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論文名稱:加盟條件、品牌資產對夥伴關線及代理商繞效頁數: 134 
之影響“以日出茶太為錯案

校車(戶的組別:淡江大學金蠶管理學象碩士在職專班

華黨特問及提發射: 102 學年度第 2 學期學位論文提要

研究生:林致兵

論文授要內容:

指導教授:洪其正博士、李茶，蔥博士

台灣本土餐飲連鎖農業己殺成紅海，己寄一些餐飲連鎖總部將眼光

放到台灣之外，主要的方向有中麗大陸及其他的海外市場，因此已有餐

飲建礦體系掠周代理商制度，其中表現贊其者當屬六角國際推廣日出茶

太品牌的作法最具代表性，故促使了本研究的捨動，試麗糢棍探討總部

與代理商之間各互動的變項。

本研究以六角國際

封的資料作質化個

時，在海口盟條件 J

變瑣的內泊，以及

還會比單店加盟者之

略管理能力，但忠會給予

將蒐集

純學日出茶太品牌

可弋理商績妓J 這些

(全即將對代理商之甄

，如資金、權利舍、策

更高的經學責倍;時全球

化與國際化的經營策略會比在地化經營策略更能提昇公司的品牌價值;

再者，總部會視合作對象以建立不冉的夥伴輯餘，根據 Lamb側，

Emmelhainz and Gardner( 1996)的理論，典章營店建立接近型玉的夥伴頭

像，與加盟1美麗像接近猩斗，而與代理商關像則台於型典型之乙之間;

也發現總部對代理高較傾向於建立量化構晶指標的績效評估制度，的質

化的構面指標較傾向於選用非正式互動的方式泉之維持及評倍。

在本研究之四妞變頃間可能存在的攝像上，本研究也發現，總部在

基於搪展露際市場的書求，會要求代理商比一般的加盟者具備史高的條

件及能力，並塑造雙方介於型二及梨玉之闊的夥伴關像;另外，在選用
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代理商的連鎖體系中，若要大搖提升品牌資產，需要學i最高程度的夥伴

髓像;最後，為確保總部與代理商之詞高程度的夥伴關祥、能發揮成效，

總部會將愛的控制指標(夥伴輯舔績效衡愛纜面)予以明確剖度化，為將質

的控制指標(選擇夥伴關餘準則、建主L夥伴關條、維持長期夥伴要素以反

企業主特質)，融入平時與代理商互動的活動中，作為非正式控制的依據。

才是這些本研究的探討結構與命題發現來看，總部與代理商之間的關

餘，是與傳統上總部與加盟店、總部與玄學店之間的錯靜、有所不闊的，

自此，在經營管正史上勢必要抹取不一樣的整體，注作法。

關鍵宇:如盟條件、品牌資產、夥伴關像、代理商績委主


