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歡迎來到實戰銷售模式的客戶群組攻略！請問我可以為您做什麼？

年輕人的攻略

哈囉，各位保險界的高手們、超級業務們，我是你們的專屬法律專家兼資深保險學教授，今天我們要來好好剖析

這張QQ人壽的「真的好紅外幣終身壽險(定額給付型)」。別以為保單條款冷冰冰，我跟你們說，每一條款背後都藏

著客戶的「眉角」，只要抓對了，財富傳承、保障規劃，自然水到渠成！來，準備好筆記，我們開始上課！

一、 適合的五大群組

這張保單，老實說，它就像我們台灣人常說的「嫁妝一牛車」，裡頭的好東西很多，適合各種不同需求的客人。我

們來把他們分門別類，看看怎麼精準出擊！

1. 群組：新世代家庭的「傳承先行者」

精準主題： 用愛預約，把家的堡壘蓋好，把財富橋樑搭穩。

關鍵行銷： 子女教育基金、海外留學規劃、家族財富穩健增值、愛的延續與指定傳承。

困難點： 這些年輕爸媽們，常常覺得「保險」就是花錢買保障，對於「傳承」的概念可能還很遙遠，或

者覺得手頭緊，錢要花在刀口上，像是房貸、育兒費用等等。

解決方法： 我們要強調這不只是「保障」，更是一個「穩健累積」的「愛的基金」，而且用外幣計價，除

了對抗新台幣貶值，未來孩子出國唸書、甚至海外發展，這筆錢都能派上用場。現在開始存，複利效果

最驚人！

2. 群組：精打細算的「青壯年保守投資族」

精準主題： 穩健理財新選擇，讓美元資產像不倒翁，市場再晃也能安穩增值。

關鍵行銷： 穩健增值、分散風險、美元資產配置、對抗通膨、資產保全。

困難點： 這群人對投資有概念，但可能被股市或房市震盪嚇過，對高風險投資有陰影，但又怕錢放銀行
被通膨吃掉，心裡總是有點不安。他們可能覺得保險報酬率不高，又綁手綁腳。

解決方法： 強調這張保單「穩健增值」的特性，尤其是美元計價的分紅機制，可以有效規避單一幣別的

風險，讓資產在動盪的年代裡，找到一個安穩的避風港，就像是為他們的資產打造一個「超級防護罩」。

3. 群組：渴望自由的「斜槓/自由工作者」

精準主題： 為自己打拚，更要為自己「賺」退休金，把保障和尊嚴緊緊抓牢。

關鍵行銷： 退休金預備、完全失能保障、祝壽金、醫療應急金、自主財富規劃。

困難點： 這群人收入不固定，對未來充滿變數，可能沒有公司提供的團保，對退休生活感到迷茫，甚至

覺得保險是給「有家庭責任」的人，跟他們沒關係。

解決方法： 強調保單的「完全失能保障」對他們而言特別重要，因為沒有老闆幫忙，一旦身體出了狀
況，就斷了生財之路。而且，這張保單到110歲還給「祝壽金」，這等於是幫自己存一筆「長壽基金」，活

得越久領越多，活到老、領到老，靠自己也能過上體面有尊嚴的退休生活。



4. 群組：未雨綢繆的「新手爸媽/準爸媽」

精準主題： 給寶寶第一份永恆的愛，用保險為他們鋪陳一條「不敗人生路」。

關鍵行銷： 嬰幼兒低費率、子女未來教育金、財富贈與規劃、提早為孩子鎖定終身保障。

困難點： 新手爸媽們事情多、花費大，可能覺得孩子還小，保障不需要那麼多，或者更傾向規劃醫療

險。對於「終身壽險」和「外幣」的連結，可能一頭霧水。

解決方法： 點出從小投保的「費率優勢」，這根本是「越早買越划算」的道理，而且越年輕體況越好，幾
乎不用擔心核保問題。將保單包裝成一份「可以傳承的愛的禮物」，除了基本的保障，累積的保單價值可

