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save. Sau said, “For retirement planning, we 
always show investments up to at least 100 
years of age. More than 2,000 people in 
Hong Kong are over 100, but people never 
plan for living longer than age 85. They 
need to understand that if they live for a 
long time, there is a potential risk that they 
will run out of cash.”

One area in which MassMutual Asia thinks 
customers need greater education is life 
insurance. Sau said, “The average sum 
insured per life insurance policy for Hong 
Kong people is HK$373,000. Most people 
in Hong Kong are underinsured. We have 
to make customers understand that they 
are actually worth a lot more. If someone 
had an annual income of HK$150,000 and 
they worked for 30 years, they are worth 
HK$4.5 million. That’s why they have to 
protect themselves.”

The company also stresses to customers 
the importance of having medical 
insurance and looking after their health. It 
offers another application called iHealth 
that includes short videos presented 
by a medical practitioner to educate 
policyholders about the different stages 
of critical illness, early-stage diseases, 
carcinoma-in-situ, early-stage cancer, 
and severe childhood diseases to help 
them spot symptoms early. It also offers 
guidance on what the treatment is for 
various conditions and how much it is 
likely to cost.

Communicating with customers 
Unsurprisingly, for such a customer-
oriented business, communicating with 
policyholders is a high priority. Sau said, 
“Communication is very important; we 
have to communicate with our customers 
to understand their needs and wants.” 

The company does this both by talking 
directly to the customer, and through 
getting feedback from its consultants 
about customers’ needs. It has also 
introduced the CEO Table to promote 
sharing and two-way communication. Sau 
said, “Through these conversations, we 

have identified a lot of very good product 
ideas. We are continuously communicating 
with our consultants and customers to 
understand their needs and the market. It 
is a key part of our business philosophy as 
a company.”

Going forward, the company plans to 
continue innovating. “As a customer-
centric company, MassMutual Asia places 
great emphasis on innovation, so as 
to deliver value-added benefits to our 
customers in both products and services,” 
Sau said. “Continuous product innovation 
is one of the most important strategies for 
the company. We believe that we have to 
be a leader in terms of product design.”

It has already launched a number of firsts 
in the market, including a guaranteed 
lifelong annuity. It will also continue to 
develop its service platform. Customers 
can already check their policy information 
online, while they can also change some 
information over the internet. “Customers 
can expect us to continually update the 
technology they have access to. We want 
to be a market leader in terms of service 
innovation, and how we can harness 
technology to create user-friendly services 
for policyholders wherever they are,” Sau 
explained. She added that the group was 
the first insurer in the market to introduce 
a smart phone application.

Investing in people
MassMutual Asia will also continue to 
invest in its consultants, offering ongoing 
training and development. Every year 
it delivers around 100,000 man-hours 
of training for its consultants, covering 
subjects ranging from key man insurance 
for businesses, to talks given by investment 
experts. It also works with the Hong 
Kong Polytechnic University to help non-
graduate consultants get a degree, and 
offers sponsorship programs to help them 
become chartered financial planners. 
“The company continues to invest heavily 
in terms of human resources to help 
consultants become more and more 
professional.”

Commenting on the company’s two best-
in-class awards for critical illness and 
retirement products, Sau said, “These 
awards mean that we have taken the right 
direction in terms of product design and 
positioning. These accolades are great 
compliments to our product capabilities 
and a tremendous endorsement of our 
business-development strategy. From 
a customer perspective, it shows our 
products provide them with the right 
features and benefits, and are also value for 
money.”  

Product design is a balance between product 
features and cost, but we always bear in mind that it 

is for the customer.

美國萬通保險亞洲有限公司在產品設計方

面策略清晰：以客為本。

這份堅持令美國萬通亞洲創造出眾多領導

市場的保險方案，公司亦不時檢視現有產

品，以確保能滿足客戶需求。高級副總裁

兼首席市務總監蕭莉玲說：「我們一直憑

著以客為本的理念設計產品，並從多方面

考慮客戶的需要，致力在產品的特點和成

本之間取得平衡。」

危疾保單
美國萬通亞洲推出的「首選健康保」正好
體現公司以客為本的理念，計劃承保超過
100 種疾病，讓受保人可及早接受優質的
治療。蕭指出：「2013 年 1 月推出該產
品時，計劃承保多達 116 種疾病，是當時

