
 

南 華 大 學 管 理 科 學 研 究 所 碩 士 論 文 
A THESIS FOR THE DEGREE OF MASTER OF BUSINESS ADMINISTRATION 

GRADUATE INSTITUTE OF MANAGEMENT SCIENCES 

 NANHUA UNIVERSITY 

 

 

 

策略聯盟之動機類型、互動機制與聯盟績效之關係 

－以台灣製藥廠為例 

THE RELATIONSHIPS AMONG MOTIVE TYPE OF STRATEGIC ALLIANCE, 
INTERACTION MECHANISM AND ALLIANCE PERFORMANCE – A STUDY 

OF TAIWANESE PHARMACEUTICAL COMPANIES 

  

  

 

指導教授：范惟翔 博士 

ADVISOR : WEI-SHANG FAN Ph.D. 

 

研 究 生： 陳正源 

GRADUATE STUDENT : ZHENG-YUAN CHEN  

 

中 華 民 國 九 十 五 年 六 月 

 



 

 



謝誌 

 

    從大學即有考研究所的計畫，在退伍後順利考上南華大學管理科學

研究所，正式成為一名研究生。在研究所的求學過程中，一路走來有許

多良師益友相伴，如今順利在兩年的時間內畢業，達成這階段的學業里

程碑。 

    這兩年的求學期間，不斷的與指導老師商研論文研究方向，並透過

兩次研討會各教授的指導，才能順利完成論文並通過口試。由衷感謝管

科所應陳券彪老師、藍俊雄老師、丁誌魰老師、褚麗絹老師在專業課程

上的指導；感謝口試委員張少樑教授、陳孟修教授，研討會評論人廖曜

生教授、萬榮水教授與陳順宇教授，及各製藥廠經理所提供的寶貴意

見；感謝所上助理美淑姊在行政事務上協助，感謝班上同學建立、志良、

得偉的鼓勵，尤其感謝好友長益與華興在口試前的電話關心；口試當天

來幫忙的得偉、聖宗和莉莉，以及在大家庭中學長瑞璇和學姐惠蓉；同

學宜欣、偉哲的相互扶持。 

    特別感謝指導恩師范惟翔教授這些日子來的辛勞，從研究方向、架

構的確立到論文、研討會的完成，多次撥出本身忙碌的時間指導並改進

論文的缺失，且不厭其煩的在電話中關心、討論、協助指導，內心由衷

的感激。

    最後深深的感謝一路支持的家人，在物質、親情上給我無限協助及

關懷，使我能全心全意專注在研究學術的道路上，如期順利完成學業。 

陳正源 謹誌於 
南華大學管理科學研究所 

中華民國九十五年六月 



南華大學管理科學研究所九十四學年度第二學期碩士論文摘要 

 
論文題目：策略聯盟之動機類型、互動機制與聯盟績效之關係—以台灣

製藥廠為例。 

研 究 生：陳正源                         指導教授：范惟翔 博士 

論文摘要內容： 
    台灣製藥業發展至今已超過 70 年，由於屬於高度技術與資本密集的

產業，且與國民健康息息相關，一直為政府積極輔導的產業，因此列為

十大新興產業之ㄧ。但近年來政府一連串的政策施行，如 cGNP 的檢測、

全民健保的實施與加入 WTO，不斷壓縮製藥業的獲利能力並逐漸喪失在國

內的競爭優勢，有鑑於此，製藥公會與政府希望產業能透過策略聯盟以

整合資源，藉以開創新的發展空間，目前國內關於製藥業在策略聯盟的

研究並不多，並多以個案探討為主，本研究則以問卷發放為調查方式，

希望能得到更多製藥業中的產業訊息與策略聯盟的現況；故以國內 168

家製藥廠為研究對象，進行結構方程模式分析(SEM)並配合 AMOS5.0 統

計軟體調查台灣製藥業加入策略聯聯盟的動機、互動機制，和聯盟績效

間的關係，並建構 SEM 模型與分析。 

    本研究發現策略聯盟之動機類型會對互動機制產生正面影響，說明

製藥業在互動機制的投入程度會依據當時參與聯盟時的動機；其次，策

略聯盟之參與動機並無法對聯盟績效直接產生正向的效果，但透過互動

機制的建立，則能間接對聯盟績效產生正面效益，推論製藥業為高技術

產業，聯盟夥伴結盟擬定策略目標時，注重不斷的溝通與信賴行為的產

生，此時雙方才能全力投入聯盟運作以達成目標。 

關鍵字:策略聯盟、互動機制、聯盟績效。 
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Abstract 

  The Pharmacy in Taiwan has developed over 70 years. Since it is a technology and 

capital-intensive industry, and it is closely related to the health of the citizens, therefore, 

government has actively coached this industry and has classified it as the ten major new 

industries. However, as the government has implemented a series of policies, such as 

cGNP measuring, health insurance for whole society implementation and joining of WTO, 

the profit making ability is decreased and the advantage of competition is gradually be lost. 

In view of this, Pharmacy Association and government hope that the industry can form 

strategic alliance to integrate the source in order to develop new space. At present, there 

are only a few studies on domestic strategic alliance of pharmacy. Besides, they are mainly 

based on case study. The questionnaires are used for this study. It is expected to obtain the 

current situation of the industry information and strategic alliance. The domestic 168 

pharmacy manufacturers are the objects of study. The Structural Equation Modeling (SEM) 

and statistic software AMOS 5.0 are used to investigate the motivation and interactive 

mechanism of the strategic alliance, and the relationship between the performance and 

 ii



alliance. SEM is also established for analysis. 

  This study found that the type of motivation of strategic alliance has positive effect to 

the interactive mechanism. It explains that the willingness of the pharmacy to join the 

interactive mechanism will accord with the motivation when they join the strategic alliance. 

