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摘 要

消費者「先享受，後付款」的心理，使消費者申辦貸款累積總金額龐大，銀行轉移注意力於消費性貸款業務的成長。在銀

行競爭激烈，透過分析顧客資訊，尋找「交叉銷售」機會；對企業來說，產品商業價值不止於產品本身的銷售利潤，還有

其交叉銷售其他產品的利益，創造持續的競爭優勢。 本研究發展一多變量Logistic Regression模型，以銀行業消費性貸款為

研究，包含消費者對今日銀行主打提供的產品和服務之申貸決策及調查消費者申貸產品時轉移往來銀行的情況；利用問卷

所蒐集消費者的資料做實證研究，本研究模型預測該對哪一位顧客提供產品及服務的交叉銷售。 在分析產品關聯性，從相

關矩陣中發現九組產品相關性達顯著，因將其設計為產品組合，當顧客申貸其中一項產品時主動推銷另一產品。而共變異

矩陣中當顧客申貸越多產品時往來銀行家數愈多，消費者無一次購足有轉移銀行分散風險情形。在LR模型消費者對於是

否會交叉申貸與其產品觀察變數、往來銀行家數、人口統計變數、整體需求、滿意度及忠誠度無顯著影響；在探討消費者

異質性，對於消貸產品整體需求以男性比女性的機率大。 在台灣消費者並無在特定銀行進行交叉申貸，會受其他因素吸引

而有轉移銀行的情況；所以建議銀行業在積極搶佔消貸市場時，也需重視對既有顧客的獲利率及維護既有顧客的忠誠度。 
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