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摘要 

本研究的主旨在探討資訊產業的 ODM 業者（Original Design Manufacturer，代

工製造商）與其顧客（即系統公司）之間的夥伴關係與互動議題。首先由過去的文

獻，吾人整理了六項會影響 ODM 業者與系統公司之間的互動和獲利的因素，來加以

驗證分析，並將這六項因素分為能力、績效、和機會等三個構面，來建立研究架構

模型。這六項因素包括：時間基礎的製造（Time-Based Manufacturing Practices，TBMP）
能力、協同合作能力、市場績效、運籌績效、產品與製程創新、和未來商務機會等。

本論文以台灣資訊產業的 ODM 業者為研究對象，來對下列的議題加以探討：(1)檢
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驗上述六個因素之間的相互關係與影響。(2)探討結構模型中所列舉的企業能力，是

否會直接影響績效指標，進而影響到未來的商務機會。(3)探討不同型態的夥伴關係

是否會影響 ODM 業者的能力、績效與機會。本研究發現上述的六個因素間之顯著的

正面影響關係，例如：企業的協同合作能力與 TBMP 能力，皆直接影響到企業的市

場績效與運籌績效，而且企業的運籌績效也顯著地影響其產品與製程的創新活動，

以及未來的商務機會。本研究也發現夥伴關係型態對 TBMP 能力與運籌績效以及市

場績效之間的調節效果最為顯著。另外，與系統公司有較高互動之夥伴關係的 ODM
業者，會從系統公司得到較多的支持。由此，吾人可確認夥伴關係在 ODM 業者與系

統公司的互動有顯著的效益，因此 ODM 業者除了應積極建構其核心能力之外，也應

注意和維護它與系統公司間的夥伴型態與競合關係，以確保長遠且互惠的合作關係。 

關鍵字：夥伴關係、能力、績效、機會、代工製造商（ODM）  

ABSTRACT 

In this study, we focus on the partnerships and interaction issues between systems 
companies and their ODMs (Original Design Manufacturers) in the IT industry. From the 
past literature, we collect six factors that might be able to influence the partnerships and 
interaction issues between systems companies and their ODMs. These factors include 
Time-Based Manufacturing Practices (TBMP) capabilities, collaboration capabilities, 
market performance, logistic performance, innovation opportunities and future business 
opportunities. These factors are categorized into three dimensions, i.e. capabilities, 
performances, and opportunities in the proposed model.  The main issues investigated in 
this study include: (1) understanding the relationships and influences between these six 
factors, (2) investigating the effects of the business capabilities on business performances 
and opportunities, and (3) understanding the effects of partnerships on the market 
performance, logistic performance, innovation opportunities and future business 
opportunities. Some important findings of this study are summarized as follows.  First, 
we find there are some positive relationships between the aforementioned factors. For 
example, it is found the TBMP capabilities and collaboration capabilities of ODM 
companies have direct and positive influence on their market and logistic performances 
as well as their innovation and future business opportunities. We also find that the 
moderating effects of partnerships on the path between TBMP and logistic performance 
and the path between TBMP and market performance are very significant. It is also found 
that ODM companies can have more supports from their systems companies if the 



何應欽•范良楨：夥伴關係型態對企業的能力、績效及機會之調節效果 227 
－以台灣資訊代工產業為研究對象 

 
partnerships with greater interactions can be established with their systems companies. 
This finding allows us to conclude that ODM companies not only need to focus on their 
core business capabilities, but also need to find the appropriate partnerships as well 
maintain good relationships with their system customers. 

Keywords: Partnerships, Capabilities, Performances, Opportunities, ODM Companies 

 

壹、緒論 

在全球商務疆界逐漸消失，及面對與日俱增的全球市場競爭壓力下，企業發展

出許多新的經營模式，來追求永續的經營與獲利。近年來，個人電腦系統公司為了

能更正確的掌握產品上市的時間與成本，已普遍的將個人電腦的半成品或成品委外

於 ODM 業者。此委外生產方式在跨國企業尤其常見，而這種獨特的合作與分工方

式，除了為廠商贏得利潤之外，也帶來了許多挑戰，例如：系統公司與 ODM 業者的

夥伴關係型態、企業的能力、企業的績效表現、企業的產品與製程的創新、以及企

業的未來商務機會等之間的相互關係都相當模糊，且尚有待釐清。Kannan and Tan
（2002）指出企業與供應商之間的依賴程度逐漸升高，意味著供應商需要更積極且

更有效的管理。由台灣資訊產業的分工現況，吾人可得知系統公司與 ODM 業者之間

的相互依賴程度亦逐漸升高，尤其在中小型的 ODM 業者最明顯。這也意味 ODM 業

者與供應商一樣，需要更積極且更有效的管理方式。在實務上，系統公司與 ODM 業

者仰賴許多互動與合作，來發展他們之間的共同價值，並以分工型態來管理其共同

的目標。其中，一些議題（如：委外合作夥伴的能力建置能否達到預期的績效表現、

以及系統公司與 ODM 業者之間的互動對逐步創新與長期的商務合作機會的影響

等），也因而日漸複雜與重要，因此研究探討系統公司與其代工業者間的最佳互動

模式，是有其必要與價值的。  

本研究的主旨在探討影響資訊產業的 ODM 業者與其系統公司之間的夥伴關係

與互動議題。本研究首先由過去的文獻（例如：Nahm, Vonderembse, & Koufteros, 
2004；Sinkovics & Roath, 2004；Singh & Smith, 2004；Knemeyer, Corsi, & Murphy, 
2003），彙集了六項會影響 ODM 業者與系統公司之間的互動和獲利的因素，包括：

時間基礎的製造（Time-Based Manufacturing Practices，TBMP）能力、協同合作能力、

市場績效、運籌績效、產品與製程創新和企業的未來商務機會等六項因素。這六項
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因素不僅是系統公司與 ODM 業者之間共同關注的焦點，也是本研究驗證分析的主要

變數。本研究將這六項因素分為能力、績效和機會等三個構面，然後，以台灣資訊

產業的 ODM 業者為研究對象，來對下列的議題加以探討：(1)探討在 ODM 產業，

TBMP 能力、協同合作的能力、市場績效、運籌績效、產品與製程創新和企業未來

的商務機會等六個因素之間的相互關係與影響。(2)檢驗結構模型中所列舉的企業能

力，是否會直接影響績效指標，進而影響到未來的商務機會。(3)探討不同型態的夥

伴關係是否會影響 ODM 業者的能力、績效與機會。吾人希望本研究結果可為個案公

司或是相關產業之類似企業，在建置與管理其 ODM 模式上的參考。本論文的後續架

構如下，在第二節吾人將進行文獻回顧與探討，彙整相關變數，並建立概念架構與

研究假設。在第三節吾人將建立量測工具，然後於第四節進行相關檢定與分析。最

後，吾人將於第五節總結驗證的結果，討論其管理意涵，並對未來的研究方向提出

建議。  

貳、研究架構與研究假設 

本研究架構（見圖 1）是參考 Sinkovics and Roath（2004）的「策略-能力-績效」

模式，來延伸至「能力-績效-機會」模式並加入「夥伴關係類型」的因子，然後以台

灣資訊 ODM 業者來加以驗證。(1)在「能力」構面，吾人是選擇 ODM 業者內部的「時

間基礎的製造能力（TBMP）」以及其對外的「協同合作能力」等兩個因子來加以驗

證。這兩個因子分別與「作業效率」和「互動默契」相關。(2)在「績效」構面，吾

人選擇「運籌績效」與「市場績效」來加以驗證。「運籌績效」是以利他（即顧客）

為優先的，而「市場績效」是以利己為優先來考量。(3)在「機會」構面，吾人選擇

「產品與製程創新」與「未來商務機會」兩因子，來探討在競爭合作關係下 ODM 業

者與其顧客（即系統公司）之間的「合作意願」。本研究也將檢驗不同類型的夥伴

關係，對 ODM 業者之能力、績效和機會等構面間是否有調節效果。透過此架構，本

研究將檢驗企業的成長與上述的六個因子的相互關係，以釐清 ODM 業者與其顧客

（即系統公司）間之互惠考量和競爭合作效果。下面將深入探討能力、績效與機會

等構面與其相關因子，並建立相關研究假設。  

一、能力構面  

如圖 1 所示，研究架構中的能力構面包含：TBMP（時間基礎的製造）能力和協

同合作能力等兩變數，以下將就這兩變數加以討論。  
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圖 1  研究架構 