Besides, the motivation of joining the strategic alliance cannot provide positive effect to 

the performance of the alliance. However, through the establishment of the interactive 

mechanism, it can provide positive performance indirectly to the alliance. It is inferred that 

pharmacy is a high technology industry. When the partners of the alliance draft the 

objective, communication, and trustful behavior are emphasized so that both sides can do 

one's utmost in the alliance in order to achieve the objective. 

 

Keywords: Strategic alliance, Interactive mechanism, Performance of the alliance 
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第一章 緒論 

    本章主要分為四節，第一節為研究背景與動機，第二節為研究目的，其

次為研究限制，最後對整體研究流程作一簡單敘述。 

 

1.1 研究背景與動機 

   台灣製藥業發展至今已超過 70 年，由於屬於高度技術與資本密集的產

業，且與國民健康息息相關，一直為政府積極輔導的產業，因此列為十大新

興產業之ㄧ，遠景十分看好。近來我國加入世界貿易組織(WTO)，開放進口

藥品措施，勢必將會影響到國內藥廠的佔有率與行銷通路；其次為提高藥品

品質，取得國際間的認證，政府在 1994 年 4 月 13 日頒布 cGMP(藥品優良製

造確效作業基準)，分三階段實施，增加藥廠的製造成本；且在全民健保實

施之後，政府逐年調降藥品給付的價格，更壓縮了廠商的獲利性；過去，我

國的製藥產業皆以學名藥為主，技術門檻低，且國內製藥業皆以中小型廠商

為主，在國內市場內需小，但廠商眾多和未來外國大廠的加入的情況下，將

使國內製藥業難以抗衡。 

   環境的改變，勢必要使國內製藥廠做出改變，目前已有公司轉型為生技

產業，但礙於國內大部分廠商為中小型企業，其財力與人力皆無法有效支

援，歐陽瑾儒(2001)在其研究結果指出，製藥業面臨種種不利情況下，升級

或轉型才是因應之道，而策略聯盟即為其重要的經營策略，建立其各廠或聯

盟專精劑形製程技術，以提高設備使用率，因此台灣製藥廠可以從策略聯盟

的角度思考，評估自己的優劣處，來思考採用何種聯盟，以達成快速與互補

的綜效。就目前製藥產業現實的情況而言，國內製藥者正面臨國內市場規模

小、國外市場開拓不易、原料藥自給率偏低以及本身生產不具經濟規模、技 
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術研發能力不足、政府調降藥品給付價格，令醫藥市場重分配等問題，希望

能藉由策略聯盟的成立，讓國內製藥廠能提升競爭力，這些皆為個人探討該

主題的研究動機。 

1.2 研究目的 

   雖然製藥業為台灣十大新興產業，但近來政府一連串的政策:實施

cGMP、加入 WTO 和調降健保藥品給付，都讓本土產業無法負荷其成本，故向

外尋求資源互補的合作夥伴是當務之急，但除了針對本身的組織目標挑選合

適聯盟，若能建立聯盟間的互動機制，不但能提高技術的移轉更能增加雙方

未來合作的意願，亦能提高聯盟績效。目前綜觀國內對製藥業的相關研究，

偏重於廠商行為、夥伴選擇、聯盟管理和聯盟績效的個別或相關之研究，對

於聯盟間的互動機制較少研究，但在高科技產業間的策略聯盟行為，許多研

究則發現其互動機制的建立，對聯盟績效是有顯著影響的。故本研究希望透

過對台灣製藥業者的問卷調查，探討製藥業策略聯盟相關問題，並進而得知

以下研究目的: 

(一) 建構「策略聯盟之動機類型、互動機制和其聯盟績效」模式。 

(二) 探討廠商策略聯盟之動機類型對聯盟績效的影響。 

(三) 探討廠商策略聯盟之動機類型與互動機制間的關係。 

(四) 探討廠商策略聯盟之動機類型藉由互動機制對聯盟績效的影響。 

(五) 整理研究結果，提出管理意涵和對實務界的建議，希望能給業界   

  人士和學術界一個參考依據。 
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1.3 論文架構 

   本研究分為五章:第一章為概述本研究背景與探討該議題的動機；第二章

為文獻的啟發與彙整，包括第一節為產業的敘述、第二節為聯盟動機的文獻

整理、第三節為互動機制的相關文獻探討和第四節之聯盟績效的評估；第三

章則為研究設計，包括研究架構和變數的衡量；第四章為研究分析，探討理

論架構的因果關係和相關數據；第五章則為結果呈現與建議。本論文的章節

架構由圖 1.1 所示: 
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確立動機與研究目的與主

題確立 

文獻收集與彙整 

問卷設計與修改 

問卷回收與發放 

資料分析與架構建立 

      結果與建議 

製藥產業分析 

聯盟績效 

參與聯盟之動機

互動機制 

                          圖 1.1 論文之研究流程圖 
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第二章 文獻探討 

    本章探討文獻的相關理論，一共分為五節，第一節為簡述製藥業的產業

環境；第二節為論述策略聯盟的相關理論、聯盟發展類型與參與聯盟動機類

型；第三節為探討互動機制之內涵與理論；第四節為探討策略聯盟績效有關

之理論；第五節為小结。 

 

2.1 台灣製藥簡介 

2.1.1 製藥業產業介紹 

    依行政院主計處的分類，藥品業可分成六類，包括原料藥製造業、西藥

製造業、中藥製造業、農業及環境衛生用藥製造業、生物製劑製造業和體外

檢驗試劑製造業。依藥事法對藥品的定義為:  