以成為孩子未來教育、創業甚至結婚的啟動金，讓他們的愛，不僅是口頭上說說，而是實實在在地透過

保單傳遞。

5. 群組：準備退休的「半百樂活族」

精準主題： 退休後，讓資產像長青樹，持續結果，安穩樂活免煩惱。

關鍵行銷： 退休金補充、資產保全、穩健收益、長期看護預備、傳承規劃。

困難點： 他們可能已經累積了一些資產，但對投資市場的波動感到不安，怕退休金縮水，也擔心醫療或

長照的開銷。另外，他們會想：這年紀買保險，會不會太晚、保費太貴？

解決方法： 強調保單的「美元穩定收益」特性，可以作為退休資產配置的重要一環，讓辛苦累積的財富
不會因為市場震盪而縮水。同時，保單的「祝壽金」設計，能提供一份確定領到110歲的現金流，有效應

對長壽風險，這是一種「越活越有錢」的規劃，而不是單純的「花錢買保障」。

二、 主打五大年齡層

這張「真的好紅外幣終身壽險」，因為它是終身型，而且有分紅，有資產累積的潛力，所以它的適齡性非常廣。我

們就來抓出五個關鍵年齡層，看看他們最在意什麼，我們能怎麼幫上忙。

1. 年齡層：0-10歲 (黃金起跑期)

精準主題： 父母的愛，提早佈局，給孩子一份「越長大越值錢」的禮物！

關鍵行銷： 鎖定超低費率、長期複利增值、免體況投保優勢、未來教育金/創業金、愛的傳承。

困難點： 許多父母覺得孩子還小，不需要什麼「終身壽險」，或優先考慮醫療、意外險，對外幣保單的長

期規劃理解有限。

解決方法： 告訴父母，這是「投資未來的禮物」。從小投保，費率比成年人便宜到不可思議，而且保額會
隨著時間和紅利「像吹氣球一樣」慢慢長大，未來孩子的教育、留學、創業，甚至當作他人生第一桶

金，這份保單都能成為最堅實的後盾，一份「越早給越划算」的永恆祝福。

2. 年齡層：20-30歲 (夢想啟航期)

精準主題： 剛出社會，別只顧著賺錢，更要學會「用錢滾錢」和「超前部署」！

關鍵行銷： 小資族美元儲蓄、強迫儲蓄習慣養成、人生第一張美元保單、風險轉嫁與保障基石、未來購

屋/結婚基金。

困難點： 這個年齡層最常說「沒錢」、「月光族」、「未來還很久」，覺得保險是負擔，更想把錢花在享受生

活、投資股票或基金上。

解決方法： 強調這是一個「高槓桿」的投資，用相對低的預算，就能為自己建立保障，而且是「終身」
的。同時，它也是一個「紀律型」的美元儲蓄工具，幫你把每月咖啡錢、手搖飲錢存下來，未來不管是

想出國唸書、結婚基金還是買房頭期款，這張保單都能幫你「存出一個夢想」，讓你不會像無頭蒼蠅一

樣，錢左手進右手出。

3. 年齡層：30-40歲 (責任高峰期)

精準主題： 房貸、車貸、小孩教育費？別讓「萬一」變成全家人的「負擔」！

關鍵行銷： 家庭經濟支柱保障、房貸/車貸保障、子女教育基金、完全失能風險轉嫁、財富穩健累積。

困難點： 這個年齡層多半是家庭經濟支柱，收入壓力大，總覺得「錢不夠用」，已經有其他保險，或覺得
終身壽險保障太基本。

解決方法： 從「責任」切入，強調這不是為自己買，是為「家人」買，讓家裡的「經濟火車頭」不管發

生什麼事，都能繼續前進。特別是保單的「完全失能」給付，以及可以透過分期給付的方式，讓家人在

最艱困的時候，還能有一份穩定的現金流，確保生活品質不致受到太大衝擊。這不是單純買保險，是為

「家」買一份「安心與承諾」。



4. 年齡層：40-50歲 (財富轉型期)

