
作為財務策劃從業員，你此刻可能會害怕與客戶聯絡，因

他們可能會不停追問基金價位；作為癌症病人，大多數

人害怕面對別人，因自己還未夠勇氣面對現實。集這兩種身份

於一身的黎淑美（Clara）卻沒有上述恐懼，因她深信正面心態

是任何戰鬥的強力武器。

　　「正面心態」是許多人提及的成功因素，但 2002 年獲悉

患上癌症的 Clara，比別人說來更具說服力。她最近是 7 年來

第 5 度發現癌症再襲，癌細胞已擴散到骨和肝臟，現正接受化

療，不過傾談間仍流露出熱愛工作及生命的態度。Clara 熱愛

工作，源於她深信保險助人的意義；而她對這行的熱誠及對工

作的投入為她帶來了出色的業績：今年第 1 季未結束前，她已

達到 2010 年 MDRT 的業績水平。   

 周全考慮　凡事皆有可能
　　在市道不明朗的此刻，財策從業員可以怎樣逆水行舟？

Clara 的建議是，首先不能畫地自限，假設客戶已有虧蝕，或

是薪資減少，繼而估計他們沒錢進行新的財務安排。「不少客

戶有虧蝕，但一般不是 total loss（全盤損失），他們可能只損

失了幾分之一。仍有充裕資產的人，他們也不願意把全部錢放

在近乎零利息的銀行，何不建議他們拿出小部分作保證回報的

投資，例如考慮債券基金，而買金也是不錯的選擇。」 

　　另 1 個建議是回歸基本產品，邀請客戶投保某類型含儲蓄

成分的保單。「人壽保險的精神在於為家人留下儲備，而且有

槓桿效果。客戶因投資失利而減少的資產，可用新保單的投保

額抵償那失去的部分。」如有客戶的工作或收入情況改變，對

原有含儲蓄成分的保單供款出現困難，可建議他們把部分保額

轉為定期保險（Term），便可減少保費支出，待客戶經濟環境

較寬鬆時再度檢討保障情況。「做甚麼建議也好，此刻的大前

提是要更關心客戶的情況，且讓客戶明白身處任何環境均須有

保障。我們不能控制客觀環境，但可控制自己的服務質素。」    

 一鼓作氣　堅持覓新起點
　　Clara 認同很多人強調勤奮的重要性，但她補充說，勤

奮也應用對方法，因此宜用功熟悉各類保險及理財產品，如

對產品認識不足，容易被競爭對手打敗。提到勤奮，Clara 

相信這是職場的基本要求，她明白人易有惰性，不少從業員

在「衝鋒」一段時間後，便想放慢步伐歇息一下，但 Clara 

認為這容易令人失去衝勁，故她堅持在每個工作天都做一些

與保險有關的事情。

　　除壽險產品外，Clara 建議同業可積極向客戶介紹醫療保

險。「近月公營醫院屢屢出現醫療事故，從這行的角度看，這

正是鼓勵客戶購買醫保的賣點。生病已經辛苦，但想在生病時

維護自己應有的尊嚴，私營醫院才能滿足這個要求。醫保本身

固然重要，同時也可以成為接觸新客戶的起點。」

•	 比風平浪靜的日子更關心客戶，看看客戶是否需要減保

費以節流。

•	 不要怕被客戶埋怨而逃避約見客戶。

•	 不畫地自限，不應假設客戶在這時候沒額外金錢，沒興

趣考慮理財事宜。

•	 每個工作天都堅持做一些與保險有關的事情。
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