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果你是女性，不知你有多享受購買衣服的樂趣？如

果你是男性，若等候太太或女友試身的時間大大縮

短，你認為是 1 個佳音嗎？LUTCF 課程委員會成員黎競毅

（Francis）從 youtube 上看到某電腦系統品牌的 1 齣宣傳

短片，展示着 1 個未來的試身概念，站在鏡子前只須揮揮

手，便可在短時間內換上多款美麗衣裳，頃刻間便完成試穿

及付款的過程。

    快速發展的資訊科技，將令上述的購物概念在可見的未

來實現。財務策劃與購物一樣，其實都可藉科技強化服務。

然而，服務性行業的核心是服務，透過高科技提升服務，固

然有助提升質素和效率，但要提供貼身服務，則不可缺少親

身接觸的環節。

    像財務策劃行業，理財顧問必須與客戶親身會面，從閒

聊及查詢中了解客戶的家庭狀況及財務目標。Francis 舉例

說：「有個客戶是別人轉介的，他來電告訴我基本個人資料

後，便表示準備每月供 300 至 500 元保費，期望投保含儲蓄

成分的人壽保險，可是對方不願意接受約見的安排。」
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    該名客戶的期望無疑是過於空泛，但 Francis 也應客

戶要求而預備了 1 份計劃書，並再次聯絡該客戶，問客戶

能否抽出 15 分鐘，以便向他講解 1 遍。與該客戶會面後，

Francis 把握機會做資料蒐集（Fact Finding），終在 40 分

鐘內成功令客戶投保了 1 份月供 2,500 元的儲蓄成分壽險。

「能夠親身接觸，我便能在客戶可負擔的預算內，為客戶提

供最適切的建議。一個電話、幾句說話，並不足以反映客戶

的真實需要。電話和各種網上溝通工具是非常便捷的溝通途

徑，也可表達一點個人關心，但絕不能取代傳統的親身會

面。」

    LUTCF 課程中的「Meeting Clients Needs」教授的技

巧 及 概 念 中 ，

也 包 含 了 親 身

會 面 （ H i g h 

Touch）這個重

要元素。若理財

顧問能奉行約見

客戶這種基本工

作習慣，將可換

來一宗宗生意及

建 立 信 任 的 機

會。
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