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“国货之光”隆力奇光环不再 474万考研生背后的市场变局
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电视投影限制多

家住柳芳的季先生刚刚给家中换了
120Hz、75英寸大屏彩电，原价8999元的电视
机去年“双12”仅需5299元，本以为得到实
惠的他却增添了新的苦恼， 自己明明在优
酷、腾讯、爱奇艺、芒果TV都充了会员，但
是投屏到电视上之后却发现清晰度受到限
制， 例如爱奇艺会员可以选择“帧绮映画
4K”一项，但是投屏时却遇到提示，称该画质
不支持投屏播放，季先生称，他能使用的最佳
画质仅为720p。

在腾讯视频上也有类似问题，其超级影
视VIP可支持“TV、手机、电脑、Pad全端通
用”， 其中电视观看需要安装云视听极光
App， 折扣期间价格为一年298元。 而腾讯
视频VIP同期包年价格为158元， 在购买详
情页，商家明确提示此款商品不支持电视端
观看。

相比季先生， 家住左家庄的沈女士遭遇
着更大的困扰，因为她在两年前装修之时，根
本就没选择购买彩电，为了节省空间，她花费
近1000元买了投影幕布、3000多元买了投影
仪。沈女士称，自己也在各大视频网站充了会
员，但不仅在投屏时画质受到限制，甚至连上
同一WiFi后，有些网站根本显示不出来，后来
自己在朋友家用其他品牌彩电试验， 发现这
些网站明明能够正常显示， 她不禁怀疑“门
槛”设在了投影品牌方。

北京商报记者通过走访发现， 除了投屏

限制问题， 电视内置开机广告也很令消费者
反感， 目前常见品牌均有不同市场的开屏广
告，且难以关闭，最长的广告达到60秒。

季先生无奈地表示， 现在自己很少看电
视直播内容， 所以感觉买了大屏电视就像买
了超大号的智能手机，但想用这个“大手机”
的话还要再花一遍钱。沈女士则表示，电视最
起码还能看直播节目， 投屏功能受限的话，
投影仪几乎已无价值，目前，被逼无奈的沈
女士已经开始用苹果手机“隔空投送”功能
投屏。

套路重重谁之过

业内专家指出，这种现象的出现，既有视
频平台的原因，也有电视厂商的责任。

资深产业经济观察家梁振鹏对北京商报
记者表示，从视频平台来看，由于其向内容制
作方购买版权时受协议约束， 致使视频内容
不能良好地投屏，从电视厂商一方来看，目前
市面上厂商的经营思路是以优惠的价格售卖
硬件，但是在软件上想方设法收费，例如目前
许多智能电视内置了不同会员体系， 既有电
视厂商自家的视频平台， 也有与其签约以及
未签约的第三方平台，针对不同平台，用户所
享受的权限互不相同。

产业观察家康钊则认为， 不同品牌的彩
电对内容收费的态度也不尽相同， 应当区别
看待。例如一些视频平台发展壮大后，也开始
涉足电视硬件业务， 这些平台本身就是靠买
内容起家， 增添电视产品后， 再一次对用户

“割韭菜”，玩起“一鱼两吃”的把戏，本质上来
说是用同一批内容赚了两次钱， 至于电视产
品多靠代工、贴牌完成。

康钊指出，不过对于传统电视企业而言，
并不靠卖内容挣钱， 这些品牌立足于电视产
业链，更多是在液晶面板、存储芯片、感光器
件等硬件上下功夫， 对于内容产业链涉足不
深，对影视内容“掘金”兴趣不大，但也正是因
为其对内容的把控力不强， 最终却造成了套
娃式收费的结果。

具体而言， 这些主流电视厂商都组建了
OTT运营公司，所谓OTT，即将不同视频平台
的资源聚合在一起， 用户只需要对OTT运营
商充值，即可浏览丰富的影视内容。

但无奈的是， 视频平台本来就是独立
的私营企业， 各自都有自己的账号体系和
会员系统，使得用户需要在不同平台充值成
为会员VIP，最终展现在用户面前的便是套娃
式收费。

实际上， 也有彩电企业表示深受OTT相
互割裂的困扰，为此致力于内容聚合，乐视相

关负责人对北京商报记者表示： 乐视超级电
视自2018年开始， 就在大屏端推出了聚合的
“超级家庭会员”，整合了“腾讯”“芒果”“乐视
频”三大视频平台的片源，一个会员账号就能
玩转多个主流平台内容， 也覆盖了市面上热
门的影视剧、综艺、纪录片、亲子教育等海量
视频资源。

