
Christina Ng（吳智輝）透過持續進修，提升了財務策劃的

知識，而客戶對她的專業更具信心，從而增加了客戶轉

介，提升了生意額。

    Christina 說，修讀 FChFP 課程之前已認識財務策劃的知

識和方法，但修讀課程後更能詳細了解客戶的資料，而且配合

使用一些財務軟件，讓她更有效地計算出客戶及其家庭各方面

的需要。她認為，每名客戶均須處理保障和退休策劃，資產較

多的人還要思考財富增值及資產配置的安排，分別是各人在不

同的人生階段、不同的財務狀況下而需要不同的財務方案，但

其實萬變也離不開基本需要。

    事實上，財務策劃是能夠讓每一名客戶受惠，尤其是成功

的事業女性，她們終日為工作忙碌，沒有時間考慮切身問題，

因而忽略了很多重要的事情，特別是在個人理財方面；以下與

大家分享兩個真實個案：

    數年前，Christina 認識了兩名年近 30 歲的女性客戶 A 君

和 B 君，她倆不單感情要好，財務需要也很相近。Christina 了

解她們的財政狀況後，為她們度身設計財務方案，AB 君財政狀

況概述如下：

■	 A 君當時月入接近 2 萬元，B 君是自僱人士，收入一般少過

A 君。

■	 兩人均有人壽保險，但並不足夠，也沒有醫療及危疾保險的

保障。

■	 與家人同住，沒有物業按揭。

■	 除強積金供款外，兩人沒有固定的投資安排，B 君偶爾投資

小量股票以及認購新股。

財務新建議：

■	 購買足夠的人壽保障。

■	 購買醫療及危疾保險─單身女性着緊為未來醫療做好安全

網，而該兩名客戶皆選擇早於退休前完成危疾保險的保費供

款，而醫療保障則選取固定保費的保障計劃。

■	 為達成 25 年後退休的計劃，開始每月參與基金投資─A

君當時月供 1,200 元，B 君月供 1,000 元。Christina 每年

為她們檢討當下需要、基金表現，並按她們財政狀況增長而

遞增投資供款，以達至寫意生活的退休目標。

 團體保險  藏個人市場商機
    已加入保險業 10 多年的 Christina，還向「保協」會員介

紹她從團體保險中所發掘的商機。Christina 做團體保險時，會

不時接觸企業中的指定職員，因接觸多了而熟絡，有機會了解

指定職員的個人財務需要，進而邀請他們成為客戶，為他們設

計個人理財方案。有次，她找某公司 1 名 45 歲的高層職員客

戶做每年評估時，發現他的家庭保障額不足夠，以及需要為退

休計劃作出準備。

    該客戶邀約太太一起與 Christina 再度會面後，接納了大部

分的財務新建議：

■	 保障方面，他本人新增了物業按揭保險，太太則新增危疾保

險及增加壽險的保障額。

■	 當時就讀中三的女兒計劃完成中學後到海外升學，該客戶早

已預留一筆款項

給女兒；在幼子

小時候，該客戶

已為兒子購買教

育基金，故建議

暫時毋須就子女

教育問題費神，

但須關注學費遞

增 率 及 外 幣 風

險。

■	 兩夫婦居於自資

物業，會不時投

資股票及物業，

但未為退休特別

撥出或儲備一筆

金錢，於是建議

他們把應急錢以

外的金錢，做中

長綫的基金投資

計劃，為退休作

出準備。

 Christina
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