
銷售定義

單一的商業活動，重產品、推銷技巧與促銷方法，以銷售量創造利潤，
滿足賣方的需求，將產品換成現金。

一般行銷定義

為雙向之商業活動，公司在了解消費者需求後，著手設計一產品，給
予適當的價格，並以某種方式促銷，吸引消費者購買，再透過實體配
銷技術，將產品交到消費者手中，不但滿足消費者需求，並可達成企
業經營之目標。

參考資料
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行銷管理定義

係指公司為了達成經營的目的，利用分析市場機會，進而選擇目標市場，
以便擬定行銷策略組合，藉由組織、執行、控制等行銷活動，期以最小成
本達到最大經濟效益的科學方法。

行銷新觀念

• 行銷不是推銷：以客戶需求為出發點

• 風險管理：從事故看商機，完整的保障

• 損害防阻：完善的服務

• 差異化行銷：市場區隔避免惡性競爭

• 客製化商品：符合需求的保障• 客製化商品：符合需求的保障

• 專業知識：提供完善保險規劃及服務

• 新商品開發行銷：增加客戶再購率
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服務行銷7P

服務業除傳統行銷組合4P之外加上人員人員人員人員、流程流程流程流程、實體呈現實體呈現實體呈現實體呈現而形成7P。



四、請簡列近年來產物保險行銷的變革有那些關鍵趨勢？（93年 25分）

產物保險產物保險產物保險產物保險行銷的變革關鍵趨行銷的變革關鍵趨行銷的變革關鍵趨行銷的變革關鍵趨為為為為
（（（（一一一一））））消費者導向行銷消費者導向行銷消費者導向行銷消費者導向行銷：：：：由於消費者利益與滿足程度息息相關，產品導向的行銷模式
已經無法滿足客戶需求，取而代之的是多樣化的行銷與精緻化的產品導向。尤其台灣
市場開放後，產險業面臨更多競爭，消費者導向行銷不再是一句口號。
（（（（二二二二））））行銷概念的擴大化行銷概念的擴大化行銷概念的擴大化行銷概念的擴大化：在以往銷售理念下，推廣業務工作僅由業務人員執行，在
消費者導向行銷理念下，保險公司的行銷理念涵蓋市調、研發、商品、保全、理賠等
多重組合，行銷觀念也由業務人員擴散到各部門的每一個相關的人員。
（（（（三三三三））））行銷通路多元化行銷通路多元化行銷通路多元化行銷通路多元化，，，，保險公司未來行銷通路傾向於組合式，完全依賴直轄業務系
統、經紀人與代理人之時代己成過去，行銷通路非僅是直接行銷通路搭配間接行銷通
路，新興行銷通路搭配傳統行銷通路，尚因資訊系統之應用，產生各種行銷通路與虛
擬系統行銷通路結合之情況。保險公司必須注意多元行銷通路資源之分配及其行政管

考題範例

5

擬系統行銷通路結合之情況。保險公司必須注意多元行銷通路資源之分配及其行政管
理之配合。
（（（（四四四四））））產品多樣化取決於行銷通路產品多樣化取決於行銷通路產品多樣化取決於行銷通路產品多樣化取決於行銷通路：在消費者需求多樣化的時代，保單的設計也有更
多有彈性的商品。就保險產品而言，保險產品之變與不變同等重要，但取決於行銷通
路。有些保險產品之重要性與生俱來，變動性較小，但是透過行銷通路之運作卻使產
品之生命週期延長，有些原屬保險公司經營不利之險種，經由不同之通路運作可形成
具有利基性之險種，例如職團行銷之運用與個人險種之及展。
（（（（五五五五））））目標市場更為具體目標市場更為具體目標市場更為具體目標市場更為具體：：：：目標市場區隔，可有形與無形。目標市場為抽象概念，但
是長久結合具體非虛擬之行銷通路之後，產生有形與明顯性質，車商保代，金控下之
銀行保代將可導引出具體的目標市場。
（（（（六六六六））））社會責任的重視社會責任的重視社會責任的重視社會責任的重視：保險業與社會安全關係密切，近年來，保險公司除追求企業
利潤之外，社會責任的實踐，而有了不同過去僅追求市占率的考量與做法。

壹.2  二、消費者與目標市場行銷

2.1一、消費者市場 --組織者市場組織者市場組織者市場組織者市場 (加強補充加強補充加強補充加強補充)

與購買購買購買購買行為行為行為行為 (加強補充加強補充加強補充加強補充)

2.2二、目標市場行銷 (略)
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2.1一、消費者與組織者市場

保險行銷者與行銷對象分類

保險行銷者保險行銷者保險行銷者保險行銷者
․․․․個人個人個人個人
․․․․組織組織組織組織 ․․․․營利組織營利組織營利組織營利組織----保險公司保險公司保險公司保險公司、、、、保險經紀人保險經紀人保險經紀人保險經紀人、、、、保險代理人保險代理人保險代理人保險代理人

․․․․非營利組織非營利組織非營利組織非營利組織---- 中央健保局中央健保局中央健保局中央健保局

保險行銷對象保險行銷對象保險行銷對象保險行銷對象

7-7

保險行銷對象保險行銷對象保險行銷對象保險行銷對象
․․․․消費者市場消費者市場消費者市場消費者市場 ․․․․個人保單市場個人保單市場個人保單市場個人保單市場

․․․․家庭保單市場家庭保單市場家庭保單市場家庭保單市場

․․․․組織型市場組織型市場組織型市場組織型市場((((包括企業包括企業包括企業包括企業、、、、政府和非營利組織政府和非營利組織政府和非營利組織政府和非營利組織，，，，購買保險目的購買保險目的購買保險目的購買保險目的：：：：))))

