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摘 要

近年來景氣低迷，全國上下莫不期盼政府展示魄力，一方面揭示經濟政策，一方面表彰重點產業，讓大家有共同努力的目

標。因應我國挑戰2008 國家發展重點計畫中的重點項目，經濟部擬定的「兩兆雙星產業發展計畫」，明確勾勒出我國核心

與新興產業政策方向，擬具具體可行的策略措施，將能加速產業升級發展，並有效提升國際競爭力；「兩兆雙星核心優勢

產業」，提昇企業全球競爭力，落實企業永續經營的理念；本研究的主要目的在於以空軍第二後勤指揮部為例，探討其國

有民營後行銷策略、顧客關係管理、組織績效間之關係，具體而言，本研究之研究目的如下： 一、探討與實證「行銷策略

影響顧客關係管理」。 二、探討與實證「行銷策略影響組織績效」。 三、探討與實證「顧客關係管理影響組織績效」。 

四、探討與實證「行銷策略、顧客關係管理」與組織績效間之關聯 性。 本研究將所蒐集之資料，運用SPSS 10.1 版，透過

樣本結構分析、各構面因素之均值分析、各構面之因素及變數分析、集群分析、ANOVA 分析、MANOVA 分析、迴歸分

析、Pearson 相關分析之統計方法加以探討研究。 對於空軍第二後勤指揮部實證結論如下： 一、行銷策略對顧客關係管理

有顯著地正向影響；愈是強調行銷策略的實施，對於顧客關係的運作順暢表現愈好！ 二、行銷策略對組織績效有顯著地正

向影響；愈是重視行銷策略的運作，則組織績效表現愈好！ 三、顧客關係管理對組織績效有顯著地正向影響；愈是強調顧

客關係管理的運作，則組織績效成果表現愈好！ 四、「行銷策略、顧客關係管理」與「組織績效」構面間，皆呈現顯著地

正向關係；探討組織績效時，應同時引進行銷策略及顧客關係管理，方能締造更佳之組織績效。
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