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歡迎來到實戰銷售模式的頂尖業務實戰！請問我可以為您做什麼？

年輕族群的推廣，要詳盡

好的，各位頂尖戰將，準備好了嗎？今天我們要來磨刀霍霍，把我們手上這把QQ人壽的「真的好紅外幣終身壽險

(定額給付型)」賣給我們的未來棟樑——年輕族群！這可不是隨便喊喊口號就好，我們要把話說進他們心坎裡，讓

他們覺得「不買不是人！」

這款保單，就像你阿公阿嬤那個年代的「菜脯甕」，越放越香，越陳越值錢。但年輕人哪懂什麼菜脯甕？他們只懂

「即時享樂」、「斜槓人生」、「提早退休」！所以，我們的任務就是把這罐老菜脯，包裝成最潮、最夯的「未來投

資神器」！

廢話不多說，直接上菜！

一、五大銷售主軸

各位，記住，年輕人想聽的，跟我們想講的，要搭得上線。這款保單能滿足他們現階段到未來的各種需求，我們

要從不同的角度切入，打中他們心裡那根最敏感的弦！

1. 主軸：人生起手式，佈局致富第一桶金

精準主題： 透過美元終身壽險，為年輕世代打造穩健的資產基石，並培養長期儲蓄習慣。

關鍵行銷： 零存整付、習慣養成、財富放大器、避險抗通膨、複利滾存。

困難點： 年輕人手頭緊，覺得保費是負擔，認為錢應該花在當下體驗上。

解決方法： 強調「小錢變大錢」的長期效益，與銀行定存、股票等短期波動投資作比較，凸顯其穩健性

和紀律性，並提供多元繳費方式的彈性。

2. 主軸：斜槓人生，打造被動收入金流

精準主題： 利用保單的現金價值和分紅機制，為年輕族群在職涯發展中創造額外的現金流潛力，支持他

們的創業或進修夢想。

關鍵行銷： 資產活化、彈性增值、創業基金、圓夢計畫、緊急備用金。

困難點： 客戶對保單流動性有疑慮，認為資金會被綁死。

解決方法： 說明保單借款功能（條款第30條）和分紅增值機制（條款第31條），讓客戶理解這張保單不僅

有保障，還有資產活化的潛力，能成為他們未來斜槓或創業的強力後盾。

3. 主軸：跨國圓夢，為世界公民儲備夢想金

精準主題： 以美元計價的保單，為有海外留學、遊學、移民或海外旅遊夢想的年輕人，提供外幣資產配

置，降低匯率風險，實現國際化的生活。

關鍵行銷： 美元優勢、匯率避險、全球資產配置、留學基金、海外置產預備金。



困難點： 客戶擔心美元匯率波動，或對外幣投資不熟悉。

解決方法： 強調長期持有可平滑短期匯率波動，美元作為全球強勢貨幣的穩定性，以及提前佈局可鎖定
未來資金成本的優勢。

4. 主軸：防範未然，扛起風險責任意識

精準主題： 讓年輕人意識到儘早規劃風險保障的重要性，以應對人生中可能發生的意外與失能，避免拖
累家人。

關鍵行銷： 身故保障、完全失能保障、責任承擔、家人照護、風險轉嫁。

困難點： 年輕人普遍認為風險離自己很遠，覺得「死不了」、「不會失能」，不願面對死亡議題。

解決方法： 透過「完全失能」案例，強調即使活著但無法工作，保險金也能支撐生活，避免成為家人負
擔；或用「孝親金」概念，將身故保障轉化為對父母的最後一份愛。

5. 主軸：超前部署，打造退休享樂人生

精準主題： 引導年輕人提早思考退休生活，運用保單的長期增值和祝壽金（條款第16條），為未來的高品
質退休生活奠定基礎。

關鍵行銷： 退休金規劃、樂活老年、資產穩健增值、活越久領越多、財富自由。

困難點： 退休對年輕人來說太遙遠，缺乏急迫感，覺得有錢再說。

解決方法： 透過視覺化比喻，讓他們想像未來幾十年後的「時間複利」魔力，強調越早開始，壓力越
小，未來享樂程度越高，並將祝壽金與旅遊、興趣等連結。

二、頂尖業務實戰訓練手冊

各位，接下來是實戰演練！每一招都是精挑細選，幫你把話術、心理學、預判客戶反應都準備好了，照著念，照

著做，成交率直接翻倍！

第一招：人生起手式，佈局致富第一桶金

【心理學開場】 （帶著年輕、有活力的笑容，語氣充滿共鳴感，稍微靠近客戶，製造信任氛圍） 「欸，小陳啊！

我知道你們年輕人最討厭聽到『理財』兩個字了，感覺超老派、超無聊，對不對？（輕輕拍對方肩膀或手臂）我

也曾經是這樣，覺得錢就是要拿來花的！玩樂、旅遊、買潮牌，人生就是要享受嘛！」 (暗示：用同理心拉近距
離，先肯定他們的價值觀，讓對方放下戒心，覺得你懂他。)

