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摘 要

我國銀樓業者的發展有其歷史背景，從單純銀飾品之銷售到金、銀飾品共同銷售，更發展到玉飾、寶石、鑽石等珠寶飾品

，皆為銀樓之商品。就產業分類的觀點，銀樓業是屬於零售業的通路商。 隨著時代快速變遷，金飾手工的打造被模組化機

械量產所取代。新產品的產出，配合品牌化的意識提昇，傳統銀樓業者為銷售新產品不得不參加品牌金飾商的「通路聯盟

策略」，並分擔支付部份行銷廣告費用，經學生研究整理後發現參加“策略”的主要因素有三： 一、傳統銀樓業者是為廣

告效益、金飾商的品牌效益、創造年青族群的啟動效果，增加新客源而參加的 二、實際業績與預期參加的結果相符合的為

０，是為矛盾心態，沒賺到錢當作是在做廣告 三、品牌金飾商的配銷貨及售後服務滿意度，由於國內品牌金飾商資本額及

規模有別，假不滿意金飾商的處理方式，銀樓業者大多自動放棄合作另尋找其它品牌廠商合作的消極處理方法。 本研究是

以業者代表二次深度訪談配合理論做基本問卷題，再全省21縣市全面發放問卷，於問卷回收後採用SPSS統計軟體做信度分

析，經因素分析所得結果與業者代表深度訪談交叉分析，配合理論比對後印証提出理想建議。
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