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全国单身人口超2亿

多少人被婚恋网站“坑”过？

身处某二线城市的黄女士，满怀期待注册
了世纪佳缘会员，没想到等待她的不是高富
帅，而是人生第一场官司。

注册第二天有红娘打电话了解她的情况，
第三天就约其前往线下门店，在封闭的小房间
里她被红娘洗脑三个多小时，支付了 69800 的
婚介费用。事后黄女士怀疑陷入骗局，找到门
店退款未果，最终找了律师，走上维权之路。

黄女士将自己的经历发到网上，不少网友在其
经历后回复“我也脑抽了”“感觉智商被压制了”“稀
里糊涂就贷款分期付钱了”。世纪佳缘到底有什么
魔力，一旦走进其门店，不花钱就出不来？近日媒体
卧底给出了答案，世纪佳缘某线下门店内，能随意
在后台看到用户的聊天信息实现精准营销。

世纪佳缘很快发布致歉声明，称员工滥用
职权查阅用户信息，目前公司已去除此功能进
行整改，并欢迎公众举报。然而公众却并不买
账，其在虚假宣传、红娘当托等问题上都未给
出回应。讨伐声席卷而来，业内人士指出这是
行业普遍存在的现象。

顽疾爆发

在媒体的调查中，销售红娘，成为了婚恋
生意的主导者。

世纪佳缘线下VIP服务中心的格子间里，红
娘试图成为用户的“知心人”。“知心人”怎么培
养？通过查看用户隐私信息，这样方便做“人物
刺激”，实现精准营销。为了完成业绩，红娘一
方面包装对用户的熟悉和了解，另一方面还会
包装自己，头衔、学历和资历造假普遍，除此之
外，“当托”是重要的工作内容，红娘要在其他婚
恋平台或线下相亲中套取客户资源，吸引到店。

有缘网一位不具名的资深红娘告诉记者，
大部分婚恋网站线下门店分为两种红娘，一种
是销售红娘，一种是服务红娘。销售红娘的任
务是想方设法，销售成单；服务红娘的核心是
兑现承诺，做好服务。线上的会员线索给到线
下门店是一单生意的起点，一个用户只要在网
站上注册，销售红娘会在相应城市门店拿到相
应数据，联系后用不同的话术和手段尽可能促
成交易，一般价格过万。

该人士指出，为了更好地进行销售，此前行
业普遍认为看用户的信息没有太大问题。近些年
来大环境在强调信息保护，行业开始有了合规意
识。她认为世纪佳缘合规进度可能没那么快，同
时面临珍爱网、陌陌等新老势力的残酷竞争，营
收压力增大，才会疯狂地在法律边缘试探。

在黑猫投诉平台上，世纪佳缘的投诉量达
到了4088条，珍爱网的投诉量达到了2028条，
投诉内容大多是诱导消费、虚假宣传、拒不退
款等，如此来看，婚恋网站存在的问题并非是
短期内形成的。

江苏省消保委也约谈了世纪佳缘、珍爱网
等婚恋网站，指出平台存在退费规则不明确、
宣传承诺不兑现、会员信息审核形同虚设等问
题，严重侵犯了消费者的知情权、公平交易权
和信息安全权等合法权益。

“平台应在管理措施和技术手段上加强信息安
全，例如设立数据保护官岗位等”，中国政法大学
网络法学研究所副所长商希雪谈到，在内部管理
上，应对用户信息的处理权限（访问、修改、复制等）
设置层层关卡，一是根据岗位需求限定可访问用户
信息的内部人员；二是对用户信息分类分级管理。

互联网分析人士张书乐指出，这些平台一
直存在隐患，且对用户隐私保护过于淡漠。过
去，亦有通过此类平台骗婚、骗财骗色的案例
发生，此次只是顽疾的一次集中爆发。

业务近黄昏

一位曾在世纪佳缘体验过婚恋服务的人士对
记者说，注册相关信息，提出择偶标准后，红娘推荐
了三四个人，想和这些人聊天发站内信就要交钱，
按句收费。红娘还循循善诱，告诉该人士，如果想主
动选别人，想要更好的，就得付费了。

“收费有不同方式，可以按照月份和名额计算，
比如半年三万，也有结婚返还的计费方式，婚保服
务69800一年，结婚返还70%费用。这二者的差异是
前者只能在一个门店的资源里寻找，第二种可以跨
店寻找”，该人士说，红娘对用户的兴趣爱好、性
格特质并无兴趣，只是为了完成业绩，很不靠谱。

红娘做的一切都在试图让消费者“掏钱”。
“大超说媒”创始人大超告诉记者，在婚恋网站上
有几百万注册用户，这些流量是死的，无法调动。
很多消费者签了一对一合约后，会发现线上的资
源是个幌子，线下的红娘手中资源有限，这种体验
不会特别好，还很容易出现猫腻。

