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适合对象：有点闲
钱又不急用

多家上市保险公司公布的
半年报也反映出，储蓄型保险产
品规模增速较快。中国平安在
半年报中表示，推出增额终身寿
险产品的主要原因是在市场利
率下行背景下，满足当前客户稳
健理财的需求，发挥储蓄型保险
产品长期稳定增值的优势。“储
蓄型保险其实是一种既具有传
统保险产品的保障功能、又能获
得储蓄收益的保险。最为常见
的是年金险和增额终身寿险。”
蜗牛保险经纪CEO尚萌萌告诉
羊城晚报记者。

据了解，年金险又称养老年
金产品，适合身体比较健康，预
计寿命比较长的人群，这样能对
后续养老提供充足的资金补
充。因为是按照寿命时间领取，
因此时间越长，相比存款利率而
言，整体收益会越高。预计到
90 岁的话，长期的收益可以达
到4%。缺点是每年领取的额度
是固定的，不能按用户实际需求
领取，特别在养老阶段需要大笔
支出的时候，会比较难以满足需
求。而增额终身寿险，具备大部
分养老年金的优点，可以帮助实
现长期储蓄功能，短期需求也可
以通过减保解决按需领取。因
为合同约定的保单复利接近
3.5%，按照持有 30 年测算的话
年单利可以达到6%左右。

对于民众而言，如果有如子
女教育支出、婚嫁金、创业金等
比较中长远的需求，5—10年左
右没有特别多急需的资金需求
的话，通过增额终身寿险相当于
做了整体收益率远高于存款利

率的长期储蓄。特别是在养老
阶段，这笔钱可以解决大额开
支，同时还能保障稳定增值，基
本能解决多数人的养老需求。

“此类产品更适合中产以及
以上阶层，例如手里有十几万、
几十万的钱，在相当长一段时
间内并不使用。”平安人寿广东
分公司一位专业人士告诉记
者，主要满足几种需求：帮孩子
储备教育金、资产的配置、提升
退休生活品质、财富传承。

优缺点：前期流动
性较差 适合长期持有

此外，记者还了解到，与其
他储蓄类产品相比，从投资收益
方面看：目前大多数储蓄方式包
括银行存款、国债，都无法保证
当前利率可以长期持续，但整体
灵活性会更强，适合5年以下的
短投。而储蓄型保险产品，可以
通过合同锁定长期的收益，安全
稳健，尤其适合长期持有。但前
期流动性较差，提前支取会面临
资产损失，如果急需用钱，可以
通过保单贷款、减保等方式来兼
顾灵活性。

从投资安全方面看：储蓄型
保险的经营主体是保险公司，受
到银保监会的严格监管，拥有一
套完善的偿付能力体系来防止
保险公司经营出现资不抵债的风
险，安全性远超一般性的金融理
财平台，破产倒闭的概率极低。
即便保险公司真的运营不下去
了，也会在银保监会的监管下依
法把保单转移到其他保险公司，
保障依旧有效。为此其安全性远
高于有违约风险的企业债券、私
募基金等理财产品，以及高风险
的股票、股票型基金等。

根据艾媒咨询发布的《2021 年
中国美妆集合店行业研究报告》，新
型美妆集合店捕捉到新生代美妆用
户对“小样”产品的需求，将其作为
独立产品在店内销售，吸引客流和

产生收益，但受到货源不透明、监管
环境趋严等因素影响，以小样为卖
点的美妆集合店在产品持续供应上
将面临不确定性。“小样经济”还未
迎来“春天”，就要面临“寒冬”了吗？

艾媒咨询 CEO 兼首席分析师
张毅向羊城晚报记者分析称，从先
试用到逐步培养用户的参与和品牌
认知，再到实现后续的产品依赖和
消费，化妆品产品基本上是沿着这
样一个商业逻辑，尤其是对于消费
能力相对较弱的年轻群体，美妆品
牌的产品价格并不便宜，而大牌小
样确实会吸引住这些消费群体。

“这种销售模式本身倒没有多
大问题，但是关键要看产品的品控
是否稳定，这个才是吸引消费者回
购的关键。”张毅表示，部分化妆品
品牌也在进军“小样”市场，从这个
角度来看，留给 HAYDON 黑洞、
HARMAY话梅等美妆集合店应对
时间和机会并不多了，一旦这些美
妆集合店的供货渠道被斩断，它们
的优势也就没有了。

如何突破“小样经济”困局？张
毅称，像美妆集合店，它要及时地通
过培育用户来搭建跟化妆品大牌的
销售渠道，保障产品货源、供应链的
稳定，确保“小样”产品的品质；企业
还可以通过打造自有品牌、产品线，
来减少对品牌商的依赖，形成自己
独特的品牌优势，不然一些美妆集
合店即便融资了资金、也未见得能
支撑到后续变现。
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文/图 羊城晚报记者 许张超 孙绮曼
实习生 朱婉怡