(一) TBMP 能力 

Koufteros, Vonderembse, and William（1998）認為 TBMP 的範圍應包含：作業人

員的參與、單元製造、工程再造、品質改善工作、預防保養機能、可依賴的供應商、

與拉式生產等七大要素。其他研究也指出企業可由 TBMP 的建立來獲取不同價值，

例如：在資訊的價值上，Rondeau, Vonderembse, and Ragu-Nathan（2002）指出 TBMP
對資訊有高度的需求，像是迅速的處理、交換和解釋組織的資料。TBMP 扮演如跨

越組織團隊的角色，除了對使用者有高度的要求外，也需要投入必要的資訊系統開

發。因此在系統與使用者的開發完成之後，可立即提升組織之間的資訊溝通效率。

在作業的價值上，因為 TBMP 是企業組織用來降低從訂單、製造、到出貨時間的一

套運作機制（Rondeau et al., 2002），因此能提升作業的效率。也因為作業效率的改

善，訂單週期因而降低，企業的快速顧客回應的能力與彈性的運貨能力也因而提升，

進而提升企業的運籌績效。在策略的價值上，Nahm et al.（2004）指出，因為 TBMP
的建立，企業必須把決策方式，由功能層級全權支配的方式，轉變成以全球觀點為

主的決策支配方式。企業組織的授權和分層決策能力與自主性也因而提升，其作業

效率、作業制度化與標準化等活動也有改善的機會。另外，組織內的成員在充分授

權與活化基層中，更能建立自信心和得到信任，如此在產品與製程的創新層面上將

能有更自主性的表現。在績效的價值上，TBMP 的績效評估方式，可協助企業降低

整體的作業時間，並消除無效率與無價值的作業活動，以及減低持有成本（Baker, 
1993）。Nahm et al.（2004）也指出，TBMP 對企業績效達成有直接正面的關係。由

此可見，TBMP 對建立精實製造系統、杜絕浪費、與降低持有成本等皆具有立即的

貢獻，又能與長期的夥伴建立最佳互利和互動的模式，因此與夥伴建立未來商務機

會的可能性將較高。最後，在競爭的價值上，TBMP 可加快產品的開發與製造的速

度，進而創造出領先者的優勢，並且維持企業在市場上的競爭優勢。此競爭優勢可
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以改善企業的整體競爭能力，協助企業邁向市場的領導地位，進而達到預期的市場

績效（Rondeau et al., 2002）。在綜合上述 TBMP 在各方面的立即價值和對績效、產

品與製程創新及未來商務機會的影響後，吾人針對 ODM 業者建立 TBMP 能力對其

運籌績效、市場績效、產品與製程的創新、以及未來商務機會等的影響，提出下列

假設並加以驗證。  

假設 H1a：ODM 業者的 TBMP 能力對其運籌績效會有正面的影響。  

假設 H1b：ODM 業者的 TBMP 能力對其市場績效會有正面的影響。  

假設 H1c：ODM 業者的 TBMP 能力對其產品與製程的創新會有正面影響。  

假設 H1d：ODM 業者的 TBMP 能力對其未來商務機會有正面的影響。  

(二) 協同合作能力  

Sinkovics and Roath（2004）指出企業之間的協同合作可增強企業組織的能力，

但協同合作的管理是非常困難的。Slater and Narver（2000）指出成功的合作關係需

解決下列問題：(1)企業需評估其所扮演的角色、(2)確認協同夥伴對目標具有一致性

且不會有認知上的差異、(3)必須具備處理爭議的程序規範。企業之間的協同合作關

係在適當的管理下，將促使協同夥伴之間建立起共同的目標和消除認知上的差異。

因此，建構協同合作能力對夥伴之間的合作關係、問題處理和長期合作等方面，除

了有正面的效果外，也為企業的未來機會奠定基礎。Kodama（2005）指出協同合作

能使不同的策略群組發展其專業知識，並透過群組間的經常性溝通和充分協同合作

呈現出來。在有良性互動的企業組織中，創意的產生相對較高，且較能持續的匯集

多元的構想，以助益創新機會的產生，並對產品、製程創新也都有加速的效果。如

Koudal and Coleman（2005）所述，「企業必須建置一套協同合作與努力的機制來開

拓創新機會，以便企業在整體的獲利過程能全力發揮」，換言之，企業可從客戶的

協同合作中，創造和定義出新產品的規格要求，並與供應商合作共同設計零組件、

新材料和開發更具效率與彈性的創新製程。Deloitte Research（2003）也指出「企業

夥伴之間若能有效的管理其協同合作，其銷售額將會有倍數的成長，市場績效也能

更順利的達成」。Sinkovics and Roath（2004）也認為企業組織之間的協同合作能力，

會顯著地改善市場績效。Slater and Narver（2000）在其知識創造的研究中，發現協

同合作對其所衍生之知識與產品品質的提升，有顯著的相關。由上面的討論，吾人

可推論協同合作的過程與產品和製程的持續創新有關，且能降低品質風險、降低交

貨延誤，進而提升整體的運籌績效。吾人也可推論協同合作能力應有下列利益：(1)
協助提升產品品質以降低交貨延誤，進而創造優異運籌績效、(2)經由有效的管理協
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同合作，促使銷售成長，進而創造市場績效、(3)由組織間的經常性溝通和充分協同

合作來達成產品與製程創新、與(4)透過協同合作為企業的未來商務機會奠定基礎。

綜合上面的討論，吾人將針對 ODM 業者的協同合作能力對績效、創新、和未來商務

機會的影響，提出下列假設並進行驗證。  

假設 H2a：ODM 業者的協同合作能力對其運籌績效會有正面的影響。  

假設 H2b：ODM 業者的協同合作能力對其市場績效會有正面的影響。  

假設 H2c：ODM 業者的協同合作能力對其產品與製程創新會有正面的影響。  

假設 H2d：ODM 業者的協同合作能力對其未來商務機會有正面的影響。  

二、績效構面  

Delaney and Huselid（1996）以認知的組織績效和市場績效來衡量組織績效。其

中認知的組織績效包括：產品或服務品質、新產品或服務的開發、吸引人才的能力、

顧客滿意度、管理者與員工之關係、員工間關係。認知的市場績效則包括：營業額、

營業成長率、市場佔有率、獲利率、行銷能力。如圖 1 的研究架構所示，企業的績

效構面包含了運籌績效和市場績效兩項變數，其相關說明如下。  

(一) 運籌績效  

近年來，系統公司與 ODM 業者的相互依賴程度逐漸升高，ODM 業者所提供的

多元化服務也迅速地拓展開來，其中運籌管理服務包含在地倉儲服務，例如 VMI
（Vendor Managed Inventory）對訂單週期、存貨水準、服務水準等績效指標，都具

有直接的影響力，也能更直接的影響各協同組織之間的整體運籌績效。Barratt and 
Oliveira（2001）指出供應商管理存貨（Vendor Managed Inventory，VMI）是第一個

