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数字藏品被认为是元宇宙
时代最先落地的应用，被多方看
好。2021年，国内数字藏品平台
开始兴起，今年以来，国内数字
藏品平台更是大幅增长。

伴随着平台数量增加，数字
藏品价格暴涨暴跌、平台缺乏监
管、二级市场交易合规性不足等
问题也逐步暴露出来。

平台乱象多

今年上半年，国内数字藏品
平台开始快速增长。据业内人士
今年 5月统计的数据，国内大大
小小的数字藏品平台已超过
400 家，而今年年初，这一数字
还仅有约100家。

数字藏品平台的搭建并没
有太高的门槛。随着平台数量快
速增加，行业鱼龙混杂，今年以
来，数字藏品平台倒闭跑路、炒
作藏品、虚假宣传等现象屡见不
鲜。

今年以来，多个数字藏品平
台产品交易价格出现暴涨暴跌
现象。5 月份，一些平台的数字
藏品价格出现大幅下跌，部分藏
品短期内跌幅超过50%。

同在 5 月，数字藏品平台
“TT 数藏”官方微信发布公告
称，由于市场波动大，公司老板
经不住诱惑，将平台启动资金挪
用进行投资，导致持仓缩水，平
台无法继续运营，宣告倒闭。

近期，又有多家数字藏品平
台陷入破产倒闭、跑路传闻。虽
然此后平台发布公告进行辟谣，
但这也充分暴露了当前数字藏
品平台的混乱现状。

目前数字藏品市场尚处于
“试水”阶段、鱼龙混杂，在未来
的合规过程中，相当一部分平台
会被市场自然淘汰。

价格炒作普遍
定价太随机

数字藏品有着“藏品”的名
号，原本其最大的意义在于个人
收藏和自我观赏。但目前，许多
平台开放的交易功能，让一些数
字藏品成为了流通产品，价格也
不断被爆炒。

以 iBox数字藏品平台为例，
平台虽然称其发售的数字藏品
仅具备收藏、欣赏价值，官方对

藏品价格不构成任何指导意义，
并提示用户谨慎购买，严防炒
作。但由于平台具备交易功能，
一些藏品在短时间内被反复转
售，价格也忽上忽下。

该平台上一款名为“蔷薇处
处开”的数字藏品的交易记录，
生动地展现了数字藏品在定价、
交易方面的混乱景象。

页面资料显示，该藏品是一
张数字唱片，4月 16日发售，共
发 行 6684 份 ，目 前 流 通 的 有
4863份。

交易记录显示，4月16日，买
家 1首先以 99元的价格买入藏
品，4月19日以1040元的价格卖
出。在接下来的几天里，买家2先
后多次涨价，最终于4月27日以
1560元的价格卖出该藏品。

5月 1日，买家 3卖出时，将
价格提高到了2600元。

此后又经过多轮交易，5月
10 日，买家 6 以 6850 元的价格
买入，并于两天后以 7395 元的
价格卖出。仅仅过去一天后，买
家8又以9000元的价格买入，并
以9780元的价格卖出。

在不到一个月的时间里，该
数字藏品先后被倒手 8次，价格

从99元飙升至近万元。
然而，涨得快跌得更快。5

月份，平台上的藏品价格开始不
断下跌。5 月 22 日，买家 8 在多
次降价后，最终以 3197 元的价
格将该藏品卖出，一买一卖亏损
超过6000元。

该次交易后至今，买家 9虽
然数次拟销售该藏品，最低标价
3399 元，最高标价甚至达到了
36571元，但始终未能售出。

在另一家名为“元交所”的
数字藏品平台上，一款熊猫形象
的大头贴数字藏品，发售量达到
5000 份，不少用户正在转售该
产品。一张一模一样的图片，最
低有人标价 119元，最高则标到
了5万元。

频繁的交易，离谱的定价，
是国内一些数字藏品平台上的
普遍现象。业内人士告诉记者，
目前平台的交易价格基本没有
参考，都是由卖家自己定的，但
定价了具体有没有人买就要看
具体情况了。

