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深 读

● 综合自新华社 作者：白靖利、王研、徐骏

● 综合自新华社 作者：荆淮侨、孙少龙、朱慧卿

对于这类“零团费”或团费过
低不足以支付成本，靠购物拿回
扣贴补团费的做法，业内称之为

“赌团”。毛某某的妻子此前为某
旅行社员工，2012 年两人成立仟
悦旅行社后将“赌团”的模式带了
过来。

2017 年 4 月 15 日，云南出台
包括取消定点购物、下架低价游
在内的 22 条旅游市场整治措施。
但是，不少旅行社、购物店、导游
等操作手法隐秘，低价游等现象
禁而不绝。

据涉案的大理某银器店老板
王某某供认，其与毛某某商量合
作时就是“口头约定，没有书面协
议和合同”，操作模式为：被导游
带到店里的游客手上带着相应颜

色的手环，购物结束后，导游根据
销售单据与王某某核对销售金额
和返点金额。然后，王某某通过
网 络 转 账 将 返 点 转 给 毛 某 某 。

“仟悦旅行社游客消费的小单我
会统计好，记录在本子上，然后当
天就毁了小单。”王某某说。

记者了解到，去年以来，云南
对低价游及购物店的整治力度较
大。于是，一些商店就实行两套
账，将公开账本交由专门的公司
来做，内部小账本往往掌握在老
总或者信任的人手中。

根据办案人员调查及毛某某
供认，仟悦旅行社有两套账，一
套是公开的账，很“干净”；另一
套则由毛某某掌握，什么时间、多
少团、购物金额多少、返点多少等

都记录得很清楚。“公司账户与
个人账户不互通，资金都进入我
的账户，方便对私人进行交易。”
毛某某称。

毛某某转给北京、深圳两家
旅行社有关人员的“人头费”，
名目为“宣传费”。为躲避监管
和 查 处 ，这 些 费 用 除 了 少 部 分
直 接 转 账 外 ，多 是 通 过 员 工 的
银 行 账 户 转 账 给 对 方 的 员 工 ，
绕了一圈，隐蔽性很强。

“我们将进一步加强对旅游
行业的监管和整治，推动云南旅
游产业转型升级。”杨荣彪说，暑
期是旅游旺季，提醒广大游客在
出行前找正规的旅行社，签订正
规的合同，不要贪图便宜报“低
价团”。

商品售价是进价的100多倍！购物回扣最高达90%！
——揭秘低价游的“水”到底有多深

短短一年多，一个购物店返给一家旅行社回扣近2000万元；游客购买的翡翠、银器等商品，

回扣低则30%、高则90%；从组团社、地接社、导游到大巴司机，每个环节都吃回扣……

近日，昆明警方打掉一个以“低价团”吸引游客、通过购物收取高额回扣的团伙，抓获犯

罪嫌疑人31名。这起案件揭开了低价旅游背后的黑色利益链。

据“新华视点”记者了解，这
一团伙分工明确。其中，去玩吧
（北京）旅游有限公司和深圳青
年旅行社两家旅行社主要负责
在两地低价组团，昆明仟悦旅行
社负责地接、设计线路，导游负
责带团旅游及引导到购物店消
费，购物店提供商品及回扣。

在整个链条中，掌握游客资
源 的 两 家 组 团 公 司 地 位 最 高 。
仟 悦 旅 行 社 按 照 每 位 游 客 100
元 至 500 元 的 标 准 将 费 用 交 给
组团公司，另将每人 50 元至 100
元的“人头费”直接交给两家组
团公司的各一名负责人。去玩
吧（北京）旅行有限公司总经理
赵某某说：“我手里有总公司北京
金色世纪商旅网络科技股份有
限公司 200 多万会员的资源，利
用这个条件收取‘人头费’。”

仟 悦 旅 行 社 是“ 中 枢 ”环
节 ，不 仅 要 对 接 上 游 的 组 团 公
司，还要安排导游，同时根据收
取 的 团 费 和 商 家 的 回 扣 ，设 计
线路和购物店的数量。“按照行
业 惯 例 ，商 店 必 须 给 旅 行 社 回
扣 ，不 给 回 扣 就 不 带 旅 游 团 进
店 。”仟 悦 旅 行 社 法 定 代 表 人
毛某某说。

