
第五章結論與建議 

 

本研究主要在利用馬可夫鏈的方法，來建立一個轉移矩陣模型，

用以預測健康險市場的市佔率，並且根據所得到的轉移矩陣模型來瞭

解各公司的契約轉移情形，並提供行銷策略上的建議與參考。最後提

出未來可繼續進行研究的方向，以供後續其他研究者的參考。 

 

第一節、結論 

    

1.本研究所得到的轉移矩陣為： 
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    ※本文提供的是一個尋找轉移矩陣的方法，其中因為矩陣搜尋裡

涉及其他假設，因此所得到的數字僅供參考，不代表實際情形。 

由此一矩陣可以瞭解，國泰（1）、南山（2）、新光（3）主要的

契約流失方向，是以其他（4）為主。其中又以國泰（1）的流失率最

高，國泰（1）流向其他（4）的機率為 14＝0.247；其次為新光（3）P
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的 ＝0.244；再其次則為南山（2）的 ＝0.228。基於上面三大公

司主要的流失方向都為其他公司的結果來看，可以說明，目前國泰

（1）、南山（2）、新光（3）三間公司的保戶主要的流失方向，也就

是主要的競爭對手，為市場中此三間公司以外的其他公司（4）。 

34P 24P

另一方面，從矩陣裡觀察其他（4）流向三大的情形後，亦可以

發現，其契約流向國泰（1）的機率 =0.217 為最高；次為流向南山

（2）的機率 2（0.085）；再其次為流向新光（3）的機率 3（0.031）。

這代表了其他（4）在契約流失上，主要是以國泰（1）為主。 
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而其他（4）契約流入南山（2）的機率 ＝0.085、流入新光（3）

的機率 ＝0.031，相較於南山（2）流入其他（4）的機率 ＝0.228

與新光（3）流入其他（4）的機率 ＝0.244來的小（亦即 ＜ 、

＜ ）。代表了其他（4）在契約流出的機率小於契約流入的機率。 
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由其他（4）契約流入和流出的機率來看，可以發現其他（4）的

契約由三大公司流入的機率，大於其契約流向三大公司的機率。 

 

2.本研究所建立之轉移矩陣模型，在預測上有相當的準確度，與實際

的市佔率誤差為千分之五以下。其結果如下： 

,1Q92^

s ＝［0.267，0.192，0.108，0.420，0.014］ 

QS 1,92 ＝［0.265，0.187，0.105，0.415，0.011］ 
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因此，本研究所建立之轉移矩陣模型，可用來預測未來市佔率之

情形，以提供保險公司在市佔率的瞭解，以及相關策略的規劃。 

 

3.敏感度分析： 

以國泰人壽為例，可以瞭解，在公司資源有限的情況下，要提昇

公司的市場佔有率的策略有 1.提高國泰（1）的契約維持率 、2.降

低國泰公司契約流失向其他（4）的機率 、3.提高國泰（1）契約由

其他（4）流入的機率 、4.提高新契約屬於國泰（1）的比率 ，

四種策略。 
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在公司資源有限的情況下，要使得市佔率的提升效益達到最大，

則國泰公司應該首先選擇提高新契約屬於國泰（1）的比率 ；其次

為提高國泰（1）的契約維持率 ，其次為提高其他（4）契約流入國

泰（1）的機率；最後才是降低國泰（1）對其他（4）的契約流失率 。 

51P

11P

P

而在各策略下，公司所應進行的行銷規劃則有所不同，以下將舉

例說明之。 

Ⅰ、提高國泰（1）契約維持率 ： P

    在此一策略下，國泰人壽可以針對現有保戶提供更多的週邊服務

1
，以提高其滿意度，並且提高顧客的忠誠度。 

 
1 讓消費者在購買或使用核心服務時，更加滿意的一些額外服務。如售前資訊的提供、售中的溝

通過程、與售後的服務 
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Ⅱ、國泰公司契約流失向其他（4）的機率 ： 14

41

51

P

    在此策略下，國泰人壽應該採取和對手一樣的產品策略或價格策

略，當對手推出相同的產品時，或是價格降低時，立即採取相同的策

略回應之，如此將可避免其客戶的流失。 

Ⅲ、提高國泰（1）契約由其他（4）流入的機率 ： P

    在此策略下，國泰人壽應該採取異於甚至優於競爭對手的產品策

略或價格策略，以吸引其他公司的保戶。例如推出其他公司所沒有的

新產品、改良其他公司產品，或是利用本身金控公司的優勢，提供金

控公司各子公司內客戶在產品上的購買優惠，並且利用金控公司的資

源整合進行跨售。 

Ⅳ、提高新契約屬於國泰人壽的比率 ： P

    在此策略下，國泰人壽應該注意兩個方向，因為新契約包括由對

手公司轉換投保的新契約，以及全新投保契約。因此在增加由其他公

司轉換投保的新契約方面，應採取與策略Ⅲ相同的方法，以吸引由其

他公司進入的新保戶。在增加全新契約方面，除了可以透過市場區隔

去開發尚未被滿足及未被注意的市場之外，亦可以針對商品的設計增

加更多創新（針對價格、產品內容、投保方式、給付方式⋯等等），

以吸引更多的新客戶。 
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第二節、建議 

 

    由於在『人身保險業辦理資訊公開管理辦法
2
』公佈及實施前，

各保險公司的有效契約、新契約數的資料取得不易，因此本研究所能

夠利用的資料時間較短，對於市佔率的預測無法做一長期的觀察，相

信在日後資訊公開下，各公司的業務資料將更加有系統且透明化，對

於日後研究者研究的進行將有相當的助益。 

以下將針對研究內容的部分提供一些未來研究的方向及建議：  

 

1.針對商品做區分研究：本研究主要是以整個健康險市場來分析，在

未來的研究上，可以再將健康險市場裡的主要商品一一分別作分析，

相信對於健康險市場的市佔率分析會更有幫助。 

 

2.針對地區做區分研究：本研究並未針對地區做分別的研究，而為一

整體的研究。因此在未來研究上，可以區隔為北、中、南、東等地區

來作地區的分析；或是做更進一步的細分，如針對北部又進行各區的

細分。相信對於公司瞭解各地區的市佔率情形有更大的幫助，同時也

可以幫助公司針對各地區進行不同的策略規劃，以使公司的市佔率及

                                                 
2 人身保險業辦理資訊公開管理辦法 自中華民國九十一年一月一日施行，民國 92 年 07 月 11 

日 修正。 
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利益達到最大。 

 

3.針對個別公司所提出的策略，瞭解其對於轉移矩陣機率可能的影

響，加以調整後，再利用馬可夫鏈進行未來的預測。 

 

4.由於本研究在搜尋轉移矩陣P時，在對角線搜尋的部分，因先前並

無相關的文獻與研究報告可供參考，所使用的起始值為 0.55 為一假

設值。因此在未來進行後續研究時，可以先利用民調的方式，來獲得

實際的相關數值，以獲得更精確的轉移矩陣。 

 

5.考慮健康險與人壽保險的影響：因為健康險大部分仍為附約或是批

註，因此容易受到人壽保險的影響，因此在未來研究時，亦應注意到

人壽保險對健康險所造成的影響。 

6.考慮健康保險受全民健保的影響：兩者具互補性，因此當全民健保

的承保範圍或給付產生變動時，商業健康保險也會隨之變動，未來在

研究上，可以注意相關的議題，加以分析。 
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