
疫情下
體會保險配置的彈性度，
加入保險業突破個人職涯

「我原來是安聯人壽的保戶，2年
前疫情最嚴重時，我重新檢視自己的
保障與資產，發現我其他的資產均因
疫情被卡住，只有保險不會，讓我興
起了，研究保險產業的念頭。」東季繪
說道，自己習慣「雞蛋擺在不同的籃子
裡」，分散資產配置以降低風險，但當
風險眞到眼前、補習班
急需資金時才發現，

不動產、股票等其他資產，會有不易
變現、出場虧損等風險，唯獨她9年前
在安聯人壽規劃的投資型保單，不僅
讓她順利調度資金，也能繼續保障她
的人身風險。

她心想，補教業發展也到了一個
階段，再向上職涯突破空間不大，不如
另發展專業事業，而這次突發疫情狀
況，讓她深感保險的多元性及其背後的
保障使命。加上安聯人壽保險業務員專
業用心的規劃，讓東季繪深感佩服，因
此就在學生家長的引導下，加入了安聯
人壽的叡罄通訊處，從基礎開始學起。

9年的保戶經驗
就是最好的見證，
搭配數位工具開發緣故市場

當個保險業務員，過去從未出現
在東季繪的職涯規劃上，但既然想起
心動念要投入了，就要全力以赴。在
入行3個月，她順利的考取2張證照，
同時分配手上的補習班事務，保險業
的彈性工時，讓她可以先到單位參加
早會、上課，中午過後再到補習班與
資深老師處理事務，結束後再開啟她
的客戶拜訪行程。

完全沒有銷售經營加入保險業，
但東季繪初生之犢不畏虎，因為在她
身後，有安聯人壽與單位完整的入門
課程。「參與公司安排的新人課程，很
快就能學習保險的專業，另外單位與

處經理也安排扎實的通關課程，新人要
扎實過關才能下市場，這些課程讓我快
速了解市場、商品、完善自己的銷售技
巧。」

此外，安聯人壽完整的商品種
類，以及數位需求分析平台，也是東
季繪可以快速就站穩腳步的助力。
「我是安聯人壽9年的保戶，我就是
最好的見證與實例，我的客戶都
是認識的家人、朋友，我只介
紹好的、適合的保單給他們；
再搭配公司完整的「安聯i探
索」需求彩虹橋，可以完整
的了解客戶的人身、醫
療、子女教育與退休等
需求，再量身規劃合適
的保單，讓我更得心應
手。」她印象最深刻的，有
次與客戶約在咖啡廳簽約，
旁邊桌坐了另一家的同業也在與
客戶簽約，過程中突然聽到同業告
訴客戶，你簽錯了，必須重簽一份，
但東季繪使用安聯人壽的i探索，很
快完成簽約。她說等她與客戶簽完離
開了，隔壁都還沒完成，這就是公司
善用數位工具，對業務員帶來的效率
與便利。

疫情無法面對面拜訪，
善用數位工具
突破時空限制創下佳績

因為疫情而決定入行，也因為疫
情，讓東季繪對安聯人壽的數位工具發
展更加信賴。她說業務員有拜訪才有業
績，2021年5月全台升三級防疫、居家
上班，她一開始也不知所措，還好公司
與單位早早透過數位工具，讓業務員可

疫情讓她看到
保險業的好
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都沒想到，2019年底爆發的新冠肺炎疫情，徹底改變了全世界

每個人的生活模式；而過去經營音樂補習班的安聯人壽叡罄通

訊處東季繪業務主任更沒料到，疫情讓她年近40歲做了一個嶄新的決

定，就是「加入保險業」。

誰 

突破職涯天花板，
安聯人壽是
我拓展保險事業的最佳後盾

叡罄通訊處  東季繪業務主任

以線上定聯、拜訪、簽單，她就透過LINE與視訊投保等方式，增加
與客戶的關係，反而讓她在2021年6月，創下個人成交件數18件的入
行最佳成績，她說這是入行以來最難忘的經驗，但也讓她更堅信，
這次的轉職是正確的，她可以用保險幫助自己，同時照顧更多人。

加入保險業雖才2年時光，但帶給東季繪感受，卻是更深刻的成
長與更多元的發展，她期許自己，未來在個人行銷端，仍以客戶導
向為主，透過需求分析，提供補強客戶風險缺口的規劃，深入客戶
的家庭，讓他們在發生風險時不被擊倒。在組織發展端，她相信增
員才是保險事業長久之計，會跟著公司的腳步進行發展，目前轄下
有2個成員，她希望進來的夥伴能有專業的規劃能力，秉持入行的初
衷與價値，一步一腳印做準備好自己，讓更多人跟她一樣，眞心感
受到保險業的美好。