精準主題： 資產配置該「進化」了！用美元終身壽險，讓你的財富「更堅固、更靈活」！

關鍵行銷： 資產多元配置、美元資產避險、退休規劃再加碼、長期穩健增值、節稅規劃（間接效果）。

困難點： 這群人可能已經有一定財富，但面臨資產配置的困境，市場波動大、通膨壓力、繼承問題開始

浮現，他們可能不清楚保險在資產配置中的獨特優勢，或認為保險就是「死錢」。

解決方法： 將保單定位為「資產配置的定海神針」，它不像股票一樣上沖下洗，也不像定存一樣跟不上通
膨。美元分紅終身壽險能提供穩定的現金流累積，並在傳承時享有「指定受益人」的法律優勢，讓資產

傳承更順暢。這不是花錢，是把你的錢從「活錢」變「聰明錢」，讓它自己努力工作，為你和家人創造長

期價值。

5. 年齡層：50-60歲 (樂齡準備期)

精準主題： 退休，不只要有錢，更要「有尊嚴、有自由」！這張保單就是你的「樂齡通行證」。

關鍵行銷： 退休金缺口補足、長壽風險應對、資產保值與傳承、預留稅源（間接）、保單借款應急。

困難點： 接近退休，對退休金能否支應生活感到焦慮，擔心醫療費用高漲，或身體狀況可能影響投保。

有些高資產人士可能更在意稅務問題。

解決方法： 強調「祝壽金」在110歲給付的機制，這等於是一筆「確定能領的長壽紅利」，為你的百歲人
生做足準備，讓退休生活有底氣，活得有尊嚴。同時，它提供的「完全失能保障」也能作為未來可能長

照的預備金。對於有資產傳承需求者，可再次點出指定受益人的傳承優勢。這不只是一張保險，更是你

「退休無憂、生活自主」的保障。

三、 頂尖客戶群組攻略手冊

各位夥伴，接下來是重頭戲！我們將針對前面分好的五大群組，一個一個拆解他們的心理，然後搭配最有效的

SPIN+FAB銷售話術，讓大家實際演練，保證一擊必中！

第一組：新世代家庭的「傳承先行者」

心理學側寫：

他們要什麼： 對孩子最深沉的愛與承諾、給孩子最好的未來、家庭穩定與安全感、用最有效率的方式累

積財富、不讓孩子輸在起跑點。

他們怕什麼： 孩子未來生活的不確定性、通貨膨脹吃掉儲蓄、自己萬一發生狀況孩子沒人照顧、教育費

用過高、資產傳承複雜麻煩。

溝通切角： 你不是在賣保險，你是在幫他「把對孩子的愛，變成一筆看得到、摸得到，而且還會長大的
財富」。

SPIN + FAB 融合實戰對話： (情境：在咖啡廳，跟年輕爸媽（林先生、林太太）輕鬆聊天，桌上放著他們的育

兒雜誌) 你： 「林先生、林太太，說真的，現在養小孩真的不容易吼？我最近看我表妹，光是幼稚園學費、
才藝班，就讓我嚇死了！你們現在是不是也為了小寶貝的未來，特別是教育基金，想說要怎麼『超前部署』，

讓他們以後想去哪裡唸書，都不用擔心錢的問題？」 (心理暗示：建立同理心，用共同的育兒焦慮打開話匣
子，直接點出痛點：「教育基金」和「超前部署」) 林先生 (預測回答)： 「對啊！真的有夠燒錢！我們現在都盡