赠品样品变商品，白菜价圈粉爆火

美妆小样上位记 储蓄型保险热卖
适合什么人群

“买 50ml 享 92ml”“买 60ml 享 109ml”，
在电商消费节里，这类美妆营销比比皆是，买
正装产品的同时赠出近乎等量的试用装仿佛
成了一种营销常态。如今，专柜拉新、线上优
惠的几毫升化妆品小样，不仅“进化”出十几毫
升、几十毫升的“中样”“大样”，还开始明码标
价享受跟正装产品一样的商品“待遇”。

在摆脱作为吸引消费者的“赠品”或引流
手段的地位后，受到资本青睐的“小样”逐渐蜕
变成一门独立的“生意”。羊城晚报记者走访
市场发现，作为“小样经济”的典型代表，
HAYDON 黑洞、HARMAY 话梅等美妆集合
店的大牌“小样”产品，吸引了不少年轻客群甚
至需要排队进入，而资本市场也频频传来融资
消息，这一赛道的“春天”来了吗？

“我会专门买一些正装很
贵但效果强的护肤品小样、香
水小样，怕踩雷买来不合适浪
费了钱，小样比正装更节约、
用不完不会太浪费，出差旅游
带着也比较方便。”广州市民
胡女士说道。记者在采访中
发现，颇受年轻消费者喜爱的
化妆品小样，主要是白菜价也
能买到的一些大牌化妆品，而
且兼具“易携带”“试错成本
低”等优势。

记者在小红书上检索发
现，“小样”相关笔记的总量已
经达到 108 万篇，“小样”相关
商品总量则达到13万件，点进
笔记可以看到“大牌小样薅羊
毛”“小样探店”等种草分享的
图文，在商品中则有 SK-Ⅱ神
仙水、阿玛尼唇釉、雅诗兰黛粉
底液、珀莱雅面膜、香奈儿唇膏
等各类美妆产品售卖。售价跟
正装产品相比，则不在一个等
级。 在电商平台淘宝上，某进
口品牌的官网旗舰店里，一款
颇受追捧的150ml精华水售价
为2500元，而在该平台上可查

到大量网店在售卖10ml小样，
售价最低可以达到75元，算下
来要比直接买正装产品便宜了
一半以上；某国产品牌旗舰店
内月销六千的眼霜，加赠品共
25g，券后价为 188 元，而 5 支
5g的小样售价只有64元。

同样，在二手平台闲鱼上，
各式各样标榜“正品”“未拆封”
的小样产品大行其道，小样香
水、小样口红、小样护肤品、小
样气垫、小样水乳、小样粉饼等
关键词，几乎涵盖了整个化妆
品品类。在这些美妆小样介绍
里，充斥了专柜赠送、实体店代
理商等套路化的说明，而部分
闲鱼用户却售出商品破千。

线上平台的“小样”热潮，
也引发了部分美妆品牌的关注
和转型，如推出迷你旅行版或
小罐装。像欧莱雅在天猫的小
美盒旗舰店甚至推出的“小样”
套装，一盒里面有不同类型的
化妆品“小样”，而更多的美妆
品牌则是在销售产品时，以赠
送近乎等量的“小样”作为营销
亮点来吸引消费者。

羊城晚报记者注意到，颜值
经济火爆，在小样经济显露出的
新商机吸引下，THE COLOR-
IST 调色师、WOW COLOUR、
ONLY WRITE、HAYDON黑洞
等美妆集合店引入化妆品小
样。线下的新型美妆集合店的
开店潮也引来了资本的瞩目，
Bonnie&clyde、 WOW CO-
LOUR、KK 集团、HAYDON 黑
洞、KNOWIN 潮流实验室等十
几家集合店都在去年获得融资。

今年 1 月，小样经济的“鼻
祖”HARMAY话梅宣布完成近
2亿美元C轮及D轮融资；今年
8月，大牌小样集合店立七雪完
成种子轮融资、小样智能售货
机研发商友样派获5000万天使
轮融资。记者注意到，广州首
家 HARMAY 话梅线下门店在
今年7月正式营业，目前该品牌
全国线下门店数量达9家。

19 日，记者来到在越秀区
北京路的HAYDON黑洞门店，
发现一圈银色的货架上摆放着
彩妆、护肤、香水等大牌化妆
品，如古驰 1.5ml 的男士香水、
悦木之源 30ml 的净化水、阿玛
尼 1.5ml 的唇釉、赫莲娜 5ml 的

精华露。记者注意到，部分客
群停驻在商品前选品时，还打
开淘宝软件查询比价。

而在位于天河区万菱汇的
HARMAY话梅，上下两层的门店
一层以彩妆产品为主、一层以护
肤、护理类产品为主，涵盖彩妆
品、护肤品、美容仪器、香水香薰
等，不仅有圣罗兰、宝格丽、阿玛
尼等一众知名品牌，还出售个别
小众设计师品牌，如 Wood-
Wick、 Cosmic Speculation
等。据悉，该门店周末及节假日
客流量较大，甚至会出现需要排
队入店的情况。