【SPIN 流程實戰】

S (Situation - 現況): o 「不過話說回來，你現在這麼努力工作，除了享受當下，是不是心裡也偷偷想著，要怎

麼讓自己未來過得更『爽』，甚至提早實現『財富自由』，可以不用看老闆臉色？」 (引導：從「享受當下」轉

向「未來享受」，並植入「財富自由」、「不用看老闆臉色」等年輕人嚮往的詞彙，激發他們的潛在渴望。)

P (Problem - 痛點): o 「現在錢放在銀行，利息跟沒有一樣，通膨怪獸一直在吃你的錢。去投資股票、加密貨

幣，喔，那個心臟要很大顆，一不小心可能就『畢業』了，晚上睡覺都在做惡夢。你說是不是？想存錢，可

是又常常『月光光，心慌慌』，根本存不住，對不對？」 (引導：點出年輕人現有理財方式的困境，製造焦慮

感。「心臟要很大顆」、「畢業」、「月光光，心慌慌」等口語化表達，讓他們產生共鳴。) o 預測客戶回答：
「對啊！超難存的，一堆東西要買，股票也看不懂，怕賠錢。」 o 互動反映： 「嘿啦！就是這樣！所以我們

才要找一個『偷偷存錢』、而且『越存越有』的方法，讓你不用擔心風險，還能享受人生！」

I (Implication - 影響): o 「你想想看，如果你的錢就這樣一直躺在那邊被通膨吃掉，或者一下衝上去一下跌下
來，結果玩了一圈，『少年董』變『少年窮』。你還怎麼買房、怎麼環遊世界、怎麼實現你的斜槓夢想？到時

候，你可能就跟那些阿伯一樣，每天抱怨錢不夠用，這樣的人生，是你想要的嗎？」 (引導：把問題的後果放
大到「夢想破滅」、「淪為普通人」，甚至「變成抱怨的阿伯」，這種極具畫面感的負面情境，刺激他們的危機

意識和自尊心。)

N (Need-Payoff - 解決): o 「所以，如果有一個方法，可以讓你每個月像繳手機費一樣，輕鬆地存一點小錢，但
這筆錢呢，它不是定存，而是用美元幫你鎖住一個穩穩的成長空間，還能定期幫你『加碼』，讓你未來的資產

像搭上火箭一樣往上衝，而且完全不用擔心市場波動，還能為你的人生打下最穩固的基礎。這樣，你是不是

就能更安心地去追求你想要的夢想？」 (引導：引導客戶想像解決方案帶來的好處，將抽象的「保障」轉化為

具體的「安心」、「夢想加速器」，並連結「輕鬆繳費」降低門檻。)



【FAB 價值植入】

F (Feature - 特色): 「這張QQ人壽的『真的好紅』美元終身壽險，它最大的特色就是，你用美元繳費，而且它
還是一個『分紅保單』。」

A (Advantage - 優勢): 「美元是全世界最強勢的貨幣之一，等於你的資產是跟著全球經濟在走，不怕台灣的景

氣波動。而且分紅保單最厲害的地方，就是它像個『賺錢小金庫』，每年會把保險公司的經營獲利，以『增額

分紅』的方式，直接幫你的保額加碼，讓你的保障和現金價值每年都『自動成長』！就像你的錢在裡面會自

己變大！」

B (Benefit - 利益): 「這就代表，你現在花的每一筆錢，都不是在花掉，而是在幫你未來的『財富自由』打地
基！你不只擁有了終身保障，還多了一個穩健的『美元資產增值帳戶』，而且還是非保證的潛力紅利，等於你

用小小的付出，滾出一個超級大的未來！這是不是比你把錢丟進股市瞎忙，或是放銀行發霉，都還要『潮』、

還要『賺』？」

【預判與應對】

預測客戶的第一個困難點： 「美元？匯率很麻煩耶，而且現在匯率也不一定好啊。」

我們的神回應： 「（微笑，點頭）哎呀，小陳你真是太精明了，一下子就想到匯率！不過，『麻煩』正是它最

大的『紅利』！你想想，當大家都覺得好買的時候，往往不是最好的時機，現在匯率相對高檔，正是你分批

進場，『平均成本』的好時候啊！而且我們是終身保單耶，不是做短線的，你會在乎這幾天的匯率波動嗎？這

是幫你的未來資產『佈局』，長期下來，美元的穩定性跟抗通膨能力，絕對是你的最佳夥伴，就像你買了全世

界的『好股票』一樣，安心啦！」

預測客戶的第二個困難點： 「我現在薪水不多，存錢很辛苦，繳保費壓力很大耶。」

我們的神回應： 「（理解地看著對方，語氣放緩）我知道，小陳你現在正是打拼的時候，每一分錢都得花在刀
口上。不過你想想看，我們現在是不是每天都在花『小錢』，一杯咖啡、一頓外送、一件潮牌？這些錢加起

