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過去 10 年，投資相連產品愈賣愈熱，令保險業水

漲船高，可是去年 9 月爆發金融海嘯後，很多

客戶的投資態度變得審慎，連帶減少對投連產品的興

趣，而許多保險從業員一方面怯於面對客戶的責難，

另一方面又感到營商環境充滿困難。不過，21 年前開

始從事保險業的張維德（Darrick），在大市欠佳時的

工作習慣與平日沒有兩樣。

 管理期望　如常會客
　　Darrick 平日向客戶推介投連產品時，鼓勵客戶用

長遠眼光看投資回報，以管理客戶的期望。於是，經

濟環境轉壞時，他依然抱着平常心，如常約見客戶。

去年 10 月約見 1 名高薪厚職的客戶，向他提供最新

市場資訊；對方坦言，金融海嘯前身邊常有私人銀行

家及理財顧問出現，但海嘯後只有 Darrick 出現，繼

續向他提供專業的理財建議。

　　已是百萬圓桌會終身會員的 Darrick 認為，害怕

約見客戶等於放棄做生意的機會。雖常被客戶稱讚其

專業服務，但 Darrick 深刻體會到「主動出擊才有機

會，即使客戶向你轉介朋友，你也需要了解新朋友的

需要，事實上，沒有生意會自動送到你面前的。」市

況差時面對客戶，宜用同理心去理解客戶因市況下跌

而不悅的心情，也應相信他們是對事不對人。  

 發揮創意  助客理財
　　去年金融海嘯突襲，10 年前則出現亞洲金融風

暴，20 年間見證過經濟周期高低起伏的 Darrick 說：

「不同年代會有不同問題，須靠創意去為客戶想方

法。亞洲金融風暴時，很多人的物業變為負資產，當

時市場仍未有太多保險以外的理財產品，我便建議客

戶增加投保額，抵銷資產下跌的損失。這次的金融危

機，由於理財產品多了，其實較易向不同類型的客戶

作出補救建議。所謂專業，主要是指服務的態度和處

事方法，並以適合的工具來配合。」 

　　理財產品或工具，不由從業員本身去控制，但

可以控制的是個人心態。自稱有「打不死精神」的 

Darrick 表示，堅持自己的信念是他在行業中屹立不倒

的主因。Darrick 在加拿大讀書及生活了 8 年，回港

後沒有太多人際網絡，他預計自己內歛和不健談的個

性，將令生活十分枯燥，於是他決心改變自己，應同

學的邀請加入保險業。

 堅持所想  着重培訓
　　21 年前的保險業，並不如今天這樣廣被認識，但 

Darrick 當時自信可如前輩們一樣做出成績來。他指

出，較自己優秀的人大有人在，可是有些行內精英因

被太多選擇吸引而不停轉業，多年後的今天，個別經

常轉業的精英卻發展平平。Darrick 堅持不離開行業，

無論經濟環境順逆，依然主動出擊約見客戶，而且盡

力為客戶提供專業服務，慢慢便做出成果。

　　目標清晰加堅持信念外，Darrick 還着重培訓，他

舉出香港3項鐵人賽冠軍李致和為例。「我在公餘參加

了1個跑步會，李致和也是該會成員，有時看到他在教

練的指導下，非常認真地練習。他本身已有很好的成

績，但依然努力不懈地鍛練；同一道理，我們無論工

作了多少年，仍須不停進修增值，才能靈活而有創意

地回應不同客戶在不同階段的需要。」

 重客利益　長遠成功
　　回看多年的保險生涯，Darrick 認為站在客戶的

角度出發，既能建立信任，也可獲得長遠的成功。他

憶起 3 年前 1 個經營雜貨店的客戶臨終前，囑咐兒子

日後把保險的事宜交給他處理，這一份代代相傳的信

任，令 Darrick 非常感動，並有種難以形容的滿足感

和使命感；那份認同對 Darrick 來說，更不是金錢或

任何獎項可以取代！
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