
名牌购物袋

小物件值大钱

购物时，挽着大大小小不同品牌的纸袋，相信

能给很多消费者带来一种满足感。 据《华尔街日

报》报道，目前韩国兴起了大牌购物纸袋的网络二

手市场，在某些二手购物网站上，二手名牌购物袋

的价格可高达 30 美元， 在出价便宜些的网店，一

个 Burberry 的购物袋价格也约为 4 美元， 两位在

中国留学的韩国学生向笔者证实了这一点。 笔者

了解到， 国内购物网站上的奢侈品牌纸袋交易同

样“红红火火”。

卖家：牌子越响袋子越贵

在国内一知名购物网站上， 笔者搜索名牌纸

袋随机显示出了数百条相关信息。 其中不少销售

奢 侈 品 的 卖 家 都 会 出 售 像 Chanel、LV、Gucci、

Hermes、Ferragamo 等大牌的纸袋。 其中， 小号的

Chanel 纸袋最便宜的要 2.4 元， 稍贵一些标着名

牌正品标志的在 10 元左右，同品牌的超大号纸袋

有的则卖到 200 元，一款 Hermes 包装盒加纸袋竟

要价 750 元。

笔者了解到，除了正品“天价”纸袋受到部分

人追捧外，网上的“山寨货”同样大有市场。

“每天几乎都能成交几十单，买的人还是挺多

的。 ”一家购物网站上的广东卖家“小意”说，她主

要卖仿制的大牌包装袋，十几元一个。

以前，来买袋子的顾客一般是做名牌“A 货”

生意的，而他们买回包装袋后，对买家会另外收袋

子费，从纸袋上又能赚到 20 多元的利润。 现在零

买的客户越来越多，有的是自用，有的则是送人礼

物时做包装用。

达人：购物时多要一套包装

市民潘小姐因工作关系经常前往国外出差，

出差之余顺便“血拼”。“有不少人都向我求购这些

大牌纸袋， 我这才渐渐了解到它们原来也很值

钱。 ”如今，潘小姐在境外购物时，会特意提出每件

产品分别再配一套包装， 再将多余的包装带回来

卖。 （据《广州日报》）
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建行获

CCTV 十佳责任公司殊荣

在日前举行的“2011CCTV 中国上市公司峰

会”上，建行被评为“央视财经 50 指数样本公司”，

获“央视财经 50·十佳责任公司”殊荣。

2011 年，建行主动、全面履行社会责任，坚持

稳健经营，积极推进结构调整和发展方式转变，各

项业务持续、健康、快速发展；深化“以客户为中

心”的理念，不断提升金融服务水平；努力促进民

生改善，大力支持和服务中小企业、“三农”、保障

房建设；积极推行绿色信贷，支持环境保护和生态

建设；广泛开展公益慈善活动，扶危济困，抗灾救

灾，在赈灾、教育、医疗、扶贫、环保等领域，实施了

多个长期大型公益项目。 建行上市以来投入公益

项目资金 7 亿多元， 其中约一半是由员工个人捐

献的，取得了良好的社会效果。 （建办）

专注寿险 15 年 新华保险瞄准“客户经营”探秘之二

价值成长确保永续经营

新华保险这匹黑马最吸引业界关注的，

不仅是快速增长的保费规模，更是高于行业

平均水平的业务价值。

多年来，其一直潜心坚守传统型、保障

型、长期性的业务阵地，通过转方式、调结构

来优化业务价值。 即便是在投连险、万能险

等投资型产品爆发式增长的 2009 年，新华保

险也并没有盲目跟风 ， 而是聚焦于核心业

务，以此撬动整体价值的提升。 数据显示，过

去 5 年间，新华保险个险新契约保费增长迅

速，今年续期业务保费收入已接近总保费的

一半。

期交业务占比高是新华保险业务发展

的一大特点。 据媒体报道，新华保险整体期

交业务占比已超过 65%， 高于市场 10 多个

百分点， 并带动核心业务占比超过 70%。 期

交业务的不断增长推动了续期保费的持续

滚动， 成为推动业务价值不断增长的强劲

动力， 构筑起同业公司难以超越的高地。

“价值成长是公司明确的经营方针，新

华保险的‘快’， 并非一般意义上的规模扩

张，而是有内涵、有价值、可持续的增长 。 ”

2009 年，新华保险董事长康典说。

以客户为中心立足市场

近日， 公司宣布启用全国共享服务中

心，该中心集中了客户联络、核保、核赔、保全

及信息技术等多个后援部门，实现了新华保

险运营服务的集中作业和标准化管理。 相关

负责人表示，此举旨在大幅度提高客户服务

品质和服务效率，是落实“以客户为中心”的

经营战略的重要一环。

事实上，以客户为中心一直是新华保险

发展的 DNA。用总裁何志光的话来说：“离开

了客户，股东价值、公司价值、员工价值、社会

价值都是无源之水、无本之木。 客户的获得

和留存决定企业的生命力，谁拥有客户谁就

拥有未来。 ”

