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摘 要

隨著投資型保單市佔率的提升，加上糾紛頻傳，如何減少交易糾紛，提升購後滿意度，成為該商品最值得探討的問題，回

顧以往關於投資型保單之研究中，鮮少提及影響該商品購後滿意度之因素，故本研究以影響投資型保單購後滿意度之因素

為研究重點。本研究主要在探討跨國保險公司業務人員專業能力、關係品質對消費者購買投資型保單購後滿意度影響，並

探討各國別保險公司的文化背景對消費者購後滿意度影響效果。本研究共計發出問卷520份，回收480份，有效問卷242份

，研究結果發現，專業能力、關係品質均對購後滿意度有正向的影響。而在各國別保險公司的干擾效果而言，則無顯著的

效果，總而言之，只要業務人員具專業能力及關係品質良好時，顧客滿意度並不會受保險公司國別所影響。

關鍵詞 : 專業能力、關係品質、購後滿意度
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