该负责人称：如此一来，乐视频就是乐视
视频的大屏版，在电视OTT运营内容上，乐视
做到了一次交付，全平台观看的超级“会员”。

“收割”用户坑了谁

尽管很多套娃式收费并非硬件厂商故意
为之，但厂家、网站之间各自为政所造成的
恶果，还是转移到了用户身上，产业观察家
洪仕斌认为，在如今彩电销售下滑的大背景
下，如果在内容上架设门槛，将在消费者心
中进一步拉低电视的性价比，最终令整个行
业受损。

数据也印证了这一观点， 根据奥维云网

统计，2022年中国彩电市场零售量规模为
3634万台，同比下降5.2%；零售额为1123亿
元，同比下降12.9%。进入新年，彩电的出货也
未见好转，据洛图科技统计数据，2023年1月，
国内市场品牌整机的出货量仅为337万台，同
比下滑16.8%，环比下滑24.4%。

梁振鹏则指出，从更广的层面来看，彩电
硬件厂商、视频平台、内容制作方，都是套娃
式收费的受害者，各方为了短期利益“收割”
用户，但从长期来看，无异于自毁长城，因为
目前国内消费者经过多年市场教育， 已经初
步形成了版权付费意识， 这也是视频平台乃
至影视文化产业的生存之基， 这一来之不易
的成果需要善加保护。

根据国家版权局公布的最新统计数据，
2021年中国版权产业的行业增加值为8.48万
亿元， 同比增长12.92%； 占GDP的比重为
7.41%，比2020年提高0.02个百分点。

从各个平台来看，腾讯视频以1.22亿的付
费用户数量排行第一， 这也是榜单中唯一一
款付费用户破亿的App；爱奇艺紧随其后，以
9830万排名第二；而腾讯音乐排名第三，付费
用户达到8270万。芒果TV、百度也跻身前五，
付费用户数量均超过5000万。

对此，业内专家直言，套娃式收费损害了
消费者内容付费的信心，盗版问题余烬未熄，
大有复燃之势，吃相难看的套娃收费，如今到
了需要遏制的时候。

至于如何突破困局， 产业观察家丁少将
指出， 要想从根本上解决智能电视套娃式收
费的问题， 一方面需要推动彩电的高端化进
程，让彩电硬件有利可图，这样彩电企业就有
“空间”去解决或者规避内容和服务体验不好
的问题； 另一方面则需要视频平台加强自律
和他律， 或者通过并购竞争推动视频行业的
进一步整合， 从而解决视频平台割裂存在影
响内容消费的问题。

北京商报记者 金朝力 王柱力

近日，北京商报记者通过走访调查发现，不少用户饱受“套娃式”收费之苦，

明明已经在“优腾爱”上充了钱，但电视机却又成为享受高质量影音的“拦路

虎”，想看高清画质难免再次破费，看似彩电厂商、内容网站在短期利益上均有

所获，但长期来看，各方将在套娃式收费的乱象中一损俱损。
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2月21日起， 各地陆续开放2023考研初试
成绩查询，“考研成绩”“考研国家线”等话题接
连登上微博热搜。 据教育部官方披露数据显
示，本次研究生考试全国报考人数为474万，创
下新高。其中，应用统计、教育学、金融学等专
业均为考生报考的大热门。而随着考研人数的
增长， 考研培训市场也呈现出新的变化趋势，
不仅培训周期和课程变长， 互联网教育企业、
细分专业小型培训机构的入局，也让考研培训
市场呈现分散竞争的态势。

机构预测国家线总体持平

北京商报记者注意到，目前，中国研究生
招生信息网已披露多省市的2023考研初试成
绩查询时间。其中，天津、内蒙古、辽宁、黑龙
江、上海、江苏、浙江等多地均为2月21日当日
开放成绩查询；湖北、广西等地稍晚，为2月22
日开放查询服务。

对考生们来说，查到成绩后的下一步便是
等待“国家线” 的公布。 参照往年情况来看，
2021年及2022年的考研国家线均在3月中旬
左右出炉。此外，官方数据显示，2023研究生考
试全国报考人数为474万， 对比2022年的457
万增长17万人。

