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影

翻 轉 人 生 新 世 界

從零開始的跨界賽道
破局思維 x 跨界實踐 x 重啟無限可能

在
變化莫測的 2026 年數位與金融浪潮中，過去

被奉為圭臬的職涯鐵律正被悄然打破。面對未

來的集體焦慮，真正的贏家不寄望於等待風暴過去，

而是具備「破局思維」，在變局中勇敢跨界、開闢無

上限的第二條成長曲線。「從零開始的跨界賽道」為

所有渴望改變的菁英，解構如何將未知的恐懼轉化為

重啟無限可能的實戰跨界實踐。

  這不僅是一次職涯跑道的轉換，更是一場高階人才

的系統化增員賦能。當我們跳脫原有舒適圈的同質化

競爭，藉由平台工具與大數據系統的精準借力，每個

人都有機會在全新的金融保險賽道上，將過去累積的

利基優勢與保險專業深度結合，達成降維打擊般的跨

界增值。兩位績優業務如何以信任定錨、以專業複利，

在滾動的人脈賽道中，高貴地贏下屬於自己的現代商

戰。

徐凡晴業務籌備協理：只要你想改變。跨界，從來不

是一場冒險的歸零，而是一場優勢倍增的專業複利。

游雅靜業務儲備協理：因想改變而開始。在一間成功

的企業和優秀的夥伴，複製成功、實現自己的夢想。

文 / 侯佩君、攝影 / 陳建宏
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徐凡晴／跨界不是從頭開始
而是優勢倍增
　面對市場的轉變，真正的贏家不寄望於等待，而