在市場同類產品中承保疾病數量最多的計
劃。」

計劃有多項較競爭對手優勝之處，例如所
提供俗稱「通波仔」的「冠狀動脈的血管
成形術」賠償。蕭表示：「在香港，需要『通
波仔』的情況越來越普遍。我們的產品使
客戶能在患病初期已可獲得賠償，在病程
仍未進一步惡化前便可進行醫治。只要受
保人的冠狀動脈堵塞 50% 便可獲取賠償，
進行手術，而市場上一般同類型計劃則須
在冠狀動脈嚴重堵塞才可獲得賠償。」此
外，於「首選健康保」保單生效 15 年起，
當客戶選擇退保時，可獲至少 100% 已繳
保費回贈。

同時，美國萬通亞洲的「首選健康保」為

已被診斷患有嚴重疾病的受保人提供「延

續壽險保障」，客戶於無需提供任何投保

蕭莉玲，高級副總裁兼首席市務總監

個性服務
保險企業年度大獎得主美國萬通亞洲暢談產品設計。
Nicky Burridge 報道
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資料的情況下，就可投保一份終身壽險計

劃。「這項市場獨有的保障，帶動我們的

嚴重疾病保單營業額自產品推出後增長超

過 50%」，蕭說。

知情決策
公司亦非常重視為投資相連壽險客戶提

供先進的投資服務平台，助他們作出周

全及明智的投資決定。為此，公司推出了

「iWealth 投資大計」，為投資相連壽險客

戶提供全面的財富管理方案服務配套。

「iWealth 投資大計」是一個智能手機應用

程式，讓客戶可方便地取得其投資組合的

表現數據及資訊，作出明智的投資決定。

iWealth 提供詳盡的投資表現數據，助客

戶掌握不同行業及地區的市況表現。「我

們鼓勵客戶建立均衡的投資組合，將資金

投入不同地區及行業，有效地分散投資風

險。客戶一登入 iWealth 投資大計，即可

瀏覽不同資產類別年初至今的表現，每種

資產類別中表現最好或最差的投資選擇都

一覽無遺。客戶也可建立多達 30 個投資

選擇的個人化關注列表，方便緊貼心水投

資選擇的表現」，蕭指出。

公司一直與時並進，並計劃於 2014 年初

推出一個全新的應用程式，稱為 IPES。蕭

解釋說：「組合式投資法的理論是，透過

藉著建立一個均衡的投資組合，以減低組

合的整體投資風險。我們提供的工具能協

助客戶揀選相關性低的投資選擇去設計投

資組合，於爭取更高潛在回報的同時，亦

能有效減低投資組合的風險。」客戶也可

使用 IPES 觀察投資組合的表現，並在有需

要時作出調配。

善用科技
美國萬通亞洲利用最新科技為客戶提供增

值服務，當中先進的財務策劃分析系統

MMPro 能為客戶進行詳細的全方位財務分

析，包括財務需要、現金流、資產分配及

風險承受取向，以及退休或教育等策劃。

一經輸入所有數據，軟件就會為客戶編制

詳細的財務分析報告。蕭說：「MMPro 提

供的分析非常完善和全面。我認為可以提

供如此詳盡分析服務的公司著實不多。」

她補充說，有些客戶可能沒有時間細閱詳

盡的分析報告，因此，美國萬通亞洲亦有

提供簡化版的財務分析服務，僅需五分鐘

便可閱畢報告。

MMPro 是高度互動的分析軟件，讓客戶

可按自設延遲的退休日期，然後查看對所

需退休儲備金額的影響。蕭說：「當進行