在大超经营之初，他也曾请过所谓的“销
售”，明确告诉对方不能去做哪些事，但为了拿
到提成，这些人还是会做一些他掌控不了的
事，所以他再也没有请过销售。

不过世纪佳缘离开了“红娘”，业绩恐怕难
以预料。红娘一对一服务是其营收大头，2015
年占比就达到其收入的40%。

上述红娘解释道，互联网刚兴起之时，想脱单
结婚的人选择很少，只能高价购买婚恋网站的服
务。随着信息的公开透明，陌生人社交app的出现，
很多小而美的婚恋俱乐部和IP的崛起，人们的选择
更多了，婚恋网站线下门店的客流量就减少了。

“世纪佳缘在很多城市都有门店，店面成本
和人力成本很高，必须靠高客单价来维持营
收。客流量减少之后，到店的用户一定是最着
急脱单的，所以门店一定会在每个客户身上榨
取最高的钱，这就需要用到最强的营销方式”，
上述人士提到，现在大的婚恋网站做线下店，
这样的业务模式走到了黄昏。她补充说，“行业
没有根本性的跃迁，用‘骗’才能有业务空间”。

世纪佳缘 CEO 吴琳光曾在接受采访时提
到，婚姻现在已经不再是一锤子买卖，也曾反
思产品是否太过于指标式的撮合。

张书乐认为，婚恋网站实质上是依靠会员机
制下带有信息不对称条件的“选妃”，这种匹配在
某种意义上“钱到位”即可。他提到，这其实是一
种套路，让人为了看到更多的可能而花费，这个过
程其实是在卖信息差。世纪佳缘这次的问题，本质

上是在新社交平台的冲击下，该平台为了解决
营收难题、为了创新体验而过分焦虑，在管理
上出现问题。

婚恋网站，还能信吗？

本世纪初，世纪佳缘、百合网和珍爱网等
婚恋网站陆续诞生，令用户意识到通过相亲网
站可以付费相亲。2011 年世纪佳缘在美国上
市，但资本市场表现不佳，股价低迷，5年后与百
合网合并私有化退市。

2017年世纪佳缘曾卷入Wephone创始人苏享
茂被前妻逼死案，二人相识在世纪佳缘，女方
有过婚史，却未被披露。当时其母公司百合网股
价大跌近50%，口碑大跌。到2019年底，百合网申请
摘牌，上半年营收达6.8亿元，净亏损6470万元。

发展近二十年的婚恋网站在资本市场失意
落幕，而留下的信任隐患却一直存在。

曾有媒体曝出婚恋网站账号买卖发展成产
业链，虚假账号在网上找寻猎物诱惑对方参与
灰色产业。商希雪告诉记者，因婚恋中介平台
的业务特征，用户信息如财产信息、身份信息
等极具开拓价值，极易成为电信诈骗的目标对
象，是个人信息泄露的重灾区。

世纪佳缘回复记者，目前上线了人脸识别
功能，通过身份认证的红娘才能登录账号；对
不同级别的工作人员也采取了不同权限的设
置，不得越级查阅。

浙江晓德律师事务所主任陈文明认为婚恋网
站卖的就是信息源，尤其是在个保法实施后，这个
生意具体应该怎么做还未有明确说法。他谈到，
一方面是收集信息，另一方面是贩卖信息，信
息传播的方式和内容都应当有更为明确的规
范。消费者为了解决信息不对称的问题，解决
婚恋的问题，其实很容易出现被蒙蔽的情况。

据央视财经报道，民政部数据显示，2018
年我国单身成年人口超过2亿人。相关报告预
测 2021 年中国婚恋社交市场规模将达 72.4 亿
元。市场仍有不小空间，但失去信任的婚恋网
站还有机会重建口碑，做好这门生意吗？

不具名红娘认为，婚恋网站的生意不能一直是
单次博弈，在互联网上想形成口碑，必须变成多次
博弈，在产品创新力和业务逻辑上更改才能发展。
现在线上直播打赏等新业务成为新的增长点，利用
技术革新和IP内容来持续吸引用户才是正向发展。

“未来婚恋网站想生存肯定要转型，做更多
的社群，办更多的活动，把模式做轻”，大超表
示，现在年轻人喜欢轻松的交友氛围。他所在
的婚恋机构通过短视频来引流，重交友，轻相
亲，成本低，已服务数万人。

张书乐指出年轻人对婚恋的想法和需求多
元，服务难度大，所需的社交自由度也越高，
需要有更多的体验场景来破局。“在线婚恋还是
要发挥交互的属性，不能简单地将婚介机构搬
到线上来收费，未来可探索垂直类婚恋陌生人
社交，比如直播、短视频、图文或线上线下联
动的桌游，促成婚恋牵手率。”
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身处某二线城市的黄女士注册了世纪佳缘会员，没想到等待她的不是高富
帅，而是人生第一场官司。

黄女士将自己的经历发到网上，不少网友在其经历后回复“我也脑抽了”“感
觉智商被压制了”“稀里糊涂就贷款分期付钱了”。

世纪佳缘、珍爱网等婚恋网站有近20年的历史，为何把握不住底线，口碑跌落
至此？婚恋网站还有机会做好这门生意吗？


