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摘 要

全球所面臨的金融風暴，到近年的歐債危機，使得全球都籠罩在不景氣與對金融商品缺乏信任感之下。金融海嘯爆發後所

發生的金融糾紛中，投資失利顧客認為部份理財專員對其商品質性說明不清或刻意誤導，因而發生難以預期的金錢損失。

故理財專員之角色、能力及專業度備受質疑，說明了顧客知覺理財專員的專業對投資人之金融商品決策會有其影響。故本

研究之目的是針對知覺理財專員專業與顧客金融商品決策間關係進行探討，並探討風險態度、口碑之干擾效果。 本研究共

計發出問卷350份，透過回收之有效樣本數270份，其研究結果發現，知覺理財專員專業各三構面對顧客金融商品決策有正

相關，當理財專員的專業知識、專業技能、專業態度愈佳，顧客購買金融商品的意願就愈高。另外，風險態度以及口碑皆

對知覺理財專員專業與顧客金融商品決策間關係具干擾效果。最後再根據研究結果，本研究亦進一步提出對學術與實務界

的建議。

關鍵詞 : 風險態度、口碑
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