1. 載於中華藥典或經中央衛生主管機關認定之其他各國藥典、公定之國家   

    處方集，或各該補充典籍之藥品。 

2. 未載於前款，但使用於診斷、治療、減輕或預防人類疾病之藥品。 

3. 其他足以影響人類身體結構及生理機能之藥品。 

4. 用以配製前三款所列之藥品。 

    一般而言，製藥產業包括原料藥、西藥、中藥相關產業級產品，各項組

成項目的詳細說明如下: 

1.原料藥:藥品的有效成分與製劑用輔料。目前全世界各國使用中之原料藥

約有四千種，國內經常使用者約為一千種。  

2.中西製藥劑:將原料藥加工成為方便使用的型式，稱之為製劑，常見的有

錠劑、液劑、散劑、丸劑、膠囊、軟膏、注射劑等。而衛生署依藥品的安全

性、藥效等，又將藥品分成處方用藥(須經醫師處方)、指示用藥(須經藥師
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或醫師指示使用)、成藥(不須經醫師處方，消費者可直接購買)。 

而製藥工業的產業結構，則可由上、中、下游分別討論: 

1.上游:係製備藥物加工的原材料階段。原材料包括一般化學品、天然植物、

動物、礦物、微生物菌種及相關的組織細胞等，其中以一般化學為原材料佔

大多數，中藥的上游中藥材，則主要以植物及少部分由動物、礦物作為原料。

近幾年來由於生物技術的進展，利用基因移轉方式，科學家已得到了許多基

因轉殖動物與植物，可以直接培植植物或飼養動物來生產藥材，也是上游藥

物生產技術的一大突破。  

2.中游:主要為原料藥工業及中藥材加工業。原料藥工業大多數為有機化學

工業，依來源的不同而有不同的生產方式，由天然物取得者除了原料的製備

如發酵栽培外，主要製程技術在萃取分離及純化；由一般化學品製備者，主

要製程技術為複雜的有機合成及分離純化，由遺傳工程製備者，則有純化與

回收製劑工程等。中藥材的加工則以藥用植物加工、炮製為主。 

3.下游:為製藥業，主要將原料加上製劑輔料，如:賦形劑、崩散劑、粘著劑、

潤滑劑等加工成為方便使用的劑型，在本階段的生產須符合國內 GMP 的需求

(未來則須符合 cGMP)，中藥除了可依傳統方法將藥材加工成膏、散、丹、

丸等傳統劑型外，目前已有許多的工廠將中藥方劑，提煉濃縮加工生產成西

藥劑型，稱之為科學化中藥。 

2.1.2 製藥業產業之特性 

    製藥業產品主要應用於疾病治療，與國民健康息息相關，不但屬於民生

必需型產業，更是高科技、高附加價值產業，政府鑒於製藥工業的重要性，

乃將製藥工業及生物科技事業列為十大新興工業之重點。由於該產業需要投

入大量的資金和技術人員，但因為使用用於人體，須受到政府的嚴格管制和

檢驗，以至於上市時間長，故於其他產業具有不一樣的特性，如表 2.1。 
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表 2.1 製藥業產業特性 

■受政府主管機關嚴密監督與管理 ■研究時間長、經費高及風險大 

■市場專業化，消費結構特殊 ■重視專利保護，具市場獨占性 

■民生必需品之工業 ■附加價值高 

■藥品的研究開發結合各領域 ■藥品生命期長，品牌忠誠度高 

    資料來源:黃崇恆(2004)，「台灣傳統製藥產業廠商之轉型成長策略聯盟   

    研究」，國立台灣大學國際企業研究所碩士論文。 

   

    而根據陳松柏(2000)對台灣製藥業的產業分析，發現國內製藥產業有幾

項特徵: 

1.原料藥仰賴進口:國內製藥廠的原料藥多半從國外進口，國內藥廠多以填

充和加工為主，附加價值不高。 

2.國產藥品價格偏低:國人都以為進口藥品的品質較高，對同一種成分的國

產藥品和進口藥品之間，價格有顯著的差距。 

3.缺乏研發能力:國內藥品大部分侷限於學名藥(generic drugs)之開發，除了

幾家大廠做部分創新藥品研發，絕大部分藥廠都做學名藥之研發。 

2.1.3 產業現況 

    經濟部工業局結合財團法人藥技中心規劃「藥廠外銷策略聯盟」，初期

將有十家廠商參與，成立三個聯盟，將分別爭取美國、歐盟及日本市場，促

使 10 到 15 個學名藥外銷。此外，國內的大型製藥公司也逐漸跨入新藥研發

領域，多以新藥研發為主，包括新衍生物（new derivatives）、新劑型、配方

改良、新療效等，其中又以新劑型開發投入的廠商最多。國內在藥業市場方

面，根據經濟部生技中心 IT IS 的資料統計，國內製藥產業產值方面，2005

年總產值為新台幣 498.7 億元，其中原料藥產值為 79.5 億元、西藥製劑產
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值為 371.1 億元、及中藥產值為 48.1 億元。與 2004 年 501.6 億元總產值相

比，微幅衰退 0.6%，其中以原料藥 2.5%的衰退幅度最大、製劑則衰退 0.73%，

不過中藥產值卻呈現 4%的成長。預估 2006 年第一季的產值可達 129 億元，

較去年同期成長 4%左右，就原料藥、西藥製劑、中藥三種次產業來看，與

去年同期相比，以原料藥的 37.1%成長率最高，西藥製劑及中藥則分別衰退

1.3%及 13%。(圖 2.1)。  

 

           

 

                      圖 2.1  我國醫藥產值 

註:產值總計:新台幣億元 

資料來源:工業生產統計；生技中心 IT IS 計畫整理 

2.2 策略聯盟之動機類型 

    在全球化的過程中，許多跨國企業都會與其顧客、供應商、甚至競爭對

手彼此互相合作，積極從事國際化策略，自 1980 年以來，企業除了透過本

身資源發展事業，更會透過企業間彼此的合作形成策略聯盟，發揮雙方的長
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處或是分工不同企業功能的優點，如共同研發、共同行銷、增加規模經濟等