“ 地 接 社 主 要 靠 导 游 来 忽
悠，因此导游作用至关重要。”办
案人员介绍，在旅游过程中，导
游会尽量让游客少睡觉、少进景
点，时间都被挤压出来购物。此
外 ，旅 游 团 游 览 完 各 景 区 回 到
昆 明后还要“扫个尾”，“导游会
威胁游客，到了昆明就没有义务
送去机场，但如果愿意去一家花
店购物就可以送。”知情人士告
诉记者，在此过程中，司机往往

也会相机行事，如游客到了购物
店 不 下 车 ，司 机 就 说 不 能 开 空
调、不能在车上休息，想方设法
把游客“赶”去购物。

购 物 店 则 要 随 时 核 对 游 客
的 购 物 金 额 和 返 点 。 为 了 盈
利 ，他 们 往 往 按 照 商 品 进 货 价
的数倍甚至数十倍定价。“低价
团 一 般 是 旅 行 社 贴 钱 运 营 ，每
名游客贴一千多元。而购物店
的 商 品 往 往 是 进 价 的 30 倍 以
上，多的甚至达到 100 多倍。只
要游客买东西、旅行社收回扣，
这个倒贴的成本就轻松赚回来
了。”昆明市公安局旅游警察支队
支队长杨荣彪说。

目前，昆明警方已抓获31名犯
罪嫌疑人，查获100余本会计账簿、
7 台涉案电脑，冻结一批涉案银行
账户、房产和资金。

支撑这个黑色链条的关键就是
回扣。记者了解到，回扣最高的是
翡翠，可达 90%，其他玉石一般是
70%到 90%，银器和茶叶一般分别
为40%至50%、30%至40%。

公安机关侦查表明，仟悦旅行
社在云南有20余家合作商店，回扣
数额最大的是腾冲一家玉石商店，
一年多内累计向仟悦旅行社返款近
2000万元。“这家店合作时间最长，
从 2012 年就开始了。由于购物返

点比例高，往往几个团去买茶叶都
不如一个团来买玉。”昆明市公安局
西山分局副局长袁恒说。

据了解，仟悦旅行社 70%以上
的收入都来自购物回扣。正是靠着
高额回扣，这家只有12人的旅行社
2017年净收入达1200余万元。公安
机关同时查明，2017 年 1 月至 2018
年5月，毛某某共接“低价团”“零价
团”280余个，向上游组团社相关人
员行贿130余万元。

导游是收取回扣的末端。涉案
导游沐某某供认，其于2016年9月
至2017年6月在仟悦旅行社工作，
没有基础工资，也没有保险和补助，
带团要先垫付相关费用。“收入是我
所带团的客人到购物店购物总额的
10%，我再从 10%里按照行规给大
巴车司机2.5%的提成，如果团队还
有全陪导游，我还要给全陪导游2%
的提成。”沐某某称其一年收入 20
多万元。

组团社、地接社、购物店、导游联手合谋，有的商品价格是进价的100多倍

回扣最高可达90%，一个店一年返近2000万元

口头约定合作，操作有“暗号”，明暗两套账

“ 提 速 降 费 整 体 是 不 断
取 得 进 展 的 ，但 运 营 商 在
设计资费过程中，利用消费者
的 信 息 不 对 称 设 计 种 种‘ 套
路’。不解决这个问题，降费
就 难以落到实处。”北京市法
学会电子商务法治研究会会长
邱宝昌说。

现实中，越是忠诚度高的老
用户，越不会钻研资费“套路”，
越享受不到降费实惠。

对此，阿里通信高级运营
专家沈轶说，互联网企业也应与
运营商合作，通过运营商的线上
线下渠道使老用户了解最新政
策变化。

冯念文说，提速降费不应当
成为运营商与用户之间的“拉锯
战”。运营商、互联网企业等市
场主体应多一些真诚，少一些

“套路”，要用消费者更容易获
取的方式，如实、全面提供服务
的真实信息，让实惠看得见、摸
得着。

55元＝199元 电信资费套餐背后有多少“套路”等着你
记者调查发现，当下在流量不清零、取消漫游费等惠民举措陆续实施的同时，营运商提供的优惠资费套餐却往往潜藏着种种

