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尽
管人们仍在应对疫情对经济造成的持

续冲击，但新冠危机却也让我们看到了

行业正面积极的响应、调整和灵活性。

高管、销售经理和业务员在快速适应新

的工作及业务管理方式时，都逐渐认识

到：对个人、公司、乃至全球产业来说，应变能力都是至关重

要的。

在必须远程工作、无法亲自面对面接触的环境中，金融服

务业为了取得成功，开始转向科技应用。视频会议、网上团队

讨论、即时通讯，以及其它科技的使用越来越频繁，创造出全

新的工作、业务推广模式以及消费者联系方式。不过，对科技

的依赖加深也令人对流程和合规事项产生更多担忧。 

随着在疫苗接种与返工两个领域不断取得进展，人们须要

谨记这次动荡时期学到的教训。人际交往技能和专业发展的

重要性更胜以往。是时候妥善运用自己学到的知识，继续培养

新技能了。科技本身无法带来客户及全球市场所需的价值、成

长和保障。即使在我们还无法真正地走出去与客户面对面接

触时，“人情味”仍是销售关键。人性关怀、彼此互动、相互理

解才是最关键的要素。

与 2003 年非典疫情爆发后的情形类似，这次的全球新

冠疫情让消费者加深了对风险的认识，对保险产品的需求也

有所增加。尽管有重重挑战，但我相信，这也是一个创造正向

改变的契机，让人们更意识到科技辅助、面对面销售的重要

性，并重新确立顾问服务的价值。科技是传统营销的助力，而

非阻碍。专业培训将成为打造技能的关键，这些培训不仅限于

新科技，更重要的还应该包括如何增进人与人之间的联系。

随着监管机构对提高顾问质量和整体知识水平的要求日益

趋严，我们的行业必须有所作为。结构化、基于需求的销售流

程是关键。科技能从旁协助，但人际互动才是制胜的不二法

门。应鼓励客户去质疑既有观念并提出疑问，培养客户对公司

及营销员的信心及信赖，同时也帮助他们提升对财务健康的全

面理解。我们越努力地鼓励消费者完整参与购买过程， 

消费者就越能了解和重视我们的产品对生活和保障具有的 

价值。 

科技是传统营销的助力，

而非阻碍。
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