來，一個月是不是也嚇死人？現在只要把其中一小部分的『消費財』，轉化成『資產財』，像我們的保單就可

以用月繳、季繳的方式，輕輕鬆鬆的存。而且這筆錢不是『不見』，它是『存起來』，而且是越存越多，就像

你幫未來的自己，偷偷藏了個『驚喜包』！等到你老了，打開一看，哇！原來當年年輕的你，這麼有遠見！」

預測客戶的第三個困難點： 「感覺保險就是綁死死的，不能動，萬一急用錢怎麼辦？」

我們的神回應： 「（眼神堅定）這就是你誤會大了！以前的保險可能比較硬，但現在的保單可聰明了！這張

『真的好紅』外幣壽險，它有『保單借款』的功能喔！就像你的保單裡面有個『小金庫』，只要累積到一定的

價值，你就可以用保單價值準備金來借錢，而且利率還比外面銀行信用卡循環利息甜很多！這就像你替自己

存了一個『超級急難金』，萬一真的有急用，它就是你最強的後盾，完全不會拖累到你辛苦存起來的錢，是不

是超彈性？」

【總結與推進】 「小陳，我知道你們年輕人最講求『效率』跟『聰明』。與其漫無目的地存錢，不如現在就替自

己啟動一個『未來致富計畫』。我們就從最小額度開始，讓你的錢邊存邊長大，好不好？你告訴我，你希望每個月

讓多少錢，開始為你的未來打拼，讓我們一起把這份『起手式』的表格填起來，我來幫你看看，你的錢要怎麼

『偷偷變大』！」 (引導：將「規劃」轉化為「啟動計畫」，賦予積極意義。降低門檻，從「最小額度」開始，並

將對話導向實際的行動步驟，讓他感覺是主動選擇。)

第二招：斜槓人生，打造被動收入金流

【心理學開場】 （語氣充滿理解與支持，眼神鼓勵） 「小美啊，現在你們年輕人真的很不一樣，不再像我們以

前，一份工作做到死。你們追求的是『多重宇宙』，斜槓、創業、個人品牌，超酷的！我看你每天下班還在經營那

個代購，超有想法的！」 (暗示：肯定對方的新潮思維和行動力，創造共同語言，讓對方感覺被理解和認可。)

【SPIN 流程實戰】

S (Situation - 現況): o 「我看你現在副業經營得有聲有色，真的很有商業頭腦！是不是一直在想，什麼時候才

能把這些點子變成一份『穩定的被動收入』，甚至有一天，你的代購可以變成一個大品牌，不用再看老闆臉

色，自己當老闆？」 (引導：肯定現狀，並將話題引導到「被動收入」和「當老闆」等年輕人嚮往的目標，刺
激其創業夢想。)



P (Problem - 痛點): o 「可是啊，創業哪有那麼容易，第一關就是『資金』！可能要投錢進貨、做行銷、請

人，對不對？如果全部都拿你的本薪去燒，萬一有什麼閃失，那不是慘了？而且現在銀行貸款，審核又嚴

格，利息也不見得划算。會不會常常覺得，好多好點子，都卡在『錢』這個關卡上？」 (引導：點出創業最核

心的痛點——資金壓力與風險，並結合現實中貸款的困難，讓她感覺問題的真實性。用「卡在錢這個關卡」製
造卡關感。) o 預測客戶回答： 「對啊，光想到錢就頭很痛，所以很多想法都停在那邊。」 o 互動反映： 「沒

錯！創業本來就需要『後援』！所以我們才要提早幫你準備一個『不會拖垮你』的彈藥庫！」

I (Implication - 影響): o 「你想想，如果因為沒有足夠的『子彈』，你錯失了一個把副業做大、實現財富自由的
機會，甚至可能因此就放棄了你的夢想。那種感覺，會不會很可惜？會不會覺得自己的人生好像少了什麼？

而且，如果把所有積蓄都投入，萬一不順利，連生活都可能受到影響，是不是壓力會很大？」 (引導：強化錯
失機會的「可惜」感和「夢想破滅」的痛楚，從資金問題擴展到情感和人生遺憾層面，加劇其焦慮感。)

N (Need-Payoff - 解決): o 「所以小美，如果我們現在只是每個月存一點『小零錢』，就能啟動一個『魔法金

庫』，它不只給你保障，更重要的是，它每年會『長大』，累積一筆『保單現金價值』，當你需要資金的時候，

你可以用它來『借錢』，而且利率比信用貸款划算，審核又快！這筆錢，可以成為你創業的『啟動資金』，或

是萬一斜槓不順利的『緊急備用金』，讓你沒有後顧之憂地去闖！這樣你是不是就能更放心地去發展你的『斜

槓事業』，把夢想變成現實？」 (引導：將解決方案具體化為「魔法金庫」，強調其「長大」和「彈性借款」的

優勢，連結到「創業啟動資金」、「緊急備用金」，讓她看到保單如何直接支持她的斜槓夢想。)

