
在經濟吹冷風的時候，你會因「怕冷」而躲在辦公室？還

是會多「跑」幾趟，約見更多客戶，增加活動量以「保

暖」？陸清松（Peter）的態度是，不管經濟「氣候」的轉變，

他仍會如常打電話聯絡及會見客戶；儘管去年第 4 季爆發全球

金融危機，但 Peter 依然努力衝刺，結果他得到入行 5 年以來

的首次 MDRT 會員資格。

　　定位清晰及引導客戶作出思想準備，是 Peter 在逆市中順

暢前行的關鍵。「我一直向客戶強調，自己不是投資專家，我

是專注建議客戶做好風險管理，並進行長綫的儲蓄。」有關風

險的定義，Peter 認為可參考巴菲特的名句：「當你不知道自

己做甚麼，那就是有風險的時候。」（Risk comes from not 

knowing what you're doing）

 風險教育  長綫播種
　　投資氣氛暢旺時，確實有許多人「貪勝不知輸」，沒想過

市況逆轉時走避不及，風險兩個字常被拋諸腦後。不過，當

港股在前兩年仍處於上升軌，恒生指數約處於 25,000 點時，

Peter 已開始向客戶灌輸「花無百日紅」的觀念，希望客戶在市

況暢旺時不要過度興奮，在市況逆轉時也毋須太傷心，應理解

儲蓄計劃是長綫安排，毋須只着眼於 1、2 年的投資回報。接受

了風險教育的客戶，面對投資回報下跌時，果然沒有投訴。

　　另一方面，當基金的投資表現開始轉差時，Peter 主動提醒

客戶，假如他們在可見的未來因特定用途需要提取基金價值，

可把部分基金單位轉往保本型基金。這樣引導客戶作好準備，

Peter 贏得了客戶更大的信任，更樂意接受他的理財意見，優先

處理風險管理的環節。保險是管理風險常用的工具，故 Peter 

在去年有明顯的業績增長，他笑言那是過往播種的收成。

　　Peter 與客戶談及的風險管理，並不局限於保險範疇。舉

例說，他的 1 名客戶持有加拿大國籍，從當地回流後，現把全

部資產留在香港，他建議客戶考慮把部分不動產變賣，增加資

產的流動性，這類建議其實正是另類播種。

 保守進取  先取平衡
　　入行僅 5 年的 Peter 留意到，部分客戶未必明白個人的

真正需要，故他認為從事財務策劃的首要是掌握客戶的需要。

「我相信理財產品沒有好壞之分，只是適合客戶與否。有些客

戶看輕了自己的需要，但有些客戶卻會過於進取，進取的客戶

可能把可用的收入 8 成投資在定期定額的儲蓄計劃，但所選的

計劃缺乏彈性，未想過自己可能遇上收入減少，或其他因素而

不能維持原有供款。因此，我們須了解客戶的個性，細心分析

客戶的情況，為客戶多想一步，為過度保守或進取的客戶取得

平衡點。」     

　　雖說播種可預期有收成，但「農夫」也須進行「收割」。

Peter 指出，媒體報道不少人因金融海嘯而受影響，同業若假

設自己客戶受影響，便可能不聯絡客戶；不過，Peter 從自己

的客戶群及觀察四方得出了結論：每次金融危機是有人會受影

響，但並不包括你全部的客戶，總有部分人受影響較少，同業

仍有商機可尋的。「部分客戶近月發現基金單位較便宜，更有

意在這些時候選擇拿出多些資金，投放在有較大增長潛力的產

品。」

　　Peter 能持樂觀的態度，是基於他在入行前的觀察。「如

沙士時期，不是許多人仍繼續吃喝玩樂嗎？大眾始終是要生活

下去的。」積極思想，便會積極地如常聯絡客戶；活動愈多，

收成的機會自然愈高。 

    

▲ 	 Peter認為，每次金融危機是有人會受影響，但並不包括全部客
戶，總有部分人受影響較少，同業仍有商機可尋的。
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