量存，不過說真的，通貨膨脹這麼嚴重，存在銀行那一點點利息，根本追不上，投資股票又怕賠錢…頭很

痛！」

你 (神回應，直擊核心)： 「唉，林先生你真的是說到心坎裡了！現在錢放銀行，感覺就像是把鈔票丟進碎紙

機，一點一滴被通膨吃掉。投資股票或基金，有賺有賠，心臟要很大顆。那，如果你今天有機會，可以幫小

寶貝存一筆『穩穩長大』的美元資產，而且這筆錢，不管未來市場怎麼變，都能按照你的『心意』精準送到

他手上，甚至可以指定給他當留學基金或創業金，你覺得這樣是不是感覺安心多了？」 (SPIN - S/P/I 融合：放

大通膨和投資風險的痛點，再引導出「穩穩長大」、「精準送達」的需求，強化安心感，暗示現有方式的不確

定性) 林太太 (預測回答)： 「喔？有這種好東西喔？聽起來不錯，但保險不都是保障身故的嗎？而且外幣會不

會有匯率風險啊？」

你 (FAB 價值植入)： 「林太太，你問得太專業了！這張『QQ人壽真的好紅外幣終身壽險』，它最棒的地方就

在這裡！它不只是單純的保障身故，它其實是一個『英式分紅保單』(F)。這代表什麼？它會把保險公司經營

的盈餘，以『增額分紅保額』跟『額外分紅保額』的方式，每年『分紅』給你，讓你保額越滾越大(A)！就像
是給你的錢『加薪』，讓它自己努力『長大』！而且，它是美元計價，你想想，未來小寶貝如果要去美國、加



拿大或任何一個國際化的國家，是不是都需要用到美元？這筆錢，直接就是美元資產，除了可以分散新台幣

的匯率風險，你也不用擔心以後要急用錢的時候，還要搶銀行換匯，省下超多麻煩跟匯損的風險(B)。林先
生、林太太，這不就是把對小寶貝的愛，變成一份『未來保證』的禮物嗎？而且越早規劃，享受時間複利的

效果就越大，讓這份愛，年年『加紅利』，永遠不縮水！」 (SPIN - N 需求滿足 + FAB 特色/優勢/利益強化：用
「英式分紅」解釋增值特色，再連結到美元對未來教育/國際化的優勢，解決匯率擔憂，最後回到「愛的禮

物」這個核心價值，觸動情感。)

總結與推進： 「林先生、林太太，其實規劃小寶貝的未來，就像蓋一棟房子，現在打好地基，未來就不怕風
吹雨打。我們今天不用急著做決定，我先幫你們試算一下，假設你們每年撥一點點錢，這筆錢未來能為小寶

貝累積出多少令人驚豔的『愛心基金』，好不好？我們就花個15分鐘，把這個數字變清楚，怎麼樣？」 (引

導：將「買保險」轉換為「規劃未來」、「試算愛心基金」的動作，給予低承諾壓力，並明確下一步行動，把

他們從潛在客戶變成主動參與者。)

第二組：精打細算的「青壯年保守投資族」

心理學側寫：

他們要什麼： 資產安全、穩健增值、風險控管、清晰的投資邏輯、不被市場波動影響。

他們怕什麼： 虧損、資產縮水、資訊不對稱、被當韭菜、複雜難懂的金融商品。

溝通切角： 你不是來推銷商品，你是來提供一個「聰明、穩健」的「資產避風港」，讓他們在動盪的市場

中，也能睡得安穩。

SPIN + FAB 融合實戰對話： (情境：客戶是位工程師，對數字很敏感，在辦公室或家裡，輕鬆但不失專業的氛
圍) 你： 「陳經理，最近股市是不是讓大家有點『心驚驚』？感覺每天都在洗三溫暖，有時候賺錢比上班還

累，對不對？您有沒有想過，除了那些高風險的投資，有沒有一種方式，可以讓您的資產『躺著也能穩穩長

大』，又不用天天盯盤、嚇得睡不著覺？」 (心理暗示：點出普遍的市場焦慮，營造共同的「痛」點，並暗示
有更輕鬆的解決方案，引導好奇心) 陳經理 (預測回答)： 「哎呀，別提了！最近真的是跌到我心都涼了半截。