聯結供應商與顧客之間以信賴為基礎的法則。Burke（1996）指出 GE 於 1994 年所

導入的 VMI 與「長期製造夥伴」的合作成效尤其顯著。多數 ODM 業者對其顧客（即

系統公司）的物流供應方式都採用 VMI 模式。從 ODM 業者到當地 HUB 的物流也正

是由 3PL 來完成的。當地 HUB 的存貨持有成本為 ODM 業者所有，存貨水準、退貨

處理、資訊透明度等皆為 ODM 業者的內部管理項目。顧客只要 ODM 業者達到服務

水準、訂單週期、例外事件、顧客滿意等績效指標，即可極大化前端的市場績效。  

另外，在成本的壓力下，ODM 業者不僅須在存貨成本與維修效率下功夫，也須

在製造設計、運籌績效、與維修效率上努力。因此，ODM 業者在維護運籌績效的同
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時，也應能激發更多在產品與製程上的創新。Koufteros et al.（1998）指出當企業在

導入時間基礎製造之拉式生產方式時，存貨水準可立即明顯降低，運籌績效也隨之

顯著改善。Sinkovics and Roath（2004）也指出企業所提供的作業彈性會直接改善運

籌的績效。綜合以上的討論，企業在建置彈性生產的製造能力後，比較能滿足顧客

所預期的運籌績效，且應能密切的與顧客建立互相依存的互動，進而激發出更多的

創新概念，以創造新的績效目標。由此推論，當 ODM 業者達到優質的運籌績效以滿

足顧客需求時，可獲得更多的信任，也在彼此密切互動下成就了更多產品及流程的

再創新。因此，在獲取未來更多的商務機會上，將會事半功倍。根據以上的推論，

吾人建立下列假設來檢驗 ODM 代工夥伴的運籌績效表現，對產品與製程創新與未來

商務機會的影響。  

假設 H3a：ODM 業者的運籌績效表現對其產品與製程創新會有正面的影響。  

假設 H3b：ODM 業者的運籌績效表現對其未來商務機會有正面的影響。  

(二) 市場績效  

Sinkovics and Roath（2004）與 Nahm et al.（2004）都證明了企業的能力會明顯

地影響績效。另外，也有研究發現績效與創新之間的緊密關係，例如：Han, Kim, and 
Srivastava（1998）發現創新是一個重要的管理功能，因為它與組織的績效緊密連結，

同時也確認技術與行政管理的創新，對組織的績效有顯著的改善。Sinkovics and Roath
（2004）和 Nahm et al.（2004）的研究證實企業的初期經營績效，導源於各種不同

的企業核心能力。而 Han et al.（1998）則指出經過創新活動注入新的生命力後，將

能創造出更理想的組織績效。以上由能力創造績效已有許多的研究案例可循，而由

初期經營績效支持創新活動，進而創造出更理想的經營績效為一項必要的企業活

動。其中績效與創新兩變數之間的相互影響關係卻可能受時間因素的影響（Mitchell 
& James, 2001）。Cainelli, Evangelista, and Savona（2006）在其服務領域的創新與經

濟績效研究中指出，除了創新對經濟績效有正面影響外，重大的創新也需要龐大的

經濟實力支持，因此經濟績效對創新的影響關係亦存在。在 ODM 產業裡需要對績效

與創新兩變數再加以確認。  

實務上，企業對合作夥伴的選擇，雖可能直接從夥伴的能力和績效表現而獲取

未來合作機會。然而，夥伴企業的市場績效表現只是企業健全經營的象徵，而非成

為合作夥伴的唯一條件。從台灣競爭激烈的資訊產業實際運作中，吾人發現 ODM 業

者的未來商務機會，並不會因有達成市場績效而出現。換言之，ODM 業者的市場績

效表現，並非獲得未來商務機會的唯一決定因素。綜合以上的論述，吾人將針對 ODM
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業者的市場績效表現，是否會影響到「產品與製程創新」與「未來商務機會」等，

提出下列假設並加以驗證。  

假設 H4a：ODM 業者的市場績效表現對其產品與製程創新會有正面的影響。  

假設 H4b：ODM 業者的市場績效表現對其未來商務機會有正面的影響。  

三、機會構面  

如圖 1 所示，研究架構中的「機會」構面是表示 ODM 業者與其顧客（即系統公

司）之間在的競合關係下，如何在「產品與製程創新」與「未來商務機會」兩層面

上的互動，以衡量彼此在長期合作上的情況。  

(一) 產品與製程創新  

企業的創新活動對企業的生存非常重要，如 Koudal and Coleman（2005）指出，

企業很難保證能從創新過程中獲得利益與成長，但企業若缺乏創新，將會被市場淘

汰。Andries and Gelders（1995）指出企業為了生存和面對市場競爭，必須在產品開

發、製造與配銷上保持創新。而且，在企業組織中保持對產品與製程創新的動力，

是值得管理者的支持和鼓勵的。  

在影響創新的因素方面，Faems, Looy, and Debackere（2005）發現組織之間的協

同合作與創新績效有正相關。Han et al.（1998）在探討環境的不確定性是否會影響

組織之間的協同合作與創新活動時，發現各部門間的互動協調與外在市場等因素，

對技術和行政的創新有顯著的影響。Han et al.（1998）同時也確認客戶導向的服務

與組織創新間有正相關的效果。Koufteros, Vonderembse, and Jayanth（2005）的研究

則發現在顧客端與供應商端的產品整合，對產品的創新有正面的影響。在創新的來

源方面，Singh and Smith（2004）指出創新的來源，包括：顧客的要求與預期、相同

產業中的標竿、零組件與設備廠商的意見與其他研發團隊所未涉及的來源等。以上

的文獻顯示企業與其利害關係人的密切互動，有助於企業持續的創造創新。在知識

創新的過程方面，Kodama（2005）指出新知識的創造是經由涉入、置入、價值共鳴、

策略網絡群組的形成、策略領導團體、辯證和組合能力等階段而所產生的。Koudal and 
Coleman（2005）指出同步創新模型有創造創新、開拓創新、與建立創新等三步驟。

Kodama（2005）指出在知識的產生過程中，領導能力是十分重要的。Singh and Smith
（2004）指出創新的構想主要是來自於日常的作業活動。Slater and Narver（2000）
建議企業經理人必須對自己與其組織有所承諾，才能維持創新的能力。Majchrzak, 
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Cooper, and Neece（2004）則強調降低風險是創新活動上的首要項目。Flint, Larsson, 
and Gammelgaard（2008）從創新的觀點下指出，創新的績效除了學習與創新管理效

能外，大多來自於顧客的參與，例如與顧客的互動、顧客的資訊分析、和顧客的滿

意度以及顧客的聲音等。因此代工業者與顧客互動後的創新績效，除了基本溝通和

分析能力外，顧客資訊分享的意願對代工業者而言卻是一項機會。Abernathy and Kim
（1985）指出創新概念的發展為企業帶來了諸多新的機會和競爭優勢。所謂新的機

會即為常見的產品或製程的創新等。例如 Watkins, Ellinger, and Valentine（1999）提

出組織創新定義：「組織中採用某種新事物的一種改變的形式，而所謂的新事物可

能是一種產品、服務、或是一項技術，或者亦可以是新管理或新的行政活動或是組

織中其他部份的改變」。此項定義包含組織所產生的創意、產品或製程。  

由以上對創新的影響因子與創新過程的說明，以及專家對創新的論述，可發現

創新包含了機會與風險。然而，產品與製程創新的效果是否會對 ODM 業者的未來商

務機會帶來正面的肯定，則仍有待檢驗。  

(二) 未來商務機會  

ODM 業者與其顧客（即系統公司）在競爭合作關係下，公平互惠對彼此的影響

強烈。Okada and Riedl（2005）指出互惠公平會強烈的影響企業聯合的形成。Mattoo 
and Olarreaga（2004）也建議了採用互惠原則為最有效果的談判模型。  

