
閣下將瀏覽的文章／內容／資料的版權持有者為消費者委員會。除作個人非商

業用途外，  閣下不得以任何形式傳送、轉載、複製或使用該文章／內容／資料，如

有侵犯版權，消費者委員會必定嚴加追究法律責任，索償一切損失及法律費用。

《消費者委員會條例》第二十條第 (1) 款其中有規定，任何人未經委員會以

書面同意，不得發布或安排發布任何廣告，以明示或默示的方式提述委員會、委

員會的刊物、委員會或委員會委任他人進行的測試或調查的結果，藉以宣傳或貶

損任何貨品、服務或不動產，或推廣任何人的形象。有關該條文的詳情，請參閱

該條例。

	 本會試驗的產品樣本由本會指定的購物員，以一般消費者身份在市面上購

買，根據實驗室試驗結果作分析評論及撰寫報告，有需要時加上特別安排試用者

的意見和專業人士的評論。對某牌子產品的評論，除特別註明外，乃指經試驗的樣

本，而並非指該牌子所有同型號或不同型號的產品，也非泛指該牌子的所有其他

產品。

	 本會的產品比較試驗，並不測試該類產品的每一牌子或同牌子每一型號的

產品。

	 本會的測試計劃由本會的研究及試驗小組委員會決定，歡迎消費者提供意

見，但恕不能應外界要求為其產品作特別的測試，或刊登其他非經本會測試的產

品資料。

警告：切勿侵犯版權
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?個案一：以高勝出機會游說參加 
獎金過萬的「靚魔女」比賽 