【FAB 價值植入】

F (Feature - 特色): 「這張QQ人壽『真的好紅』美元終身壽險，它除了有美元計價和分紅功能，還提供一個很

實用的『保單借款』功能（條款第30條）。」

A (Advantage - 優勢): 「你的保單一旦繳費累積到一定年限，它就會產生『保單價值準備金』，這筆錢就像你的

『私房錢』，你可以用它來借款，最高可以借到保價金的70%！而且！重點來了，借款利率通常比你信用貸款

低，最棒的是，你借款不用看銀行臉色，不用寫一堆報告，只要你有保價金，隨時可以借，資金非常彈性！」

B (Benefit - 利益): 「這代表什麼？這代表這張保單不只是保障，它更是你『斜槓人生』的『秘密武器』！它能

成為你創業的『第一桶金』，不用怕資金壓力卡關；也能是你轉職、進修的『緩衝基金』，讓你更有底氣去嘗

試；更不用說，它每年還會『分紅增值』，讓你的資產像滾雪球一樣越來越大！是不是比你把錢鎖在銀行，或

是冒險去投資，還要『聰明』、還要『安全』？」

【預判與應對】

預測客戶的第一個困難點： 「保單借款會不會很複雜？利率真的比較好嗎？」

我們的神回應： 「（自信地笑）完全不複雜！現在流程很簡單，就跟你在銀行用手機APP操作差不多！而且，

保單借款的利率是浮動的，通常會參考央行利率再加碼，但跟外面信用貸款的利率比起來，真的通常會比較

優惠。最重要的是，它沒有什麼『審核期』，只要你的保單有足夠的價值，資金幾乎是隨時到位，對於創業或

是資金週轉，這才是真正的『即時雨』，你說對不對？」

預測客戶的第二個困難點： 「那我拿錢去創業，會不會賺不到錢，結果保單也虧了？」

我們的神回應： 「（點頭認同，但語氣堅定）問得好！這就是為什麼保單借款這麼『聰明』的原因！它不會因

為你創業成功或失敗，就影響到保單本身的價值！你的保單還是會穩穩地『長大』，它是一個『活資產』，而

不是死錢。你借出去的錢是運用它的『槓桿』，不是把保單直接『變賣』掉。這就好像你有棟金雞母，你只是

跟金雞母借了點蛋去孵小雞，金雞母還是你的金雞母，繼續生蛋給你！」

預測客戶的第三個困難點： 「我現在才剛起步，真的有需要這麼早規劃嗎？」

我們的神回應： 「小美，你問到重點了！就是因為你『剛起步』，所以才更要『超前部署』啊！你想想，你現

在年輕，保費最便宜，健康狀況也最好，現在買進去，你的『魔法金庫』可以有最長的時間去累積、去增

值，未來能借的錢就越多！等你真正需要資金的時候，它早就幫你養得白白胖胖了！如果等到資金卡關才來

想，那就像生病了才在找醫生，晚了！『未雨綢繆』才是王道啊！」

【總結與推進】 「小美，你的斜槓夢想這麼有潛力，可不能讓資金成為你的絆腳石。我們現在就來看看，用多少

保費，可以讓你這個『魔法金庫』在什麼時候，累積出你創業需要的『第一桶金』！早一點開始，你的夢想就早

一點實現！好不好？我們來試算看看，讓你看看你的錢，怎麼為你的夢想『開路』！」 (引導：將規劃與對方的
夢想連結，強調「早點開始」的價值，並提出具體行動「試算」，讓她感受立即的行動效益。)



第三招：跨國圓夢，為世界公民儲備夢想金

【心理學開場】 （帶著憧憬的語氣，眼神看向遠方，引導客戶思考未來） 「小陳啊，你看現在好多人都流行什麼
『數位遊民』、『世界公民』，背著筆電到處跑，在海島國家工作，是不是很夢幻？你是不是也曾經想像過，如果有

一天，你的生活不只侷限在台灣，可以想到哪就到哪，隨時隨地都可以展開你的『異國人生』？」 (暗示：用熱

門的、令人嚮往的未來生活方式開場，引發客戶的想像與共鳴，連結其內心深處的自由渴望。)

【SPIN 流程實戰】

S (Situation - 現況): o 「現在全球化這麼普及，不管是要出國唸書、打工度假，還是將來有機會到海外發展，
這些都需要外幣吧？尤其美元，根本就是全世界的『共通貨幣』，走到哪都好用！你現在是不是也覺得，只存

台幣有點『不夠力』？」 (引導：點出現實趨勢——全球化與外幣需求，肯定客戶對美元的普遍認知，並暗示

台幣儲蓄的不足，為引出痛點做鋪墊。)

P (Problem - 痛點): o 「可是，真的要買外幣，去銀行換又怕匯率不好，換了又放著，還得擔心如果哪天急

用，匯率又跌了，你錢不就縮水了？那種眼睜睜看著自己辛苦存的錢，因為匯率上上下下，結果縮水了，是

不是會很心痛？你準備的『留學金』、『旅遊基金』，最後發現不夠用，那種感覺是不是很X？」 (引導：具體點

出外幣儲蓄的實際困境——匯率波動風險，並用「錢縮水」、「心痛」、「不夠用」等詞彙，製造失落感和不確定

性。) o 預測客戶回答： 「對啊，之前換日幣就吃過虧，看到匯率掉下來都快哭了。」 o 互動反映： 「真的！
匯率這個東西就像溜溜球，常常讓你心臟停一半！所以我們才要找一個『鎖定未來』，又『穩穩成長』的方

