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內地中產消費力高、樂於花費，是香港生產商和貿
易商發展內銷市場的主要目標顧客群。香港貿發局近
日發布一份針對內地中產消費群的調查報告，調查除
針對了解內地中產的一般消費特徵外，更從近年幾個
社會轉變的方向，包括消費者對品質提升的需求、城
鎮化及交通發達的影響，以及網上購物快速發展的影
響，探討對中產消費者的消費或生活習慣的影響。
這次調查於2012年12月至2013年1月，在內地8個城

市，向1,600名消費者進行問卷訪問，並進行10場消費
者座談會。8個城市包括：北京、上海、廣州、成
都、武漢、瀋陽、南京和常州。調查結果概述如下：
中產階層對國際品牌產品依然熱度不減，81%的受

訪者在過去1年曾購買國際品牌，37%在過去1年曾購
買超過其個人月收入的奢侈品。在過去1年購買過的
國際品牌／奢侈品中，服裝產品的提及率最高
（74%），其次是鞋類產品（57%）、電子產品
（41%）、手袋／錢包／箱包產品（40%）。

對有機產品的購買頻率明顯增加，其中36-45歲的受
訪者購買率相對較高，已婚受訪者購買有機產品的比
例也較高；有76%的受訪者認同「我願意多花點錢買
綠色環保的產品」。
隨㠥私家車擁有量的提升以及城際交通進一步發

展，中產階層已形成定期出遊的習慣。其中39%在過
去1年曾經自駕遊，35%曾坐高鐵到其他城市度假，頻
率更有上升。
中產的親友聚會和家庭活動都比以前多，74%的受

訪者認同「在休閒時候，我更多與家人／朋友一起共

度」。除了家庭娛樂、外出吃飯等方式外，利用周末
做短距離的郊遊比以前有明顯增長。從過去１年的服
務消費頻率來看，「與朋友消遣聚會」和「嘗試新餐
廳」有進一步增加的趨勢。

傾向使用進口品牌
消費者更傾向購買品牌產品，更多抱持「品牌的東

西品質更有保障」，且對冒牌貨的抗拒度有所提升；
52%的受訪者認同「我傾向使用知名品牌的產品，即
使價格更貴」；54%認同「我寧願用知名度較低的品
牌產品，也不會用冒牌貨」。
在品牌產品中，中產階層更多地傾向使用進口品

牌、合資品牌；52%認同「我偏愛進口產品多於國產
產品，即使價格更貴」；60%認同「同樣在國內生
產，我偏愛合資產品多於國產產品」。
他們對於時尚潮流的新事物和產品也表現了嘗新意

慾，以及樂意與人分享。68%認同「對於時尚／新穎
的事物和產品，我都希望嘗試或擁有」；73%認同
「我喜歡和朋友分享和討論潮流玩意和生活體驗」。

在目前階段，中產階層仍有更多（57%）傾向於使
用「大眾認可的知名品牌」但部分開始轉向使用小眾
品牌，以表達自我的個性和內涵，所謂低調的奢華可
能正開始形成。
內地中產越來越注重質素（不論產品或服務）；消

費者也變得更有深度。除了轉而購買價格更高的國際
品牌，更開始關注「是否正品」、「售後服務品質」
以及購物或服務場所的環境等問題。76%的受訪者認

同「我優先考慮品質」，60%認同「我喜歡使用專業性
更高的產品和服務，即使意味㠥花更多的錢」；68%
認同「銷售人員對產品／服務的專業知識對我購買產
品／服務很重要」，71%認同「我現在比以前更注重餐
廳的環境舒適性」。83%中產受訪者有進行網購，當中
27%表示一般每月一次。內地中產越來越注重質素，
包括網購的選擇；68%認同「對於同樣的產品，我傾
向選擇更有售後保障的網購平台」，而不會只考慮價
格便宜。
內地中產消費者對香港的認知較為正面，包括時尚

之都、政府監管嚴格。84%認同「香港匯集了世界各
地現正流行的時尚潮流」；50%的受訪者認同「我的
衣㠥／生活品味／消遣活動受到香港的潮流影響」。
內地中產傾向使用進口品牌或合資品牌，加上對冒

牌貨的抗拒有所提升，對香港企業不論在建立自己的
品牌或引進合適的外國品牌提供了有利的條件。可注
意一些重點，有助市場拓展和行銷。

港企善用時尚潮流優勢
其中，香港企業應掌握中產消費者對表達個性和品

味的追求，要能突出品牌的風格特質，讓他們了解新
接觸的品牌所代表的形象和理念；同時，中產消費者
在付出較高價格時也要求專業性更高的產品和服務，
因此銷售人員的主動性應體現在對產品的專業知識，
而並非只是游說顧客購買產品或服務；此外，中產消
費者在休閒時間更享受與家人朋友共聚，一些能適合
他們聚會的娛樂活動以至特色餐飲服務將有一定的市

場空間。
一些較高端的國際品牌仍然集中在傳統市中心的商

圈，但一些中高檔、時尚產品或針對年輕消費者如快
速時裝的品牌，也開始進駐一些位於新商圈的購物中
心，這些新商圈和城市交通的發展，對產品零售點的
選址布局有一定影響。從成本效益及有效性而言，應
注意善於利用親戚／朋友／同事的分享，營造所謂
「圈子營銷」，如何營造口碑宣傳（包括善用網絡資源）
是相當重要的推廣策略。此外，香港企業應善用香港
時尚潮流、設計水平，和較佳的品質／服務管理標準
的優勢，以建立在內地消費者心中的品牌形象。

