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摘要

	 近期的政策变化为粤港澳大湾区的理财、保险和借贷服务带来了新展望

	 我们的研究表明，内地和香港的客户对于跨境产品有很大的兴趣，主要原因是独特的产品功能以
及扩大资产来源的能力

	 为了做好准备，金融服务企业现在可以采取一些“无悔行动”，例如投资建立品牌，同时以客户
为核心进行创新，推动全渠道服务和建立高效的运营模式，为长期发展提供动力

粤港澳大湾区（简称“大湾区”）包括香港、澳门以及广东省的9座城市，人口超过7000万，过去
10年GDP年增速接近8%。大湾区的GDP总额接近1.7万亿美元，几乎与加拿大和韩国持平（图1）。

经济活动的兴起和人口的增长使大湾区成为一个甚具吸引力的理财、保险、借贷产品市场，近期中国
和香港政府的行动也为市场的发展提供了支持。2020年5月，中国金融服务监管机构联合颁布了《关
于金融支持粤港澳大湾区建设的意见》主要包括：支持跨境金融服务、助力中国金融市场开放、推动
大湾区金融市场和基础架构融合、鼓励金融服务创新。虽然详细政策依然具有不确定性，但随着更深
一层的指导方案和政策的出台，大湾区金融市场之间似乎会很快形成更紧密的合作。

图1:	粤港澳大湾区包括9座中国内地城市，以及中国香港和中国澳门，人口总数超过7000万，GDP
总额达到1.7万亿美元

2019

GDP

419 $7,785

1,531 $22,377

846 $16,238

488 $12,408

463 $9,850

1,344 $29,043

338 $13,299

750 $48,799

68 $79,227

202 $24,610

816 $19,101
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图2:	大湾区未来对于跨境金融产品有相当大的需求
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2020年11月，我们对大湾区3000名零售客户和中小企业展开调研，目的是理解内地和香港客户对于
跨境金融服务和产品的偏好和态度，例如香港居民是否有兴趣购买内地保险或内地居民是否有兴趣
购买香港保险。我们发现内地和香港的个人和企业客户对跨境金融产品有很大的兴趣（图2）。

理财、保险和借贷的机会
根据我们的调研和近期政策变化，最大的金融机会可能即刻出现在理财领域。目前少于20%的大湾
区零售客户拥有跨境理财产品，但没有这些产品的受访者兴趣十足。在还没有跨境理财产品的内地
大湾区客户中，有70%预计将在未来3年会购买。

目前已经具有基础架构的业务包括跨境股票交易（深港通）和债券交易（债券通），以及基金经销
（中港基金互认）。虽然具体的执行规划尚未公布，我们认为不久即将出台的“跨境理财通”，一开
始可能是允许简单和中低风险的产品，未来可能会逐步发展更复杂的产品。为了控制风险和资本，
跨境理财通预计将在资金闭环系统中运营，并且有资金额度。

不久即将出台的“跨境理财通”，一开始可能是允许简单和中低风险
的产品
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另一方面，保险在内地大湾区城市仍是发展中的产业。在2019，中国大湾区城市内寿险和财产意外
险的保险深度只有6%，低于发达市场的10%和香港的18%。如果可以缩小这一差距，达到发达市场
的水平，可能会带来额外每年500亿美元的保费收入。随着内地客户的保险和退休计划需求意识增加，
健康保险及年金保险等产品正在变得越来越受欢迎，友邦中国首席客户官姜利民（Jack Jiang）表示。

不像理财业务，跨境保险并没有现成的监管架构，因此可能需要过一段时间才可能允许跨境销售。
但是，近期监管机构的一系列行动，包括允许内地保险公司与香港和澳门的第三方合作提供医疗服
务，还有迹象显示可能很快就能设立大湾区服务中心为跨境保险客户提供售后服务等，表明这一区
域的保险公司迎来了新的机会。我们的调研表明，大湾区的消费者对这些类型的产品需求很大，保
险公司应当利用这一点。

