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摘 要

本論文的目的是運用AHP法探討影響直銷商選擇多層次傳銷公司的關鍵因素，以作為直銷商在經營與拓展其行銷網絡時的

建議。 本研究以A公司的事業型直銷商為研究對象，在進行問卷調查研究暨統計資料分析後獲得以下結論： 一、良好的公

司形象是直銷商加入傳銷公司最重視的因素。 二、穩健信任關係下的關係承諾及公平制度可以提昇經營績效。 三、優良

的產品品質包含有形的產品品質及無形的服務品質。 四、讓直銷商擁有廣大市場可以發揮。 五、滿意保証下的退換貨制

度。 最後本研究就研究發現進一步分析討論，並提供研究建議，以及未來研究方向之參考。
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