退休策劃時，我們最起碼會為客戶策劃至

100 歲。事實上，香港約有 2,000 名超過

100 歲的人士，但許多人不會為 85 歲以

後作打算。我們必須知道，如果能活得長

壽，有可能會因為坐食山崩，而要面對將

儲備耗盡的風險。」

美國萬通亞洲認為，客戶最需要提升認知

的其中一個範疇是人壽保障。蕭指出：「在

香港，每張人壽保單的平均保障額僅為

37.3 萬港幣。大部分香港人的保額遠低於

應有水平。我們必須讓客戶知道，他們其

實值得投保更多。假設年收入為 15 萬港

幣，以工作 30 年計算，本身的價值就達

到 450 萬港幣。因此，我們必須妥善為自

己規劃保障。」

美國萬通亞洲亦提醒客戶切勿低估醫療保

障的重要性，應為自己的健康及早投保。

公司設計的另一個應用程式名為 iHealth，

由執業醫生講解危疾的不同階段、早期疾

病、原位癌、早期癌症及嚴重兒童疾病，

幫助客戶及早發現病徵。該程式亦有介紹

不同疾病的治療方法，以及大約所需的醫

療費用。

客戶維繫
美國萬通亞洲一向以客為先，故此亦非常

重視與客戶的溝通。蕭指出：「透過與客

戶溝通，才能真正瞭解他們的需要。」

公司既與客戶直接交流，也會透過顧問反

饋客戶的需要。美國萬通亞洲舉行的 CEO 

Table，有助推進雙向溝通和分享。蕭說：

「透過這些溝通渠道，我們取得很多很好

的產品創意靈感。我們持續與顧問和客戶

溝通，瞭解他們的需要，瞭解市場，這正

是我們公司經營理念的關鍵所在。」

展望未來，公司將會繼續創新。「作為以

客為本的公司，美國萬通亞洲非常注重創

新，不斷為客戶提供增值的產品和服務」，

蕭說，「持續的產品創新是我們公司最重

要的策略之一。我們矢志在產品設計方面

不斷創先河，領導市場。」

過去，美國萬通亞洲已創下多項業界第

一，包括首創保證終身年金。公司亦會繼

續發展服務平台，現時客戶已經可以在網

上查閱保單資料，及更改通訊地址及號碼

等資料。「客戶期待我們透過高科技，不

斷為他們帶來更優化和方便的服務。我們

希望在服務創新方面成為市場先驅，讓客

戶無論身處何方，亦能享有稱心的服務」，

蕭解釋道。她續說，公司是業界首間推出

智能手機應用程式的保險公司。

投資人才
美國萬通亞洲將繼續投放大量資源培育顧

問，提供持續培訓及發展。每年，公司為

顧問投入約十萬個培訓時數，涵蓋從公司

要員商業保險至投資專家講座等。公司亦

與香港理工大學合作，幫助有志取得大專

學位的顧問，提供贊助，幫助他們考取認

可財務策劃師的專業資格。「公司一直投

放大量資源於人才培訓，致力提升顧問的

專業水平。」

談到公司在危疾保險產品及退休產品類別

中獲得最佳表現獎，蕭說：「這些獎項意

味著我們在產品設計及定位踏出了正確的

方向。這些獎項是對我們產品及業務發展

策略的一份認同。從客戶的角度來看，投

保了贏得殊榮的計劃，是我們致力用心為

客戶提供物有所值產品方案的明證。」

我們一直憑著以客為本的理念設計產品，
並從多方面考慮客戶的需要，致力在產品

的特點和成本之間取得平衡。
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資料的情況下，就可投保一份終身壽險計

