
與一般人不同，大部分成功人士在遇上困難時總會採取主動

去解決問題，而非光坐着不動，等待問題迎刃而解。金妙

雲（Sandy）每年年初均以 MDRT 為目標，不斷努力奮鬥，無

論是陰天、晴天，那管外面吹着狂風，抑或下着暴雨，結果自 

90 年代入行至今，她每年均能如願以償，達到 MDRT 的業績要

求。

    當年入行時，Sandy 抱持 1 個信念─「我踏足理財策劃

這個行業是希望能為客戶建立完善的風險管理及財務策劃，能否

做到尚是未知之數，但起碼我要採取行動，主動約見客戶，告知

他們有關財務策劃的觀念。」她表示，若你不行動便一定不成

功，但你願意嘗試的話，便有成功機會。

    抱持着這個信念，即使面對任何狂風驟雨的日子，

Sandy 也不放棄。「在初入行的數年間，我面對一般

新人所要面對的難關，當打遍所有自然市場（natura l 

market）的電話後便無以為繼，我只有主動出擊，要求客

戶給我其他轉介電話，再加上冷訪（cold-call），得來的

成績也不錯。」雙管齊下，不但令 Sandy 恢復信心，更

順利過渡這段不穩定時期，在入行翌年，她已成

為 MDRT 會員。

 瞄準良機　助客度難關
    當經濟轉差時，很多人因害怕客戶追問投資

成績而寧避不見客戶，但 Sandy 卻無所畏懼。

「經濟不景氣，反而更是入市良機。當投資市場

持續不穩定時，我會約見客戶，為他們重新檢視

其理財方案，一方面可安撫他們，更可提醒他們

當初定立計劃的目的─運用平均成本法，只要

找到適合的基金產品，便毋須擔心過程中的起起

跌跌。」

    她不諱言：「經濟轉差時，客戶更需要我們

的協助。因經濟不景，企業可能會面對裁員減

薪，又或削減醫療福利等問題，我們更須為客戶

重新檢視其保障需要；有些不幸被裁或急需資金

周轉的客戶，我會協助他先暫停供款，或在戶口

中提取款項，以紓緩其經濟壓力。」她更會聯絡

一些從事不受經濟影響的行業的客戶，如公務員

或專業人士等，以開拓新市場。總之，不坐井觀

天，積極開拓新藍海市場，是她向來的做事原

則。
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