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摘 要

迄今「關係行銷」研究中的「關係」大都指交易關係，指交易成立後，廠商與顧客之間的關係，研究這種關係的建立與維

持，很少研究「在既有社會關係交易」的面相。因此，本研究從「在既有關係上交易」為進路，研究壽險的購買行為。在

華人社會裡，「既有關係」指涉華人所說的「關係」與「人情」，本研究探討消費者的「關係」與「人情」對壽險購買決

策的影響。 　　本研究以中部彰化地區的壽險要保人為研究對象，利用訪談法收集初級資料，有效訪談人數為十人，將訪

談內容加以分類彙整且進行分析，最後得出結論及建議。 研究結果有以下幾點發現: 1.壽險購買行為在關係社會基礎上進

行 2.人情在壽險成交的作用是契約成交的基礎 3.壽險交易成交多因素：信任、人情壓力、回報、交換等。 4.要保人在壽險

購買過程中同時考量理性需求與關係人情，不是純粹依商品與商品需求決策。 　　本研究依研究發現建構一個壽險購買整

合模式，供將來繼續研究發展，並能供壽險關係行銷的操作管理參考。
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