
“原本想捡漏到心仪的商品，结
果感觉被坑了。”看着自己几百元福
袋里开出的衣服，蒋敏一脸无奈，“没
一样是自己喜欢的且不说，其中几款
做工还很劣质，根本穿不出门。”

随着春节临近，福袋悄然在部分
电商卖家中流行开来。这种商家在
不透明纸袋中随机放入商品，顾客付
钱后才能打开查看的销售模式，因为
无法预知的神秘感以及低于日常价
的诱惑，正吸引着不少消费者购买。

记者了解到，福袋原本是商家回
馈消费者，维系客户及拉动业绩的商
业行为，如今却越来越变味，不仅成
了部分商家快速清理滞销品库存的
手段，在“不退不换”的霸王条款下，
不少消费者被“割韭菜”。

“百货行业利用福袋吸引消费者
的做法并非新鲜事，归根到底是利用
了顾客希望用低价买到好东西的‘赌
博’心态。”在一家品牌营销公司工作
多年的苗凌解释称，“买家永远没有
卖家精明，很可能抱着赚到的心态购
买福袋，最终换回一堆没用的东西。”

商家来电：99元盲选卫衣

从福袋拿出衣服逐一上身试了
后，蒋敏没有任何犹豫就将其以低价
挂在了二手平台上，“以后绝对不会
再碰任何福袋了，感觉就是在花钱帮
对方清库存！”

一周前，蒋敏接到曾买过衣服的
商家来电。对方告诉她，为了庆祝新
年到来，店铺推出了“福袋活动”，只
需 99元就能买到一件原本价格为
200元的卫衣，同时店铺还有“299元
一件羽绒服”“359元一件卫衣一件
棉服”等不同档次的福袋。挂断电话
前，对方提醒称，福袋玩法是买家提
供所需尺寸，无法挑选具体款式，一
旦下单则无法退换货。

“原以为是自己运气不好，但细
想后感觉是店家销售套路。”蒋敏找
到商家寻求换货，但对方只回复了

“请尊重游戏规则”，再无下文。
“本以为能薅商家羊毛，没想到

反而成为对方销货的‘冤大头’，纯属
花钱帮对方销库存。”蒋敏吐槽说。

2025年春节临近，不少电商商
家推出福袋商品。所谓福袋，即店家
将旗下多款商品打包，以不透明的方
式出售。这种最早起源于海外的促
销方式，除了福袋字面意义上有“吉
祥如意”的意思，无法预知的神秘感
以及低于日常的价格对不少消费者
来说充满诱惑。

近日，记者以“福袋”为关键词在
电商平台搜索发现，商家推出的福袋
囊括服装、零食、美妆等商品，价格从
数十元到数百元不等。以其中一家
已销售400个福袋的服装店铺为例，
活动中标出“99元卫衣一件”“240元
羽绒服一件”等玩法，同时也特意注
明“不支持退换货”“不接受指定款
式”等条件。

“我们也不清楚福袋里具体装了
什么东西。都是提前随机装在统一
的箱子里，发货时也是顺手抽取。”该
店铺工作人员表示，“但其中所含商
品价值高于售价，目前多位消费者在
购买后的反馈都相当不错。”

商家的福袋噱头，往往成了购物

陷阱。
同样踩坑福袋的00后张可告诉

记者，自己在一家直播间下单过一款
价格为100多元的汉服福袋，其中包
含一款原价约为300多元的明制汉
服。到货后却发现原本应是一套的
衣服却只有上衣，没有裙子。当她向
店家反馈后，对方表示并未明确告知
是完整的汉服。无奈之下张可只能
另外花钱购买合适的裙子，“感觉就
是个博彩游戏，能不能从中开出好货
纯看运气”。

记者注意到，社交平台上，网友
发帖展示福袋中商品的同时，质疑商
家套路太多，吐槽“买福袋就是帮商
家销货”“千万不要去买福袋，永远开
不出好东西”等。

厂家玩法变味
“热卖品和滞销品3∶7”

近段时间，在国内经营着一家鞋
厂的胡旭忙得不可开交。

自从一个月前店铺推出福袋活
动后，不少顾客咨询销售规则并下
单，“差不多卖了上百个福袋，单价基
本在150元上下。扣除成本虽然没
赚什么钱，但总算看到清库存的希望
了”。

胡旭的工厂在设计球鞋时尽管
曾推出过数款爆品，但同样因为错判
流行风向而出现款式滞销的情况。
每每经过库房看到堆积在货架上的
球鞋，都让他头痛不已。年底福袋的
流行，似乎让他找到了最合适的销售
路径。