风险太大需警惕

缺乏有效监管的交易、波动

极大的价格，都显示数字藏品交
易蕴藏着巨大的风险。多位业内
人士在接受采访时建议，对数字
藏品缺乏了解的用户，最好不要
参与资质不明平台的产品交易。

但实际情况却恰恰相反。由
于元宇宙、数字藏品等概念较为
新潮，颇受年轻人，尤其是“00
后”等群体热捧。

记者了解到，目前许多数字
藏品平台的主力用户，正是缺乏
辨别能力的学生和中老年人。

在各大消费者权益保护平
台上，投诉在数字藏品交易中遭
遇资产损失的学生群体不少。其
中不少学生是抱着交易数字藏
品“赚点钱”的念头进入，但他们
不仅没能赚到钱，反而遭遇大额
损失。

记者了解到，此前，许多数
字藏品平台对于用户参与交易
并无年龄限制，或限制较为宽
松。近期才逐步加强了对年龄的
限制。

还有部分平台希望尽量保
障合规，但又无法“割舍”大量年
轻用户，将参与交易的限制年龄
设置为满 18岁，其实际作用非
常有限。 据《证券时报》

一张一模一样的图片，最低119元，最高到了5万元

数字藏品平台乱象多 定价竟然看心情

短视频和社交平台崛起后，
在多个平台，均有大量认证为医
疗机构工作人员的账户，或发布
产品营销文案及视频，或直接发
布引流链接导向产品销售页面。
今后，这类“带货医生”“营销医
生”要另谋生路了。

不久前，国家卫健委等多部
委联合发布《2022 年纠正医药
购销领域和医疗服务中不正之
风工作要点》文件，内容覆盖疫
情防控领域纠风、开展医疗领域
乱象治理、打击医药购销领域非
法利益链条等多方面。其中，明
确提到要严肃查处医疗机构工
作人员利用职务、身份之便直播
带货。

6月9日，记者发现，在某平
台上，已经有医务工作者账号营
销内容显示为“博文涉及营销推
广正在审核中，暂时无法传播”。

医生明码标价
直播带货

近期，国家卫健委网站发布
了《2022 年纠正医药购销领域
和医疗服务中不正之风工作要
点》文件（以下简称《要点》）。该
文件由国家卫健委、工信部、公
安部、国家医保局等部门联合发
布，内容涉及疫情防控领域纠
风、开展医疗领域乱象治理、打
击医药购销领域非法利益链条
等多方面。

其中一条最值得注意。《要
点》在深入开展医疗领域乱象治
理一节中明确提出，要严肃查处
医疗机构工作人员利用职务、身
份之便直播带货。

记者注意到，医生直播带货
已不是直播行业的新鲜事，把

“带货主播”作为副业的医疗机
构工作人员更不在少数。

在某短视频平台上，以“皮

肤科医生”为关键词进行搜索，
搜索出的认证账号均标注有医
生所在医院、科室及职级，其中
不乏三甲医院主任及副主任级
别医师。而在多个认证账号的资
料中，记者均看到了“找我合作
上星图”的字样。点开后，可以看
到该医生的各类指数信息，其俨
然成了带货达人。

某认证为南方一知名三甲
医院皮肤科主任医师的账号显
示，其星图指数为 75分，包括传
播指数、涨粉指数、性价比指数、
合作指数等，评分高低均涵盖其
中。若认证为企业资质账号，还
能看到任务报价、粉丝画像及联
系方式等。

有带货需求的账户选择品
牌传播任务后，可以选择不同的
合作对象（认证医生）和不等时
长的视频，进行“一口价结算”。

换言之，在该平台，医生的
个人形象或背书可以作为“商
品”出售，并根据个人身份和传
播量级的不同明码标价。

除了可以通过完成品牌传
播任务获利外，在多个医生账户
主页，还设有推荐橱窗。点进个
人主页的橱窗后，可看到多个品
牌的护肤品、补充剂、日用品，以
及图书等。

而在某社交平台，也有多位
“带V”的医务人员账号在进行
带货。在该平台，医生的带货方
式主要分为两种，一种是发布带
有营销推广性质的博文进行产
品推广；另一种则是在自己的主
页开设“小店”，用户可以通过其

