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你驗出患病時，你第一個想找的人是誰？除家人摯親外，

多數購買了保險的人也會找自己的保險代理，希望更清楚

罹患疾病的保障，以及查詢更多醫生、做手術等資訊，吳子華

（Fani Ng）深明客戶患病時那種心急如焚的心情，每次離港，

她都會通知所有客戶，好讓心慌意亂的客戶立時定下心來。

 
    Fani 坦言，患病的人最慌張。「當客戶最需要你的時候，

你卻不在，那刻的心情非筆墨可形容，故我每次離港前約一星

期，都會透過電話、電郵或寄發個人通訊等，通知所有客戶，

10 多年如是。」她指個人通訊的內容包括個人生活感受如旅行

時的經歷、生活瑣事、保險理財知識，以至自己父母信主的經

歷，讓客戶更明白她的為人，並定期滙報自己的工作情況，希

望與客戶進一步昇華至朋友關係。

    從客戶走到朋友關係，除需經年累月的建立及經營外，最重

要是真心無私地付出，不介意多走一步。今年初時，Fani 到訪

一名患危疾的客戶家中，協助他填寫索償表格，也知道他趕着於

當晚打印一份副本給另一位醫生時，才發現他的打印機剛壞了。

    「眼見那名客戶那一刻

正需要用打印機時卻壞了，

我和先生（因他和我是一起

工作的同事）便靜悄悄地想

走後為他買打印機，再回他

家，怎知我們找了差不多 45 

分鐘仍找不到，那一刻真的

很想放棄，但想到他後天便

要做手術，希望可以當晚打

印到醫療報告給另一醫生徵

詢 第 二 意 見 時 ， 便 繼 續 堅

持 ， 幸 好 最 終 也 找 到 ， 然

後立即買回去及替他安裝。當時，他和太太都非常感動，說要

將打印機永遠保留。」將心比己，願意站在客戶角度想，為他

們提供合時的幫助及方便，想必是Fani將客戶變成朋友的秘訣

吧！

 　
    F a n i  坦 言 ：

「你可更換保險代

理，但不會更換朋

友，朋友可交上一

生一世！客戶的眼

睛是雪亮的，每家

公司所推出的產品

其實相差不遠，只

要你對客戶付出真

切的關心，給予他

們的經驗是獨一無

二的話，別人是搶

不到你的客戶。」

為提供更迅速的優

質 服 務 予 客 戶 ，

Fani 更於去年底自資在元朗設立辦公室，以方便約見居於元朗

及天水圍等地區的客戶。

    事實上，Fani的大部分客戶一直以來均由轉介而來，甚至同

時有一家四姐妹也是 Fani 的客戶，可見好的服務定必帶來轉介。

    入行 10 多年、笑言面對過不少起起跌跌的Fani總結個人經

驗：「以專業的精神努力工作，而用心服務則是行業的金科玉

律。」她鼓勵新入行者，平時可多聽前輩的個案，明白保險工

作的真正意義，並回想當初吸引自己入行的原因。那麼，當遇

上客戶拒絕時，便不會被輕易擊倒放棄了。
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