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摘 要

國民所得的提高、家庭結構改善、職業婦女人口的增加,使連鎖便利商店 得以順應潮流趨勢而蓬勃發展。而未來學者約翰

奈思比 (John Naisbitt) 亦指陳未來連鎖加盟店的不斷增力與擴張, 將改變社會型 態, 並朝向以服務業為主之經濟社會。因此, 

近年對於連鎖加盟店通路的 探討, 則形成通路管理上重要的一環。本研究的目的乃在於探討自願和特 許加盟兩種型態下, 

連鎖便利商店中權力來源、控制力、衝突與績效之間 的相互關係及在兩種不同加盟型態下, 各變項的差異情形。本研究之

抽樣 對象為全省之便利商店加盟店, 所採分析方法為: t 檢定、因素分析、 Pearson 積差相關及規則相關分析 , 而在信度分析

上, 則以 L.J. Cronbanch 法來加以測試。 分析結果發現: 1. 六種權力來源在自願和 特許加盟下, 並無顯著性的差異。 2. 在通

路控制力方面, 特許加盟者是 顯著地大於自願加盟的。 3. 在通路衝突方面, 兩種加盟型態並無顯著性 的差異。 4. 以通路績

效而言, 特許加盟是顯著地高於自願加盟者的。 5. 權力來源和控制力在自願加盟下是呈現顯著性的相關, 而在特許加盟 時, 

則否。 6. 控制力與衝突: 在不同加盟型態下, 兩者均呈現不顯著性 的相關。 7. 控制力與績效: 在不同加盟型態下, 兩者均呈

現不顯著性的 相關。
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