劉小姐於A美容院以試做價$98進行

保濕體驗，入房後職員立刻對她說：「妳塊

面好乾，依家公司做promo，有冇興趣加少

少錢做「靚魔女」，仲可以參加比賽。」職員

不斷推銷「靚魔女」療程的好處在於可無限

次免費使用不同美容儀器，之後角逐「靚魔

女」比賽，勝出冠、亞、季軍的現金獎分別是

$15萬、$10萬及$5萬。職員強調比賽以療程

效果的顯著程度為準，指她的皮膚很乾，療

程效果將十分顯著，擔保她能勝出比賽，而

獎金足以抵銷療程價格。職員同時提到其

美容集團旗下每間分店的參賽名額只有10

個，現只剩最後1個名額，催促她不要猶豫。

劉小姐考慮後答應參加，按職員指示

交出兩張信用卡，簽妥分期文件後，職員着

她於平板電腦上簽名，然後將印有電子簽

名的銷售合約給她。劉小姐此時細閱合約

詳情，才發現除了價值$21,600的「靚魔女」

療程外，合約還包括一個從未提及的價值

$50,400的療程。同樣令她驚訝的是合約寫

明療程只有半年有效期，並非職員所述永久

無限次使用，更沒有訂明她是「靚魔女」參

賽者。劉小姐其後從「靚魔女」比賽單張得

悉參賽者必須完成全套療程，而她的療程組

合包括約200次療程，即平均每天要做1至2

次，她質疑整個療程組合超出實際可能性。

劉小姐認為A美容院嚴重誤導消費者，要求

月付定額月費予公司，遂順應職員要

求交出信用卡及提款卡。當職員遞上	

3張單據時，他赫見已被收取3年會費共

$13,688，追問「分期」詳情，職員才解釋是客

人自行向銀行申請分期還清信用卡款項，並

非公司向銀行申請，並出示合約，他有感騎虎

難下唯有簽署。過了一會，周先生心有不甘，

向中心經理投訴指其職員促使「先付款，後

簽約」的做法對消費者不公平，加上事前沒

有清楚解釋分期付款詳情，要求取消合約。

經理表示會翻看銷售過程的錄影帶看看誰是

誰非。翌日，經理告訴周先生職員沒有犯錯，

但錄影帶乃公司財物，未能供他查看。周先

生無法承擔高昂會費，聯絡本會尋求協助。

跟進

本會得悉B公司建議將3年會籍減

至1年，縱使周先生並不滿意，在缺乏佐證

下，無奈與B公司達成和解。

個案三：慫恿轉換私人教練
促銷新合約 

楊小姐一直想減肥修身，於2013年4

月首次前往C健身中心試堂，教練F及教練H

聲稱為她度身訂造了為期36堂的私人訓練

計劃（$23,760），但簽約後兩天，便由自稱

更資深的教練S及K取代先前的教練，再度

為她評估，及以老練口吻告知36堂一定不能

助她達至最理想的效果。楊小姐當時已對簽

取消交易但遭拒絕，故向本會投訴。

跟進

本會接獲個案後作出調停，要求A美

容院考慮劉小姐的要求，其後公司的覆函

指出，職員於簽署合約前已與客戶解釋合

約詳情及費用，而有關合約及付款方式均

得到客戶簽署同意進行，公司強調客戶是

於完全清楚及同意合約條款的情況下作出

購買決定，重申不會退款，本會最終建議劉

小姐或需考慮循其他途徑追討，亦告知她

可考慮提交個案予香港海關。

個案二：「刮中有獎」作招徠 
以分期付款氹顧客

「最後一張刮刮卡！最後一份禮物！」

周先生去年於旺角聽到這樣的口號，身邊突

然有位女士拉着他並遞上一張刮刮卡。周

先生當時沒有留意是什麼公司舉辦的活動，

刮卡後獲獎，該女職員帶他到B健身中心聲

稱領獎，女職員笑說：「領獎前循例做個體

能評估，免費的。」完成評估後，職員指稱

周先生有某些健康問題，並逐一分析，接着

有一位女職員加入，喋喋不休推銷會籍，數

名職員輪流游說後，周先生感到難以脫身，

答應購買36個月會籍，職員說如他擔心太

貴，可以分期付款，月費平均$380。

周先生指自己是學生，用信用

卡的經驗不多，對「分期」的理解是每

「
試做？試玩？」

美容健身服務
隨時中招

參加美容健身療程，原意是改善外觀和鍛練身體，也

可紓緩生活壓力。可是，不良銷售手法會令事情變成一場惡

夢。美容及健身行業存在害群之馬，利用不當策略和手法

促銷，已非新鮮事，但變化多端的形式和包裝，會使疏於防

範的消費者不斷墮入陷阱。2014年，本會接獲投訴美容及

健身服務的個案較2013年分別上升5.4%及10.2%。今年首 

4個月已有395宗涉及美容的投訴，較去年同期上升，而涉

及健身的投訴則有156宗；當中有涉及以比賽和抽獎形式，

和透過轉換教練促銷服務合約。 }}
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約後兩天便要求「加堂」表示反感，但礙於

