
處身金融海嘯第 2 波，經濟持續惡化，一般人均不敢貿然

投資，身為理財策劃顧問，豈非坐困愁城？其實，在現

時市況中，從業員更不應暫停手上的工作，相反應積極聯絡現

有客戶，除定期滙報環球市場最新財經資訊及市場趨勢外，更

要因應市況而為他們重新規劃和調配各項資產的財務安排，包

括保險、資產規劃、退休安排及稅務等，而現時特別要考慮客

戶整體財策方案內的風險管理比例是否合宜。

 經濟不景　保險更重要
　 　 特 許 財 務 策 劃 師（F C h F P）課 程 籌 委 會 成 員 高 廣 恩

（Stephen）表示，雖然很多人已購買保險，但不少人其實不清

楚保險對自己的保障是否足夠，但作為首要的防火牆，保險在

整個財務策劃中扮演着重要角色。他更指出，在經濟不景時保

險所發揮的作用比在經濟暢旺時更大，他並舉出兩實際個案說

明保險在逆市時的重要性。

 先做足保障　才作投資
　　Stephen 表示，這兩個案正反映保險作為風險管理的

把關角色，分量舉足輕重，是每名理財策劃顧問為客戶策劃

財富時首要考慮的重點，因此，現階段從業員的工作是為客

戶重新檢視他們的保險保障是否足夠，繼而才將資金用作投

資。「尤其是危疾保險，若客戶不幸驗出有重病，在醫治的過

程既無收入，而且又須花費不少在醫療費上，特別是現在公

立醫院收費愈來愈貴，若單只購買壽險而缺乏危疾保障，一

旦有病時，對家人的財政將構成沉重負擔。」

 FChFP 課程　內容廣泛
　　一個全面的財務策劃方案須包括保險和投資兩方面，缺

一不可。今非昔比，現時從業員再不能只作保險銷售，而應

以更廣闊的角度為客戶籌劃其財務方案。Stephen 表示，

FChFP 有別於一般保險課程，該課程涵蓋全面性內容，包括

風險管理、資產策劃、稅務安排，甚至基本會計，從而給予

學員全面財務策劃的基本概念。

　　Stephen 於兩年前修讀課程，他坦言從中得益不少。「當

初入行時我主要從事保險銷售，但上課後，學懂從更廣闊的

角度去為客戶策劃理財方案，這不但能為客戶提供一條龍服

務，更為自己開拓更多市場，生意額從而大增。」

　　在此經濟困難時刻，Stephen 勉勵從業員除要「work 

hard」（努力工作），更要「work smart」（聰明地工作）。「在

逆境下，從業員更應多走幾步，行

動勝於空想，而且更要積極開

拓新市場，發掘新機會，由

以銷售保險為主轉而進行

更多元化的財務策劃，這

樣才能擴闊市場空間，

增加勝算。」

個案 1
有名經商的客戶在 1997 年初以銀行按揭形式購下紅山半島
豪宅，當年市值 4 千萬元，而他的太太是全職家庭主婦，在
家照顧兩名子女。客戶覺得既然有豪宅在手，便毋須購買任
何保險。後來發生了金融風暴，樓價急速下滑，該幢豪宅市
值銳減一半，客戶頓時成為負資產，他當時仍欠下銀行約 2 
千萬元銀行按揭。他知道假若他的生意出現危機，或一旦遇
上任何意外身故，他太太即使變賣了僅餘的物業也只夠償還
銀行按揭，在支付按揭後便所餘無幾，生活頓入困境，故他
最後選擇投保。
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個案 2 
一對剛結婚的澳洲籍夫婦找理財策劃顧問為他們安排投資及

退休規劃，但不知何故，該顧問並沒有為他們做風險管理

（即沒有購買任何保險）。婚後 3 個月，因一次交通意外令

該名丈夫半身癱瘓，由於沒有買保險，他們因此沒法獲得任

何賠償，他們遂控告該名顧問疏忽，導致他們未能獲取足夠

的保障。
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