․․․․生產其他產品生產其他產品生產其他產品生產其他產品----產品製造者購買產品責任險產品製造者購買產品責任險產品製造者購買產品責任險產品製造者購買產品責任險
․․․․再出售再出售再出售再出售----旅行社為旅客購買旅平險旅行社為旅客購買旅平險旅行社為旅客購買旅平險旅行社為旅客購買旅平險
․․․․組織正常運作組織正常運作組織正常運作組織正常運作----工廠購買機器設備火災保險工廠購買機器設備火災保險工廠購買機器設備火災保險工廠購買機器設備火災保險

組織型顧客之特性

組織型

更多
資訊

客製
化

合作
關係

數量遠少於一般消
費者,但是個別差
異卻很大.

是主要要求
長期關係

謝版補充資料

組織型
顧客之
特性

更理
性

服務
品質

人際
關係
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主要要求

組織型客戶與保
險公司必須也頻
繁人際互動



企業組織購買過程中之參與者
為率先建議或想到要購
買某種產品或服務者。

係指其看
法或忠告
在最後作
決定時會
有影響力

為消費
或使用
該產品
或服務
者。
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有影響力
者。

為最後決定
下列的部份
或全部購買
決策者：是
否購買、購
買什麼、如
何購買，或
何處購買。

實際
的購
買人。

直接再購直接再購直接再購直接再購(straight rebuy)

• 以相同的條件採購之前曾購買的產品

• 通常是簡單、低單價、佔總成本不多的產品

• 免除轉換成本、促進標準化

• 可能會受制於人，並忽略了較佳的產品

修正修正修正修正再購再購再購再購(modified rebuy)

組織的購買決策

購買決策的型態

謝版補充資料

修正修正修正修正再購再購再購再購(modified rebuy)

• 局部修改之前採購的規格、方式等

• 可淘汰原有不理想的產品、避免受制於人

• 但會增加採購成本與時間、風險

全新購買全新購買全新購買全新購買(new task)

• 前所未有的採購

• 對於重要採購（廠商、設備、關鍵零組件），決
策的人力、時間、程序、考慮因素等較複雜
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組織型客戶之購買決策

一一一一、、、、問題或需求確認問題或需求確認問題或需求確認問題或需求確認：：：：
公司任一人辨認出必須透過保險商品與服務解決問題，這是購置開始。

二二二二、、、、一般需求確認一般需求確認一般需求確認一般需求確認：：：：
購買者必須確認各滿足需求個方案的特性，和優缺點。

三三三三、、、、產品確認產品確認產品確認產品確認：：：：
進一步了解各種解決方案的內容

四四四四、、、、供應商搜尋供應商搜尋供應商搜尋供應商搜尋：：：：
過往經驗、廣告媒體或參考群體搜尋可能的保險業者

謝版補充資料
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過往經驗、廣告媒體或參考群體搜尋可能的保險業者

五五五五、、、、要求提出建議書要求提出建議書要求提出建議書要求提出建議書：：：：
購買者可能要求賣方提供書面建議書，然後再邀請少數符合資格的廠商
進行口頭報告。

六六六六、、、、供應商選擇供應商選擇供應商選擇供應商選擇：：：：
依事先認定的評估屬性加以衡量，如供應商知名度、信譽、價格、保單
內容、服務一致性及服務彈性。

七七七七、、、、訂單或合約內容確認訂單或合約內容確認訂單或合約內容確認訂單或合約內容確認
八八八八、、、、績效評估績效評估績效評估績效評估

組織型客戶購買決策影響因素

外在環境影響外在環境影響外在環境影響外在環境影響

一一一一、、、、政府政府政府政府/法規法規法規法規 –
對企業客戶影響甚鉅, 例如：汽機車強制險，廠商
產品責任險及公共意外險。

二二二二、、、、文化文化文化文化 –
影響工作態度，也牽動企業行為。如人際關係、
人情、回報、面子等。

組織內部影響組織內部影響組織內部影響組織內部影響

一一一一、、、、企業規模企業規模企業規模企業規模 –

大企業有各專家負責各部門，小公司可能
只有一、兩個人。

二二二二、、、、組織價值組織價值組織價值組織價值 -

謝版補充資料

人情、回報、面子等。

三三三三、、、、地理區域地理區域地理區域地理區域 –
地理位置不同所產生的次文化。

四四四四、、、、產業類別產業類別產業類別產業類別 –
如高科技和傳產有別。

五五五五、、、、經濟狀況經濟狀況經濟狀況經濟狀況 –
經濟景不景氣。

六六六六、、、、參考群體參考群體參考群體參考群體
七七七七、、、、保險公司的行銷活動保險公司的行銷活動保險公司的行銷活動保險公司的行銷活動

-

受創業者或高階主管理念之影響。

三三三三、、、、知覺知覺知覺知覺/記憶記憶記憶記憶 –

透過接觸，形成對賣方的特定印象。

四四四四、、、、學習學習學習學習 –

組織透過經驗與理解學習。
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