作为国内“保额分红”领域的先行者，新

华保险牢牢把握公众对于保障理财的潜在需

求，建立了覆盖客户全生命周期各主要阶段

的保险产品体系。 针对公众广泛关注的投保

容易理赔难的现象，新华保险在成立之初便

提出保护客户权益，一方面，不断投入大量的

资金，引入前沿的新技术建立完善客户服务

基础设施，包括电话中心、互联网、标准化客

服柜面等等，逐步构建起立体化的服务网络、

专业的服务队伍。 能够随时随地为客户提供

全方位、专业化、个性化的服务。 另一方面，

在公司内部全面推广客户服务理念，优化客

户理赔流程，简化办理手续，不断探索客户服

务的标准化、规范化、制度化。

在成立 15 周年之际，新华保险提出了新

的战略规划，而“以客户为中心”的经营战略

更是被提至头等位置予以强调。 为推进这一

战略的落地实施， 该公司与国际知名的管理

咨询公司麦肯锡合作， 并调集了全公司最优

秀的人才，成立“战略实施推进办公室”，将以

此为牵引， 建立一整套以客户为核心的营销

管理、运营流程和服务体系。这无疑将是一项

庞大的系统工程。为此，新华保险在硬件方面

的投入不遗余力， 入驻亚洲一流的中金数据

中心， 并与国际一流的埃森哲公司合作进行

面向未来的 IT 战略规划。软件方面的建设也

正不断提速。

依据清晰的客户群和客户需求细分，新

华保险正拓展建立覆盖客户全生命周期的保

险产品体系， 满足客户在风险保障和养老等

多方面的需求。 而为覆盖高端客户需求而建

立的新的业务渠道———财富管理渠道已经步

入良性轨道， 该渠道为高端客户量身定制高

价值的保险产品、提供专属服务，也是新华保

险大力培育的新业务增长点。

借鉴酒店业管理模式， 新华保险实施了

理赔星级服务模式， 目前正在全国各地广泛

推广。 分析人士认为， 此举开保险行业之先

河，有助于推动客户服务的规范化、标准化，

破解为消费者广泛关注的“理赔难”问题。 针

对客户的不同类别和实际消费水平， 新华保

险将制定差异化的服务标准。此外，与以往全

国一盘棋的做法不同， 新华保险还将根据不

同区域客户和市场的特征， 指导机构分类发

展，实行与客户相匹配的资源配置、能力建设

和考核导向。 （刘长宾）

物价涨红包不涨，婚礼咋办？

近日，网友在帖子里抱怨 ，宴席 、酒水、

婚庆的成本比前几年高出很多，甚至还比前

几年多出了莫名其妙的酒店进场费、 电费。

哪怕只算婚礼当天的花费，也是亏本 ，如果

算上前期准备的费用，那就亏得更多了。

很多网友感慨 ，既然如此 ，以后结婚干

脆不办复杂的婚礼，只和关系最近的亲友一

起吃个饭算了。 但也有网友提示，如果尽量

扩大规模，办上五六十桌，或许能持平。 网友

的回帖中常提到这样一句话 ，“新人碍于面

子不能不办，客人碍于面子不能不去 ，心里

都不舒服”。

有人推婚礼盈亏公式

办婚礼必然亏钱吗？ 记者采访了 5 对今

年结婚的新人，婚礼当天的花费在 4 万元 ~8

万元，收到的红包大约有 3 万元 ~5 万元，普

遍亏本。

周先生今年 8 月在南京市中心的一家酒

店举办了婚礼，请了 22 桌宾客。事后，他列出

一份清单，吓了自己一跳：酒席 4.1 万元、酒

水 1 万元、 香烟 3000 元、 婚庆公司 1.35 万

元、 礼服租金 6000 元、 司仪 1800 元、 跟妆

1400 元、摄影师 1500 元、摄像师 1500 元、迎

亲主车 600 元、随从车队共 2400 元……各种

不起眼的费用累加进去， 总花费超过 7.5 万

元。 他说：“我对婚庆比较讲究，迎亲和酒席

就尽量控制成本了，香烟从机场的免税店买，

每桌也能省下 100 元。”周先生收到最厚的红

包有 1 万元， 最少有 200 元， 总额只有 5.12

万元，核算成本发现，亏了 2 万多元。

谈到婚礼如何做才不亏钱，周先生表示，

红包总额通常略高于婚宴成本，但要是算进

婚庆后就会亏钱。 他得出一道公式：婚庆成

本 + 桌数

×

（平均每桌来宾的红包 - 每桌宴

席的花费）= 婚礼全程实际支出。“以我的经

验算平均值吧，每桌红包减去宴席的花费，就

只能余下一两百元，但婚庆成本至少一两万

元。 所以桌数是关键，桌数越多，亏得越少。 ”

他身边有一个朋友， 婚宴上请来 80 桌宾客，

而且亲友出手阔绰，红包普遍是 400 元以上，

算进婚庆成本，也能做到略有盈余。

支招：简化婚庆，不必铺张

怎样才能做到结婚不亏钱？ 市民李女士

给出了一个办法，她的儿子去年结婚，婚礼后

竟然还多出一笔钱可供小两口蜜月旅行。 她

的经验是，简化婚庆程序 ，只请最亲近的朋

友。 她说：“儿子婚礼只请了双方亲戚，一共 7

桌人。 正好儿子同辈的几个表哥表姐都很有

才，有的能主持，有的会摄影、摄像，迎亲车队

也是哥哥姐姐各自的车子，婚礼也热热闹闹，

婚庆的成本省下一大笔。 我们婚宴的规格还

特别高，每桌宴席、酒水有 3500 元，但还能有

盈余。”她建议，年轻人不要铺张浪费，盲目攀

比，只请来好友吃一顿，同样很热闹，而且也

能减少新人的经济压力。 （据《东南晚报》）