是具備「破局思維」，勇敢跨入全新賽道、開闢無

上限的第二條成長曲線。永達保經徐凡晴業務籌備

協理，一位新世代主管的實戰經驗，解構她如何協

助轉換跑道的「跨界小白」扎根轉型，並運用新思

維融合新舊世代的屬員，將未知的恐懼轉化為重啟

無限可能的跨界實踐。

解構「雙主業」無敵心態
釋放異業高手的創意天賦
　當異業高手選擇從零開始、跨入金融保險這條全

新賽道時，新世代主管的核心管理邏輯是：「跨界，

從來不是一場冒險的歸零，而是一場優勢倍增的專

業複利。」

　徐凡晴業務籌備協理表示：「對於將近 30 歲、

具有一定社會經驗的異業高手，不應將他們視為完

全的白紙，而是要引導他們結合原本行業的優勢、

人脈與專業能力，在既有基礎上做全面性的越級提

升。」在她的管理藍圖裡，新賽道高度接納具備創

意與靈活特質的菁英。

　針對現今蔚為常態的「雙主業（斜槓）」新鮮人，

新世代主管展現了極具同理心與前瞻性的管理智

慧。前期若有收入壓力，她不僅不強求新人破釜沉

舟，也認同他們不要放棄原本有底薪的正職工作，

這種看似不合傳統常理的增員作操作，反而能轉化

為降維打擊般的巨大心理優勢：

1. 無財務壓力的無敵心態：雙主業夥伴最大的資

本在於仍有正職底薪支持，因此在面對高資產客

戶或進行風險推銷時，完全沒有心態問題與得失

心。因為生活不受影響，即便被客戶拒絕，他們

也不會產生窒息般的挫折感，反而能以最輕鬆、

客觀的姿態進行單純的商品銷售。

2. 雙薪目標的爆發性驅動：鼓勵他們大膽開口詢問

客戶意願。在輕鬆的心態下，往往能創造出意想

不到的實質業績。一旦成交，保險業高額的佣金

獎金，可能就能為他們多賺取等同於本業半年、

甚至一整年所得的財富。以此為他們量身打造

「年所得百萬」的具體雙所得目標—本業賺 50

萬，保險賽道亦獲得 50 萬收入。這種明確且容

易達成的願景，會帶給斜槓新人極大的前進動

現任｜

永達保險經紀人 業務籌備協理

保險年資｜

7 年

得獎紀錄｜

7 屆美國 MDRT 百萬圓桌會員

徐凡晴 Profile
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力。

　身為新世代的管理領袖，最重要的是要能接受業

務員時間彈性的「新常態」。只要能為單位及客

戶帶來實質業績與雙向價值，就是最優秀的合作夥

伴。這種「不強求放棄本業」的包容格局，反而成

為吸引更多異業高手跨界重啟的最強大磁鐵。

借力公司品牌資源和平台
實行「教練制」與大師級「懶人包」
用系統化講座縮短學習曲線
　新人專業領域尚未成熟時，如何讓他們在最短時

間跨越專業門檻並建立自信？徐凡晴的對策 --「最

重要的不是單打獨鬥，而是學會邀約與借力。」

　就像消費者購買精品是出於對品牌的絕對信任一

樣，新人可以邀請客戶參與公司的財經、理財講座，

透過講師的專業分享與大數據分析，加上公司的品

牌背書，帶給客戶的收穫與信任感，往往勝過新人

一個人在外面與客戶苦談一小時的盲目摸索。這種

將公司平台當作終極武器庫的思維，讓新人在一線

行銷時具備了十足的底氣。

　除了公司強大的品牌資源外，團隊內部更深度實

行「教練制」與「實戰陪談」流程，以系統化的防

禦盾牌，有效降低新人的挫折與壓力：

　實戰陪談觀察：新人只需負責建立信任連結並將

客戶邀約至公司平台，主管就如教練一般，主動進

行一對一的協助與高階對談。新人則透過「實戰」

近距離觀察學習其談判技巧、語氣拿捏與需求分

析，在最安全的環境下累積實戰經驗。

　大師級精緻懶人包：公司超級業務員與法稅專家

精心整理的「行銷懶人包」（例如時下高資產客群

最熱門的資產傳承與遺產稅議題）。讓新人每週只

需花費兩個小時聽取、掌握核心重點，就能精準了

解市場最新的熱門話題與行情，避免因為要學的東

西太廣泛而感到慌亂。

新世代主管的管理模式
生活目標綁定與平台架設 贏下跨世代
融合的領導智慧
　在帶領年輕世代，以及經驗豐富的資深前輩時，

必須採取全然不同的彈性策略，這考驗著領導者對

人性的精準洞察。

　徐凡晴對於新世代採取了以下三項管理戰略：

與「個人人生目標」綁定、設立嚴格「檢查點」、「創

造參與成就感」：

　對於沒有財務壓力、不吃傳統教條、想嘗試自媒

體或新興行銷手法的年輕人，不需要強硬限制其

意志，可以讓其有發揮的空間。依循三項戰略：用

「個人人生目標」綁定，比如「幾歲內買車買房」

或是「環遊世界」等，為具體且精緻的生活目標而

努力；行銷可以天馬行空、可以有創意，但必須設

立明確客觀的「里程碑檢查點」，用實際的業績數

據檢視成效與效益，回歸公司已驗證成功的標準化 

SOP，大幅減少時間與成本的浪費；指派任務，創

造「參與成就感」，獲得「被重視」的參與感與成

就感，會讓他們覺得這份工作充滿樂趣與舞台而願

意深耕。

　其次，面對年紀或社會歷練比自己更深的「高階

異業轉職前輩」，年輕主管的領導智慧在於「不正

面衝突、不用權力壓人」，而是透過「平台資源與

創新活力」，年輕團隊的力量為平台賦能，利用短

影音、動態文宣將傳統活動變得更多元。只要夠專

業、夠強大，即使是社會經驗豐富的資深異業轉職

者，也能在系統中完美適用。

　這套「以信任定錨，以專業複利」的系統化管理

模式，成功將組織塑造成一個不論是跨界異業高手

還是斜槓新鮮人，都能帶著最傲然的姿態，高貴地

贏下屬於自己的每一場現代商戰。
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游雅靜／跨界重啟新賽道 打造含金人生
　在變動劇烈的金融浪潮中，跨界轉職已成為高階