穩穩長大的？聽起來很像定存，但定存利息又少得可憐，跟不上通膨啊！」

你 (神回應，直擊核心)： 「陳經理，您這問題問得太好了！這也是很多人心裡頭的OS！錢放定存是穩，但穩

到都快被通膨『追過去』了；衝高風險的投資，又像在玩雲霄飛車，刺激是刺激，但風險太高，不是每個人

都玩得起。那您會不會擔心，萬一辛苦累積的資產，在您準備退休前，一個不小心，就被市場波動給『稀釋』

掉了一大半，甚至還要再花時間去彌補，這樣您辛苦大半輩子，會不會覺得很『冤枉』？」 (SPIN - I 放大影

響：將定存的不足和高風險投資的弊端放大，觸及他們對「辛苦白費」的恐懼，讓他們意識到「穩健」的重

要性不僅是報酬率，更是時間成本。) 陳經理 (預測回答)： 「當然會啊！所以我才想找個穩一點的，但又不能

太死板的，像基金那種，至少還有機會賺多一點點。」

你 (FAB 價值植入)： 「陳經理，這張『QQ人壽真的好紅外幣終身壽險』，它就是我說的那個『資產避風
港』！它不像基金需要天天盯淨值，也不像定存會被通膨追著跑。它最大的『特色』(F)就是它是一張『英式

分紅保單』，公司每年會根據經營績效，把盈餘以『增額分紅保額』和『額外分紅保額』的形式分給你，讓你

的保額像樓梯一樣，每年穩穩地往上爬，長期下來，這個增值效果會非常可觀(A)！而且，它是美元計價，這

就厲t害了！在全球經濟不確定性高的現在，美元就是個『萬用貨幣』，它能幫您分散掉單一貨幣的風險，讓

您的資產組合『更堅固』。你想想看，當別人為了市場震盪焦頭爛額的時候，您的美元資產卻能『穩若泰

山』，還能持續『長紅』，這種『躺著也安心』的感覺，是不是特別好(B)？」 (SPIN - N 需求滿足 + FAB 特色/優

勢/利益強化：用「資產避風港」滿足其安全需求，解釋英式分紅的「穩健增值」特色，強調美元的「分散風
險」優勢，並點出「躺著也安心」的利益，觸動其對穩定和優越感的渴望。)

總結與推進： 「陳經理，投資，不只是追求高報酬，更重要的是風險控管和心靈平靜。這張保單，就是讓您

在面對市場波動時，還能穩穩當當的那塊壓艙石。要不要這樣，我幫您做一個更詳細的規劃，您看看，這張

保單在您整個資產配置裡面，能扮演一個多麼『關鍵』的角色？我們找個時間，我帶一份專業報告給您，您

再來慢慢研究，好不好？」 (引導：將「買保險」轉換為「資產配置的關鍵角色」，用「專業報告」提升期
待，再次給予低承諾壓力，並引導下次見面機會。)

第三組：渴望自由的「斜槓/自由工作者」

心理學側寫：

他們要什麼： 個人財務獨立、生活自主、彈性與自由、未來的安全感、自我價值實現。

他們怕什麼： 收入不穩定、意外或疾病導致收入中斷、老了沒錢、孤獨終老、被他人束縛。

溝通切角： 你不是給他們一個限制，你是給他們一個「更自由的選擇」，讓他們不管面對什麼挑戰，都能
繼續瀟灑過人生。



SPIN + FAB 融合實戰對話： (情境：在文創咖啡廳，跟一位年輕的設計師（小雅）聊著她的創作，順道提到未

來規劃) 你： 「小雅，你的設計作品真的很棒耶！這種自由自在、為自己打拚的生活，真的讓很多人羨慕。
不過，有沒有哪一刻，你會突然閃過一個念頭，想說：『哇，如果有一天我不能再創作，或是老了，沒有穩定

收入，那我該怎麼辦？』會不會有一點點小小的焦慮？」 (心理暗示：從她的生活方式切入，讚美其優點，然
後用一個「假設性問題」輕柔地觸及她內心深處對「不確定性」的擔憂，點出痛點) 小雅 (預測回答)： 「有