合作，以降低生產成本或是減少風險的產生。經濟部技術處在 90 和 91 年即

協助過 22 個研發團體的產生，以增加研發產能，故策略聯盟是發展的趨勢，

我們將逐步說明策略聯盟之定義、形成因素、動機類型等相關議題。 

 

2.2.1 策略聯盟之動機類型的內涵 

(一) 策略聯盟的定義 

    策略聯盟顧名思義為兩家以上的企業彼此合作，結合其雙方的專業領域

以達到策略目標。最早為 James(1985)所提出，認為策略聯盟是透過彼此的

相互依賴來維持聯盟的穩定，任何成員的利益受到損害都會使聯盟受到傷

害。目前國內外學者都有為策略聯盟一詞提出看法，但是不同的學者因應地

點與時機的不同，而有不同的解釋，本文將提出各家學說，綜合說明其異同

之處。 

    Perlmutter ＆ Heenan(1986)認為策略聯盟有以下特性： 

1.雙方有彼此互惠關係 

2.兩個以上的公司擬出共同的長期策略 

3.雙方的合作是全球性的 

4.聯盟方式是水平而非垂直 

5.參與聯盟依然保持國家與意識形態上之獨立性 

 

     Yoshino ＆ Rangan(1995)的看法為策略聯盟應有以下三項條件: 

1. 兩個以上的企業聯合起來追求共同的目標，並在聯盟成立後依然維持個

體的獨立 

2. 聯盟利益由夥伴共享，並各自在其分配好的工作位置控制其成效 
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3. 成員持續在個別的專門領域上有所發揮，如研發或是行銷 

    吳思華(1996)對策略聯盟定義為:兩個以上的組織，在策略目標的考量

下，自主的進行資源交換或創造的過程中，而形成一種持續且正式的關係，

進而共同完成策略目標；吳青松(1996)則認為策略聯盟為產業競爭間非市場

導向公司交易，即聯絡各公司活動的一種正式、長期但並非合併之合作關

係。其中包含產能互換、共同行銷、合資、聯合生產、技術交換、間接投資

和合資等等合作；李文瑞等人(2000)將其定義「兩家或兩家以上的公司，基

於相互需要，經由正式契約形成合作關係，並藉以達成共同目標。」並認為

策略聯盟包含三個特性:1.契約關係；2.策略目標的考量；3.公司間合作與

互賴的關係。 

    綜合以上學者對策略聯盟的看法，對策略聯盟做了如下的定義:兩家或

兩家以上的企業從事互為謀利的企業行為，以長期合作為依歸，注重合作與

互賴的關係或契約關係。 

    將各家學者對策略聯盟的定義彙整如下表 2.2 所示。 
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表 2.2 策略聯盟定義之彙整 

學者 定義 

James(1985) 透過相互信賴維持聯盟承諾，聯盟成員受到傷害

將會影響到聯盟的利益。 

Perlmutter ＆
Heenan(1986) 

聯盟雙方擬定共同的長期策略，在彼此仍屬主權

獨立的企業活動下追求共同目標，保持互惠的合

作關係。 

Yoshino ＆
Rangan(1995) 

兩個以上的企業聯合起來追求共同目標，在各自

專門的領域發揮，並共享聯盟利益。 

吳思華(1996) 兩個以上的組織基於策略考量，在交換資源或創

造過程中而形成一各長期且持續的共同體。 

吳青松(1996) 聯合各公司企業活動的一種正式與長期卻非合併

的合作關係。 

李文瑞、曹為忠與林志

豪(2000) 

企業基於相互需求，經由正式契約已達成共同目

標。 

資料來源:本研究整理 

 

(二) 策略聯盟的形成因素 

   Kolter(2003)認為企業之所以會締結聯盟，其因素有以下幾點: 

1. 填補現有市場與效能的差距 

2. 將超額的製造產能轉變成收益 

3. 降低進入市場的風險和成本 

4. 加速產品的導入 

5. 產生規模經濟 

6. 克服法律與貿易障礙 

7. 延伸現有的營運範圍 

8. 當企業要退出該市場時，可降低成本 

    李文瑞等人(2000)在其研究中指出，策略聯盟的形成因素應從產業環境
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和廠商能力加以探討，而產業環境又細分為市場面、競爭面、技術面和社會

面，不一樣的經營環境會有不一樣的形成因素；而公司的能力會因為廠商特

性和競爭優勢，對策略聯盟的形成有所影響。王國樑(2002)則認為形成因素

有三點，一為強調交易成本效率是促成廠商進行策略聯盟的主要動機；其次

為以組織內省為重點，探討廠商如何經由資源與能力的培養而形成長期且維

持競爭力； Penrose(1959)的動態競爭觀點來探討其原因，廠商的資源與動

力是透過前進且累積的因果過程逐漸產生，同時廠商的資源可能存在異質

性，此異質性可能由於廠商內部所發展的以經驗為基礎之知識。     

Richardson(1972)認為廠商之所以採取不同的成長決策主要是配合其專

長與優勢。 

 

(三) 策略聯盟型態 

    策略聯盟是國內廠商相互締結，或是與國外廠商合作，它可以是縱向合

作，亦可為橫向聯盟，由於在企業資源和所處的競爭環境的不同，廠商從事

決策時，會依據本身的條件，採取不同的策略聯盟型態，而學者以不同的觀

點和立場對策略聯盟類型有不同的分類，Porter ＆ Fuller(1986)整理出三個

劃分方式，包括價值活動的分類，聯盟方式的分類，地理位置的分類。

Killing(1988)則將聯盟分為一般合資、無股權聯盟與少數股權聯盟三種。以

下將以學者的分類做區分，探討策略聯盟之型態，表 2.4 即為學者分類 
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表 2.3 策略聯盟類型分類總表 

