违规线索，维护自身合

法权益。

中央广电总台中国之声

近日，一种名为“盲勺”的消费在短视

频平台悄然走红，一套包含20件小商品的

“盲勺”礼盒，售价最高可达2000元。

所谓“盲勺”，是将商品打包过程内容

化的销售模式。商家用一把勺子从装满混

合珠子的容器里随机舀起一勺，根据舀到

的珠子的颜色，取出对应的小商品，最后将

这些商品精心包装成一份惊喜礼盒寄给买

家。

“盲勺”走红的背后，消费者要看清哪

些问题？

“盲勺”礼盒走红背后
藏着消费陷阱

在某社交媒体平台上，商家上传的视

频显示，她正在用视频记录即将售出的“盲

勺”订单。

记者注意到，“盲勺”随机舀出的物件

多是可爱精巧的小商品，如橡皮圈、小玩

偶、卡通贴纸、小文具等。这类卖家多集中

在青少年或者年轻人聚集的社交平台。

有网友留言说：“买的物件没有一个是

正版授权，还要两百多元？”记者在某社交

平台多个“盲勺”商品链接下的留言区看

到，多位消费者对商品价格提出疑问。

一位商家介绍，他们的店铺主做海外

市场，国内账号同步发布视频。国内外使

用的商品和礼物清单一样，玩法也一样，国

内价格更优惠。

这位商家给记者发来多张海外“盲勺”

订单截图，价格均为数百元。对于价格较

高的疑问，商家回应称，她精选的多是常见

实用的文具、生活用品，外观时尚，在年轻

群体里比较流行。

商家表示：“网上有不同的定价，有30

多元、40多元的。最开始做的是70多元

的，算上商品本身成本、运输成本后，70多

元的定价不够覆盖总成本。物品都筛过一

遍，比较好看、比较实用。”

不过，也有网友投诉称，收到的“盲勺”

与视频货不对板，和商家协商起来容易扯

皮。还有消费者在黑猫投诉留言称，商家

网店宣传视频里的物品，在实际销售中长

期缺货，且不支持退换货。

“盲勺”等情绪型消费
应引起关注

上海市消费者权益保护委员会副秘

书长唐健盛表示，和“盲盒”的商业逻辑一

样，“盲勺”视频所能提供的情绪价值，恰

恰与年轻人的生活状态和情感需求高度

契合。

唐健盛介绍，我们现在的消费已从以

往的功能型消费转向情绪型消费或叫情

感型消费。以00后为代表的新生代，在

消费中的获得感来源于两个方面：第一是

努力追求商品跟服务的性价比；第二是

“盲盒”、卡牌、玩偶、二次元等情感型、情

绪型消费。

多位受访专家指出，目前“盲勺”售卖

的多是一些未经官方IP授权的商品，溢价

明显，单纯以情绪或者情感为消费卖点，行

业发展未来可能是昙花一现。

在中国社会科学院财经战略研究院研

究员黄浩看来，作为一种商业活动，“盲勺”

消费更多是利用消费者的心理进行的营

销。如果“盲勺”消费没有文化创意赋能，

很可能会是短期泡沫。

在唐健盛看来，不管是“盲盒”还是“盲

勺”，都不是偶发的消费现象，是应当引起

关注的新消费趋势。但目前针对这类消费

模式的消费者合法权益保护仍不够完善。

谁在“收割”投资者焦虑
——起底自媒体荐股乱象

“盲勺”火了，是创意还是套路？

商家用视频记录“盲勺”订单


