
疑疑患患肺肺癌癌，，被被保保健健品品公公司司““确确诊诊””
咳血不敢去医院看，为口服液花费了数千元

家家访访只只为为摸摸清清老老人人收收入入水水平平
有钱、有病、当家、有保健意识，这种老人重点招揽

“不是受害者多，

而是骗子不够”
保健品销售公司卖力招人

记者在卧底求职中发现，保
健品会销行业几乎每一家公司
都在卖力招人，而且行业门槛相
当低，学历、工作经验等有的话
最好，没有也没关系，“白纸”更
好培养。

3月15日记者在58同城和赶集
网注册简历时，在标题中清晰标
明寻求“保健品销售或医疗器械
销售”工作，并向几家目标公司投
递简历。简历注册后，记者手机迅
速被打爆，抛开部分保险销售公
司不说，对口公司的面试邀约也
纷至沓来，无论是否投递过。

这种情况持续了一周多的
时间，记者收到的对口面试邀约
高达数十家。“你的简历标题太
清晰了，我很感兴趣，我们跟58

同城的合作刚到期，为了看你电
话，我还专门付了十块钱呢。”一
家公司面试官说。

面试过程中，不少面试官向
记者透露了亟需扩大队伍的计
划。“今年公司的销售目标是
1000万，相应的公司员工应从现
在的20人扩大到35人左右。”济
南历东大厦的一家保健品公司
的面试官称。

最终，记者选取的8家面试
公司均收到通过通知，他们给出
的行业平均无责任底薪约2000

元左右，且催促尽快入职，以及
搬入集体宿舍。其中一家负责人
还几次长电话力邀记者加入。

“不是陷入其中的老年人太多，
而是骗子还不够用。”几乎每家
公司都给人这样的印象。

记者还发现，保健品会销行
业员工普遍年龄偏低，以90后为
主。北京煌益科技工作人员告诉
记者，济南分公司一百多名员工
里除了少数几个80后外，“绝大
部分都是90后”。“新一部一个
1994年的，已经做到总监位置。”

本报见习记者
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家访会让出单率高很多

“最常见的就是AB会，即
预热会加上销售会。”一位业内
人士告诉记者。一场典型的AB
会需要三天，第一天发单，吸引
顾客参加A会（预热会），并留
下顾客信息；第二天带着信息
去顾客家中家访，筛选客户；第
三天召开B会（销售会），卖货
并回款。

这其中，最关键的就是家
访。为获得家访机会，“送礼”仍
是不可或缺的好理由。“AB会

中间加一个家访，出单率会高
很多，而且家访不能空手去，带
个小礼物才好进门。”历东大厦
3楼一家保健品销售公司的工
作人员告诉记者。

但实际上，家访真正的目
的是摸清老人的经济水平。在
销售人员和老人看似悠闲暖心
的聊天过程中，老人的居住环
境、收入水平、健康状况等关键
信息都已经在销售人员脑中一
一清晰标记分类。

一看家境不好，直接刷掉

什么样的老人最受欢迎呢？
在销售人员眼中，“有钱、有病、
当家、有保健意识”的老人，是保
健品行业公认的最优质客户。

退休前单位好、退休金高、
居住条件好，这叫“有钱”；身体
不好，多少有些疾病，卖货才有
切入点；花钱能做主，不用考虑
老伴或子女意见，这叫“当家”；

“有保健意识”最直观的理解就
是在吃保健品。

业内人士称，越符合这四

个条件的老人，越容易获得邀
约参加销售会。而条件实在不
过关的，就会被直接刷掉。

一位保健品销售人员告诉
记者，他的员工一般都是带着
鸡蛋券和350g小包装大米两种
礼品去做家访，条件好的给鸡
蛋券，让第二天来参会领鸡蛋，
不好的就说，“不好意思，阿姨
这次报名满了，先送您我们公
司的特色大米品尝一下，以后
有活动再联系你”。

会销模式多样，为的就是步步“钓鱼”

另据业内人士透露，保健品
会销还有311模式、411模式、视
频连线模式、平推模式等。

其中，“311”是较为普遍的
一种模式，且在业界可谓“臭名
昭著”。311模式中的3即为开3
天会，第一天送个礼品，收老人
10元钱预约活动，次日返钱以
保证回头；第二天再送个礼品，
收100元，次日返钱；第三天开
始真正销售。

“311”中的11即销售额厂
家和公司平分。这种活动一般
不做家访，它的奥秘在于多次

引诱顾客，最终钓得大鱼。而
“411”只是时间多了一天。

“什么311、411，他们忽悠
的套路相当厉害，而且是带着
魔力的、很邪性的忽悠，让顾客
损失很大。”济南历下区利农庄
路某保健品销售店老板刘大福

（化名）这样总结。
他还介绍，311、411这样

一步一步筛选，筛掉了只蹭
礼品永不掏钱的“会油子”，
又 一 步 步 勾 引 目 标 顾 客 上
瘾，直到最后一天达成真正
的大额销售。

据了解，过去两年保健品和医疗器械公司在济南疯狂扩张，一位多年从业者告诉记者，“至少也得有上千
家”。北京煌益生物科技有限公司人士称，2013年底煌益公司在济南只有4家店，2014年底变成17家，2015年底变
成27家。为了招揽老人，骗术已经形成了多种套路。