然而 ODM 業者與其顧客（即系統公司）之間經過長期的合作與夥伴關係建立下

情況則有所不同。Kodama（2001）指出以夥伴關係為基礎的協同活動，是擴展市場

及開創新商務機會的基礎。因此夥伴關係對 ODM 業者的未來商務機會可能有很大的

影響。本研究對未來商務機會的衡量，是在競合情況下與不同的夥伴關係型態的條

件下，以及能獲得預期投資報酬率與獲利率等基礎上，採用資訊產業界常用來衡量

未來商務機會的方法。其衡量項目包含：(1)未來可預期的營業額將會顯著地增加、

(2)從該顧客所獲得的新專案數量較其他競爭對手為多、(3)顧客協助對產品及製程設

計的次數逐漸地在上升中、與(4)顧客對產品及服務績效的鼓勵或獎勵逐漸地在增加

中。此四個衡量構面可探討 ODM 業者與系統公司間的互動，是否朝向正面或負面的

發展，以及了解他們之間的未來持續互動的價值與風險。  

綜合以上對「產品與製程創新」與「未來商務機會」之相關文獻的探討，吾人

針對代工夥伴的「產品與製程創新」是否對「未來商務機會」有直接的影響，提出

下列假設來加以檢證。  
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假設 H5：ODM 業者的「產品與製程創新」對「未來商務機會」有正面的影響。  

四、夥伴關係型態的影響  

現今的企業與其合作夥伴之間衍生出多種夥伴關係來達成其目標，「夥伴關係

型態對企業的影響」是現今的企業所要面對的重要議題之一。根據 Lambert, 
Emmelhainz, and Gardner（1996）的研究，兩企業間的夥伴關係是介於「臂距關係」

與「合資」（如圖 2 所示），且可分為三種型態，分別解釋如下。第一種型態的夥

伴關係是雙方認同彼此是夥伴，但在組織的涉入、協調和規劃上，則僅在有限的範

圍內。這類型的夥伴關係的焦點通常集中在短期的合作，且通常只有一個功能單位

在彼此組織中有互動。第二種型態的夥伴關係是組織的涉入超越單純的協調活動，

雙方在彼此組織中整合多單位的互動。這類型的夥伴關係雖非永久性的關係，但卻

著重長期的合作。第三種型態的夥伴關係為有顯著的作業整合之組織涉入，兩組織

中的單位視彼此如相同組織內的單位一般，且具有永久的合作夥伴關係型態。

Lambert et al.（1996）發現成功的夥伴關係，對雙方都有顯著的利益，並且在適當的

管理下，夥伴關係應可得到如同合資或策略聯盟般的利益。雖然夥伴關係伴隨了許

多利益，但夥伴關係在實務作業管理上仍有諸多需要注意的事項，如 Nahm et al.
（2004）認為策略夥伴可以依產品的複雜性、重要性和獨特性來訂定，而且並非所

有的供應商都要以策略夥伴來看待。根據以上的討論，本研究將探討 ODM 業者與系

統公司間之不同的夥伴關係型態，對其企業的能力、績效和機會等的影響，因而提

出下列假設來加以檢驗。  

假設 H6：夥伴關係型態對前述六項影響因素包括以時間為基礎的製造能力、協同合

作能力、市場績效、運籌績效、產品與製程創新、和未來的商務機會等有

正面的影響。  

參、研究方法 

本研究的進行步驟如下：首先，吾人從個案產業中選取適當的公司來進行問卷

調查。然後，進行資料蒐集、整理與測試。最後，吾人對所蒐集的調查數據建構線

性結構關係模式，來進行檢驗和結果分析，以驗證本研究之各項假設。另外，本研

究特別把不同的夥伴關係型態納入檢測結構模型中，以確認不同的夥伴關係型態，

對研究架構之各個因素的影響。驗證方法是採用多變量變異數分析來進行檢驗，以 
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臂距關係
第一型 第二型 第三型

合資 垂直整合
夥伴關係

圖 2  夥伴關係的型態（Lambert et al., 1996） 

 
探討不同的夥伴關係型態對六個因素的影響程度。本文中所有變數的量測除了夥伴

關係外，都以李克特五點尺度來表示各問項所發生的實際情況，例如：1 = 非常不同

意，3 = 普通，5 = 非常同意。夥伴關係的量測是要求受訪者，依問卷的名目尺度指

示來加以圈選。整體問卷的信度測試結果（Cronbach α）高達 0.92，顯示其可信度甚

高，以下將就各變數之量測工具加以說明。  

一、量測工具  

為確保衡量工具的信度與效度，本研究的量測工具是參考 Nahm et al.（2004）
對 TBMP 能力的衡量方式，Sinkovics and Roath（2004）對製造單位的衡量方式，以

及 Knemeyer et al.（2003）對夥伴類型的量測方式。以下整理本研究對六項變數之量

測工具的說明，以及其信度測試的結果：  

針對「TBMP 能力」的量測，本研究採用 Nahm et al.（2004）所採用的量測項

目，共包含五個調查項目，分別對佈局、設定時間、品質改善、維護保養與拉式生

產設計等項目來進行評估。針對 TBMP 能力的量測工具之信度測試結果為 Cronbach α 
= 0.738（Cronbach α > 0.7，代表很可信）。  

針對「協同合作能力」的量測，本研究參考 Sinkovics and Roath（2004）的研究，

整體量測的建構包含了四個調查項目，分別對探究獨特機會、尋找最佳的綜效、發

展新構想與有利資訊分享等項目來進行評估。針對協同合作能力的量測工具之信度

測試結果為 Cronbach α = 0.80（Cronbach α > 0.7，代表很可信）。  

針對「市場績效」的量測，本研究也參考 Sinkovics and Roath（2004）的研究，

整體量測的建構包含了四個調查項目，分別對企業整體績效、顧客回應、變異的彈

性、回應市場機會的彈性等項目所達到的程度來進行評估，本項變數量測工具的信

度測試結果為 Cronbach α = 0.855（Cronbach α > 0.7，代表很可信）。  

針對「運籌績效」的量測，本研究也是參考 Sinkovics and Roath（2004）的研究，
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整體量測的建構包含了四個調查項目，分別對服務水準、降低週期時間、例外管理、

改善顧客滿意度等項目來進行評估，本項變數量測工具的信度測試結果為 Cronbach 
α = 0. 85（Cronbach α > 0.7，代表很可信）。  

針對「產品與製程創新」的量測，本研究參考 Sinkovics and Roath（2004）的研

究，整體量測的建構包含了四個調查項目，分別對在製程、產品和服務創新的商業

化、世界級的技術開發、作業創新比例以及產品和服務導入數量等項目來進行評估，

本項變數量測工具的信度測試結果為 Cronbach α = 0.85（Cronbach α > 0.7，代表很

可信）。  

針對「未來商務機會」的量測，本研究是參考產業的現行狀況後，提出四個評

估項目，包括對未來可預期的營業額成長、新專案數量的多寡、顧客對產品及製程

設計的協助次數，與顧客對產品及服務績效的鼓勵或獎勵次數等項目，本項變數量

測工具的信度測試結果為 Cronbach α = 0.83（Cronbach α > 0.7 很可信）。  

針對「夥伴類型」的量測方式，本研究是參考 Knemeyer et al.（2003）的研究，

整體夥伴的量測項目有三種，分別對夥伴合作的期間長短、關係的強弱、與作業功

能委外的數目等項目，來進行群集分析。由於夥伴類型的量測是以名目尺度來進行，

因此不做信度分析。  

二、資料收集與取樣  

本研究挑選 255 家與個人電腦相關的公司為調查對象，這些公司具備了設計代

工的能力，同時對客戶提供運籌管理服務，因此符合調查對象的選取條件，其產品

類別包含了桌上型個人電腦、筆記型個人電腦、主機板、擴充卡、電源供應器、鍵

盤滑鼠、手持裝置和主要零組件（如：電池、電線組、液晶面板、電路板、儲存裝

置等）廠商。首先，本研究對這 255 家公司寄發電子郵件，要求參與調查，經同意

後再寄發問卷，並在 6 週內發送催收信函來提醒，調查期間從 2006 年一月到二月底，

總共回收 144 份有效問卷，問卷之量測代碼整理於表 1。  

本研究檢驗樣本的回覆與未回覆偏差，是以 Armstrong and Overton（1977）所提

出的方法，來推斷和預測本調查問卷的未回覆偏差。此方法以後期回覆的樣本來代

表未回覆的部份，然後從變數項目中，任意挑選其中任一項目，以單變量變異數分

析法，對早期與晚期兩組資料均值做檢驗。檢驗結果發現兩組資料的組間平均值並

無明顯的差異，這表示未回覆偏差在本調查資料中並不存在。另外，問卷中量測信

度較低的項目（如：C1, T1, I2 , F1）已在信度測試後移除。  
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表 1  問卷量測代碼、項目與信度測試結果 
主題 信度 代碼 量測項目 

