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摘 要

本研究目的係以消費者的立場和角度來探討3C連鎖店的顧 客與業者建立夥伴關係之構面，並於建立夥伴關係之後，究竟

能 否增加購買意願情況進行探討；另外加入認知價值干擾變數，探 討影響顧客夥伴關係之購買意願程度。 本研究以台北

縣、市3C連鎖店為研究背景，以其顧客為研 究對象，利用問卷調查法蒐集資料，總計發出350份問卷，有效 問卷304份，

經使用信度分析、效度分析、變異數分析等統計方 法證實結果： (1)高低不同的「顧客夥伴關係」在「認知價值」干擾下

，「購買 意願」無顯著性差異；但從單因子變異數分析的圖形線段斜 率中可以觀察到，低「顧客夥伴關係」受「認知價

值」影響 下，「購買意願」有高於高「顧客夥伴關係」的傾向。 (2)「顧客夥伴關係」各因素在「認知價值」干擾下，除

了「選 擇夥伴關係」外，「建立夥伴關係」及「維持夥伴關係」對 「購買意願」有顯著性差異。
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