
May．ISSUE 20103

服務升呢系列

動能鍛練人的意志，培養出堅毅和自律的態度。熱愛運

動的周敏珊（Eva），在她發展保險理財的事業時，也展

現着這些特質。

    想享受自由，其實須在嚴守自律的基礎上。Eva 對自律的

詮釋，是盡個人能力去履行理財顧問的責任，做個好的財務醫

生，為客戶提供適合的理財方案。不過，盡責任只是基本要

求，她還會積極提升個人修養，並持續增進多元化的知識，以

回應客戶的不同需求。  

 
    除行業相關知識外，Eva 還不時修讀其他課程。「我從入

行開始，便選讀多種課程，專業教練和培訓師是其中1種。個

別機構知道我懂得編寫課程，便邀請我為他們客串擔任培訓導

師；我從前在日本讀大學，有人會邀請我開辦日語短期課程。

此外，我偶爾會運用訓練技巧（coaching skills），引導朋友

或客戶運用他們本身的資源，解決他們當時面對的問題。我平

日也會參加公司或不同機構舉辦的講座，吸收各種資訊。我還

喜歡閱讀，著名作家林語堂在《無所不談》集「讀書的藝術」

中引述宋代詩人黃山谷的話：『三日不讀書，便覺語言無味』

便說得很好。」  

    好學不倦而獲得多元化的資訊，為 Eva 造就很多機會為朋

友和客戶提供增值服務，令她的準客戶圈子愈來愈闊。擴闊客

戶群是立足這行業的成功要素，而她更有做足準備的原則，加

上努力便令她達到預期目標，從 2006 年至今，有 4 年達到百

萬圓桌會的業績要求。 

 
    面對新舊客戶，準備工夫可能稍有不同。舉例說，面對新

客戶，便應在會面前盡所能去掌握多些準客戶的資料，以協助

制定較適合他的理財方案。有次，客戶給 Eva 轉介了 1 名士多

老闆，在約見他之前，她先行在某個晚上到士多觀察，誰知碰

上該名準客戶收舖而必須表明來意。「後來再次會面時，我向

他介紹行業情況及個人的工作方式，在 45 分鐘的傾談中沒談

及產品，後來是他按捺不住，主動問我為何一直不推銷產品；

他說這與他平日接觸的理財顧問，急着介紹產品的態度截然不

同，結果他也成為我的客戶。」

    蒐集資料固然是重要的一環，但平日的知識裝備更加重

要。Eva建議同業，宜爭取機會吸收各式各樣的知識和資訊，令

客戶感受到你可在多方面為他解答疑難，他們會因而樂於向你

轉介朋友。

    在上述種種特質中，Eva 相信堅持才是首要的態度。「我

非常重視向客戶兌現承諾。負責任的理財顧問與客戶的關係，

有如父母對待子女，會在客戶各個人生階段，盡心照顧他們的

理財安排，不能想停便停。」
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