C1 客戶與本公司服務單位一起努力開拓市場機會 
C2 客戶與本公司共同打拼事業以取得最佳綜合效果 
C3 客戶與本公司彼此合作無間開發新創意 

協同合作能力 0.8 

C4 客戶與本公司彼此分享有利資訊 
T1 產品是經由產品導向佈局設計的專線所製造出來的 
T2 製造單位持續地減低產品製造參數設定時間 
T3 致力於發展與導入提升品質，降低不良率的方法 
T4 主動地定期保養機器設備 

時間基礎的 
製造能力 0.738

T5 生產製造是以客戶需求為基礎的生產管理方式 
L1 改善了服務水準 
L2 降低了訂單週期 
L3 管理例外事件的效率 

運籌績效 0.85 

L4 提升了顧客滿意度 
M1 本公司的服務已協助客戶提升了市場績效 
M2 本公司的服務已協助客戶提升了回應能力 
M3 本公司的服務已協助客戶提升了競爭條件 

市場績效 0.855

M4 本公司的服務已協助客戶提升了回應市場機會的能力 
I1 組織內的產品、製程、服務創新項目已在實際應用中 
I2 研發單位主導了世界級的新技術開發 
I3 製程作業創新比例逐漸升高當中 

產品與製程的

創新 0.85 

I4 新產品與服務創新比例逐漸升高當中 
F1 未來可預期的營業額將會顯著地增加 
F2 從該顧客所獲得的新專案數量較其他競爭對手為多 
F3 顧客對產品及製程設計的協助次數逐漸地在上升中 

未來商務機會 0.83 

F4 顧客對產品及服務績效的鼓勵或獎勵逐漸地在增加中 

註：C1, T1, I2, F1 在信度測試後移除 

 

肆、結果分析 

以下的結果分析包含：基本資料分析、信度與效度檢定、夥伴類型的群集分析、

線性結構關係模式檢定、與夥伴關係型態的調節效果檢定等。  

一、基本資料分析  
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表 2 彙整基本資料的分析結果。如表 2 所示，受訪者中基層功能的技師和管理

人員約佔了一半（51.4%），另一半的受訪者（48.6%）則為經副理以上到總經理位

階的經理人。受訪者的服務年資分佈從 1 年以下到 10 年以上，其中有 4 年以上工作

經驗的佔了 59%。受訪公司的營業額在 1 億到 600 億以上，其中 100 億以下共佔了

66.5%。受訪公司的主要產品涵蓋了電腦附件（13%）、藍芽介面（4.9%）、CD 碟

片（2.1%）、耳機（1.4%）、電視卡（4.2%）、電源供應器（5.6%）、磁碟（2.8%）、

電纜線（3.5%）、電池（7.6%）、提袋（1.4%）、IC 零件（8.3%）、主機板（7.6%）、

筆記型電腦（1.4%）、隨身碟（3.5%）、液晶面板（3.5%）、電路板（3.5%）、掌

上型電腦（1.4%）、鍵盤（7.6%）、伺服器（2.1%）、電腦卡（2,1%）、與顯示器

（11.8%）等資訊產業的產品，這些產品已涵蓋整個資訊產業的主要產品類型。  

二、信度與效度檢定  

本節是以驗證型因素分析來檢定理論架構的適切性，和確認測量模式是否有令

人滿意的信度與效度（Hayduk, 1987；Bentler, 1989）。研究問卷的信度分析，是以

較常被引用的 Cronbach α 係數來衡量問項的一致性，至於信度高低的取決並無硬性

規定。為了維持研究有效性的考量，Cronbach α 值應落於某特定範圍，如 Nunally
（1978）、Hair, Anderson, Tatham, and Black（1995）、與陳順宇（2000）認為 Cronbach 
α值雖然不限定為一個絶對值，但一般以 0.7 為標準且很可信，低於 0.35 以下為不可

信且應予拒絕。信度檢定結果之 Cronbach α 信度指標的分佈是在 0.738 至 0.855 之

間，皆大於 0.7 之很可信的標準。  

量測變數的收斂效度檢測，首先可由顯性變數之標準化因素負荷來判斷，估計

值以大於 0.5 為佳，0.7 以上為最理想（Hair, Black, Babin, Anderson, & Tatham, 
2006）。吾人所量測變數之因素負荷皆分佈在 0.562 到 0.857 之間，且大多數在 0.7
以上，反應出量表的內部一致性頗佳。其次檢視 VE（Variance Extracted）值，若各

量測變數的 VE 值大於 0.5 以上，則表示有足夠的收斂效果（Hair et al., 2006），吾

人發現除 TT 指標為 0.442（略少於 0.5）外，其他指標皆大於 0.5，表示收斂效果是

可被接受的。最後建構信度的指標 CR 值，也是收斂效度的重要指標，CR 值大於 0.7
以上表示有非常好的建構信度（Hair et al., 2006）。檢定之 CR 值都在 0.7 以上，表

示本研究之量測變數已具有非常好的建構信度（見表 3）。  

量測變數的區別效度是一個能清楚區分各衡量項目的指標，區別效度的最佳檢

測方法，可由 VE 值與各兩組衡量變數間的相關係數估計值的平方值來做判斷。VE
值大於相關係數估計的平方值，即表示量測工具有良好的區別效度（Hair et al., 2006） 
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表 2  基本資料分布 
屬性 項目 數量 比例 

工程與技術人員 24 16.7% 
課長主任 50 34.7% 
經副理 45 31.2% 
處長 13 9% 
副總經理 7 4.9% 

職稱 

總經理 5 3.5% 
1 年以下 7 4.9% 
1 到 2 年 19 13.2% 
2 到 4 年 33 22.9% 
4 到 6 年 36 25% 
6 到 8 年 18 12.5% 
8 到 10 年 14 9.7% 

年資 

10 年以上 17 11.8% 
1-10 億 39 27% 
11-50 億 37 25.7% 
51-100 億 20 13.9% 
01-300 億 5 3.5% 
301-600 億 5 3.5% 

營業額 

601 億以上 38 26.4% 

主要產品 

藍芽介面，CD，耳機，電視卡，電源供應器，磁碟，電纜線，電池，

提袋，零件，顯示器，主機板，筆記型電腦，隨身碟，液晶面板，印

刷電路板，掌上型電腦，電腦附件，鍵盤，伺服器，電腦卡，半導體

零件 

 

。區別效度檢測結果顯示所有 VE 值皆大於相關係數估計的平方值，顯示量測工具已

有良好的區別效度（表 4）。  

三、夥伴類型的群集分析  

本研究的夥伴類型的群集分析是根據以下三個指標，將調查資料群集後，再做為

後續分析的基礎。群集方式是參考 Knemeyer et al.（2003）對夥伴類型的研究所用的

方法，此方法是根據 Lambert et al.（1996）的定義所發展出來的，它包含三個指標：

第一個指標為夥伴合作的期間長短，第二個指標為夥伴關係的強弱，第三個指標為夥

伴間作業功能委外的數目，以此三個指標做為夥伴類型的群集基礎，來進行後續的多

變量變異數分析。 
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表 3  標準化因素負荷、VE 值、與建構信度估計 

 TT CC LL MM II FF 
T2 0.562      
T3 0.857      
T4 0.600      
T5 0.599      
C2  0.694     
C3  0.819     
C4  0.774     
L1   0.829    
L2   0.729    
L3   0.777    
L4   0.823    
M1    0.807   
M2    0.841   
M3    0.788   
M4    0.814   
I1     0.723  
I3     0.824  
I4     0.851  
F2      0.743 
F3      0.808 
F4      0.815 

