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摘 要

本研究以保險經紀人為主要標的，透過探討關係連結策略、關係型態建立、顧客忠誠度與購買意願，使企業能有效的掌握

顧客資訊，與顧客建立長久的雙向關係，提升競爭力並使企業能夠長期維繫顧客忠誠度與增進顧客購買之意願。 本研究以

問卷調查的方式，來探討保險經紀人品牌的關係連結策略對顧客忠誠度與購買意願之影響。本研究問卷對象為台灣地區保

險消費者，總共有效樣本407份，再以SPSS、AMOS統計軟體進行實證分析。本研究的主要結果、意涵與貢獻分述如下： 

一、 品牌知名度、參考價格與資訊分享慣例對不同關係建立的影響為最大。 二、 企業與顧客之連結品牌關係、顧客關係

與夥伴關係皆會影響顧客忠誠度與購買意願；其中，顧客關係大於品牌關係對於顧客忠誠度與購買意願，可發現顧客關係

是影響顧客購買的主因。 三、 對企業經營消費者而言，品牌關係、顧客關係與夥伴關係皆是不可忽略任何一個的關係因

素。 四、 本研究提出的建置關係策略，提供企業在擬定策略上可以有參考的依據。

關鍵詞 : 資本型態、關係連結策略、顧客忠誠度、購買意願
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