文/片 本报见习记者

“尿检变色就说明患有癌症”

张巧玲（化名）一直怀疑
自己患有肺癌，但她从未到正
规医院检查过。

“我从40岁就开始咳血，
一年两次，根本不用查。”今年
已经70岁的张巧玲，认定自己

“只要进了医院就出不来”，手
术化疗会接踵而来，身体撑不
撑得住不说，她更害怕会拖累
三个儿子。

2015年下半年，一场老年
网送鸡蛋的活动，让张巧玲认
识了一位年龄相仿的老太。老
太称自己也患有肺癌，14年前
做过手术，现在一直靠一款药
品控制，“再也不用去医院化
疗了”。之后，老太给张巧玲推

荐了药品和生产该药的公司。
这家公司正是记者卧底

的天瑞福生物科技有限公司。
在这里，张巧玲听过几次“特
邀专家李主任”的“科普讲座”
后，工作人员建议她做尿检。

在公司一对一诊疗室内，
数支留尿容器一字排列，分别
加入“价值180元”的试剂，只
有第二支和第七支变了色。

“李主任”之前说过，变色就说
明有癌症，第七支恰好是张巧
玲的。

“阿姨，不用我说你也知
道了吧？”“我知道。”这一刻，
张巧玲心中的怀疑随着尿液
颜色的变化转为“确诊”。

房租每月120元，保健品堆满房间

2015年11月，在李主任推
荐下，她购买了公司的华圣元
牌安曲尔口服液，用来“管癌
症”，一盒1 5 0支左右，总价
4600元全款支付。记者在国家
食药监总局网站查询发现，此
款保健品的保健功能一栏里
仅有“增强免疫力”。

三个月后，她在公司又购
买了一盒“调理五脏”的“五行
肾方”，2000元。这次，她没法
再立即支付，她只剩一张还未
到期的3000元的存折。

公司员工态度很好：“不
着急阿姨，什么时候有钱什么

时候还。”
其实，张巧玲家里的保健

品远不止这些。狭小灰暗的房
间里，各家保健品公司的单子
铺满唯一的书桌，周围随处可
见“多功能理疗仪”、“负氧离
子氧气机”以及各种药盒。掀
开床边的一张布帘，堆积不下
的保健品盒子哗哗往外掉。这
些保健品或医疗器械价格少
则两千多则上万，而张巧玲的
房租每月才120元。

现在，张巧玲每天的生活
已被“开会”占满，比上班的年
轻人还要忙。

大学生实习，就是送货收款

在天瑞福调查的最后一
天，3月18日，记者跟随一位早
前入职的姑娘王静（化名）去张
巧玲家送货收款。张巧玲儿子
推门进来的时候，王静整个人
都蒙掉了。

王静1994年出生，大学还
没毕业，在烟台一所专科学校
读大三，目前正处于实习期。20
天前进入天瑞福以来，这是她
第一次到顾客家上门收款。

外套口袋里还藏着一张
2000元的收款单，王静很懊悔
没有听“李总”的话，“进门就
先 收 钱 ”。她 总 觉 得 开 不 了

口——— 她和老人太熟，整个上
午或者整个下午的聊天不止
一次。况且这一次，老人热情
地留她吃饭。

饭刚上桌时，王静不知道
是走是留。更重要的是，她不知
道这钱还怎么要——— 如果没拿
到钱，回去如何交代？心乱如麻
地熬过一顿饭，已至晚上8点。
临出门时，王静终于狠下决心：

“阿姨，钱。”
一片昏暗中，王静看到张

巧玲在向她挤眼，可能是害怕
儿子知道。无奈，王静只好先
回去。

没病时觉得自己有病，有了病又不去看，保健品推销除了让老人花钱，给他们带来的健康和家庭隐患更加让人担忧。济济南市民张巧玲（化名）就
是如此，她怀疑自己有肺癌，怕拖累儿子不敢去医院，却背着家人为保健品公司推销的口服液花了数千元。

文/片 本报见习记者

被保健品坑过

快拨打96706

保健品会销乱象并不鲜
见，受害者也不在少数。您自己
或您身边的人有没有遇到过这
种情况？您是否知道保健品销
售公司的其他黑幕？对此现象
您又是怎么看？欢迎读者致电
本报热线96706，自述遭遇或提
供线索。 本报见习记者

保健品销售人员都会跟老人聊天，套取个人关键信息。

在张巧玲每个月花120元租的房子里，帘子后面塞满保健品，一碰就哗哗往下掉。

记者观察

起底保健品会销
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