Contractor and Lorange 
(1988) 

以企業間合作的程

度分類 

1.技術訓練協定 

2.專利授權 

3.生產/裝配/買回契約 

4.特許加盟 

5.專業知識導入

(Know-How) 

6.行銷/管理服務協定 

7.非股權合作 

8.股權合作 

以有無股權分類 1.股權聯盟 

2.非股權聯盟 

Harrigan (1988) 

以廠商在產業間的

關係分類 

1.不相關聯盟 

2.相關聯盟 

3.水平聯盟 

4.垂直聯盟 

5.水平結合 

6.垂直結合 

學者 劃分方式 合作形式 

以附加價值鍊分類 1.作業及後勤聯盟 

2.技術研發聯盟 

3.行銷及服務聯盟 

4.多重活動聯盟 

以聯盟方式分類 1.X 聯盟:產業內不同企

業之價值活動間的聯盟 

2.Y 聯盟:企業間所擁有

之同樣或相似價值活動

之聯盟 

Porter ＆ Fuller(1986) 

以地理位置分類 1.單一國家聯盟 

2.跨國聯盟 

資料來源:本研究整理 
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表 2.3 策略聯盟類型分類總表(續) 

Lewis(1990) 資源特性 1.策略網路 

(1)加值網路 

(2)技術分享網路 

(3)發展網路 

(4)所有權網路 

2.契約式聯盟 

(1)交易聯盟 

(2)協調活動聯盟 

(3)共享活動聯盟 

(4)多重活動聯盟 

以組織間互動程

度、潛在衝突性分

類分類 

1.供銷聯盟 

2.同業非競爭性聯盟 

3.同業競爭性聯盟 

4.異業聯盟 

Yoshino and Rangan(1995) 

以廠商在產業間的

關係分類 

1.不相關聯盟 

2.相關聯盟 

3.水平聯盟 

4.垂直聯盟 

5.水平結合 

學者 劃分方式 合作形式 

Killing(1988) 以一般合資、股權

有無分類 

1.一般合資 

(1)獨立經營 

(2)分開控制經營 

(3)共同管理經營 

2.無股權聯盟 

(1)貿易聯盟 

(2)協議活動聯盟 

(3)共享活動聯盟 

3.少數股權聯盟 

(1)少數股權聯盟 

(2)單一活動少數股權聯

盟 

資料來源:本研究整理 
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表 2.3 策略聯盟類型分類總表(續) 

學者 劃分方式 合作形式 

以參與廠商特性分

類 

1.集團式聯合組織 

2.跨國策略聯盟 

3.本國策略聯盟 

以附加價值鍊分類 1.研發聯盟 

2.製造聯盟 

3.服務聯盟 

4.生產契約聯盟 

5.產品授權協定 

6.行銷協定 

以涵蓋產業範圍分

類 

1 異業種合作 

以商品及市場之相

關程度分類 

1.準垂直整合型 

2.科技聯鎖型 

3.產品線延伸型 

4 水平整合型 

5.市場延伸型 

6.多角化型 

以競爭情勢分類 1.技術導向競爭性聯盟 

2.技術導向非競爭性聯

盟 

3.市場導向競爭性聯盟 

4.市場導向非競爭性聯

盟 

以聯盟主要目的分

類 

1.效率導向聯盟 

2.競爭導向聯盟 

3.策略導向聯盟 

吳青松(1996) 

以政府、官方機構

或學術機構參與為

分類 

以基本研究或應用研究

為導向 

資料來源:本研究整理 
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表 2.3 策略聯盟類型分類總表(續) 

呂鴻德(1996) 以附加價值鏈分類 1.研究發展聯盟 

2.生產製造聯盟 

3.行銷及售後銷售聯盟 

4.人事聯盟 

5.財務聯盟 

6.資訊聯盟 

7.多重活動聯盟 

于卓民(1996) 以聯盟合作目標分

類 

1.合夥 

2.研究與發展協定 

3.交互分銷協定 

4.交互技術授權協定 

5.共同製造協定 

6.購買成員的股權 

方至民(2000) 以合作模式分類 

 

 

 

 

 

 

 

1 同業/異業學習型合作 

2.同業互補合作 

3.異業互補合作 

4.技術分工合作 

5.上下游合作 

6.聯合產/銷/採購 

7.異業聯合品牌 

8.企業網絡 

學者 劃分方式 合作形式 

司徒達賢(1996) 以分工方式分類 

 

1.垂直聯盟 

(1)互補合作型 

(2)產銷分工型 

(3)私辦共用零件型 

2.水平聯盟 

(1)研發主導型 

(2)產能互補型 

(3)財務互補型 

3.不對稱聯盟 

(1)戰鬥品牌聯盟 

資料來源:本研究整理 
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2.2.2 策略聯盟動機類型及相關理論 

    根據前述的策略聯盟的定義與類型，參與聯盟之企業都有其追求的目

標，根據雙方的長處來彌補本身企業不足的地方，透過企業彼此的合作，追

求本身設立的目標，故參與聯盟的企業，都會依據不同的需求、目標與，而

有不同的參與與動機。其主要相關理論，包括(一)交易成本理論，(二)策略

行為理論，(三)組織學習理論，(四)資源依賴理論(Coase ,1937；

Williamson,1985) 