劃。「這項市場獨有的保障，帶動我們的

嚴重疾病保單營業額自產品推出後增長超

過 50%」，蕭說。

知情決策
公司亦非常重視為投資相連壽險客戶提

供先進的投資服務平台，助他們作出周

全及明智的投資決定。為此，公司推出了

「iWealth 投資大計」，為投資相連壽險客

戶提供全面的財富管理方案服務配套。

「iWealth 投資大計」是一個智能手機應用

程式，讓客戶可方便地取得其投資組合的

表現數據及資訊，作出明智的投資決定。

iWealth 提供詳盡的投資表現數據，助客

戶掌握不同行業及地區的市況表現。「我

們鼓勵客戶建立均衡的投資組合，將資金

投入不同地區及行業，有效地分散投資風

險。客戶一登入 iWealth 投資大計，即可

瀏覽不同資產類別年初至今的表現，每種

資產類別中表現最好或最差的投資選擇都

一覽無遺。客戶也可建立多達 30 個投資

選擇的個人化關注列表，方便緊貼心水投

資選擇的表現」，蕭指出。

公司一直與時並進，並計劃於 2014 年初

推出一個全新的應用程式，稱為 IPES。蕭

解釋說：「組合式投資法的理論是，透過

藉著建立一個均衡的投資組合，以減低組

合的整體投資風險。我們提供的工具能協

助客戶揀選相關性低的投資選擇去設計投

資組合，於爭取更高潛在回報的同時，亦

能有效減低投資組合的風險。」客戶也可

使用 IPES 觀察投資組合的表現，並在有需

要時作出調配。

善用科技
美國萬通亞洲利用最新科技為客戶提供增

值服務，當中先進的財務策劃分析系統

MMPro 能為客戶進行詳細的全方位財務分

析，包括財務需要、現金流、資產分配及

風險承受取向，以及退休或教育等策劃。

一經輸入所有數據，軟件就會為客戶編制

詳細的財務分析報告。蕭說：「MMPro 提

供的分析非常完善和全面。我認為可以提

供如此詳盡分析服務的公司著實不多。」

她補充說，有些客戶可能沒有時間細閱詳

盡的分析報告，因此，美國萬通亞洲亦有

提供簡化版的財務分析服務，僅需五分鐘

便可閱畢報告。

MMPro 是高度互動的分析軟件，讓客戶

可按自設延遲的退休日期，然後查看對所

需退休儲備金額的影響。蕭說：「當進行

退休策劃時，我們最起碼會為客戶策劃至

100 歲。事實上，香港約有 2,000 名超過

100 歲的人士，但許多人不會為 85 歲以

後作打算。我們必須知道，如果能活得長

壽，有可能會因為坐食山崩，而要面對將

儲備耗盡的風險。」

美國萬通亞洲認為，客戶最需要提升認知

的其中一個範疇是人壽保障。蕭指出：「在

香港，每張人壽保單的平均保障額僅為

37.3 萬港幣。大部分香港人的保額遠低於

應有水平。我們必須讓客戶知道，他們其

實值得投保更多。假設年收入為 15 萬港

幣，以工作 30 年計算，本身的價值就達

到 450 萬港幣。因此，我們必須妥善為自

己規劃保障。」

美國萬通亞洲亦提醒客戶切勿低估醫療保

障的重要性，應為自己的健康及早投保。

公司設計的另一個應用程式名為 iHealth，

由執業醫生講解危疾的不同階段、早期疾

病、原位癌、早期癌症及嚴重兒童疾病，

幫助客戶及早發現病徵。該程式亦有介紹

不同疾病的治療方法，以及大約所需的醫

療費用。

客戶維繫
美國萬通亞洲一向以客為先，故此亦非常

重視與客戶的溝通。蕭指出：「透過與客

戶溝通，才能真正瞭解他們的需要。」

公司既與客戶直接交流，也會透過顧問反

饋客戶的需要。美國萬通亞洲舉行的 CEO 

Table，有助推進雙向溝通和分享。蕭說：

「透過這些溝通渠道，我們取得很多很好

的產品創意靈感。我們持續與顧問和客戶

溝通，瞭解他們的需要，瞭解市場，這正

是我們公司經營理念的關鍵所在。」

展望未來，公司將會繼續創新。「作為以

客為本的公司，美國萬通亞洲非常注重創

新，不斷為客戶提供增值的產品和服務」，

蕭說，「持續的產品創新是我們公司最重

要的策略之一。我們矢志在產品設計方面

不斷創先河，領導市場。」

過去，美國萬通亞洲已創下多項業界第

一，包括首創保證終身年金。公司亦會繼

續發展服務平台，現時客戶已經可以在網

上查閱保單資料，及更改通訊地址及號碼

等資料。「客戶期待我們透過高科技，不

斷為他們帶來更優化和方便的服務。我們

希望在服務創新方面成為市場先驅，讓客

戶無論身處何方，亦能享有稱心的服務」，

蕭解釋道。她續說，公司是業界首間推出

智能手機應用程式的保險公司。

投資人才
美國萬通亞洲將繼續投放大量資源培育顧

問，提供持續培訓及發展。每年，公司為

顧問投入約十萬個培訓時數，涵蓋從公司

要員商業保險至投資專家講座等。公司亦

與香港理工大學合作，幫助有志取得大專

學位的顧問，提供贊助，幫助他們考取認

可財務策劃師的專業資格。「公司一直投

放大量資源於人才培訓，致力提升顧問的

專業水平。」

談到公司在危疾保險產品及退休產品類別

中獲得最佳表現獎，蕭說：「這些獎項意

味著我們在產品設計及定位踏出了正確的

方向。這些獎項是對我們產品及業務發展

策略的一份認同。從客戶的角度來看，投

保了贏得殊榮的計劃，是我們致力用心為

客戶提供物有所值產品方案的明證。」

我們一直憑著以客為本的理念設計產品，
並從多方面考慮客戶的需要，致力在產品

的特點和成本之間取得平衡。
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