法！」

I (Implication - 影響): o 「你想想，如果你一直把錢放在台幣，等到你真的決定要出國唸書或移民的時候，萬

一那時候美元匯率飆高，你的台幣換過去，一下子就少了一大截！你的夢想金就這樣『蒸發』了，可能原本

計畫的學校去不了，原本想去的國家也去不成，甚至得縮減你的海外生活品質。那種『機會成本』，是不是比

你想像的還要大？」 (引導：將匯率風險的後果具象化為「夢想金蒸發」、「計畫泡湯」、「生活品質縮減」，讓

客戶感受到潛在的巨大損失，引發對未來的焦慮。)

N (Need-Payoff - 解決): o 「所以小陳，如果我們現在只是每個月拿出一點點閒錢，就能在美元最強勢的時候，

幫你鎖定一筆『專屬外幣資產』，它不只給你保障，更重要的是，它還有『分紅』，讓你的美元資產能穩穩地

『長大』，而且還享有稅務上的優勢。這樣你未來不管是出國唸書、環遊世界，甚至在海外置產，是不是都更

有底氣？你的『世界公民夢』，是不是就能提早實現了？」 (引導：提供美元保單作為解決方案，強調其「鎖

定資產」、「穩健成長」、「稅務優勢」等利益，並直接連結到客戶的「世界公民夢」，讓他看到夢想實現的可能

性。)

【FAB 價值植入】

F (Feature - 特色): 「這張QQ人壽『真的好紅』美元終身壽險，是純粹的『外幣計價』保單（條款第四條），而

且是『分紅保單』（條款第三十一條）。」

A (Advantage - 優勢): 「美元是全球主要儲備貨幣，國際支付最方便，資產多元配置最基本的一環，它可以幫
你分散台幣單一貨幣的風險。而且，我們的保單是『英式分紅』，每年宣告的『增額分紅』，是直接滾入你的

保險金額，保額越高，未來的『高山流水額外分紅』也越高，等於你的美元資產每年都在『複利滾存』，穩健

增值！長期的效益會讓你的外幣資產更具有競爭力！」

B (Benefit - 利益): 「這就代表，你現在不是在買一份保險，你是在幫你的『國際夢想』買一張『無限機票』！

你用美元提前佈局，穩穩地累積你的海外資產，不用再看匯率臉色，也不用擔心通膨讓你的錢變薄。將來你

的孩子要留學、你要到海外發展、或是單純想環遊世界，這筆錢就是你的『夢想基金』！讓你的人生，從此

多了無限可能，成為真正的『世界公民』！」

【預判與應對】

預測客戶的第一個困難點： 「外幣保單看起來很複雜，我聽不太懂。」

我們的神回應： 「（自信地笑）小陳，你放心！複雜的我們來幫你搞定，你只要知道，你現在放進去的是美

元，未來拿回來的是美元，中間還有保險公司幫你穩健增值！它就像你把錢存在一個『國際金庫』裡，有專

人幫你看管、幫你操作，你只需要享受它帶來的好處！我會把所有細節都跟你說清楚，讓你清清楚楚、明明

白白地當個『世界富豪』！」

預測客戶的第二個困難點： 「我對外幣沒什麼概念，也不敢亂投資。」



我們的神回應： 「沒關係，不敢亂投資就對了！這不是投資型保單，它不需要你每天盯盤，不用你煩惱怎麼

操作，它是定額給付的終身壽險！它最棒的地方，就是讓你輕鬆地『持有美元資產』，享受美元的長期優勢，

還有分紅的潛力，而且保險公司會幫你做最穩健的資產配置。你就當作是幫自己開了一個『美元定存Plus』

帳戶，風險比投資低，收益比定存高，是不是很棒？」

預測客戶的第三個困難點： 「感覺很長遠，我現在沒那麼快要出國。」

我們的神回應： 「小陳，這就跟存退休金一樣，都是『越早越好』！你現在不急著用，這筆錢才能有足夠的

時間去『複利滾存』，滾出一個超乎你想像的金額！等到你真的要出國的時候，才發現錢不夠，那時候要嘛借

錢，要嘛就得縮減計畫，不是虧大了？現在提前部署，就是在為你未來的『高富帥』、『白富美』人生，打下

一個國際化的基礎，你說是不是很值得？」

【總結與推進】 「小陳，你的『世界公民夢』，值得提早開始規劃。我們現在就來看看，你的薪水，每個月只要

挪出多少，就可以讓你未來的海外生活更有底氣、更自在。我來幫你把這份『美元夢想金計畫』的細節，一步一

步跟你解釋清楚，好不好？我們來挑個時間，把你的『未來機票』給訂下來！」 (引導：再次連結夢想，提出具
體行動「看看多少錢」，並將規劃比喻為「訂機票」，賦予積極的行動感，推動下一步約定。)

