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摘 要

本研究以資訊業的經銷商為研究對象，探討行銷通路夥伴間的合作關係。研究問題為：1.供應商與經銷商間的關係規範與

控制機制對彼此間的信任與績效之影響。2.供應商與經銷商間的信任對績效影響。研究結果發現： 1.關係規範及控制機制

對信任之影響 個人電腦供應商與經銷商可以經由建立關係規範來增加彼此的信任，而供應商對經銷商使用產出控制時，則

破壞彼此的信任；相反地，若供應商使用過程控制，會提高彼此的信任；而供應商則是藉由社會化的控制與經銷商創造共

享的目標，因此有助於彼此的信任。 2.關係規範及控制機制對經銷商的績效之影響 關係規範、產出控制、過程控制及社會

化的控制對績效並無顯著的影響，顯示這些因素並非是直接對績效有顯著的影響。 3.信任對經銷商績效之影響 相互的信任

對經銷商的績效是顯著的影響，即供應商與經銷商愈相信彼此則經銷商的績效就愈高。 關係規範、控制機制、產出控制、

過程控制、社會化控制、信任、績效
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