(一) 交易成本理論 

    所謂交易成本，是指交易雙方可能用於尋找交易對像、簽約及履約等方

面的一種資源支出，包括金錢的，時間的，精力的支出等。而對產學研合作

創新而言，也存在著大量的交易成本，包括：1.溝通成本: 尋找最適交易對

象的成本及尋找交易標的物的成本。2.談判成本: 交易雙方為消除歧見，所

進行談判與協商的成本。3.履約成本:對企業能否按照合同訂定的期限得到

技術存在技術風險；因此，合作各方必須花費大量成本用於對方是否履約。

4.其它成本:主要是指風險成本。如雖然合作各方都按時履約，但企業仍有

因為市場上所發生的風險而增加交易成本(蘇敬勤，1999)。交易成本最早由

Coase(1937)提出，該學者認為「交易所涉及的成本」包括尋找合適的對象、

對方合作的意願、合作的內容以及契約內容被有效執行的成本，簡而言之就

是使用市場機制需要交易成本，為了省下該成本的支出可選擇企業廠商代替

市場機制更為划算當市場交易或是獨立生產造成過多的資金支出，則介於市

場交易與企業內部化的合作將有其可行性(方世杰，1996)。故交易本主要觀

點為組織藉由聯盟以降低組織活動時的交易成本(Williamson,1985；

Hennart,1988)。 
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(二) 策略行為理論 

    Kogut(1988)認為交易成本為追求相關成本為最小；而策略行為則追求

長期的利潤為最大，兩者最大的不同在於「合作動機的判定」與「合作夥伴

之選擇」。吳青松(1990)以策略形式來描述聯盟合作策略，將企業採取聯盟

成度與聯盟取向，包括地緣分布、系統化程度與競爭性構面，來描述企業聯

盟策略之運用；Baranson(1990)認為時間與資源是企業回應全球經濟變化之

重要限制，而聯盟能有整合資源的能力，使策略聯盟有優於併購或直接投資

等其他策略選擇。 

 

(三) 組織學習理論 

    策略聯盟是接近對方技術的途徑，同時獲取合作夥伴的一項策略

(Contractor＆Lorange,1988；Root,1988)；Kougt(1988)亦認為聯盟其首要目

標，是透過結盟的方式，雙方能學習到彼此的知識和技能，主張藉由策略聯

盟來提升本身之技術，最後建立出本身的核心能力；方世杰(1999)在其技術

研發合作中提到廠商參與聯盟的主要目的即為技術移轉，產研研發聯盟已成

為廠商外部來源技術取得之重要途徑。但亦有學者提出目前部份學習性組織

無法解決現今繁複的問題，應採取不同一般傳統的作法，由系統思考觀點來

幫助聯盟中的組織學習，並提出一個聯盟組織學習的新架構(Gary, Peter ＆ 

Heng Li,2000)。如圖 2.2 所示: 

 

 

 

 

 

 18



 

                                              

 

 

                        

系統思考 

                                 
 改變思考
 模式
  
 
  

 

 

 

 

 

 

圖 2.2 策略聯盟學習架構 

資料來源: Gary, Peter ＆ Heng Li (2000) 

 

(四) 資源依賴理論 

    外部環境有其不確定性，組織會試圖與相關利益結合的廠商結盟，透過

彼此相互依賴合作，試圖降低環境對組織造成的影響(Pfeffer＆

Salancik,1978)。Ulrish ＆ Barney(1984)則認為組織為了獲得競爭優勢，企

業需不斷開發所需資源，但當企業無法即時或完全生產所需產能，需要藉著

外部資源的供應滿足需求，使得組織與外部供應商成為一個互相依賴的網絡

關係，故強調資源依賴為一個組織與另一個企業進入交換的關係，並且改變

結構與行為，成為一個互蒙其利的合作團體。企業會以策略聯盟而不以簽約
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或授權的方式進行資源交換，是因聯盟的成員彼此具有互補性資源，但是無

形的資源卻是無法以合約上的協定來取得(Teece,1986)。資源依賴理論主要

概念是「資源有限的情況下，沒有組織可以完全自給自足，為了取得組織的

生存權又能進一步掌握外在資源的使用，組織將會與外在環境中的相關組織

合作，以取得資源」。 

綜合以上學者的論述，將其策略聯盟動機理論觀點整合如下表 2.4  

表 2.4 策略聯盟動機理論彙整表 

理論 重要論述 學者 

 

交易成本理論 

組織藉由聯盟來降低企業本身

營運的成本。 

Williamson 
(1985) 
Hennart 
(1988) 
方世杰(1996) 

 

策略行為理論 

組織藉由聯盟來維持長期競爭

優勢與追求利潤的最大化。 

Kogut(1988) 
Baranson 
(1990) 
吳青松(1990) 

組織學習理論 

藉由聯盟使企業經由組織學習 

以取得技術的移轉與無形知識 

的交換。 

Kougt(1988) 
Contractor＆Lorange 
(1988) 
方世杰(1999) 

Gary et al.,(2000) 

資源依賴理論 

面臨環境的不確定性，組織為

取得完全的資源，須於其他廠

商合作，進行資源的交換。 

Pffer＆Salancik 
(1978) 
Ulrish＆Barney(1984) 
Teece(1986) 
 

資料來源:本研究整理 

    吳青松(1991)將策略聯盟分為三大導向:效率導向、競爭導向和策略導

向；賴士葆與謝龍發(1994)研究台灣廠商參與政府所主導的共同研發時，發

現可將廠商之參與動機分為成本導向、學習導向與策略導向三大類型；方世
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杰(1999)研究參與動機類型與合作績效之關係時，將參與廠商的動機歸納為

