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上述案例中的这些商家先是以免费体验为诱饵，将消

费者诱入自己的地盘，误导你去购买他们的产品。 以本报

记者所经历的“排毒”为例，记者请教了暨南大学理工学院

物理系的张教授。

有过医疗行业从业经验的张教授介绍说，这些美容院

使用的所谓“排毒”，不过是利用“导入仪”，使面部发热后

涂在面部的膏状物发生化学反应变成黑色。“导入仪的工

作原理很简单，用超音波的震动，使药物进入细胞间隙，振

动波具有机械作用、温热作用和化学作用。 超声波在导入

上有作用，而并非‘排出毒素’。 ”

“专业线产品”或问题更多上千牌子出自十余家厂

专业线特指美容院线产品，其区别于日化线的重要标

志是专业线产品会提供专业的美容师服务。这也是专业线

产品价格比日化线高的主要原因。 如果不需要美容师护

理，只是需要自己日常护理就够的话，最好购买日化线产

品。 而专业线产品更多的是项目服务配套的产品，而不是

单纯的产品。这些产品的使用通常会要求配合一些按摩手

法使用，才有良好的护理效果。

记者专门走访了广州的美容市场，调查发现，这些街

头拉客宰客的美容店所使用的产品，大部分是“山寨厂”生

产的贴牌产品，其成本价格低得惊人。

记者采访了多家美容产品生产商和连锁加盟商，了解

到在目前的美容院行业，主要有三种经营模式：一是前店

后厂的模式，即美容院自有品牌，自有生产场所，由于需要

成本较高，因而往往是连锁品牌采取这种方式；二是代理

模式， 即美容院中使用的是其代理的其他牌子的产品；三

是贴牌模式，即美容院并没有自己的生产基地，而是购买

其他工厂生产的产品后“贴”上自己的牌子作为自己的产

品。相比之下，“贴牌”的利润要高得多，因而被更多美容院

采用。

在美容产品行业， 借用了源自高科技行业的术语

“OEM”来表示贴牌生产。 从事美容行业愈十年的梁女士告

诉记者，仅仅广州美容市场，就有近千种不同的品牌，而这

些品牌，大部分出自十余家不同的工厂，贴上不同的牌子

进入销售渠道。 严格来说，这种贴牌即某生产商生产出一

种产品后，被其他品牌的生产商看中，要求配上后者的品

牌名称而称为自己的“品牌”。这样做最大好处是其他厂商

减少了自己研制的时间和成本。

代理商、美容院拿货成本不过三五折

记者联系了三家为小品牌代工生产美容产品的工厂，

在其提供的报价单中看到，其产品成本价极低，以洁面产

品为例，其中一家公司生产的名为院线“补充装”的美白洁

面乳、保湿洁面乳、平皱洁面乳、清爽洁面露和舒敏洁面露

等标价均为每一公斤装24元。

当记者以采购商的名义问起这些产品有无卫生许可

证等相关生产资质证明时。 三家厂商给出了不同的答复，

甲厂说：“我们只负责生产， 你要贴什么牌子你自己去贴，

检查等都是你自己解决”。 乙厂则说：“美容这一行哪需要

那么多检验的，各家做的都差不多，更多是卖服务，顾客来

做脸还会要先看产品合格证的么？”。只有丙厂告知记者有

一切合格证明， 不过当记者要求传真

时，一再推托，后来就没有下文。

厂商如何划分利益的配比？ 通常代

理商拿货是三到三点五折，美容院拿货

是五到六折，美容院在她的店里很少按

厂商制定的产品零售价格出售产品，多

数是高于厂商定价出售。

低门槛乃乱象之源

林先生介绍说， 作为OEM的厂家由

于委托方并无技术要求， 对他们来讲，

做一个产品非常容易。 一年推出几个系

列产品是常事， 之所以花费一定时间，

主要是用来对产品的包装进行策划。 他

介绍说：“我们的产品要进入一般日化

渠道销售，需要长期建立在消费者心目

中的认知度和美誉度，但进入美容院相

对容易很多，只要我们能够提供一个好

的噱头，很多美容院都愿意拿我们的产

品。 ”

张蕾从事美容业已有十余年从业

经验，现任葆时婕美容产品公司的客服总监，她向记者介

绍了美容行业的低门槛：“在广州开美容院，除了店面成本

外，其他的门槛就不高了，比如加盟一个品牌就会配产品，

可能还会配仪器，差不多５万到１０万就可以开一个美容

院了，这里面还包括货款。美容店老板的门槛是很低的。这

个行业的弊端就是门槛太低，谁都能进。 大部分都是美容

导师转行做老板自己开店。 ”

陈女士就是张蕾所说的美容导师转行开店的典型。

陈女士现在广州五山某小区内经营一家庭式的美容院，

她于1999年卫校毕业后从湖南到广州找工作， 第一份工

作是为一家美容院派传单， 做了一个多月， 对美容行业

稍微了解便被安排跑各种美容展会， 负责推广销售， 两

年之后， 她跟男朋友凑了点钱， 开起了家庭作坊式的美

容院。 陈女士说： “我觉得自己有一技之长了， 所以会

辞掉美导， 自己做美容院了。 出过几次差， 知道怎样的

渠道拿到比较好的东西回来卖。 至于开店成本， 那是非

常便宜的， 美容床不过一百来元一张， 装修也比较简单，

整个成本才一万元左右。”

