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摘 要

台灣汽車行銷通路體系隨著經濟環境的變遷，面臨了重大的變革。行銷體系成員間因各別的利益不同，加上成員間衝突的

結果，將導致成員間互動關係不良，影響行銷通路的運作。且汽車產業脈動與大眾日常生活息息相關及通路成員間互動關

係影響經銷商對消費者的服務品質。所以探討如何善用溝通策略可有效化解並消弭衝突的產生，是為本研究的動機。 本研

究以汽車業為研究對象，希望藉由透過質性研究法深入訪談通路經銷商進行了解，來探討汽車行銷通路成員間溝通策略運

用之關係。期以藉此研究，提供汽車行銷體系的通路成員，能了解如何有效的運用溝通策略，始能達到更好溝通效果，並

建立良好的通路關係之研究。 本研究結論為，汽車行銷通路體系中，代理商因掌握相對通路資源優勢，以致通路衝突的引

發均源自於強勢的一方。本研究發現，代理商與經銷商間溝通策略的運用關係上，經銷商較易採取「順應策略」，其次為

「合作策略」、「規避策略」及「妥協策略」。
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