据观察，店内顾客大多以
购买小样为主，门店内小样价
格多在 50-150 元之间，大部分
正装商品相较于品牌官网价格
较为优惠。但是，相比于免税
店及中免日上等平台同款商
品，该门店价格则明显偏高，
以茵芙莎某款美肤水为例，品
牌官网标价 350 元/320ml，该
店小样价格 140 元/100ml，正
装 产 品
298 元/
200ml，
而 中 免

日 上 APP 活 动 价 182 元/
200ml。

店内某消费者在接受记者
采访时表示，她是第一次到该店
购物，感觉优惠力度不大，但胜
在小样种类齐全，许多网上买不
到的小样都能找到，自助式购物
体验感良好，没有导购跟随，减
轻了心理负担。对方称，小样相
较于正装产品最大的优势之一
在于实惠，适合预算不足的学生
党，个人在尝试新产品方面更
倾向于购买小样，但长期使用
还是会购买正装。

值得注意的是，在走访过程
中，大多数消费者表示，小样利
于在经济能力范围内尽可能更
多地尝试不同产品，自己会被双
十一、618等买正装送小样的促
销活动所吸引，尽可能趁活动多
囤一些；而大部分小样属于非卖
品，官方门店无法购买，只能通
过官方赠送或在淘宝等平台向
非官方店铺购买，但淘宝平台的
非官方店铺所售小样真假难辨。

“小样经济”从线上延伸至线
下，各种渠道上铺天盖地的正品小
样，也让质疑的声音不断升温，其中
小样产品“身份”扑朔迷离，成为关
注重点。“我一般是通过淘宝代购、
官网、实体店来买，的确是需要仔细
辨认的，尤其是代购，像那种头像是
模糊网图的、店铺名和商品名写得
没辨识度的，估计就是假的。”广州
市民胡女士说道。

2019年，在“小样经济”初露苗
头时，某大学生美妆博主及室友因
大量销售“纪梵希散粉 6g 中样”被
指产品造假，该事件迫使“正主”纪
梵希在微博上发布官方声明称从未
生产过6g中样。“纪梵希散粉6g中
样”事件随着品牌方的官方声明而
结束，化妆品小样造假问题、来源问
题却层出不穷。

据媒体报道，部分美妆集合店
是通过跟经销商合作的方式，拿到
大牌“小样”的货源进行售卖。记者
从HAYDON黑洞了解到，该店内的

货品来自一般贸易，符合国家规定
标准，有进口环节的增值税，有订
单、运单、支付单与进口清单，对方
表示，在货源的供应方式上购销、代
销、联合经营都涉及，产品来源与天
猫、京东同源。

记者注意到，在闲鱼的部分商
品评论区，有用户留言询问真假、单
据等信息；在淘宝、小红书、微信公
众号等平台上，大量个人成立或没有
化妆品销售资质的网店销售着化妆
品小样，部分产品的真假很难辨别。
例如，小红书上某家售卖SK-Ⅱ神仙
水小样、海蓝之谜小样的店铺“SK-
Ⅱ”，商家主体信息公示的经营类型
写着“个人销售自产农副加产品”。

更值得关注的是阿里巴巴，广
州欧雅×贸易商行在该平台上销售
的海蓝之谜30ml的精粹水小样，24
个起批、单个售价8元，批发数量达
到 5000 以上单价可低至 6元，在商
品页面及其店铺主页并无品牌授权
书；广州凯×贸易有限公司销售的

红腰子精华 10ml 小样，三瓶起批、
单个售价10元，无品牌授权信息。

在没有品牌方授权的情况下，
这些小样产品真假难辨，伴随而来
的售后维权问题更是复杂。记者注
意到，线下门店销售的部分小样产
品也来源成谜，在北京路HAYDON
黑洞门店的部分小样，打上“非卖
品”标签却被“明码标价”售卖，如产
自德国的古驰最爱男士香水小样，
一张标签写着非卖品、一张标签明
码标着49元/2件。

记者注意到，在《化妆品监督管
理条例》正式实施后，化妆品小样被
纳入监管。2021 年 1月，杭州嘉里
中心的 Only Write 因无法提供涉
案商品的合法来源证明，涉嫌走私
被立案调查；今年3月，因销售产品
缺失成分表、生产批号、进口化妆品
备 案 文 号 等 ，上 海 市 黄 浦 区 的
HARMAY 话梅被罚没 88.51 万元，
销售产品涉及蒂芙尼、娇韵诗、黛
珂、迪奥等品牌。

随着存款利率调降，寻找稳妥而又稳定收
益的投资方式，成为大众关注的一个热点。近
来，储蓄型保险受到热捧。“目前风险性、权益型
的资产，收益出现了下降和不稳定趋势，有些消
费者也减少了买房、买车的大额支出，年金保
险、增额终身寿的出现，给人们提供了一个选
择。”一位大型寿险公司的代理人告诉记者。

大牌“小样”成独立生意

“小样”涌现“资本热”

售卖游走灰色地带

商业模式“硬伤”渐显
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存款利率下降这种产品蹭热度

颇受年轻消费者喜爱的化妆品小样，主要是白菜价也能买到的一些大牌化妆品

“小样经济”商业模式仍有硬伤