教練的專業意見，最終仍簽了第二份84堂合

約（$55,440）。楊小姐往後數月分別跟隨教

練S及教練K進行重量及拳擊訓練，每星期

訓練3天，每次2小時，然而效果並不顯著。

直至9月，教練K安排「星級」教練G指

導楊小姐，經過兩堂特訓後，楊小姐有意跟

隨教練G訓練，但教練G卻指他的堂費比一

般教練貴，需另外簽約及不能與先前的合約

合併，保證不會中途換教練，楊小姐於是與

教練G簽訂30堂合約（$24,000）。經過教練

G兩個月的訓練，楊小姐的身型及體重的確

有改善，教練G游說她再加30堂。當楊小姐

直言有經濟壓力不欲再簽約，教練G即時聲

稱可為她爭取只簽24堂，其餘的以第一及第

二份合約的堂數代替，幾經游說下她接受

教練G的建議，答應購買24堂（$18,000）。

可惜簽新約後不久，教練G離職，公司為楊

小姐安排另一位教練，但她對於再度換教

練相當不滿，亦質疑公司只安排收費比教練

G低的普通教練，要求退款卻不果。

跟進

C中心引用合約條款，強調合約已列

明「若原定服務之教練在任何情況下包括

休假、調往其他分店或離職等原因而無法

上堂，健身中心會安排另一位具資格之教

練上課，客人不可因此要求取消課堂或退

款」，堅持不會退款。本會其後得悉楊小姐

可接受將餘下合約款項轉為其他服務，本

會就此再作調停，公司最後允許將餘下款

項用於旗下美容服務，雙方達成和解。

結論
推銷之目的是透過不同的形式、手

法、表述，吸引消費者的注意和興趣，促

使其作出購買有關服務及/或接受銷售條

件的决定。銷售人員有可能會強調，甚或

誇大服務好處、成效或優惠，更有可能迴

避提及可令消費者作出不購買決定的資

消費者自保法
●	 除了購買項目及費用，美容及健身服務合約設有其他附帶條

款，例如服務有效期、更換提供服務人員（如教練）的安排及

服務過程中受傷的責任等等。以上條款是左右交易決定的重

要考慮因素，因此必須於簽約及/或付款前清楚瞭解合約內

容，較有保障的做法是先要求商戶提供合約，待確認與其聲

稱或雙方磋商結果一致無誤後，才正式簽署及付款。假若商

號拒絕於交易前交代合約詳情，消費者要格外小心及考慮應

否繼續進行交易。

●	 部分商戶以試玩或中獎作招徠，或以登記為名取去消費者的

隨身物品或身份證明文件，目的是使消費者不得不留下來，

讓職員有機會及時間向他們促銷產品。消費者必須謹記商戶

無權扣起他們的個人物品，作為施壓促銷手段，類似銷售行

為可能觸犯《商品說明條例》下具威嚇性營業行為的罪行。

其次，若遇涉嫌非法禁錮，或消費者感到人身安全受到威脅

或財物會有所損失，應即時報警求助，並冷靜地告知警方身

處的地址。

●	 若銷售人員向消費者隱藏或遺漏重要資料，或以難以理解、含糊

或不適時的方式提供產品或服務資料，或以抽獎或比賽隱藏其商

業用意或目的，消費者受此類銷售行為影響而作出交易決定，銷售

人員有可能觸犯《商品說明條例》下誤導性遺漏的罪行。

●	 銷售人員向消費者作出關於產品的虛假或誤導性的描述，亦可

能觸犯「應用虛假商品說明」的罪行。一旦遇上不良營商情況，

消費者可向香港海關作出舉報（2545 6182）或聯絡本會協助

（2929 2222）。

●	 信用卡分期付款性質如同貸款，發卡機構有權接受或拒絕卡戶的

申請，如成功批核，發卡機構會為卡戶提供即時貸款，一次過預

先代卡戶墊支整筆金額予商戶，其後會按分期申請表上指定的期

數，每月收取平均交易款項，卡戶需向發卡機構分期攤還直至整

筆供款期滿為止。消費者要留意分期付款合約一般說明定期供款

乃卡戶向發卡機構應負的責任，而發卡機構不會介入消費者與商

戶發生的糾紛，即使消費者對服務不滿或商戶因倒閉而無法提供

服務，卡戶亦可能要繼續償還貸款，因此必須仔細瞭解條款，才決

定是否使用分期計劃。

●	 美容或健身合約一般涉及預繳式消費，消費者除受合約條款

約束，亦有機會要承擔一些不能預期的風險及後果，例如商戶

倒閉。因此，消費者在購買時應三思，並按實際需要量力而為，

切勿被「着數」蒙蔽而答應大量預繳，造成沉重經濟負擔。

料，到立約後消費者才知聲稱與實際合約

內容大有出入，同樣不理想的情況是：服

務提供者在提供服務時，只求客戶不斷加

單，而非以提供切合消費者需要的優質服

務為本。

上述個案的投訴人都是相信職員的

口頭承諾而進行交易，及後始發覺實情與

職員的聲稱不符。然而「口講無憑」，一旦

爭拗發生，銷售合約一般傾向保護服務提

供者，對消費者構成不利，最終消費者可

能迫於無奈接受並非自己期望的服務。有

關美容及健身服務的投訴近年持續不斷，

業內的營商手法相信仍存在不少問題。其

次，本會亦留意到一些以比賽為名而實質

是推銷服務的手法，並不限於女性顧客，

因此消費者「扮靚健身」之餘，須要提高

警愓和保持冷靜，並以堅定和理智的態

度，抵擋不當銷售手法的「魔力」以免蒙

受損失。
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