对贷款公司而言，大湾区内部流动性的增加，可能会刺激对抵押贷款的需求，并带来更多的跨境机
会。虽然行业和监管机构必须解决一些技术挑战，包括了解跨境客户、数据隐私和中国的资本控制
要求，但跨境机会依然有前途。我们的调研显示，有大约20%的内地零售客户的10%的香港零售客
户考虑在未来3年内向跨境机构申请抵押贷款。内地的企业也同样感兴趣：45%的内地中小企业已
经拥有香港金融机构贷款，或正在考虑未来3年内申请贷款。

未来监管变化的速度及范围、跨境人口迁徙和贸易活动还具备一定的不确定性, 而且企业在推出产品
和服务时要满足大湾区内不同监管和税务制度的挑战。但是毫无疑问，现在对于大湾区金融服务来
说是一个重要的时刻。很多金融机构纷纷决定投资。其中，渣打银行已经投资4000万美元在广州建
立大湾区中心，用以支持自己在该区域的个人和企业银行业务。

银行和保险公司现在可以采取一些“无悔行动”，例如，展开营销活动来提高品牌知名度和在合适
的时候参与建立保险服务中心的建立。现在投资营销活动的目的强调可信赖性—根据我们的调研，
可信赖性是客户关键购买标准之一，做到这一点能够帮助企业建立成功基础。强大的品牌是赢得内
地客户的关键，口口相传依然是重要的营销工具，恒生银行客户拓展及管理总监顾珈而（Lucia Ku）
表示。

我们的调研和行业访谈显示，金融服务企业长远来说可以通过3个举措有效地找到合适的定位来发展
大湾区的机会。

金融服务企业长远来说可以通过3个举措有效地找到合适的定位来发
展大湾区的机会。

1. 针对大湾区客户特定需求定制创新产品和服务，以此形成独特性 

了解客户及其动机的重要性一直不变，对于大湾区金融服务公司来说更是如此。企业必须了解跨境
产品服务的吸引力以及如何在大湾区监管框架内设计产品，从而能够吸引各类客户，在大湾区建立
强大的业务。企业不应当只关注现有产品，而是应当开发差异化产品服务，满足大湾区各客户群体
的重点需求。
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图3:	购买国际金融产品的机会和更好的产品是金融机构吸引客户的关键
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产品创新需要贴合跨境客户需求，并且能够快速跟上监管政策的变化。这有点难度，但是已经有新产
品打入市场。包括创兴银行、中国工商银行（亚洲）、东亚银行在内的数家银行已经开始向在部分
大湾区内地城市购房的香港居民提供按揭贷款服务，例如让他们可以在香港申请贷款或还款。另外，
香港保险业联会行政总监刘佩玲（Selina Lau）表示，保险业界正在积极讨论跨境汽车保险产品。

至于理财产品，大湾区内地零售消费者在接受我们的调研时表示他们有兴趣购买香港理财产品，从
而获得购买国际市场金融产品的机会以及更好的理财建议（图3）。同时， 恒生中国副董事长兼行长
宋跃升（Ryan Song）表示，志在追求更高回报的香港投资者也有很大的兴趣在中国投资。为了利用
这一点，自2020年10月起，有些资金管理公司包括恒生投资管理公司在内开始参与内地香港ETF
互挂计划，为香港客户投资内地创造了新的机会。

我们的研究显示，对跨境保险有兴趣的大湾区零售客户中有80%表示是因为能够有跨境医保覆盖、
外币计价保单等独特的产品特征。随着更多香港和澳门居民考虑於退休后移居到生活成本较低的大湾
区内地城市，对于跨境退休保险产品的需求同样也有所提升，友邦保险集团区域首席执行官陈荣声
（Jacky Chan）表示。

在对跨境保险不感兴趣的内地个人受访者中，大部分表示他们不太了解香港保险产品，表明保险公
司需要加强对客户讲解保险产品和服务。同时，内地客户对香港理财产品不感兴趣的原因之一是投
资回报不高，还有部分人感觉内地的产品已经能够满足自己的产品（图4）。这说明香港企业需要
进一步推动产品差异化，并根据内地客户需求量身打造产品。
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图4:	部分内地客户对香港金融产品不感兴趣的原因
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2. 建立适用于不同客户的跨境数字化和多渠道体验