Cronbach α 0.738 0.800 0.850 0.855 0.850 0.830 
VE 0.442 0.583 0.625 0.661 0.642 0.623 
CR 0.755 0.807 0.869 0.886 0.843 0.832 

註：P < 0.01，N = 144；CC：協同合作，TT：時間基礎的製造，LL：運籌績效，MM：市場

績效，II：創新，FF：未來商務機會。 

表 4  衡量工具之相關矩陣（標準化） 
 TT CC LL MM II FF 

TT 1.000 0.228  0.378  0.352 0.212  0.167  
CC 0.478  1.000 0.385  0.403 0.283  0.320  
LL 0.615  0.621  1.000 0.480 0.407  0.303  

MM 0.594  0.635  0.693  1.000 0.402  0.378  
II 0.461  0.532  0.638  0.634 1.000  0.509  
FF 0.409  0.566  0.551  0.615 0.714  1.000  

註：對角左下半部為相關係數，上半部為相關係數的平方值，CC：協同合作，TT：時間基礎

的製造，LL：運籌績效，MM：市場績效，II：創新，FF：未來商務機會。 
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分類調查資料的群集方法是先用華德法（Ward’s method）來做凝聚，再以 K-means
法做資料群集，群集結果整理於表 5。如表 5 所示，第一群包含了 58 個案例，第二群

包含了 35 個案例，第三群包含了 51 個案例。因第三群所集結的資料有最弱的夥伴指

標，它將代表第一型的夥伴關係。第一群所集結的資料有中等強度的夥伴指標，它將

代表第二型的夥伴關係。最後，第二群所集結的資料有最強的夥伴指標，它將代表第

三型的夥伴關係。本群集分析的結果可支持上述三種型態的夥伴關係分類，並方便後

續的夥伴關係型態的影響分析。 

四、線性結構關係模式檢定  

本研究以線性結構關係模式來檢定各潛在變數之間的關係。假設 H1a 到 H5a 之各

變數間的關係檢定是以 t 值與假設路徑的參數估計（γ 和β）來解釋，詳細的檢定結果

列於表 6 與圖 3。整體模型的適合度檢定顯示，該模型對各變數的關係之解釋是可以

被接受的，其中卡方值為 212，自由度為 160，基準卡方值為 1.325（< 2.0），模型適

合度檢定 Joreskog GFI 為 0.884，AGFI 為 0.832，Bentler-Bonett Normed（NFI）適合

度指標為 0.884，Bentler Comparative（CFI）適合度指標為 0.968（> 0.8），RMSR 標

準殘差為 0.052，Steiger-Lind RMSEA 指標為 0.016（< 0.08）且檢定項目與因素之間

皆有統計上的顯著性，顯示該模型的擬合度不錯，以下分別就各假設項目之檢定結果

來加以說明。假設項目 H1a 陳述 ODM 業者的 TBMP 能力對其運籌績效會有正面的影

響，其檢定結果（t = 3.71，γ = 0.298）支持這項假設，這項檢定的結果與 Nahm et al.
（2004）指出「TBMP 對績效有正相關」的結果一致，也與 Rondeau et al.（2002）的

研究結果一致。 

假設項目 H1b 陳述 ODM 業者的 TBMP 能力對其市場績效會有正面的影響，其檢

定結果（t = 3.28，γ = 0.225）支持這項假設，這項檢定的結果也與 Nahm et al.（2004）
指出「TBMP 對整體業務成長、投資報酬、市場滲透與市場定位等績效指標有正相關」

的結果一致。假設項目 H1c 陳述 ODM 業者的 TBMP 能力對其產品與製程的創新會有

正面影響，檢定的結果（t = 0.55，γ = 0.049）因缺乏統計上的顯著性而無法支持此項

假說。另外，假設項目 H1d 陳述 ODM 業者的 TBMP 能力對其未來商務機會有正面的

影響，其檢定結果（t = 0.54，γ = 0.049）亦因無統計上的顯著性，而無法支持這項假

說。由這些結果，吾人發現 TBMP 能力對產品與製程創新無直接的關係，即組織擁有

更彈性的能力時，雖然在產品與製程的創新層面上能更具有自主性，但實質上並未與

創新有直接的關係。另外，具備 TBMP 能力對鞏固未來商務機會也無直接的影響關係。

由以上的檢驗結果與討論，吾人認為在開創與開拓創新的過程中，除了應建構一套穩

固且實在的能力外，也應注意到那些可支持整個獲利的中介因素（例如：適當的運籌 
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表 5  群集的基本統計資料 

群集分類 第一群 
(第二型) 

第二群 
(第三型) 

第三群 
(第一型) F- value 

夥伴合作的期間長短 4.534483 4.542857 4.254902 2.2986 * 

夥伴關係的強弱 4.086207 4.114286 3.529412 7.8962 *** 

作業功能委外的數目 5.086207 8.457143 2.235294 480.3968*** 

註：*顯著性小於 0.10，**顯著性小於 0.05，***顯著性小於 0. 01 

表 6  線性結構模型的假設檢定結果 
結構路徑 路徑係數 t-值 支持 不支持 
時間基礎的製造→運籌績效 0.298 3.71*** H1a  
時間基礎的製造→市場績效 0.225 3.28*** H1b  
時間基礎的製造→產品與製程創新 0.049 0.55 ns  H1c 
時間基礎的製造→未來商務機會 0.049 0.54 ns  H1d 
協同合作→運籌績效 0.326 4.16 *** H2a  
協同合作→市場績效 0.139 2.12*** H2b  
協同合作→產品與製程創新 0.09 1.24 ns  H2c 
協同合作→未來商務機會 0.1 1.3 ns  H2d 
運籌績效→產品與製程創新 0.305 2.59 *** H3a  
運籌績效→未來商務機會 -0.04 -0.36 ns  H3b 
市場績效→產品與製程創新 0.215 1.43 ns  H4a 
市場績效→未來商務機會 0.21 1.45 ns  H4b 
產品與製程創新→未來商務機會 0.595 4.8 *** H5  
協同合作－時間基礎的製造 0.532 6.19 ***   
運籌績效－市場績效 0.264 2.85 ***   

註：* 顯著性小於 0.1，** 顯著性小於 0.05，*** 顯著性小於 0.01，ns：不顯著。 

 

績效表現）。 

假設項目 H2a 陳述 ODM 業者的協同合作能力對其運籌績效會有正面的影響，其

檢定結果（t = 4.16，γ = 0.326）支持這項假設，此項檢定結果與 Deloitte Research（2003）
之「有效的管理組織間的協同合作，能造就夥伴的銷售的倍數成長」的論述一致。 
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註：實線表示顯著；虛線表示不顯著。 

圖 3  線性結構模型 

 

假設項目 H2b 陳述 ODM 業者的協同合作能力對其市場績效會有正面的影響，其

檢定結果（t = 2.12，γ = 0.139）支持這項假設。這項檢定結果也與 Sinkovics and Roath
（2004）指出「組織間之協同合作能顯著地改善了市場績效」的結論是一致。 

假設項目 H2c 陳述 ODM 業者的協同合作能力對其產品與製程創新會有正面的影

響，檢定的結果（t = 1.24，γ = 0.09）因缺乏統計上的顯著性，而無法支持這項假說。

此項假說的檢定結果與 Kodama（2005）指出「組織之間的協同合作對產品、製程與

組織創新有正面的影響」的結果有所差異。其原因可能是本研究所驗證的「協同合作

能力」與「產品與製程創新」兩變數在代工業中只有間接的影響，而無明顯的直接影

響。 

假設項目 H2d 陳述 ODM 業者的協同合作能力對其「未來商務機會」有正面的影

響，其檢定結果（t = 1.3，γ = 0.1）因缺乏統計上的顯著性，而無法支持這項假說。由

驗證結果，吾人可推論出企業之間的協同合作能力為代工業的必要能力，在適當的管

理下，此項能力應可建立共同的目標和消除彼此間的認知差異，進而提升組織的整體

效益。雖然此能力對市場績效有直接的影響，然而在面對多變的顧客需求時，對掌握

未來的商務機會仍是一大挑戰。Slater and Narver（2000）也指出組織之間的協同合作

只對產品的品質有較強的關係，但對鞏固未來商務機會有直接關係之假設，在代工業

中是無法獲得支持的。 
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假設項目 H3a 陳述 ODM 業者的運籌績效表現對其「產品與製程創新」會有正面

