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摘 要

由於企業的資源限制，無法同時擁有經營活動的所有資源。所以在通路資 源的運用上，經常透過垂直的策略夥伴或水平的

支援廠商，藉由網路關係 的建立，學習與累積策略資源，以彌補資源缺口，並活用資源，增強通路 的競爭力。本研究採

用個案研究法，訪問養樂多、羅莎、久津、泰山及統 一公司。以製造商向下佈建的第一階通路為分析單位，探討飲料製造

商 (1) 與其通路網路的緊密關係程度；(2) 建立通路資源的次序關係； (3) 建立通路策略資源的過程與活用資源的方法。經分

析歸納，有以下發 現：命題 1：製造商與通路類型的緊密關係程度，受有形資源交換的影響 程度大於無形資源交換的影響

。命題 2：在無形資源的交換與通路統治形 式間，有一致性現象，即在無形資源交換的重要程度上，依序是所有權、 合作

、經銷、市場系統。命題 3：製造商通路網路的統治形式，與通路網 路間資源交換的緊密關係程度，沒有完全的一致性現

象；即愈趨向所有權 系統的統治形式，緊密關係程度不一定愈高。命題 4：飲料製造商建立通 路資源的次序關係， (1) 在

通路屬性為：自建型→市場型→產品協商型 →擴張版圖型；或市場型→自建型→產品協商型→擴張版圖型； (2) 在 策略資

源為：建立(累積)資源→補充資源→集中資源→補充資源。
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