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摘 要

值此銀行競爭劇烈下，顧客往來意願常成觀察重點，影響顧客往來意願的因素，文獻指出可能包括利他行為及顧客價值等

，惟文獻並未同時納入一整體模式致有待釐清之處。本研究即進行將此三變項納入同一模式，探討其間關係。 本研究以台

北富邦銀行之顧客為研究母體，採便利抽樣發放問卷方式，共發出550份問卷，回收問卷413份，有效問卷348份，有效問

卷率為63.3%。 實證結果顯示，利他行為與顧客往來意願有非常顯著正相關(r=0.748, p
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