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摘 要

近年來在行銷通路的文獻中，有關組織關係式交易的議題常常被學者所討論，先前大部分學者多偏向於探索關係式交易的

態度因素，包括關聯、信任、承諾等，然而較少去研究關係式交易的行為因素，本研究即從關係式交易的行為因素--聯合

行動的角度來看，瞭解供應商與經銷商之間聯合行動的影響因素，並且以汽車業為實證探討。 本研究以問卷調查法收集初

級資料，並透過描述性統計分析、變異數分析與路徑分析等統計方法，進行假說的檢定，研究結果得到以下結論： 1.當汽

車經銷商依賴代理商的程度愈高時，經銷商傾向於採取較多的聯合行動以增進經營績效。 2.汽車經銷商對顧客提供越多樣

化的服務，經銷商所採取的聯合行動也會隨之增加。 3.當汽車經銷商與代理商間的聯合行動愈多時，經銷商的經營績效普

遍會更好。
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