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摘 要

台灣近年來的銷售通路環境的轉變，由以往的生產導向發展至行銷導向，使得企業紛紛了解到良好的通路管道及通路策略

的重要性；而本研究將從個案供應商的角度，來探討個案供應商的通路策略以及可能面臨不同通路業者所產生的利益與衝

突，個案供應商如何因應，並尋找解決的方案。針對本研究之研究目的以及研究結果之概要分述如下：

一、個案N公司於其通路策略中，是採取密集式的多重通路策略，其目的是為了擴大公司市場涵蓋面，增加產品之可獲性

，方便消費者購買。

二、於個案公司中，通路商因彼此競爭產生不同形式之衝突，包括：水平式衝突以及業態式衝突二種形式。

三、針對不同形式衝突，個案公司運用強制權、專家權、獎賞權三種權力來源，發展威脅策略、推薦策略、承諾策略三種

策略解決通路商彼此間之衝突。
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