啊！當然有！我們這種自由業，有案子就有錢，沒案子就吃土。所以現在拼命賺，但的確會擔心以後生病或

老了怎麼辦？總不能一直靠爸媽吧？」

你 (神回應，直擊核心)： 「小雅，你真是個有遠見的設計師！很多人都只看到眼前的光鮮亮麗，沒看到自由

背後的『無形風險』。你說得沒錯，現在靠自己賺錢很驕傲，但萬一哪天，不是你不想工作，而是『身體不允

許你工作』了，比如說像我們條款裡講的『完全失能』，那時候怎麼辦？所有的收入都停擺，連生活自理都困

難，這種狀況會不會讓你覺得，辛辛苦苦打下的江山，反而變成一個巨大的負擔？」 (SPIN - I 放大影響：將

「收入不穩定」具體化為「完全失能」的極端狀況，放大其後果，讓她意識到這個風險的可怕性，不僅是財

務，更是尊嚴。) 小雅 (預測回答)： 「嗯...聽起來好可怕喔！我還沒想過這麼嚴重耶。那這種保險能幹嘛

啊？」

你 (FAB 價值植入)： 「別怕別怕！我就是來幫你把這個『可怕』變成『可靠』的！這張『QQ人壽真的好紅外

幣終身壽險』，它有個很重要的『特色』(F)，就是它不只保障身故，還特別強調『完全失能保險金』的給付。

你知道這有什麼『優勢』(A)嗎？這代表，萬一你真的遇到像附表一那些嚴重的完全失能狀況，它會直接給你
一筆錢，而且這筆錢是給你本人用的！更棒的是，保單的『祝壽保險金』設計(F)，是活到110歲就給付，這不

就是幫你存了一筆『活得越久、領越多』的『樂齡養老金』嗎(A)？小雅，你想想，當你的同齡朋友還在煩惱
退休金哪裡來的時候，你卻可以透過這張保單，讓自己的未來『活得有尊嚴、有自由』，萬一身體不便，也有

錢可以照顧自己，甚至老了還能繼續領到110歲，這才是真正的『財務自由』，不是嗎(B)？讓你的創作人生，
沒有後顧之憂！」 (SPIN - N 需求滿足 + FAB 特色/優勢/利益強化：直接指出「完全失能金」的特色和對自由業

者的實用性，再強調「祝壽金」作為長期養老金的優勢，連結到「活得有尊嚴、有自由」的深層需求，並用

「財務自由」做高價值利益的總結。)

總結與推進： 「小雅，我覺得像你這樣有才華的人，最需要的就是『安心』。讓你可以無後顧之憂地去追求你

的夢想，享受你的自由。這樣好了，我幫你做一份專屬的『自由人生規劃藍圖』，我們算算看，用你現在的收

入，可以怎麼穩穩地為自己『打造』這份未來保障，下次我們再找時間，我帶來跟你分享，好不好？」 (引

導：將「買保險」轉換為「打造自由人生藍圖」，將自己定位為規劃師，降低推銷感，並設定下次見面，讓客

戶主動期待。)

第四組：未雨綢繆的「新手爸媽/準爸媽」

心理學側寫：

他們要什麼： 給孩子最好的、孩子的健康與安全、家庭的幸福感、對未來教育的保障、用最少的錢達到

最大的效益。

他們怕什麼： 孩子生病受傷、教育費用壓力、自己無法給孩子最好的、風險突然來臨、錯過為孩子規劃
的黃金時機。

溝通切角： 你不是在賣保險，你是在幫他們「把爸爸媽媽的愛，具體化成一份會長大、會陪伴孩子一輩

子的禮物」。

SPIN + FAB 融合實戰對話： (情境：在月子中心或親子活動中心，跟新手爸媽（小陳、美玲）聊天，看到他們
正專心照顧寶寶) 你： 「小陳、美玲，你們看著小寶貝熟睡的樣子，是不是覺得特別幸福？那種恨不得把全