随着报考人数的增长，今年的国家线分数
是否也将上涨？对此，网易有道考研首席规划
专家甘源分析指出，今年考研数学总体难度比
较平稳，政治和英语难度有所提升。“考虑到去
年12月各地新冠感染高峰对研究生考试初试
的冲击， 今年的分数线情况大概率跟去年相
近，分数离散度比较低，国家线总体将保持稳
定，大幅上涨的可能性较小，不过部分专业大
类不排除3-5分的涨幅。”

催热细分专业“小”培训

逐年上涨的报考人数不仅加剧了考研的
竞争，也催热了相关考研培训。

北京商报记者观察发现， 目前考生在选
择考研培训机构时， 已不只局限于选择名气

大的知名机构， 部分小型机构同样成为了他
们的选择。 这些小型机构通常只开展某一细
分热门专业的考研培训， 并针对不同院校开
设定制班型。

中公教育提供的考研分析数据显示， 近年
来的大热专业包括应用统计、教育学、金融学、
新闻与传播、计算机等，部分院校专业的报录比
达到了40:1甚至100:1。这些热门考研专业，正
是不少小型考研培训机构的细分培训首选。

以某主打新闻与传播专业考研培训的机
构为例，该机构的班型划分依照不同院校而设
置，部分讲师即为相关院校的在读学生或毕业
生，以此获得考生的信任和选择。

在考研培训费用方面，上述机构的收费也
呈现上涨趋势。曾在该机构报名过课程的考生
李风（化名）表示，自己之前报名的2020年考研
课程收费在5400元左右，但目前同等课程费用
已超过6500元。

市场呈现分散竞争态势

尽管2023考研才刚发布初试成绩，但包括
中公教育、文都教育、高途考研、有道考研等在
内的多家机构都已开始推广2024考研相关课
程，争夺新一届的考研考生。

对此，多鲸资本合伙人葛文伟在接受采访
时表示，随着备考周期延长、考研正呈现越来
越低龄化的趋势，同时，选择“二战”考研和“三
战”考研的考生人数也在增加，这些考研的趋
势变化也让机构们顺势推出了时间更长的长
期班。“对比公考市场来看，考研市场还是处于
相对分散竞争的状态，由此各家机构也在想办
法扩大自己的市场占有率，增加营收。”

而从现有考研市场格局来看，越来越多互
联网教育企业正加入这一赛道，与这些企业一
并到来的是一套成熟的产品、 教研和服务体
系。葛文伟指出，此前的考研培训主要依靠名
师效应，这也导致行业曾在某一阶段集中度较
高。但随着越来越多企业进入考研赛道，各家
机构正逐步从拼名师转变为拼教研和服务。

北京商报记者 赵博宇

再陷舆论旋涡

2月21日，“老牌国货公司隆力奇人去
楼空”相关词条登上微博热搜。根据多家媒
体报道， 位于广州市越秀区黄花岗街道的
“隆力奇亚洲运营中心”已经撤场。另据南
都报道，多家媒体援引内部人士信息称，隆
力奇董事长徐之伟因涉嫌非法集资被苏州
警方取保候审。

据报道，2015-2018年，隆力奇用众筹
和股权的名义， 在全国范围内向公众吸收
存款7亿-8亿元，最终因资金链断裂无法偿
还，而被投资者长期投诉举报，今年1月被
苏州警方立案侦查。

就上述相关消息， 北京商报记者通过
隆力奇官网总部热线进行求证， 相关人员
表示不清楚。 随后记者通过邮件形式对隆
力奇进行采访，但截至发稿未收到回复。

事实上， 在1月12日就有消息传出称：
“隆力奇董事长被苏州警方取保候审，原因
是涉嫌非法集资。”

无论是此前还是当下， 隆力奇官方始
终以沉默应对，并无回应。这样的沉默，让
舆论一再发酵。

事件究竟如何，尚未有准确信息，但从
隆力奇当前的处境来看并不乐观。 根据天
眼查信息，1月12日， 苏州市公安局冻结了
隆力奇集团在潍坊农村商业银行的2000万
股权以及隆力奇集团在海阳市佳旭房地产
开发有限公司的1.3亿股权， 合计1.5亿股。
与此同时， 隆力奇集团对外投资的多家公
司处于注销或吊销状态。