第四招：防範未然，扛起風險責任意識

【心理學開場】 （表情嚴肅一些，語氣沉重但真誠，直視客戶的眼睛） 「小李啊，我知道你現在年輕力壯，覺得
『死亡』、『失能』這些字眼離你很遠。對，這輩子我們最怕的就是聽到這些。但...你有沒有想過，人生會不會真

的『天有不測風雲』？我們不能預知明天，但我們能為明天做準備，你說是吧？」 (暗示：直接切入敏感話題，
但語氣真誠，強調「無法預知」但可以「準備」，引發對方對不確定性的思考，而非單純的恐懼。)

【SPIN 流程實戰】

S (Situation - 現況): o 「你現在事業正準備起飛，家裡爸媽也還在，應該還不需要你完全扛家計吧？可能你覺

得自己還年輕，身體健康，應該沒什麼好擔心的。」 (引導：肯定客戶目前的狀態，但不帶批判，為後續問題

做鋪墊，讓客戶覺得被理解。)

P (Problem - 痛點): o 「但是，你身邊有沒有遇過，或聽過那種...突然有一天，家裡的『頂樑柱』倒了？（停

頓，觀察對方反應）不是說真的走了，而是可能出了什麼意外，突然『完全失能』了，再也沒辦法工作了。

你說，他自己生活要怎麼辦？他爸媽誰來照顧？他的房貸車貸怎麼辦？這些擔子，會不會突然就落在爸媽或

兄弟姊妹身上，變成一個甜蜜的『負擔』？」 (引導：從「死亡」轉化為「完全失能」，因為這對年輕人來說

更具現實衝擊力，強調「頂樑柱倒了」、「甜蜜的負擔」等詞，製造強烈的情感衝擊，讓他想像身邊類似情

況。) o 預測客戶回答： 「呃...我有聽過，感覺很慘，會拖累家人。」 o 互動反映： 「對！這就是最讓人心疼

的地方！我們不希望自己變成家人的『負擔』，對吧？」

I (Implication - 影響): o 「你想想那個畫面，如果今天那個『倒下』的人是你，你的人生還沒活夠，夢想還沒

實現，結果卻成了家人一輩子的『拖油瓶』，他們可能要賣房子、把積蓄拿出來照顧你，甚至為了你的醫藥

費，把自己的退休金都燒光了。你躺在病床上，清醒地看著他們為了你那麼辛苦，那種心痛，會不會比死了

還難受？」 (引導：將問題的後果從「財務衝擊」擴大到「情感折磨」、「夢想終結」，並製造「拖油瓶」、「心

痛比死了還難受」等極端情境，引發客戶對自我價值的反思和深層恐懼。)

N (Need-Payoff - 解決): o 「所以小李，如果我們現在只是每個月拿出一點點零錢，就能啟動一個『超級防護

罩』，確保萬一那個『萬一』真的發生了，會有一大筆錢，像你的分身一樣，繼續照顧你的生活、照顧你的父

母，讓他們的生活完全不用改變，也不會因為你而有任何負擔。這樣，你是不是才能真正地『無後顧之憂』

地去打拼，知道不管發生什麼事，你的愛和責任永遠都在，而且是更具體的『愛的證明』？」 (引導：讓他自

己說出「對，這樣我才能真的放心」。我們賣的不是保障，是「安心」，是「愛的證明」。將解決方案比喻為

「超級防護罩」，強調其「無後顧之憂」的巨大心理利益。)

【FAB 價值植入】

F (Feature - 特色): 「這張保單除了身故保障，還特別強調『完全失能保險金』（條款第十五條），它不是你死了
才賠，而是你『活著，但無法工作』，它也賠！」