很快，公司在网店挂出相关活
动，产品则套上不透明的塑料纸，热
卖品和滞销品按照3:7的比例进行

搭配，再以福袋的方式进行销售。
“如果完全都是老款式以及滞销

品，很容易被消费者发现，并可能引
发不良反馈。”胡旭毫不讳言地表示，

“但如果其中包含热销品的话，消费
者只会抱怨运气不佳。”

记者了解到，福袋在零售行业
存在已久。最初，商家为了增加消
费者对品牌的好感，通常会把福袋
里的产品设计得超于预期，其中物
品大多是热销款，甚至不乏断货款
式，让消费者感觉物超所值，进而起
到回馈消费者，维系客户的意义。
如今，随着这一市场的爆发，模式却
越来越变味，甚至成了部分商家清
理库存的手段。

在广东经营着一家美妆公司的
刘丹告诉记者，自己多年前就曾尝试
以此方式增加客户黏性。当时其中
所放的东西大多都是当季热门款式，
价值也远大于销售价格，“基本只集
中在老顾客群体中销售，就是希望能
巩固彼此间关系”。

近些年来，刘丹发现不少同行都
开始做起了类似活动，纷纷不定期地
在粉丝群以及店铺中挂出福袋、盲盒
等。不过，一番打听后，他发现除了
部分同样抱着拉拢客户关系想法的
同行外，也存在希望借此销货的商
家。

“现在福袋市场越来越混乱了。
不少同行看似‘物品随机’，其实内心
很清楚，其中基本是过季品或滞销
品，甚至不乏瑕疵品。”刘丹表示，毕
竟如果直接销售类似商品，即使降价
也无人问津。包装成福袋的话，总有
人出于“捡漏”的心态下单。事实上，
消费者很难在福袋里买到心仪的商
品，“毕竟福袋就是厂商在整理包装，
怎么可能不清楚里面到底放了些

啥？同时还用‘游戏规则’将退路堵
死，消费者后悔也为时已晚”。

“福袋本质是连接商家和消费
者，进而带来新的销量增长。当下市
场正逐渐变味，部分商家利用年轻人
追求刺激、赌博的心态将其变为‘收
割利器’。”在一家品牌营销公司工作
多年的苗凌解释称。

频频踩坑福袋
商家要保障买家知情权

福袋并非只有个体商家出售，不
少知名品牌也在以此揽客。

1月7日，记者在购物平台上搜
索发现，包括百事、Zippo（之宝）打
火机在内的多个品牌都推出了类似
福袋。以Zippo打火机福袋为例，价
格则根据福袋所含内容从145元到
409元不等。其中409元的福袋销售
页面显示其中包含一只正品打火机
和若干其他产品。平台数据显示。
目前已有2.9万人付款。

苗凌告诉记者，早年间耐克、星
巴克等品牌都曾在海外推出过类似
商品。从营销层面上来讲，福袋与盲
盒相似，是利用消费者赌一把的心理
所进行的销售行为。

多位曾购买过福袋的年轻人在
接受记者采访时表示，自己曾在福袋
中开出过心仪的商品，但更多时候则
是些自己根本不需要或者日常不会
购买的东西。“以前买福袋总幻想着
能开到好货。现在偶尔也会下单，就
希望商品不太离谱就行。”一位年轻
人表示。

更让消费者无奈的是，“无法退
换货”的规定往往让买家吃哑巴亏。

“收到货后越想越觉得被坑了，毕竟
买到啥东西都是由店家安排，但和商
家反复交流，对方一句‘游戏规则’，
就将自己所有话语彻底堵死。”蒋敏
说。

实际上，福袋能帮助品牌及商家
缓解一定库存压力，但也是一把双刃
剑。苗凌表示，消费者冲动购买福袋
后因为反差太大，会导致对商家信任
度下降，进而造成品牌形象及自身商
业信誉受损等情况出现。

河南泽槿律师事务所主任付建
认为，如果福袋存在质量问题，根据
《消费者权益保护法》第 24条以及
《民法典》中买卖合同的规定，商家有
违约行为，消费者有权主张退货退款
或者更换、修理等违约赔偿责任。福
袋“不退不换”，此类条款涉及格式条
款，商家负有对关于消费者有重大利
害关系的格式条款进行提示说明义
务，如果商家没有尽到这种义务，消
费者有权主张不退不换条款无效；如
果商家明确告知并且消费者已经确
认不适用七日无理由退货，那么该约
定有效。

如果福袋存在质量问题给消费
者造成人身或者财产损失的，消费者
还有权主张侵权责任。

如果商家提供的福袋并不符合
商品描述，具有欺诈情形，消费者有
权撤销合同要求退货退款；根据《消
费者权益保护法》规定，商家存在欺
诈行为，消费者还有权主张三倍惩罚
性赔偿。

据《新京报》

商家推出的福袋。

以为“赚到”，最终换回一堆没用的东西

福袋“杀熟”，百元“盲盒”包装滞销品
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