客户对于跨境产品不感兴趣的一大原因是不方便，但是他们对于方便的定义各不相同。比如：很多
客户偏爱从头到尾都实现数字化的流程，其他客户重视本地的实体店。内地客户在数字化体验方面
驾轻就熟，也有着很高的期待，友邦保险集团首席策略及企业发展总监马崇达（Mark Saunders）
表示。对于保险公司来说，它们必须确保自己的数字平台能够在大湾区内顺利运作，并建立强大
的自有分析能力。例如，友邦保险为香港、澳门和中国内地的代理机构建立了数字科技能力，能
够根据需求展开分析和检查财务健康，相信有机会在监管允许范围内利用这些能力服务大湾区客户。

我们在另一项研究中发现，多达90%的内地受访者偏爱使用数字平台研究保险产品以及与保险公司
沟通。大约60%的受访者认为数字渠道是购买和交易理财产品的最好渠道。理想状况下，数字化解
决方案可以完全处理简单的产品服务，具备个性化特征且融入全渠道配置中，能够和分行、服务中
心和代理机构共同向客户提供无缝服务。部分银行开始提供跨境数字功能。例如：在香港和内地都
有账户的恒生银行客户可以利用银行电子平台查阅账户信息，在账户间无缝转移资金。

新冠疫情进一步加速向远程渠道的转变，甚至是在原本面对面服务占据主导的领域也是如此。为应
对新冠疫情，自2020年7月以来，友邦香港的财务策划顾问开始通过录屏会议远程介绍和帮助客户
购买特定的保险产品。在未来如果获得监管部门的允许，这种技术可以用于跨境保险服务领域。

实体店依然是全渠道方法中重要的一部分（图5），在特定情况下它依然是很多客户的首选。例如：
香港客户依然喜欢在实体店咨询复杂度较高的产品。在内地，尽管客户非常倾向数字沟通，但是大
约30%的内地个人客户表示如果香港保险公司和理财机构在内地建立更多的实体店，自己会考虑购
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买更多的跨境金融产品。实体店也能够帮助企业了解市场。例如，如香港保险业联会行政总监刘佩
玲（Selina Lau）所说，在内地大湾区城市建立售后保险服务中心让保险公司有机会了解市场上的差
异和规则，同时还能帮助保险公司为后续发展和整合奠定基础。

企业考虑服务大湾区客户的方式有所差异，而且需要建立一些新的能力、新的合作关系甚至是新的业
务模式。

3. 建立适合本地的集中化、协作式运营模式，发挥本地增长潜力

设计、生产及顺利交付能够满足客户独特需求的产品需要细致制定一套大湾区战略和运营模式。目
标是发挥市场的全部潜力，并将其视作一个机会，而不是简单的发展方向。企业应当以结合香港和
内地优势为目标，将香港在理财建议、专业代理机构网络的优势与内地发达的数字能力、对本地的
了解结合起来，从而改善客户体验，提高运营效率。

其中一个办法是利用生态体系合作伙伴提高客户接触速度，增加关键能力。例如，健康保险公司现
在可以跨界协作，提供索赔处理等跨界医疗服务。包括安盛香港和中国太平保险公司在内的企业在
内地和香港都有跨境医疗合作伙伴，让客户能够任何一个地方使用医疗服务并由保险公司直接承担
医疗费。金融服务公司和技术公司之间的合作能够提高保险公司的数据和分析能力，支持机器人理
财等增值服务，帮助整合销售和服务。此类合作关系有过先例。例如：恒生与支付宝和微信支付建
立了合作关系，在香港与部分零售商展开合作，引入二维码支付服务，接受内地和香港用户二维码
支付购买。

图5:	香港客户重视面对面沟通，内地客户偏爱数字渠道
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企业对于跨境客户服务并不陌生。在大湾区，企业正在尝试不同的运营模式，以便平衡需求，有效
利用资源，制定决策并有效执行新举措有效。第一步是设置联合目标，统一不同地区的利益。