A (Advantage - 優勢): 「如果真的發生條款上定義的『完全失能』（附表一），例如眼睛全盲、四肢癱瘓等等，

保險公司會一次性給你一筆錢，金額跟身故保險金一樣高！這筆錢，可以作為你的生活費、看護費，甚至還



能請人專門照顧你。而且，這筆錢也包含了我們剛剛說的『累積已分配增額分紅保額』跟『高山流水額外分

紅保額』喔！讓你的保障更多元、更足夠。」

B (Benefit - 利益): 「這就代表，你現在買的不是保險，你是在買一個『人生最壞狀況的B計畫』！你用小小的

保費，鎖住一個巨大的保障，它能確保就算你倒下了，也不會變成家人的『負擔』，反而能繼續像個『巨人』

一樣，用這筆錢繼續守護他們！這份『未雨綢繆』的智慧，才是對家人，也是對自己最大的負責！你不覺

得，這樣的人生才活得更有『底氣』嗎？」

【預判與應對】

預測客戶的第一個困難點： 「我覺得我很健康，沒什麼需要失能保障。」

我們的神回應： 「（嚴肅且真誠）小李，健康當然是最好的資產，我們也希望你永遠健康。但『風險』從來不

會挑人，它就像『突襲』一樣。想想看，車禍、運動傷害、重大疾病，這些誰都可能遇到，而且失能等級有

很多種，不一定是你想像的臥床不起。萬一只是輕微失能，但已經影響到你的工作能力，那收入就少了，生

活就會有影響。我們買的，就是那個『萬一』，不是賭你發生，而是賭它『不會發生』！但萬一發生，你就有

個超級靠山，你說是不是？」

預測客戶的第二個困難點： 「我覺得我現在賺的錢都還不夠用，根本沒多餘的錢買這個。」

我們的神回應： 「小李，正是因為你現在賺的錢還不夠『多到可以亂花』，才更要優先規劃這份保障！你想
想，如果你現在收入還不穩定，又把所有積蓄都壓在生活開銷上，萬一真的有個意外，誰來幫你？到時候，

你連最基本的保障都沒有，那才是真正的『不夠用』！我們這份保單，可以從很低的保費開始，慢慢累積，

重點是，它給你的是一份『安心』，讓你能夠更專注、更勇敢地去拼事業，因為你背後有個『安全網』接著

你！」

預測客戶的第三個困難點： 「保險公司會不會刁難理賠，或是不賠啊？」

我們的神回應： 「（自信地笑）小李，你這問題問得太專業了！這就是為什麼要找像我這種『專家』來幫你！

保險條款都是白紙黑字寫得清清楚楚的，只要符合『完全失能附表』的定義，保險公司就得理賠（條款第十

五條）。而且我們是這種大型的保險公司，口碑擺在那裡，絕對不會亂來。我會幫你把關，確保你的權益！你

買的是安心，不是買糾紛，對吧？」

【總結與推進】 「小李，『風險』是每個人都必須面對的課題，而『責任』更是年輕的你，遲早要扛起來的。與

其賭運氣，不如現在就替自己打造一個『金鐘罩鐵布衫』。我們來看看，用多少保費，可以讓你為自己，也為家

人，蓋起這道最堅固的『安全牆』。這不是花錢，這是『買安心』、『買責任』！我們現在就來填寫這份『人生防護

網規劃表』，好不好？」 (引導：將「風險」與「責任」結合，賦予保單更高的意義，並提出具體行動「蓋起安全

牆」、「填寫規劃表」，將抽象的保障轉化為實際的行動。)

第五招：超前部署，打造退休享樂人生

【心理學開場】 （輕鬆愉快的語氣，帶點憧憬，引導客戶思考美好未來） 「小陳啊，你是不是也常常看到臉書上

那些退休的網紅，每天在環遊世界，住飯店，吃大餐，過著那種『躺著賺』的爽日子？是不是覺得超羨慕，然後

心裡偷偷想著：『哇！如果我老了也能這樣，那人生就圓滿了！』？」 (暗示：用年輕人熟悉的「網紅」、「爽日

子」情境，直接觸及他們對「財富自由」、「提早退休」的渴望，引發積極想像。)

【SPIN 流程實戰】

S (Situation - 現況): o 「你現在年輕，未來還有很長一段時間可以打拼。是不是覺得『退休』這件事，超級遙

遠，根本沒什麼好擔心的？可能現在只顧著眼前花錢，對不對？」 (引導：肯定年輕人當下的心態，不批判，
讓他們感到被理解，同時為引導思考未來做鋪墊。)

P (Problem - 痛點): o 「但是，你有沒有算過，如果你要過那種『退休爽日子』，每個月要花多少錢？現在物價

一直在漲，等你退休的時候，錢會不會越來越不值錢？而且，活得越久，是不是代表要花的錢越多？你現在

不開始準備，到時候會不會變成『下流老人』？還要跟孩子伸手拿錢，那種感覺，會不會很『掉漆』？」 (引

導：從「物價上漲」、「活得越久花越多」等現實問題，點出退休金準備的緊迫性，並用「下流老人」、「掉漆」

這種強烈、具羞恥感的詞彙，製造危機感。) o 預測客戶回答： 「對耶，好像真的要花很多錢，但現在存感覺

好遠，也沒什麼感覺。」 o 互動反映： 「沒錯！『感覺』就是最大的敵人！所以我們才要『超前部署』，讓錢

默默地為你工作！」



I (Implication - 影響): o 「你想想，如果你現在不開始準備，等到四、五十歲，才發現退休金缺一大塊，那時

候你要嘛就得拼命加班、犧牲生活品質去補足，要嘛就只能接受『簡陋』的退休生活，每天在家看電視，連

出國玩都沒錢。看到你那些朋友每天在社群上曬旅遊照，你卻只能在底下按讚，那種『心酸』，你受得了嗎？

這不就是『夢想』跟『現實』的巨大落差嗎？」 (引導：將不規劃退休金的後果，具象化為「犧牲生活品
質」、「簡陋退休生活」、「朋友比較下的心酸」，放大這種情感上的落差，刺激其對未來生活品質的渴望。)

N (Need-Payoff - 解決): o 「所以小陳，如果我們現在只是每個月存一點點『零錢』，就能啟動一個『自動變大』

的退休金專戶，它不只給你保障，更重要的是，它每年會『分紅』，讓你的錢像滾雪球一樣，穩健地幫你累積

出一個巨大的『祝壽金』。等你到110歲（條款第16條），保險公司直接給你一筆超大紅包，讓你開心去花！這

樣你是不是就能真正地實現你的『退休享樂夢』，活得越老，過得越爽？」 (引導：將解決方案包裝成「自動
變大」的「退休金專戶」，強調「分紅」、「祝壽金」等具體利益，並連結到「活得越老，過得越爽」這種誘人

的美好畫面，激發對財富自由的嚮往。)

【FAB 價值植入】

F (Feature - 特色): 「這張QQ人壽『真的好紅』美元終身壽險，除了有身故和完全失能保障，最特別的是它在

被保險人『保險期間屆滿日』（110歲）時，會給付一筆『祝壽保險金』（條款第十六條）！」

A (Advantage - 優勢): 「這個祝壽金可不是小數目，它會是你『基本保險金額』的15倍，再加上這些年來累積
的『增額分紅保額』跟『高山流水額外分紅保額』！這意味著，你活得越久，你的保單價值就越高，退休後

你能領到的錢就越多！這不就是最棒的『活越久領越多』的退休金計畫嗎？而且是美元計價，幫你對抗通

膨，讓你的退休金更禁得起時間考驗！」

B (Benefit - 利益): 「這就代表，你現在不是在繳保費，你是在為你未來的『高檔退休生活』，預約一張『VIP入

場券』！你用年輕時最小的代價，啟動一個自動增值的機制，等到你老了，不用靠子女，不用看政府，你自

己的美元『金雞母』會源源不絕地生錢給你！想去哪玩就去哪玩，想吃什麼就吃什麼，真正達到『財富自

由』，過著令人羨慕的『人生勝利組』退休生活！這樣的人生，你是不是會覺得超有『成就感』？」

【預判與應對】

預測客戶的第一個困難點： 「活到110歲太久了吧？我哪知道那時候會怎樣？」

我們的神回應： 「（輕鬆一笑）小陳，你說得對，110歲聽起來好遠！但你想想看，現在醫療進步，活到八九
十歲很常見，誰知道你會不會是那個『人瑞』？而且，就算沒有到110歲，這張保單的『現金價值』和『增額

分紅』也是穩穩地持續增值啊！你隨時都可以運用。這就像你現在買了一間好房子，你不一定會住到老，但

它本身的價值是持續成長的，對不對？這是為你的『長壽風險』做準備，也是為你的『長壽紅利』做佈局

啊！」

預測客戶的第二個困難點： 「現在的錢都已經不夠用了，哪有錢存退休金？」

我們的神回應： 「（理解地看著對方）小陳，我完全理解。但你知道嗎？『越是沒錢，越要理財』！尤其是退

休金，它吃的是『時間的複利』，越早開始，壓力越小，累積得越多！我們現在可以從最低的保費開始，把一

部分的『娛樂費』轉化為『未來享樂金』。就像你每天少喝一杯手搖飲，一個月就能存下一筆錢，這筆錢，它

會在未來回報你一個『超乎想像的退休生活』！這是聰明人的選擇，不是花錢，是『投資自己』的未來！」

預測客戶的第三個困難點： 「會不會有更好的投資工具來存退休金？」

我們的神回應： 「小陳，市面上投資工具很多，股票、基金、ETF，眼花撩亂！但你有想過，那些高報酬的

背後，是不是都伴隨著高風險？萬一你退休前幾年，遇到股災，你的退休金是不是就縮水了？這張保單最棒

的地方，就是它『穩健』！它是美元計價的終身壽險，有保證給付，還有非保證的分紅潛力，你可以把它當

作你退休金的『安全籃子』，把最重要、最不能虧損的錢放在這裡。高風險的錢可以放別的地方，但這個是你

的『基本盤』，你說是不是？」

【總結與推進】 「小陳，你的『退休享樂夢』，不是夢，是可以透過『超前部署』實現的！我們現在就來看看，

用多小的月繳金額，就能讓你輕鬆啟動這個『金雞母』計畫，讓你的錢，從現在就開始為你未來的『環遊世界』、

『躺平人生』做準備！我們來預約一個時間，讓我為你量身打造這份『退休享樂計畫書』，好不好？」 (引導：再

次將規劃與美好夢想連結，強調「超前部署」的積極性，並具體提出「量身打造計畫書」和「預約時間」，推動下

一步行動，讓他感覺自己是受到特殊待遇的。)



各位，這五招都學會了嗎？記住，銷售的藝術，不在於你講了什麼，而在於你讓客戶『感受到』什麼。把你的真

誠、專業和對他們未來的關心，透過這些話術，傳遞到他們心裡去！加油！預祝各位滿載而歸！

今天想利用哪些保單進行頂尖業務實戰呢？


