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摘 要

過去關於通路結構的研究，多針對通路成員之間的分工角度 進行探討，亦即探討通路結構對於通路權力、氣氛、衝突及合

作 的影響，或者探討行銷通路與企業整體績效的關聯。而以通路流 通的角度，探討同一家企業在不同地區有關通路結構

上的差異， 便較少著墨。因此，本研究藉由國際引藻公司為研究對象，探討 其在國際行銷通路的通路結構設計及其演變

。 國際引藻公司通路結構設計，將傳統的許多中間的配銷商去 除，同時經由傳直銷體系的建立，使消費者同時也具有行

銷者的 角色。而經銷商的通路結構策略，則依區域性與消費者消費習慣 的不同而有所差異。歐美與紐澳地區，其消費者

消費習慣傾向大 型連鎖零售類之通路，而東南亞與韓國則是傾向網絡式的行銷通 路。雖然各地之通路結構設計皆只採用

一階通路模式，但為因應 各區域的消費習慣不同，國際引藻公司則以放任式策略，委由經 銷商全權依各區域特性自行擬

定通路經營策略。而其經銷商的角 色更從純供貨轉為合作夥伴，也就是還必須能協助國際引藻公司 降低成本，才能擁有

經銷權。而且以往由經銷商自行處理運銷流 程、自行負擔成本，以減少國際引藻公司在這方面的支出與風險。
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