另外，在东方财富、小红书等平台，有
不少投资者表示隆力奇坑人、骗钱。小红书
用户木木表示， 自己的亲戚就曾被隆力奇
的传销骗过。

“蛇王”走偏

在口碑崩塌之前，隆力奇曾有着“蛇油
之王”“国货之光”的称号，也正是凭借着这
些称号，隆力奇的蛇油膏、护手霜成为了一
代人的记忆。

在1992年， 徐之伟成立江苏隆力奇集
团有限公司，主营产品包括蛇油膏、蛇油护
手霜等。2008年， 隆力奇的发展达到高峰，
这一年销售额达70亿元， 一度成为本土最
畅销的蛇油品牌。与此同时，凭借着央视黄
金时段广告的营销，隆力奇蛇油膏大卖，连
续11年全国销量第一。

如果当时站在巅峰的隆力奇能在日化领
域再接再厉，或许不至于面对如今的困局。

2010年前后， 出现了一批以直销闻名
的日化企业， 雅芳、 安利等的风头无人能
及，在整个日化行业大赚特赚。而钱包鼓起
来的隆力奇也看到了所谓赚快钱的商机，
一头扎进了直销行业。2009年，隆力奇获得
直销牌照，进军直销行业，当时春风得意的
隆力奇怎么也不会想到接下来面临的不是
大赚特赚，而是接连不断的舆论质疑。

2013年6月，央视财经发布了一篇有关
“隆力奇涉嫌非法传销”的文章，称隆力奇
在江苏、天津、辽宁等省市活动猖獗，学员
在利诱下开始了“拉人头”的传销之路，上
当受骗的人众多。 随着针对隆力奇的质疑

越来越多， 隆力奇曾经赚来的口碑也在不
断的质疑中慢慢被消耗。

直销不成， 隆力奇果断调转方向。2019
年， 隆力奇推出聚好商城， 发力电商平台。
2021年3月17日， 聚好商城在美国纳斯达克
敲钟上市。据报道，隆力奇曾以聚好商城上市
为由，进行了共计5轮的原始股融资，而聚好
商城，也正是此次被指涉嫌非法集资的主体。

在30年的发展史中， 除了蛇油膏和护
手霜外， 隆力奇再无拿得出手的产品。相
反， 其在舆论旋涡中越陷越深。2016年，隆
力奇直销推出能包治百病的魔力鞋， 被质
疑虚假宣传；近两年，隆力奇推出能祛颈纹
祛皱纹的蛇油膏，被质疑虚假宣传。2022年
5月，国家市场监督管理局主管媒体《产品
可靠性报告》公开点名，批评徐之伟带着张
俪、华少、范明等明星发布涉嫌违规广告。

从寂寂无名到蛇油大王， 隆力奇用产
品塑造了“国货之光”的光环，直到如今，
依然有不少消费者表示：“隆力奇的蛇油
护手霜真的好用，闭眼入。”然而，正是这
个用心做产品的品牌， 用了近十年的光
景，从进入直销涉嫌传销到布局电商涉嫌
非法集资， 消耗掉了国货之光的名声，而
在这十年间，隆力奇也没有再推出其他具
有代表性的产品。

深圳市思其晟公司CEO伍岱麒表示，
企业原本有好的产品和资源， 但是在企业
发展过程中，忘却品牌的根本，不是持续不
断地开发好产品，满足消费者需求，而是进
入所谓“直销”模式，快速圈人圈钱，引发负
面影响，导致品牌的衰落。

“隆力奇衰落最核心的原因，还是因为
自身产品力的老化，产品能力的不足，进而
导致后续的一系列问题。其实，对于老牌日
化企业而言， 最大的难题是如何将老的基
因和老的产品更新为新市场需要的新型产
品。归根到底，老牌企业的转型要回归自身
核心，回归主营业务，做内部创新和挖掘。”
盘古智库高价研究员江瀚补充道。

北京商报记者 郭秀娟 张君花

从一代人的记忆到如今陷入舆论旋涡，隆力奇“国货之光”的称号早已不复存

在。2月21日， 多家媒体曝出消息：“隆力奇董事长因涉嫌非法集资被警方取保候

审。”而隆力奇官方的沉默也让舆论不断发酵。近两年，与隆力奇一起出现在消费

者视野的不是产品怎么样，而是“传销”“骗钱”“坑人”等评价。负面不断的舆论旋

涡中，谁能想到隆力奇曾是何等的风光。


