
財務策劃不只是計劃未來的一年半載，因此，

即使在短期內有投資虧損，也有機會扭轉

頹勢，但問題是：財策從業員能否與客戶保持良

好關係，為客戶重整理財組合。在金融海嘯後，

卓君風（Vernon）主動接觸不少投資有虧損的客

戶，與他們商討新的理財策略，成功強化了與客

戶的關係。

　　入行 18 年的 Vernon，當然不是首次經歷經

濟的低谷，有些應對措施可一再派上用場，而每

次經濟低迷時，他都能冷靜地克勝逆境。「97 年

之前，我主力向客戶推介傳統壽險產品，但不少

客戶選擇移民，我便轉找其他客戶群，針對大學

畢業生及他們的家人。10 多年過去了，那群年輕

客戶多已事業有成，並有需要提高保額，以及面

對更多的理財需要。」  

　　97 年之後，Vernon 多了向客戶推介投資相

連壽險產品及「101」基金產品，當金融海嘯出現

時，購買該類產品的客戶自然承受明顯虧損，但

他照樣聯絡客戶。「前綫從業員在平時很容易作

出承諾，而危機出現時就是表現責任感的最佳時

機，即使你逃避去接觸有虧損的客戶，他們也懂

得自行上網查看基金的價值。若此時不去接觸客

戶，待經濟低潮過去，他們會對你的印象大打折

扣。相反，你若聆聽他們的不快，便可邀請他們

商討未來的投資新安排。」   

 真誠待客尋商機
　　主動出擊的 Vernon，當接觸有投資虧損的客

戶時，會誠懇地道歉，並了解他們整個金融投資

組合的虧損，然後建議客戶購買相當於虧損額的

定期（Term）保險，個別客戶的投保額更會一併

計算未來數年的投資回報增長；待數年後投資轉

回上升軌，再考慮新增保險的調整。Vernon 坦

言，在 97 年亞洲金融風暴時，他便是運用這個策

略，助客戶「暫時彌補」投資損失。   

　　在與客戶接觸過程中，Vernon 發現他的基金

客戶多能保持冷靜，並表示只在患重病或離世時

才贖回基金。針對患病這項考慮，他邀請客戶考

慮新增危疾保險及醫療保險，或是增加該兩種產

品的保額。此外，他一有空餘時間，便會接觸一

些市道暢旺時較少機會約見的客戶，了解他們對

市道的看法，從討論中發掘商機；同時與那群客

戶的家人建立關係。   

 創意構思看未來
　　客戶群方面，Vernon 在這兩年集中開拓 30 

至 45 歲人士的市場，原因是他留意到無論市道如

何，都不大影響這個年齡層的消費。「這個年齡

層的人士所愛戴的歌星開演唱會，或推出精選唱

片，都有不錯的銷情，只要他們認為值得的就願

意消費。而且這年紀的人士開始有家庭負擔，明

白到投保以保障家人的迫切性。」  

　　此外，敢於大膽假設是 Vernon 開拓專業人

士市場的方法。他舉例說：「在 20 年前，『水

壺』型無綫電話面世時，有人笑說若手機的體積

縮小，可收藏在衣褲的口袋便好了，結果大家今

天所用的手機均十分輕巧。我曾與一些單身貴族

閒聊，問及他們未來如有保健食品面世，服用後

的外貌會比實際年齡年輕 10 歲，他們多表示若產

品安全並很多人食用，是值得投資那些金錢，因

這樣便能與同輩看齊。」換句話說，面對專業客

戶，針對的不僅是退休後的

基本生活費，天馬行空的構

思，說不定有機會吸引他

們提高退休安排的款額。   

●  勇於承擔：主動接觸投資有虧損的客戶，與他們商討理財新建議。

●  加強傳統保險：邀請客戶新增危疾保險及醫療保險，或增加該兩種產品的保額。

●  增加接觸昔日市道暢旺時較少機會約見的客戶。

●  大膽假設：播種創新構思，可能令客戶提高退休策劃的款額。
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