现在有多种潜力运营模式可选：由专人负责大湾区发展、从香港和内地团队中抽取人员组建联合团队、
建立独立的大湾区业务单元，向内地、香港办公室汇报或直接向区域办公室汇报。对于金融机构来
说，找到最合适的运用模式是重中之重。这意味着企业需要决定是否任命专职的CEO或建立大湾区
中心，同时也要确保角色职责与现有机构之间不会重叠。判断模式是否合适的一部分要点在于企业
目前在香港和内地之间的定位。不过，无论企业决定采用哪种模式，企业都应力争快速落地，并根
据监管和市场变化灵活调整。管理比较复杂，但现在能取得良好开局能够帮助企业在未来竞争。

总结
现在还是很难预测大湾区的金融服务监管政策将如何变化。但是，无论具体会出现什么场景，现在
正适合金融机构开始利用近期的利好监管势头，制定明确的大湾区战略，并帮助建立该地区金融服
务市场发展模式。恒生银行策略及企业发展总监兼行政总裁办公室主任李文龙（Gilbert Lee）表示，
企业应当率先、积极参与政策宽松举措。

金融服务企业如果能够细致实现产品和服务差异化并根据大湾区客户需求量身打造，提供无缝衔接
的跨境数字化和全渠道体验，采用合适的运营模式，统一区域优先级，着重高效抓住新机会，实现
强力增长，就能最大化地抓住大湾区发展机会。



你预备好去实现粤港澳大湾区金融服务的机会吗？

8



Bold ideas. Bold teams. Extraordinary results.

贝恩公司是一家全球性咨询公司，致力于帮助世界各地有雄心、以变革为导向的商业领袖
共同定义未来 

目前，贝恩公司在全球37个国家设有59个分公司，我们与客户并肩工作，拥有共同的目标：取得超
越对手的非凡业绩，重新定义客户所在的行业。凭借度身订制的整合性专业能力，配以精心打造的
数字创新生态系统，我们为客户提供更好、更快和更持久的业绩结果。自1973年成立以来，我们根
据客户的业绩来衡量自己的成功。我们在业内享有良好的客户拥护度，贝恩客户的业绩相较同期股
票市场的表现高出四倍。

是什么使我们在竞争激烈的咨询行业中脱颖而出

贝恩公司坚信管理咨询公司发挥的作用不应局限于提供建议方案的范畴。我们置身客户立场思考问
题，专注于建议方案的落地。我们基于执行效果的收费模式有助于确保客户与贝恩的利益捆绑，通过
与客户通力合作，以发掘客户的最大潜力。我们的战略落地/变革管理®（Results Delivery®）流程
协助客户发展自身的能力，而我们的“真北”（True North）价值观指导我们始终致力于为我们
的客户、员工和社会实现目标。

贝恩公司大中华区

1993年，贝恩公司成为在北京成立办事处的首家全球管理咨询公司，目前拥有北京、上海和香港三
个办事处。贝恩公司在华的业务规模遍布40多个城市，涉及30多个行业。贝恩公司大中华区咨询
团队已超过250人，兼具丰富的国内及国际工作经验。

关于友邦保险

友邦保险控股有限公司及其附属公司（统称「友邦保险」或「本集团」）是最大的泛亚地区独立上
市人寿保险集团。友邦保险提供一系列的产品及服务，涵盖寿险、意外及医疗保险和储蓄计划，以
满足个人客户在长期储蓄及保障方面的需要。此外，本集团亦为企业客户提供雇员福利、信贷保险
和退休保障服务。

关于恒生银行

恒生银行于 1933 年创立，为个人及商业客户提供以客为本的银行、投资和理财服务。该行拥有优秀的
数码能力及 290 个服务网点，为客户提供无缝的线上线下全方位服务体验。该行之全资附属公司恒生
银行 ( 中国 ) 有限公司在内地近 20 个主要城市设有网点，为当地及有跨境理财需要的客户提供服务。
有关恒生银行资料，请浏览该行网页 www.hangseng.com。



欲了解更多信息，请查询 www.bain.cn 或关注微信号:


