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一、摘要 

  商業保險是風險管理中最好的例子，台灣人十
分喜愛購買保單，但人均 3 張保單的國人卻對自己
的保單不熟悉、認為自己保障不足。購買保單前、
後，應該每年定期檢視自身保單，與專人諮詢，保
單是否符合時空背景下的趨勢，去進行動態調整，
因此本研究將保單健診議題、商業保險規劃為研究
方向，希望對國人未來在規劃商業保單以及保單健
診有一定的知識。 

二、研究動機與目的 

面對未來風險，哪怕只是萬分之一，都要有轉
嫁觀念。假設您為一名上班族，若以薪資收入條件，
僅用省錢、儲蓄的理財方式，很難應付人生遇到的
「老、失能、病、死」四大風險，預先做好打算，
風險來臨時，才不會徒留遺憾。保險是風險轉嫁的
好工具，可以集結眾人力量，付出公平合理的保費，
在事故發生時，才能協助度過風險難關。 

由資料顯示國人對自身保單內容並不熟悉，有六成
國人風險發生時，才會檢視保單，綜合上述，本研
究將以家庭個案為研究對象，進行保單檢視、需求
訪談，以文獻分析法為該家庭成員規劃一份商業保
險，以及深度訪談法訪問從業人員對保單健診的看
法、規劃內容指教，給予商業保單規劃建議。 

三、研究方法與架構 

  本研究採用文獻分析法以及深度訪談法來進
行研究，以臺灣碩博士論文之保險需求、保險規劃、
家庭保險等相關文獻內容，以及我國中央健康保險
署之各項統計數據，作為商業保險規劃之保額依據，
再訪談十位保險業界人士了解消費者購買商業保
單的規畫、如規劃保險、保單健診常見問題 。 

四、研究結果與分析 

1．文獻探討法中，本組首先針對保單健診的意義
與流程去做瞭解，得知保單健診為規劃商業保險的
第一步，要先瞭解自身現有保障狀況，才能夠根據
風險漏洞去做補強。 

2.深度訪談後,參與訪談的 10 位受訪者，皆表示規
劃商業保單時一定要先進行保單健診，要先透過保
單健診找尋出現有保障中的漏洞，分析過風險缺口
後在進行補強,他們遇到的客戶大多數得情況都是
客戶自己發生意外當下，或者親朋好友發生意外，
才會想到要檢視自己的保單，而且都對自身保單內
容不熟悉。在健診中很常遇到保戶投保的保險是十、
二十年前的事情，當初的業務員告知保障規劃足夠，
但隨著時空背景的改變，保險契約的理賠內容不符
合現今醫療趨勢，導致現階段產生風險缺口。 

3.購買商業保單的動機，大多數受訪者認為是客戶
自己發生事故、受過保險幫助、發生事故沒有保險
幫助，意識到保險的重要性，進而產生購買需求。
而醫療實支實付是現今自費醫療盛行而不可或缺
的一個醫療險，只要有規劃到醫療險一定少不了實
支實付。接著為重大傷病險、癌症險。 

4.定期險優勢為保費低、槓桿高，有調整的彈性與
空間，劣勢則為老年期因自然費率保費會逐年飆高；
終身險則是繳滿期後可受用終身，但保險額度槓桿
就不如定期險，需要花費更多保費才能達到與定期
險相同的保障內容，結論則是需要與客戶溝通。 

從業人員認為規劃商業保單時保額、保費時應該先
規劃高槓桿的商業保單將保額補足，再來考慮保費
預算問題，並且達到兩者之間的平衡，也要和客戶
溝通保費的規劃，以免繳不出保費導致權益受損。 

5.大多數受訪者皆認為本組為個案家庭的商業保
單規劃內容齊全，內容合理，並且給予正向的肯定，
表示規劃的方向、邏輯正確，有使用文獻分析、統
計數據去進行保單的設計與規劃，補足個案家庭的
風險缺口。有部分受訪者提出基本保障不足、疾病
失能、失能及長照險部分可再增加。 

五、結論 

1.每隔 2~5 年進行一次保單健診，不僅僅是檢視
自己保單的狀況是否還符合現今醫療趨勢、有任何
風險漏洞都能與業務人員直接諮詢。 

2.現今醫療險規劃的三個方向為醫療實支實付、
重大傷病險、癌症險。 

3.商業保單規劃需要與業務人員做到需求訪談，
從業人員不斷的經過溝通才能規劃出最符合客戶
的商業保單。 
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