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摘 要

台灣由於資訊科技進步，帶動整體經濟快速成長，銀行業亦蓬勃 發展，銀行業提供之服務及商品種類變得更加多樣化，但

因市場需求 有限及商品同質性過高，使得消費者逐漸變成為市場的主導者，迫使 銀行業的行銷策略必須因應調整。銀行

業者由於財力雄厚及產品的特 殊屬性，再加上資訊基礎建設較完善，故許多業者均已導入資料庫行 銷系統，以滿足顧客

需求，並提升其競爭優勢。 本研究採用文獻探討法及問卷調查法，以國內銀行業之從業人員 為調查對象，根據其主觀知

覺及經驗性看法，分析哪些因素會影響銀 行業資料庫行銷的成敗及作業績效，並驗證資料庫行銷策略因素與知 覺績效之

關聯性。因素分析結果顯示：資料庫行銷策略因素構面有 三，即顧客分析、促銷管理及客戶關係；而資料庫行銷的績效構

面可 分為財務面、非財務面及行為面。相關分析結果發現，資料庫行銷策 略之三個構面對行銷成效之三個構面，均具有

正向相關之關係；意即 不同行銷策略可能會影響銀行業的作業績效。變異數分析結果則顯 示：中高階主管與基層業務人

員對財務面的行銷成效及策略因素構面 之客戶關係，看法略有不同；但業務性質及教育程度等受訪者屬性雖 然不同，其

對資料庫行銷成效及策略因素看法，並沒有顯著差異。
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