世界最好的都給他的感覺，我懂！現在是不是也開始在想，除了現在的照顧，未來怎麼幫他鋪好一條路，像

是教育基金啊、或者萬一有什麼萬一，也能給他一份保障，對不對？」 (心理暗示：透過「幸福感」建立連

結，觸發父母對孩子「未來」的責任感和規劃需求，輕柔地導入痛點) 小陳 (預測回答)： 「是啊！每天看到他

就覺得責任好重。不過我們還年輕，應該不用這麼早幫他規劃保險吧？不是說大人先保好比較重要嗎？」

你 (神回應，直擊核心)： 「小陳你說的沒錯，大人先有保障當然很重要，畢竟你們是這個家的頂樑柱！但你

有沒有想過，為什麼保險公司會鼓勵我們『越早投保越好』？因為小寶貝現在這個年紀，不僅體況是『最健

康』的，而且費率是『最低』的！錯過了這個黃金投保期，未來如果萬一體況有變化，或者年紀增長保費變

貴，會不會覺得，當初怎麼沒『狠下心』給孩子一個最好的起點，然後就後悔莫及？」 (SPIN - I 放大影響：承
認客戶觀點，但立即轉化，利用「黃金投保期」、「最低費率」、「後悔莫及」等詞語，放大「錯過」的損失和

未來的「體況風險」，製造緊迫感。) 美玲 (預測回答)： 「嗯…好像是耶。但我對保險不太懂，而且這張是外

幣的，會不會很複雜啊？」



你 (FAB 價值植入)： 「美玲，一點都不複雜！這張『QQ人壽真的好紅外幣終身壽險』，它真的是給小寶貝的

『愛心寶藏』！它的『特色』(F)就是一張美元計價的終身壽險，還有『分紅』機制。它的『優勢』(A)在哪裡
呢？就是它從小投保，費率鎖定超低，而且每年的分紅，會讓保額『自動長大』，累積速度比你想像的快！這

不只是單純的保障，它就像幫小寶貝開了一個『長期美金儲蓄帳戶』，而且這帳戶的錢還會『自己變多』，未

來不管是要出國唸書的留學金，還是大學畢業想創業的第一桶金，這筆錢都可以成為他人生中最大的『靠山』

(B)！小陳、美玲，這份保單，不就是你們給小寶貝一份『可以陪伴他一輩子，而且越老越值錢』的永恆禮物

嗎？讓你們的愛，真的能『紅』一輩子！」 (SPIN - N 需求滿足 + FAB 特色/優勢/利益強化：用「愛心寶藏」具
象化產品，強調「低費率」和「保額自動長大」的特色優勢，將美元連結到未來國際化需求，並將其利益昇

華為「陪伴一輩子、越老越值錢」的永恆禮物，觸動父母最柔軟的心。)

總結與推進： 「小陳、美玲，為孩子規劃，是一種對未來的投資，也是一份最棒的愛。我建議我們可以先從
一個小額的『愛心專案』開始，讓小寶貝提早擁有這份『紅』一輩子的保障。不如這樣，我幫你們規劃一份

『小寶貝成長禮金方案』，你們今天回去再跟家人討論一下，好不好？下次我再帶著規劃書來跟你們詳細說

明，把每個數字都講清楚，讓你們更放心。」 (引導：將「買保險」轉換為「愛心專案」、「成長禮金方案」，

降低客戶壓力，給予思考空間，並設定明確的下次會面目標。)

第五組：準備退休的「半百樂活族」

心理學側寫：

他們要什麼： 退休生活無憂、資產保值、穩定現金流、長壽的風險應對、子女不必為自己操心、尊嚴與
自主。

他們怕什麼： 退休金不夠用、市場波動侵蝕資產、長壽風險（活太久沒錢）、成為子女負擔、年老後身體

機能下降。

溝通切角： 你不是在賣保險，你是在幫他們「打造一個樂活無憂的晚年，讓辛苦一輩子的錢，繼續為他

們工作，而且活得越久，領得越開心！」

SPIN + FAB 融合實戰對話： (情境：在客戶家中或茶藝館，與即將退休的張董事長（簡稱張董）品茶聊天)
你： 「張董，聽說您最近已經開始規劃退休生活了，真是令人羨慕啊！您打拼了一輩子，現在終於可以好好