“小店”直接下单。
在一位普外科医生的主页

小店中，奶粉、护肤品、驱蚊水、
洗发露等商品都处于在售状态。
而另一种通过博文推广的方式
似乎已经被平台“下架”。记者注
意到，有多个医生认证账号的推
广被显示为“博文涉及营销推广

正在审核中，暂时无法传播”。

直播带货
可月入70万元

人们印象中的医生，是活跃
在门诊、病房和手术室的“白大
褂”。但近年来，随着互联网行业
的渗透，越来越多的医生开始通
过网络进行科普、在线诊疗，甚
至是直播带货。

据行业媒体“八点健闻”此
前报道，有超 500万粉丝的医疗
大V表示，“曾有人许诺，只要配
合带货就可月入 70万元”。另一
名大 V“医路向前巍子”则称，

“后半夜在医院值班的时候，外
面排着100多个商户找我”。

围绕“网红医生”的出现，出
现了两种不同的看法。一种观点
认为，这种方式丰富了医生的收
入途径，也为患者求医问诊、了
解医学知识提供了便利；另一种

观点则认为，医生是严肃的职
业，诊疗也是严肃行为，医生流
连于网络平台甚至是直播间可
能有损医疗的严肃性，一旦产生
投诉或纠纷，对医生及医院都是
一大伤害。

上海金芬科技是一家专业
打造医生 IP 的互联网公司，公
司法定代表人井静忠今日在接
受记者电话采访时表示，对于医
生通过流量变现一事，应当辩证
看待。他认为，对于医生、尤其是
年轻医生、低年资医生来说，互
联网平台为他们提供了展示自
己和打造个人品牌的机会，“但
对于一些想迫切吸引流量再进
行直播带货的医生来说，这种变
现的心情太急切了，容易出现一
系列的问题”。

这种看法得到了熊小婴工
作人员张大龙的认同。熊小婴是
国内一家关注母婴大健康的头
部MCN机构，其官网上，眼科专
家陶勇、营养专家范志红等粉丝

数量超百万的医疗大V都位于
其红人矩阵中。

张大龙表示，“走出科室、在
网上做科普已经是大多数医生
群体迈出的很大一步了，99%的
医生都不愿意带货直播”。

医生直播带货
被明令禁止

在业内人士看来，从事直播
带货的医生并不多，为何《要点》
还要明令禁止？

井静忠认为，“一部分直播
带货行为中，的确有良莠不齐的
现象存在。有一些商品不一定是

‘三无’，但对于消费者来说可能
是用了没什么坏处也没什么作
用的产品，这样的商品通过医生
的推荐销售出去，不仅是对消费
者的不负责任，也是对医生个人
专业性的透支”。

据井静忠了解，在上述文件
出台以前，大部分三甲医院已

“明令禁止”医生带货。在平台方
面，抖音也已在今年 1月就禁止
医生直播带货，“这之前有些医
生带货做得就像电视购物一样，
现在基本上都已经下架了”。

井静忠认为，医生的主要收
入还是应该来自于医院和诊疗
行为，或者是通过在线科普等将
线上流量向线下诊疗转化，实现
医生和医院的双赢，这才是完全
合规和符合多方利益的。

记者在采访中发现，通常被
视为 IP变现“中间商”的各个机
构，对《要点》禁止医生直播带货
的反应较为冷静。他们在采访中
不约而同地谈到，医疗和医生身
份本身还是严肃的，不管是科普
还是直播，最终还是要回归医疗
本质——互联网医疗或线下诊
疗服务。

据每日经济新闻

医生直播带货，有人月入70万元
“带货医生”“营销医生”将被严肃查处


