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摘 要

本研究旨於建立關係行銷的架構模型，以作為行銷人員執行參考，同時也試著探討社會文化因素，對顧客關係管理有什麼

明顯的影響。 本研究由實務運作將關係行銷分為四個構面，分別是接觸構面、信任構面、交易構面與關係構面，再由社會

文化的角度上，並依據學者的論點歸納出六個社會文化構面影響因子，透過深度的訪談，從實務界找出與兩者間的關聯性

。 研究結果初步找出這些構面因子的關聯性。在接觸構面上:物質文化、語言、審美觀及社會組織等四個社會文化因子有

顯著影響。交易構面只有社會組織因子有顯著影響。關係構面上則有物質文化及社會組織因子具顯著影響。

關鍵詞 : 關係行銷 ; 社會文化
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