菁英開闢第二成長曲線的關鍵抉擇。

　永達保經游雅靜儲備協理在銀行體系深耕 17 年、

專精房貸與信貸的放款專家，在職涯高峰毅然卸下

資深光環，跨入永達保經全新賽道。從早上八點到

晚上八點的責任制高壓生活，到如今兼顧家庭、重

啟生活主導權，她不僅在進公司首年便強勢插旗，

更締造了連續三年榮獲 MDRT（百萬圓桌會員）國

際頂尖榮譽的傲人紀錄。這不只是轉換跑道的實例

分享，更是一部解構如何將「原產業優勢」透過「保

經平台」轉化為增值養分，在面對客戶信任考驗與

專業瓶頸時，成功破局、重啟無限可能的跨界實踐

指南。

決定跨界的勇氣
為了生活主導權的華麗轉身
　「我以前在銀行做了 17 年的放款，我曾經以為，

自己會在這個穩定的體制內一直做到退休。」游雅

靜回憶道。17 年的資歷，在傳統銀行業意味著無可

替代的資深輩份與純熟技能。然而，這份安穩的背

後，潛藏著時間被高度綁定的隱形代價。每天早上

八點前必須打卡報到，下班時往往已是夜幕低垂的

七、八點，日復一日的責任制高壓生活，讓她個人

的自由時間被極度壓縮，更難以兼顧家庭生活與對

旅遊的熱愛。

　打破這口枯井的契機，源於一位在永達保經發展

的摯友。多年來，朋友定期與她聯絡、無私分享工

作狀態，並邀約她參與公司的講座。在一次次的參

與中，游雅靜儲備協理敏銳地察覺到傳統體制與保

經平台在底層邏輯上的巨大落差。她發現，銀行雖

有保險商品，但多屬配合放款利率優惠的單一儲蓄

型配置，並非真正立足於客戶的實質需求。反觀保

經平台的專業財經講座，其探討的資產功能、租稅

規劃與法規防禦深度，徹底翻轉了她對風險管理的

既有認知。

　「在這裡，我能學到更深、更全面的金融知識，

而且時間高度彈性，旅遊獎勵更是吸引我。」面對

年資歸零、放棄高階放款職涯的未知恐懼，她精準

的「破局思維」。讓她意識到，若不勇敢跨出舒適

圈，人生只會陷入時間折舊的內耗。這份想改變的

強大企圖心，化為她跨界重啟的巨大勇氣。快四年

現任｜

永達保險經紀人 業務儲備協理

保險年資｜

4 年

得獎紀錄｜

3 屆美國 MDRT 百萬圓桌會員

游雅靜 Profile
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的實戰證明，她從未後悔當初的決斷，反而體面地

實現了自由、財富與家庭兼顧的不將就人生。 

平台助力 原產業優勢倍增
　跨界，從來不是盲目的冒險歸零，而是將舊有優

勢進行系統化的降維打擊。游雅靜過去 17 年的放

款經驗，在實務上需要主動開發、陌生拜訪建設公

司以爭取整批廠房與建案的貸款機會，這早已鍛鍊

出她面對高階客戶時犀利且強悍的業務特質。更關

鍵的是，放款的核心在於精算客戶的還款來源與資

產規模，這使她手中自然累積了大量高資產客群的

隱形信任。

　「以前做放款，我只能幫客戶解決債務與資金調

度的問題；來到永達後，這份舊經驗變成了最棒的

養分。我能站在客觀的立場，幫這群老客戶規劃更

全面的資產傳承與退休藍圖。」面對客戶對於她「銀

行做這麼久，怎麼突然轉行」的質疑，她讓客戶明

白，轉變是為了提供更多元的服務，而在保經平台

「客觀精選各家優品」的防禦盾牌下，客戶不再受

限於單一壽險公司的體況或年齡限制，能享有最高

規格的權益保障。

　此外，當新人在專業領域尚未全面成熟時，保經

平台強大的「品牌賦能」成為她最強大的火箭炮。

面對高資產客戶對稅務法規、要被保人與受益人安

排等陌生領域，她不用單打獨鬥，而是將客戶優雅

地邀約至公司參與保險規劃與專業知識講座。透過

大師級講師的專業結構剖析，加上公司品牌優勢，

其信任與成交成效。她也能精準掌握市場話題，將

原產業的資產規模人脈，透過平台的專業知識，完

美滾動為信任複利。  

面對挫折與成功
在「 熱 心 學 長 姐 文 化 」 中 三 年 連 奪
MDRT

　即便手握優勢，跨界的賽道也絕非一路坦途。游

雅靜在早期開發緣故與高資產客戶時，面臨著市場

上最嚴酷的「同質化競爭」，每位高端客戶身邊，

早就圍繞著無數家銀行的資深理財專員。這些理專

天天與客戶見面，其客情防線堅不可摧。為了與市

場理專做出差異化，她借力公司平台所賦予的法稅

知識，從要保人、被保人架構重整等更深層的稅務

防禦切入，甚至幫客戶健診過去與理專購買的舊保

單，提出整體規劃方針供客戶參考。久而久之，客

戶發現她所能提供的價值差異，遇到資產問題便會

主動找她諮詢。這種從不懂到專業的跨越，幫助她

成功在第一年就打破瓶頸建立信心，並在隨後三年

內，連續摘下三屆的 MDRT 百萬圓桌會員。

　回顧這段從挫折走向巔峰的歷程，游雅靜特別強

調了團隊環境對新人的重要性。「在永達，最棒的

是熱心的學長姐文化。只要拋出問題，前輩都會搶

著回答給予協助，這讓我覺得遇到任何困難都有人

死死罩著你的踏實感。」正如許多頂尖組織主管所

給予跨界新人的核心建議：當面對挫折與心理壓力

時，絕對不要一個人躲起來硬撐，必須走進公司，

走進主管與熱心同仁建構的磁吸環境裡。因為在這

裡，你會發現眾多與你相同的異業高手正在並肩作

戰。正是這種團隊凝聚力，讓她能在最短時間內格

式化所有轉職的窒息感，帶著最傲然的姿態，在全

新的跨界賽道上大獲全勝。