新增保單三成來自內地
近年來，內地訪客在香港保險市場的份額節節攀升。

對此，在保險行內素有天王之稱的營業總監趙慧施

（Sherry）認為，香港保險產品費率低、收益高、保障

範圍較廣是吸引內地消費者來港購買保險的原因。據她

透露，目前團隊的新增保單約有30%來自內地，並偏向

購買基金產品。 ■香港文匯報記者 羅縈韻

據近期香港保險業監理處公布的最新數據，2013年首季香港
保險公司向內地發出的新保單保費為28億港元，佔首季度

個人業務新保單保費的12.5%，比去年同期的18億港元增長
55.5%。其中，內地人士以購買人壽保險和養老保險居多，個人
人壽及年金類的新保單保費為16億港元，投連險為12億港元。
為何香港保險產品如此受內地消費者青睞？香港作為金融國際

市場，保險產品擁有開放平台，同時受高透明度的機構監管，在
安心方面已是一大優勢。而實際上，和其他類型商品一樣，性價
比是消費者樂於購買的主因。「同一個保額，香港保險產品的保
費會較內地便宜，但保障的範圍卻較廣，理賠過程也很快捷和方
便。」Sherry一語道破。

收益高吸引內地客
除了保費率低外，收益率高也是香港保險另一吸引之處。據了

解，目前內地保險分紅產品的預期收益率通常在3%至5%之間，
而香港保險公司由於具有全球性更廣泛的投資渠道，因此可預期
獲得較高收益，「收益率通常高於5%，有時甚至可高達10%。」
Sherry更指出，如果內地居民在香港保險公司購買投連險，相當
於開設一個個人投資賬戶，在指定的全球基金範圍內均可自由投
選，涵蓋世界所有重要的細分市場，投資自由度便可極大提升。
相比其他機構，可能每次交易都會收取認購費和贖回費用，因而
間接影響了客戶的收益回報，但在香港保險公司投保的產品則無
需支付這些費用，亦是吸引內地精明客戶的原因之一。

積極開拓投連險產品
目前內地居民購買香港保險主要有三種渠道：向香港保險公司

的壽險顧問直接購買、通過內地代理人購買或第三方經紀公司代
理購買。但Sherry重申，無論是通過哪種方式購買香港保險，客
戶都必須親自來港簽單，否則便會變成不被香港政府承認的「地
下保單」。因為根據香港法律規定，只有在香港簽署保單才受香港

法律保護。「我們也不能在內地向內地居民銷售保單，任何宣傳
也不允許，甚至派名片都不可以，這是違法的。我們所有內地客
戶，都是對公司品牌有所認識，認為公司產品吸引，返回國內時
很自然會向其他朋友推介。」
自政府收緊對投連險產品的銷售監管後，本港銀行已相繼停止

銷售有關保險產品，但Sherry指出，新例對公司影響不大。「我
們提供給客人的，是真正的服務，即使要披露佣金也沒有問題。
保險行業最重要的是專業，客戶絕對應該可以得知自己所買產品
的特色，及行使保單利益的權利。」目前來看，投連險產品是有
市場需求的，因此公司也會積極拓展這類產品。

意識漸強 保險成生活必需品
保障範圍廣也是香港保險的一大優勢。隨㠥內地經濟起飛，國

民生活質素逐漸提高，對自身的生命及財產保障的保險意識亦大
大增強，亦漸漸把購買保險視為生活保障的必需品。以香港和內
地保險公司的危疾產品為例，相同的保費，香港的危疾保險可覆
蓋50多種嚴重疾病。Sherry指出，一旦發生理賠事件，香港保險
公司只需通過支票的方式向內地客戶直接匯款，受益人無需到
港，效率也較高，一般15個工作天內便能完成理賠。
此外，Sherry對於特區政府提出的強醫金計劃表示認同，「目

前政府的醫療開支消耗太大，加上公立醫院數目嚴重不足，私家
醫院頭等病房又長期爆滿，即使病人有急切需要訂房，至少也要
用上兩三天時間，這是一個必須正視的問題。」在她看來，保險
業界確實可以減輕政府的負擔，只要雙方配合得宜，問題將可明
顯得到改善。

趙慧施

調查報告 內地中產更注重服務與個性化消費

■香港企業應掌握中產消費者對表達個性和品味的追

求，要能突出品牌的風格特質。

成功之路
Sherry回想當年投身保險行業，可

說是由一次意外開始。「03年丈夫因
傷及十字韌帶需要做手術，當時負責
的保險顧問一直聲稱可獲全保，可惜
最終只能成功索償手術費中的六成金
額。這件事令我與丈夫都覺得，因為
缺乏對保險產品的認識，導致許多花
錢投保的人根本得不到真正的幫助。
因此，我和丈夫決定報讀保險業相關
課程，自我增值成為正式的保險顧
問，為投保者提供真正有效的服務，
實踐助人的理念。」
Sherry已視保險業為她的終生事業，不論在個人生意、招募以至團隊培訓，事事親力

親為，不假手於人，她相信以「身教」作培訓是最好的教材，更對這個行業有㠥獨特
的見解和使命感，喜歡由一張白紙開始培育。「我不會聘請做過保險業的同行，不認
識我們團隊的也不會請。我的團隊現時有60人，每一位都是經朋友推薦。」Sherry更重
視團隊的專業性和責任感，要求團隊擁有正面的心態、積極的人生觀、樂於助人的態
度及清晰的人生計劃藍圖，這才能做到真正的助人自助。
「承諾自己，成就別人，堅守使命，做個有價值的人。」這就是趙慧施貫徹始終的

人生格言。

■Sherry重視團隊的專業性與責任感

■Sherry與丈夫共同投身保險業界，並以此為

終生事業。
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