享受人生了。不過，我常聽很多前輩說，退休之後最大的擔心，不是沒錢，而是『錢會不會被市場吃掉』，或

是『活太久，錢卻不夠用』，您有沒有想過這方面的問題？」 (心理暗示：先讚美客戶成就，再輕柔導入退休
焦慮，點出「市場風險」和「長壽風險」這兩個痛點，引起共鳴) 張董 (預測回答)： 「唉，你說到我心坎裡

了！錢放銀行利息少得可憐，股票基金我又不想再追高殺低了，這把年紀經不起折騰。但又怕老了活太久，

會變成孩子的負擔。」

你 (神回應，直擊核心)： 「張董，您真的是人生經驗豐富！的確，退休後我們追求的，不再是短期的『暴

利』，而是長期的『穩健』和『安心』。那您有沒有想過，萬一哪天，市場又來個『大地震』，把您辛苦累積的

退休金，狠狠地『震』掉一大塊，或是您活到九十幾歲、一百歲，身體還很硬朗，但卻發現當初準備的退休

金已經『見底』了，那種感覺會不會讓您覺得，少了那份『老來有錢』的尊嚴和自由？」 (SPIN - I 放大影響：
將市場波動具體化為「大地震」，放大資產縮水的恐懼，並連結到「長壽風險」和「尊嚴、自由」的喪失，讓

客戶深思其影響。) 張董 (預測回答)： 「你這麼一說，的確是會有點毛毛的。但現在這年紀買保險，是不是保

費都貴到嚇人？而且我身體還不錯，也不想被綁死。」

你 (FAB 價值植入)： 「張董，您完全理解了退休規劃的精髓！這張『QQ人壽真的好紅外幣終身壽險』，它就

是我說的那個『樂齡通行證』！它的『特色』(F)是美元計價的終身分紅壽險，最棒的是它還有『祝壽保險金』
的設計(F)，被保險人活到110歲還活著，就給你一大筆錢！這有什麼『優勢』(A)呢？這代表，這筆錢是專門

設計來應對『活得久』這個風險的，它不是你走了才給，是『活著就能領』，而且會持續增值。你想想看，未

來你不但不用擔心『錢不夠用』，反而可以『越活越有錢』，甚至可以每年從裡面拿錢出來環遊世界、享受生

活，而且因為是美元資產，還有機會享受匯差的收益，讓您的財富『穩穩增值』，讓您『老有所養、老有所

樂』，這不就是您追求的『有尊嚴、有自由』的樂齡生活嗎(B)？讓您的每一天，都過得『紅』紅火火！」
(SPIN - N 需求滿足 + FAB 特色/優勢/利益強化：用「樂齡通行證」建立積極意象，強調「祝壽金」應對長壽風

險的特色優勢，連結到「活著就能領」、「越活越有錢」的利益，並深化到「尊嚴與自由」的退休生活，觸動

其對美好晚年的憧憬。)

總結與推進： 「張董，您辛苦了大半輩子，現在是該好好享受的時候了。這張保單，就是讓您在退休後，還

能高枕無憂、盡情享受的『秘密武器』。不如這樣，我幫您量身訂做一份『尊榮樂活退休方案』，我們就看這

張保單如何讓您的資產『持續長青』，確保您未來的每一天都『紅』不讓。下次，我把這份詳細的方案帶給

您，我們再來好好聊聊，怎麼樣？」 (引導：將「買保險」轉換為「尊榮樂活退休方案」、「秘密武器」，給予
尊榮感和專屬感，再次降低壓力，並明確下次見面，引導客戶期待更深入的規劃。)



今天想了解哪些保單的客戶群組攻略呢？