交易導向動機、策略導向動機、學習導向動機與資源依賴動機，並在分析過

程中將樣本廠商分為三群，分別為成本導向群、學習導向群與策略導向群；

而李文瑞等人(2000)探討策略聯盟類型與績效之影響關係時，根據相關學者

的研究，亦將策略聯盟目標發展為三類:效率目標、策略目標與資源目標。 

2.3 互動機制 

    在探討策略聯盟與績效間之關係，互動機制為學者最為重視和討論的，

如在技術移轉過程中，其有效的互動與溝通過程為技術移轉成功關鍵因素之

ㄧ(Beech ＆ Cordey-Hayes,1998)。賴士葆(1989)把互動定義為:「兩群或兩

群以上，在合作過程中彼此影響的過程」；簡俊才(1997)則認為互動機制是

指:「聯盟技術在研發完成後至正式讓技術收授者上線的期間，不論是雙方

或單方面在此的投入影響到彼此技術移轉的行為」。目前國內學者探討聯盟

合作行為，大都認為信任、溝通和學習的重要性，並且會影響到合作績效與

未來雙方彼此合作的意願(方世杰，1999；鐘小琴，2001；陳郁雯，2003；

曹為忠，2003；詹雪蘭，2004)。Jao(1997)更指出聯盟合作過程中，與聯盟

夥伴的溝通、資訊與資源交流之公開化和人際的有效互動，對於學習績效皆

為重要的影響因素。 

    綜合以上學者論述可得知，互動機制為聯盟合作中一個不可或缺的重要

因素，Mohr ＆ Speakman (1994)認為互動機制中的溝通行為可使聯盟增加

成功的機會，亦使夥伴關係更為緊密；佘日新、梁家隆和陳厚銘(2002)研究

指出合作夥伴得的溝通程度對廠商技術能力的提昇具有正向影響，故目前學

者大都以溝通程度作為對聯盟技術移轉的互動機制(Smilor ＆ Gibson，

1991；林鴻達，1997；方世杰，1999；詹雪蘭，2004)；，或是單獨討論信
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任因子作為影響聯盟績效的影響(Aulakh,Katabe ＆ Sahay,1996；曹為忠，

2003)。本研究則共同將溝通與信任作為互動機制的觀測變數，希望能更深

入探討出該機制在策略聯盟過程中的重要性與影響。 

 

2.3.1 溝通 

    溝通行為主要是將溝通來源的訊息透過發訊者的傳遞意圖，藉由適當的

媒介以及收訊者解釋訊息的雙向回饋系統，可視為一種過程或流程(Stephen 

P.，2002)，溝通主要可定義為:「廠商間有意義的、即時的與正式或非正式

的資訊分享」(Anderson ＆ Narus ,1990)；李文瑞和曹為忠(2000)則認為聯

盟夥伴間之溝通程度為：「聯盟夥伴間經由正式會議、書面文件或非正式管

道以互相接觸、分享資訊及交換意見的程度」 。以溝通理論觀點而言，發

訊者與接收者之間訊息的溝通，除了發訊者及接收者本身的意圖與傾向之

外，還取決於訊息傳遞管道是否存在，以及溝通管道的豐富性(Gupta & 

Govindarajan, 2000)。同樣的，策略聯盟亦可視為雙方進行資訊／知識交

換、移轉及創造的媒介。Mohr ＆ Speakman(1994)研究指出夥伴間的溝通會

影響他們的互動品質，進而影響組織的績效；Mckeen , Guimaraesmm＆ 

Wetherbe (1994)認為在系統建設過程中，若夥伴雙方的溝通是順暢且順利

的，藉由有效的溝通促進資訊交換，有助於系統的成功，因此互動過程中的

溝通管道的形式，會影響到資訊交流的完整性。Breman, Birkinsha ＆ Nobel 

(1999)，以及 Subramaniam ＆Venkatraman (2001)的研究，都提出相同的看

法。 

    方世杰(1999)在探討科技專案中產研技術研發聯盟，其聯盟動機類型、

互動機制與績效之關係，發現學習與策略聯盟類型廠商在高溝通投入與產出

之互動機制下(高溝通頻率、高溝通品質、以及兼採用正式與非正式的溝通
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管道)，其績效明顯高於低溝通投入與產出之廠商；謝龍發(1999)針對我國

廠商自政府機構移轉技術相關因素之探討引用 Mohr 與 Nevin 於 1990 年與

1996 年所提出行銷通路之溝通策略架構，作為技術移轉過程中，技術移轉

雙方溝通策略的建構，探討技術移轉雙方的溝通策略是否會影響技術承接者

特質與技術移轉績效的關係。其研究後發現，溝通策略會影響技術承接者技

術能力及管理者支持度與技術移轉績效間的關係。高孔廉與鍾東仁(2004)

研究大陸台商策略聯盟管理作為與績效之關係，發現聯盟溝通程度與聯盟主

觀績效包括聯盟運作滿意度、目標達程度的關連性皆為顯著，並建議聯盟成

員必須「彼此分享經營上的資訊」和「透過彼此的意見交換與共識的達成才

決定聯盟組織之重大決定」。 

    Sounder ＆ Nassar (1990)在研究共同研發聯盟的組成時，指出建立有效

溝通機制是非常重要的，包括聯盟人員的聚會、高階經理人的會議、長期的

規劃會議和專案人員的會議都應該例行性的執行；Tan (1996)對台灣自動化

產業的實證研究發現，包括經常性的互動、雙方需求確認後有較少的更改、

面對面或電話的溝通、正式會議為溝通媒介都將有助於雙方進行技術移轉。

因此從以上文獻指出，溝通在聯盟的運作裡有著重要的地位，當溝通管道順

暢或是雙方溝通頻繁，都將有助技術的轉移或是聯盟績效的改善。本研究參

考方世杰(1999)在研究參與工研院電子資訊廠商的互動制度，提出以溝通管

道、溝通頻率和溝通品質來衡量溝通機制，但依據林妙雀和鍾小琴(2001)

