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摘 要

通路研究一直是國內外行銷領域的重要課題，早期相關的研究大都從通路權力理論切入，而本研究從關係行銷的角度，建

立以依存度、時間特徵、契約型式、關係行為與通路績效為構面的模型，以食品業為實證探討。 本研究以問卷調查法收集

初級資料，透過描述性統計分析、變異數分析與路徑分析的統計方法，進行假說的檢定與整體模式的適合度的探討，研究

結果顯示，研究模型的整體適合度尚為恰當，而假說方面，得到以下的結論。 1. 當主要通路愈依賴製造商時，會使用更多

的成文契約來管理雙方的關係。 2. 當通路與製造商處在平衡的依存關係中，雙方會存在長期的關係導向。 3. 製造商與通

路的依存關係愈平衡，愈能增加彼此的關係行為。 4. 當製造商與通路使用較多的成文契約時，成文契約與關係行為無顯著

關聯。 5. 製造商對通路有較長期的關係導向，會有利於關係行為的發展。 6. 當製造商與通路有長期關係導向存在時，會

比只有短期關係導向更倚賴規範契約。
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