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摘 要

本研究主要目的是希望透過實務的角度，告知總部如何利用本身資源配合 通路合作關係，及考慮不同的通路成員特質下，

使通路成員滿意水準最高 。本研究以結構性問卷作為收集原始資料的工具，採李克特五點尺度來衡 量。以流通世界民

國83年1月份的統計資料為母體，採配額抽樣，以人員 訪問方式進行。共得287份有效問卷。資料分析以SAS統計套裝軟體

進行頻 次分析、單因子多變量變異數分析、規則相關分析、回歸分析，結果發現 ：1.加盟連鎖便利商店的特質中，通路型

態及總部規模不同，總部權力來 源、通路合作關係、加盟店主的滿意水準均有不同。2.總部的權力來源與 通路成員的滿意

水準具有顯著相關，而親和權是所有權力來源中對滿意水 準影響最大者。達經濟規模的總部有較高的專家權，影響成員滿

意水準。 而未達經濟規模的總部，則以情報權取勝，對促銷構面的成員滿意水準有 較高的影響。3.通路合作關係中主要影

響成員滿意水準的是總部的合作意 願。特許加盟中與總部的互動關係較好。而在未達經濟規模的總部中其與 加盟主的互

動也是較頻繁的，但此互動關係則較影響到產品構面的滿意水 準。4.權力來源與合作關係是所有研究變項中最相關的兩項

。整體而言總 部的合作意願與專家權及親和權關係最密切。而強制權和法定權的存在， 則較能使加盟主配合整體運作。

在總部未達經濟規模時，強制權和法定權 對加盟店主的影響較小，較不相關。5.當總部擁有專家權與親和權時再配 合以較

高的合作意願則可以使加盟店主社會互動構面與管理構面的滿意水 準提高。就整體而言合作關係較不好的群體中，總部較

需要加強親和權， 才能使成員滿意水準提高。在合作關係良好的群體中，需注意到法定權的 建立，才能維持較高成員滿

意水準。在知覺總部的合作意願不高的群體中 ，則需注意到本身是否具有親和權與法定權，才能維持成員的滿意水準。
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