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业内人士自揭保健品暴利内幕

70元进的保健品卖到800元
本报记者

一定要看清保健食品标
志。

正规的保健食品会在产
品的外包装盒上标出天蓝色
的形如“蓝帽子”的保健食品
专用标志。

看清产品标注的适宜人
群和不适宜人群。

任何保健食品都有一定的
适宜人群和不适宜人群，特别
是年老体弱的人、常年患有慢
性病的人、儿童及青少年、孕妇
要谨慎选择保健食品。

看清保健食品的保健功
能。

每种产品最多只能有两
种保健功能，其标示的保健功
能必须与批准的保健功能一
致。

不要在未经管理部门许
可的场所购买保健食品。

购买保健食品时应到大
型的商场超市、正规的药店、
保健品店去。索要正规发票，
标明保健食品名称、品牌和价
格；不要参加任何以产品销售
为目的的健康知识讲座、专家
报告等；不要通过会议销售、
电话销售、免费试用等活动购
买保健食品，以免上当受骗，
甚至危害健康。

市民反映>>

花十几万元买保健品

吃了八年却不见效果

济南市民王女士说，她和老伴
儿买了上万元的保健品，其中，光
她一个人吃的保健品就有三四千
元，说明书上写着对治疗气管炎、
支气管炎有辅助作用，可防止人体
动脉硬化、骨骼关节硬化，吃之前
她对保健效果抱了很大的希望，可
越吃越不见效果。

王女士觉得辅助作用不明显，
但也没增加什么疾病。“我就希望
老伴儿吃的鹤百岁能见效，这样就
不白花钱了。”王女士看着鹤百岁
多肽片说明书上写的功效更加明
显：对肺虚咳嗽、小便频繁等症都
有很好的疗效，在预防和治疗心脑
血管病、糖尿病、炎症、溃疡等方面
也有较好的疗效。可让她失望的
是，老伴儿吃了也没见啥效果。

事实上，王女士的情况还不算
最糟糕的，张女士更是买了十几万
元的保健品。“沙棘油软胶囊、蛋白

质粉、妍百媚、鹤百岁，这些产品我
都买了，从2004年吃到现在，身体
一点没见好。”张女士说。

记者暗访>>

保健品宣传促销会

“专家”可着劲地忽悠

“买6648元保健品赠送大连
游，买9920元保健品赠送三峡游，
买13890元保健品赠送新马泰游。”
在一张保健品的宣传页上，用醒目
的字打出了促销广告。

不少保健品厂商还专门召
开宣传会促销。3 0日，在万达广
场写字楼，几十位参会的老人正

在听主持人的讲解。讲解内容包
括如何抽幸运号赠送纪念品以
及他们组织的旅游活动等。中间
还穿插着“专家”的现场讲座和

“老顾客”的介绍。
记者看到，这位“老顾客”是

一位相对活跃的老人，并不和促
销员交流，只和老人套近乎。而

“专家”则是介绍产品的神奇功
效，介绍产品如何养生、如何促
进钙的吸收等等。

业内人士>>

70元产品卖到800元

卖保健品绝对是暴利

“我在保健品行业做了8年，深
知内情。”刚刚离开这个行业的王
明说，他们公司70元进的沙棘籽
油，一宣传就卖到了800元，而卖给
内部员工110元一盒的蛋白粉，对
外销售时摇身一变成了600元。

王明的同事李威也在这个公
司做了6年，他透露说，保健品零售
价通常是成本的8倍到10倍。其中
用于宣传的费用占了一大部分。广
告做得多，品牌知名度就大，产品
销售就越好。

“一保健品厂商近期又推出一
个活动，买7200元产品送3600元蛋
白粉，其中员工的提成高达50%，
再除去广告费，你想想产品的真正
成本能有多少。”王明说。

70元进的沙棘籽油卖到
800元，卖给内部员工110元一
盒的蛋白粉，对外销售时摇身
一变成了600元。近日，济南几
位保健食品的业内人士自揭
保健品暴利内幕。

消
费者在选
购保健品
(资料片，
与本文内
容无关)。
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