“套路”，使不少消费者对降费“只闻其声不见其实”。专家建议，相关部门应进一步督促电信企业，诚信经营，全面彻底地落实提

速降费要求。

工业和信息化部的统计显
示，今年6月，我国手机用户的月
户均移动互联网接入流量已经达
到 4.24GB，远 超 去 年 同 期 的
1.55GB；今年上半年，我国移动流
量平均资费相比2017年年底降低
了46.2%。

然而，不少消费者特别是老
用户对于“降费”的获得感并不
强，有的甚至花费更多。

北京的龙先生到广州工作
一年，在北京一直使用的“129
元 本 地 不 限 量 套 餐 ”不 合 适

了。龙先生向运营商客服咨询，
对方建议他改用“199 元全国不
限量套餐”。

国家大规模降费提速，自己
反 而 越 换 越 贵 ？ 龙 先 生 有 点
懵。他把自己的遭遇跟同事嘀
咕了一下，一位年轻同事告诉
他：“你的运营商有一个‘19 元月
租互联网套餐’”，按照龙先生平
常的使用习惯，流量相同的状态
下，龙先生的月通讯费只要 55
元至60元。

龙先生给客服打电话，要求

换成“19元套餐”。客服对龙先生
种种“威逼利诱”，诸如“改过之
后，你以后再也不能换回原先的
套餐了，你要想清楚啊”，最后，不
情愿地为龙先生改了“19 元套
餐”。果然，龙先生现在实际支付
费用每月55元。

中国消费者协会公布的数据
显示，今年上半年，全国消协组织
受理电信服务类投诉超过 1.6 万
件，同比增加 26.3%；主要投诉内
容是套餐资费不明确、告知不详
实、收费名目繁多等问题。

记者调查发现，不少人得不
到降费实惠的背后，是电信消费
套餐的诸多“套路”。

套 路 一 ：规 则 复 杂 要“ 精
算”。虽然手机套餐资费信息都
是公开的，但其使用规则和条件
纷繁复杂。

年轻同事替龙先生算了一
笔 账 ：19 元 套 餐 虽 然 只 包 括
1GB 流量，但超出后可叠加当
日有效的 1 元/800MB 流量包，
即使每天叠加一个流量包，一
个 月 也 只 要 49 元（19 元 ＋ 30
元），再加上通话费，怎么也到
不了客服推荐的“199 元全国不
限量套餐”。

深圳市消费者委员会秘书长
冯念文认为，套餐“机关重重”
的背后是运营商的“心机”，消
费者想要享受到降费实惠，必

须先成为“精算师”，“这是不公
平的”。

套路二：客服推荐“升多降
少”。消费者可以通过咨询运营
商客服来了解和选择套餐，但不
少消费者反映，通常客服推荐的
都是高价套餐。

记者拨打某运营商客服，提
出因流量不足希望更换套餐，客
服人员直接建议从目前的 38 元
套餐升级到 99 元不限流量套
餐。直到记者主动提出是否可以
换成更便宜的套餐时，客服才表
示也可以办理。

套路三：流量“加油”价格
高。独立电信分析师付亮认为，
尽管整体的费用看似降低了，但
5元/30MB、30元/500MB的高价
套餐外“加油包”普遍存在，成为

“吸费黑洞”。

套路四：“不限量”套餐“达量
降速”。三大运营商目前都推出
了流量“不限量”套餐，但实际
上都有一定的限制条件，如规
定在使用到 20GB 或者 40GB 的
流量后会降速，或者在流量封
顶后自动断网。如果想要恢复
到正常速度，则需要叠加更高
价格的“加油包”。

套路五：捆绑销售，资费只准
升不准降。许多消费者在办理手
机套餐时，运营商会赠送宽带服
务，二者资费不能单独改动。
深圳王女士去年办理了某运营
商的“136元赠送宽带”的电信套
餐，但套餐内流量只有1GB，且不
能更换成其他流量资费优惠的套
餐；如果超流量就必须支付30元
1GB的“流量包”。王女士每月实
际通讯费超过170元。

提速降费：套餐199元还是19元？ “套路”在面上 降费在“深闺”

降费不应成为“拉锯战”