张蕾介绍，目前美容行业在广州良莠不齐，在天河多

数是比较专业、高档的，一般都得三四十万开个店面，过百

万开会所，而在冼村、石牌这些小巷子里，也有一些家庭式

作坊以及一些临街店面，还有不少小店的生存空间。

业内人士：“免费体验”被滥用

张蕾向记者讲述了美容行业的业内故事。 据介绍，这

种“免费体验”在业内被称为体验式营销，是把顾客在没买

产品之前就拉去体验，最后往往是使顾客不自觉地掏光身

上的钱将产品买下。

在广州， 这种销售形式大概从2000年兴起。 张蕾说：

“当时做得最热的是‘树一派’，形式是先派单，派单的时候

就说他们的品牌有多好，把产品的优点先说出来。 如果不

介意的话还可以进去试做，看到产品的

效果以后再决定买不买”。 张蕾介绍这

种体验式营销时说：“他们常拉一些学

生去免费试做，再决定买不买。 女人都

是很感性的，说白了就连用清水洗脸都

会觉得有效果，所以那时候这种方法特

别好使，短时间内发展出拥有过百家连

锁店、在业界比较出名的老板。 ”

不过，这种扩张行为最后因为没有

品质支持最终倒闭。 当时“树一派”的营

销方式是买产品但是服务免费，利润点

就只能不断地在那里买东西，这样顾客

长时间用一个品牌会产生厌倦感，慢慢

地这个牌子的销路就越来越小，最终销

声匿迹。

这种“树一派”式的营销方式逐渐

在广州被不少小品牌抄袭沿用，发展到

现在，被用滥成为“美容陷阱”。 据介绍，

美容陷阱是与贴牌紧密结合在一起的，

借用贴牌模式大量小品牌满地开花。 通

过街上派单，把大街上的人拉进店内体

验产品，然后再游说他们购买产品。
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记者咨询了一位从业十几年的郑女

士，她在天河和黄埔均有自己的美容院，几

年来，靠诚信经营，她为自己赢得了不少回

头客。

行家说：

“危言恐吓”者应一票否决
郑女士建议到，首先要保证安全。有口

碑的正牌美容院是首选，最好是朋友、熟人

口碑传颂的那些。

如果新接触一家美容院， 在接受服务

时就要注重感觉美容师是否和客户站在同

一立场面对问题、解决问题？如果美容师只

是一味推荐产品和项目，甚至“危言恐吓”

说你的皮肤很差， 这样的美容院就可以一

票否决。

此外还要注重美容师的专业水平，看

美容师对皮肤的分析是否足够专业？ 你提

出的护肤困扰是否都能得到清晰解答？ 郑

女士告诉记者， 她自己的美容院在招聘美

容师时， 特别注重她们是否掌握了专业知

识。

第三方面消费者还应该考虑自身的需

求。除了大规模的集纳式美容院，许多中小

型美容院有其特色， 有些以美白为主打项

目，有些则是祛斑或抗过敏，针对自己所需

要的肌肤和美容院的专长。 消费者应该根

据自己的需求有目的的选择， 这样才不至

于花掉许多冤枉钱。

一般女性上美容院有三个目的： 日常

护理、解决具体皮肤问题、享受。 只要你清

楚自己的目的是什么，就不会太困扰，许多

美容院花大价钱的项目，是在享受上。这和

你的经济收入成正比。保持清醒头脑，才不

会被美容小姐牵着鼻子走。

专家说：

可考虑医科美容、天然原料
关于这些无良商家的“黑箱操作”，本

报记者采访了某省级医院美容科的主任医

师。该医生认为：其实每个行业都会有一些

无良商人的不规范运作， 但不能因为这一

点就将整个行业否定掉。 美容从根本上来

讲对女性保持美丽外形还是有积极作用

的。

女性在追求美丽的过程中一定要“对

症下药”，这样才能够实现尽可能理想的效

果。例如，黑眼圈是女性常常遭遇的美丽困

扰，从中医上来讲，出现黑眼圈主要是因为

气血不通畅造成的， 这个时候到美容院享

受按摩，是有一定作用的，因为按摩可以促

进血液循环。如果长期出现的话，女性朋友

不妨到医院的美容科咨询一下， 美容科可

以从更专业的角度找出原因， 并且会将治

疗有可能产生的负面效果一并向消费者解

释清楚，而不会像美容院那样夸大效果。但

目前来说医院无法给消费者提供像美容院

那样的服务，从享受这个角度来讲，就不如

美容院。

另外， 利用天然原料自己进行 DIY 美

容产品的制作， 也是提防受到假冒产品危

害的一种方法。青瓜、蛋青、柠檬、蜂蜜等天

然原料的具体护肤美容应用， 一直以来均

有不少经验之谈， 只是每人要根据自己的

情况找到合适的原料，总体而言，长期的美

容之道，还是从自己的坚持、生活习惯上下

手更好。美容科的主任医师建议：若自己选

择天然原料进行美容护理， 最好咨询美容

师或者医生，选择适合自己肤质的。

业内人士揭内幕：

山寨厂出品，美容院贴牌

“专业线产品”问题或更多

选择适合自己的

美容方式

张蕾认为目前美容行业
的弊端是门槛太低。

■

本版摄影信息时报记
者巢晓实习生朱德文

美容产品价格空间大，从进货到销售给顾客，中间的
价钱可能已上了几个台阶。

从报价表上可见这些美容产品的进
货价钱都很便宜，而这些产品一旦在美容
院中销售给顾客， 价钱可能就会增长十
倍。 这张报价单是记者调查的几家厂家中
较能显示目前“行情”的一张，还有更便宜
的产品甚至

7

元就买到
1

公斤。