的影響，其檢定結果（t = 2.59，β = 0.305）支持這項假說。至於假設項目 H3b 陳述

ODM 業者的運籌績效表現對其「未來商務機會」有正面的影響，其檢定的結果（t = 
-0.36，β = -0.04）因缺乏統計上的顯著性，而無法支持運籌績效對「未來商務機會」

有直接關係。以上的驗證結果顯示 ODM 夥伴的服務，在實務運作上已擴及運籌管理

服務的層面，如 VMI（Vendor Management Inventory）模式。然而 VMI 模式是以信賴

為合作的基礎，它雖可將兩個組織緊密的連結在一起，但若只以運籌績效來確保未來

商務機會，實有不足。因此，吾人推論兩組織要在互信的基礎上，展現互利條件和創

新績效，才能真正鞏固未來的商務機會。 

假設項目 H4a 陳述 ODM 業者的市場績效表現對其「產品與製程創新」會有正面

的影響，其檢定結果（t = 1.43，β = 0.215）也因無統計上的顯著性，而無法支持這項

假說。假設項目 H4b 陳述 ODM 業者的市場績效表現會對其「未來商務機會」有正面

的影響，其檢定結果（t = 1.45，β = 0.21）也因統計上的顯著性不足，而無法支持這

項假說。由這些檢驗結果，吾人推論以製造技術為主體的 ODM 業者在產品與製程創

新上，的確較遲緩且需依賴外在市場需求來推動，再加上企業的資源限制下，其創新

幅度通常不大。另外，ODM 業者雖擁有一些能力來達成市場績效（如 Sinkovics and 
Roath（2004）指出協同合作對市場績效會有正面影響），但本研究的檢驗結果顯示 ODM
業者即使達成市場績效，但在「產品與製程創新」上往往沒有顯著的改善，對「未來

商務機會」也無法有效的掌握。由此可見 ODM 業者與系統公司間之「競爭與合作關

係」的微妙，主要原因為 ODM 業者除了提供 ODM 代工服務外，也有些 ODM 業者同

時經營自我品牌。ODM 業者的「市場績效」在競合與互惠概念下是先以利己為重。

因此，ODM 業者強調本身的「市場績效」對其顧客（即系統公司）而言是一項威脅，

彼此也會從合作模式衍變到競爭模式。由上面的討論，吾人進一步推論出系統公司與

ODM 夥伴之間除了合作關係外，市場競爭的關係會嚴重影響夥伴關係與合作效益。 

假設項目 H5 陳述 ODM 業者的「產品與製程創新」對「未來商務機會」有正面

的影響，其檢定結果（t = 4.8，β = 0.595）具有統計上的顯著性，所以支持這項假說。

此檢定結果與 Kodama（2001）指出「以夥伴關係為基礎的協同合作會提升市場佔有

率與開創新業務」的結果是一致的。另外，檢驗結果也發現概念模型中的能力組合

（即：協同合作能力與時間基礎製造能力）之間有相關性，其路徑係數為 0.532，其

績效組合（即：運籌績效與市場績效）之間也有相關性，其路徑係數為 0.264。因此

在建構企業能力時，吾人除了應考量核心能力外，也應將其他相關的因素也列入考

量，以期發揮最佳的效果。 
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五、夥伴關係型態的調節效果檢定  

本研究檢定夥伴關係型態之調節效果的方法，是以限制模型轉成自由模型時的卡

方值的差異為判斷的依據，若卡方值有顯著的下降，則表示調節效果的存在（Brockman 
& Morgan, 2003）。檢定的結果發現，限制模型與自由模型的卡方值差異顯示出，「夥

伴關係型態」對下列六個路徑的調節效果如表 7 所示。第 1 項的結果顯示，不同的「夥

伴關係型態」對「時間基礎的製造能力」與「運籌績效」之間的影響關係強度，有著

顯著的調節效果。第 2 項的結果顯示，「時間基礎的製造能力」影響「市場績效」的

強度，也顯著地受到「夥伴關係型態」的調節。第 3 項的結果顯示，「協同合作能力」

與「運籌績效」之間的影響關係，也顯著地受到「夥伴關係型態」的調節。第 4 項的

結果顯示，「夥伴關係型態」對「協同合作能力」與「市場績效」之間的影響關係，

無顯著的調節效果。第 5 項的結果顯示，「夥伴關係型態」對「運籌績效」與「產品

與製程創新」之間的影響關係，也無顯著的影響。第 6 項的結果顯示，「產品與製程

創新」與「未來商務機會」之間的影響關係強度，在不同的夥伴關係型態下有顯著差

異。第 4 項的不顯著結果顯示「協同合作能力」與達成「市場績效」之間的關係是「能

力對績效的影響」表現，Sinkovics and Roath（2004）與 Nahm et al.（2004）也有相同

的研究論述，因此，「協同合作能力」與「市場績效」之間的關係比較不會受到夥伴

關係型態的影響。第 5 項的不顯著結果則顯示「運籌績效」與「產品與製程創新」之

間的關係為「ODM 業者對顧客在調和利他與利己的策略性承諾」表現，因此比較不

會受到夥伴關係型態的影響。 

本研究進一步將資料群集後，以多變量變異數分析法來檢測不同的夥伴型態，對

結構模型中之六個量測變數的影響。檢驗結果發現組內平均值分佈與主效用皆有顯著

差異，分析結果（Wilks' Lambda = 0.571753，Rao's R = 1.5093，df1：50，df2：234，
p 值為 0.023）顯示差異顯著，因此支持 H6 之假說。換言之，不同的「夥伴關係型態」

對前述六項量測變數有直接的影響。 

吾人以雪菲法（Scheffe）進行事後比較，發現由「運籌績效」、「市場績效」和「產

品與製程創新」等之 L1、M3、I3 等項目的差異最顯著（見表 8）。此結果明顯的指出，

在比較低夥伴關係型態的資料組中，L1：改善了服務水準（service level）、M3：本公

司的服務已協助客戶提升了競爭條件、I3：製程作業創新比例逐漸升高等項目，都未

獲得系統公司較高度的支持。即較高度的夥伴關係會在服務水準、競爭條件、以及製

程創新比例上升等層面上，都有顯著效果。換言之，與系統公司有較高互動之夥伴關

係的 ODM 業者，會從其系統公司得到比較多的支持。其他變數（如組織之間的協同

合作、TBMP、未來商務機會等），則無顯著的差異。以上也驗證「成功的夥伴關係」 
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表 7  夥伴關係型態的調節效果檢定 

項目 檢視路徑 限制模型 
(卡方值/自由度)

自由模型 
(卡方值/自由度)

卡方值 
差異 

卡方值 
α=0.1-0.01 

調節效果 

1 TT->LL 1059.17 / 548 1053.1 / 546 6.07(df=2) 5.99 **顯著 

2 TT->MM 1063 / 548 1053.1 / 546 9.9 (df=2) 9.21 ***顯著 

3 CC->LL 1057.8 / 548 1053.1 / 546 4.7 (df=2) 4.61 *顯著 

4 CC->MM 1057.6 / 548 1053.1 / 546 4.5 (df=2) 4.61 不顯著 

5 LL->II 1053.8 / 548 1053.1 / 546 0.7 (df=2) 4.61 不顯著 

6 II->FF 1057.8 / 548 1053.1 / 546 4.7 (df=2) 4.61 *顯著 

註：1. 檢視路徑 TT->LL 表示時間基礎的製造與運籌績效之間的調節效果。TT：時間基礎的製造

（TBMP），CC：協同合作，LL：運籌績效，MM：市場績效，II：創新，FF：未來商務機會。 
2. *表示顯著水準在 0.10 時有顯著，**表示顯著水準在 0.05 時有顯著，***表示顯著水準在 0.01

時有顯著。 

表 8  受夥伴型態影響的項目 

項目 第一型 
平均值 

第二型 
平均值 

第三型 
平均值 

Mean sqr 
Effect 

Mean sqr 
Error F(df1,2) 2,141 

L1 3.843 4.206 4.342 3.037 .795 3.818 ** 
M3 3.804 4.103 4.257 2.361 .596 3.958 ** 
I3 3.294 3.672 3.8 3.170 .716 4.428 *** 

註：*表示顯著水準在 0.10 時有顯著，**表示顯著水準在 0.05 時有顯著，***表示顯著水準在 0.01
時有顯著。 

 

對 ODM 業者與其顧客（系統公司）都會提供顯著的利益。此檢驗結果與 Knemeyer et 
al.（2003）和 Lambert et al.（1996）的論述一致，也証明 Lambert et al.（1996）之「夥

伴關係在適當的管理下，可得到如同合資或策略聯盟般的利益」論述，在台灣 ODM
業者的互動仍然有效。 
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伍、研究發現、結論與管理意涵、與未來研究建議 

以下彙整研究發現、討論管理意涵整理並對未來的研究方向加以建議。 

一、研究發現  

當企業比其他競爭者更能滿足顧客的需求和預期，會有更佳的關係和提升保留顧

客的可能性（Sinkovics & Roath, 2004）。本研究釐清了在競合條件下 ODM 業者從其顧

客（即系統公司），獲得未來商務機會的中介因素和受到夥伴關係型態的調節效果。

驗證結果發現假設項目中的六個影響因素在台灣資訊代工產業中仍然存在，並有一定

程度的直接影響效果，例如：協同合作、時間基礎的製造（TBMP）等兩項能力，會

直接影響到運籌與市場的績效表現，而且運籌績效也顯著地影響製程與產品的相關創

新活動，進而影響未來的商務機會。此驗證的結果與台灣資訊產業現況表現十分一

致。另外，吾人發現協同合作能力與 TBMP 能力，對產品與製程的創新活動和未來商

務機會並無直接的影響。 

由於提供自我品牌和 ODM 代工服務的業者，常會有顧客優先或是自我品牌優先

的問題，雖彼此在互惠的原則下行事，仍然有策略與契約上的考量。因此以 ODM 業

者支持其顧客（即系統公司）「市場績效」的表現程度，顯現出 ODM 代工服務的互惠

強度。同時審視競合下，系統公司則藉由鞏固「未來商務機會」來為它與 ODM 業者

之間的賽局籌碼。另外，檢驗結果也指出代工夥伴的「市場績效」表現不會直接影響

到「產品與製程創新」的活動，也不會直接影響「未來商務機會」，此為資訊代工產

業中的獨特現象。 

本研究也釐清企業的能力可創造初期的績效，且經由組織間協同合作與績效表現

後，能激發更多的創意點子，進而加速產品及製程的創新。同時，在其互動過程中，

會以彼此組織的優勢來相互影響，並形成互惠的局面。這種經過組織協同互動結果所

產生的創新效果不僅符合顧客的預期，且能鞏固「未來商務機會」。另外，吾人也發

現「運籌績效」是企業能力與「產品及製程創新」間的中介因子，而「產品與製程的

創新」則是「運籌績效」與鞏固「未來商務機會」間的中介因子。 

本研究也發現「能力」與「績效」之間，除了「協同合作能力」與「運籌績效」

的路徑外，皆會受到「夥伴關係型態」的影響，尤其「夥伴關係型態」對「TBMP 能

力」與「運籌績效」以及「市場績效」間的調節效果最為顯著。「夥伴關係型態」在
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「運籌績效」與「產品與製程創新」之間的調節效果不顯著，「產品與製程創新」與

「未來商務機會」之間的調節效果則是有統計上的顯著性。 

二、結論與管理意涵  

本研究的結果提出下列結論，以確認有競爭合作關係的 ODM 與其顧客（即系統

公司）之間最佳的互動。 

1. 企業的能力雖可創造初期的績效，為一般的「策略–能力–績效」模型所呈現。然而

維繫 ODM 業者與顧客（即系統公司）持續合作關係的關鍵，並非現有的核心能力，

而是具有「創新與再創新價值」的績效表現。 

2. 從「績效」構面考量以顧客優先的「運籌績效」和利己的「市場績效」驗證結果顯

示，利他（滿足顧客需求）為考量的「運籌績效」，是鞏固彼此合作的重要依據。

雖然 Okada and Riedl（2005）指出公平互惠強烈的影響企業聯合的形成。Mattoo and 
Olarreaga（2004）也建議了採用互惠原則為最有效果的談判模型。在競爭與合作的

情形下，ODM 業者必須先有穩健的「市場績效」支持下，才能為其顧客（即系統

公司）提供加值服務。因此，ODM 業者有穩健的「市場績效」，只是其合作夥伴

選擇的必要條件，並非維繫長期合作關係的主因。 

3. 「機會」構面在 ODM 業者與顧客（即系統公司）競爭合作關係下對「產品與製程

創新」與「未來商務機會」的檢驗，確認了「產品和製程創新」為鞏固未來機會的

中介因子。本研究模型驗證了 ODM 業者在現有互惠績效的基礎上，持續「產品和

製程創新」與理想的績效為鞏固「未來商務機會」的基礎。 

4. 夥伴關係型態對一些研究變數間之調節效果的顯著性，顯示經營 ODM 業者與其顧

客（即系統公司）之間的關係是不可疏忽的。 

本研究發現企業建構適當的「TBMP 能力」與「協同合作能力」會有互惠的效果，

除了可以滿足顧客的預期績效之目標外，又可提升企業營運績效。企業若能有優良的

協同合作機制與知識分享來激發創新活動，則更能改善未來績效和創造未來的商務機

會。另外，企業若能在管理上維持適當的夥伴關係，對預期績效、加速產品與製程創

新、以及提升營運績效皆會有正面的顯著影響。由此，本研究對理論的意涵與管理者

的意涵之說明如下： 

對理論的意涵：本研究驗證 ODM 業者的能力和績效，以及創新與未來機會的關
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係，也釐清了在競合下保留顧客過程的中介因素。同時也驗證了夥伴關係型態對各研

究路徑之調節效果。 

對管理者的意涵：管理一個永續的企業，管理者需要不斷地建構新能力、追求績

效和促進組織間的協同合作，以便創造產品與製程的創新。管理者除了應注意每日重

要的工作外，也應有效的管理組織間的協同合作與創新，如此才能帶領企業邁向成功

之途。另外，管理者對組織間的知識分享（包含顯性與隱性的知識分享）皆須建立在

利他的基礎上，對各項中介變數與調節變數的掌控，也須特別重視。最後，管理者若

能充分發揮夥伴關係的優勢，將有助於企業達成經營的績效與目標。 

三、研究限制與未來研究建議   

吾人對未來研究的建議如下：(1)本研究對象專注於台灣個人電腦資訊產業的檢

驗，雖然代工的經營模式也出現在其他產業，但本研究的結果在其他不同的產業則不

一定成立。為求本研究模型的普遍性，擴大調查對象並對其他不同類型的代工產業進

行綜合性的驗證，以求得一般性的結論。(2)現有代工業者的技術主導權以及智慧財產

權有很大的差異，若把技術的主導權以及智慧財產權等因素也納入考量，則可發覺更

多微妙的關係。(3)最後，由於環保的議題受到重視，吾人或許可將環境保護責任的影

響因子加入，以便提升概念架構在解釋企業的永續經營上的完整性。 
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