發現溝通品質較不易有效衡量，故將以溝通管道和溝通頻率來當作本次研究

溝通機制的構面。 

(一)溝通管道 

    聯盟的互動裡有許多的溝通管道，其溝通管道越豐富，廠商從聯盟移轉

來的知識越多(黃延聰，2002)，而一般溝通管道大部分區分為兩大類:分別
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為正式管道和非正式管道。正式管道包括正式會議與文件之往來，花費成本

有限；而非正式管道包括了相關技術或非技術人員的非正式場合的資訊交

流，其溝通成本較高，其效果往往不是正式溝通管道所及(方世杰，1999)，

故事業網路體系如果要能在沒有正式權威體制下緊密的配合，基於各成員間

互補的自利動機外，成員間的非正式人際關係，往往是維繫合作的重要力量

(吳思華，2000)。Huber ＆ Daft(1987)認為溝通管道是非常多且複雜，其中

包含面對面溝通、視訊會議、電話、電子郵件、個人簽署文件(personally 

addressed documents)和正式未簽署文件(formal unaddressed documents)，其

中以面對面溝通的效果最好；林妙雀和鍾小琴(2001)則將溝通管道分為四大

類:面對面溝通系統、電話式溝通系統、電子式溝通系統和書寫式溝通系統。

Inkpen (1998)則認為可藉由聯盟廠商之間人員以及群體的正式及非正式的

關係，來分享及交流新知識，並提供由個人知識轉換為組織知識的基礎。

Mohr, Fisher 與 Nevin (1996)提出的行銷溝通策略架構，認為在行銷通路中

正式化的溝通方式與合作性的溝通策略有關，因正式化的溝通程序有助於建

立供應商與製造商兩者的合作關係，並有助於資訊的流通。 

    針對以上學者的相關文獻，該研究將認為正式管道即為組織間以書面形

式，透過正式會議或是其他正式方式進行的資訊交流；而非正式管道為組織

外的資訊交流，聯盟成員藉著私人聚會或是其他非正式場合交換訊息。 

(二)溝通頻率 

    溝通頻率係指溝通的次數。Mohr and Nevin (1990) 首先提出溝通策略，

並將其內容分為溝通頻率、溝通方向、溝通形式、溝通內容，認為通路成員

必須依不同的通路狀況，採取不同的溝通策略，才能提高通路績效，並認為

溝通頻率可以反映出通路成員如何與其他成員接觸。Katz(1982)曾提出一個

NIH(Not Invented Here)現象，認為溝通次數將影響專案績效的好壞，因為
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當合作成員合作過久，彼此產生了一定的默契，使其溝通次數減少，最後卻

讓績效降低；方世杰(1996)則認為溝通頻率越高將會產生高成本，但其效果

卻會更佳。故聯盟應該設定最低的溝通次數，讓雙方成員能適當的交換意

見，而本研究參考以上學者，認為溝通頻率即為聯盟雙方成員，藉由相關溝

通管道交換意見的次數。 

 

2.3.2 信任 

    聯盟為兩個或以上的企業所組成的，除了正式的契約與法規規範聯盟成

員的行動，彼此間的信任更影響到雙方的互動與聯盟績效。Anderson ＆ 

Weitz(1989)認為信任為一方的需求會被另一方所完成，且信任為維持聯盟關

係持續下去的關鍵之ㄧ；Mayer,Davis 與 Schoorman(1995)定義信任為:被信

任者願意且期待信任者完成一個特定行動，即時該行動會使雙方受害，不論

過程中是否有監視或規範被信任者。其中包含兩個因素:1.信任為被信任者

與信任者的互動行為；2.信任是伴隨著風險的；Podolny 與 Page (1998)亦認

為，信任是組織間形成網絡或策略聯盟的一種協調機制；Rousseau(1998)則

定義信任為「一種基於對他人意圖與行為的正面預期，而產生一種願意受傷

的心理狀態」。吳思華(1996)認為信任是指交易的一方「甲」確信，當交易

無法順利進行時，即使甲所需的資源均被交易的另一方「乙」所掌握，乙所

有的反應依然是甲所樂見的；熊欣華、于卓民和司徒達賢(2004)探討台灣資

訊電子業在參與聯盟時的合作信心建立，對信任的看法是指對行為對象善意

的期待，亦即沒有控制的情況下，對方也會表現出好的行為。針對學者信任

的定義，我們整合於表 2.5: 
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表 2.5 信任定義之相關理論彙整 

學者 年代 定義 

Anderson＆Narus 1990 

信賴為企業相信另一家將表

現出對企業以正面結果的行

為，而不會採取會造成負面結

果的非預期行為。 

Ring＆Van de Ven 1994 對他人善意的信心。 

Wilson 1995 
信任是相信在交易關係中他

方會以最佳行動帶給己方利

益的信念。 

Andaleeb 1996 
相信夥伴的表現將有利於雙

方合作的投入 

Doney ＆Cannon 1997 
信任為對於夥伴誠實及體諒

的信念。 

Smith ＆ Barclay 
 1997 

在具有風險的情況下，願意接

受的意願，信任行為包含了合

作夥伴的承諾。 

Simpson ＆ Mayo 1997 
信任為對成員承諾的可靠性

及履行義務的義務 

Dyer ＆ Chu 2000 
廠商相信伙伴在交易行為中

不會剝削或利用我方的弱點。

Korgzynski 2000 
相信合作夥伴不會有傷害我

方的行為出現。 

Soldmon ＆ Flores 2002 
信任是做出承諾和實踐承諾

的過程，而且信任與否在於是

否實踐承諾。 

Monica,Sanjit＆Robert 2003 
企業相信合作的夥伴可靠性

和擁有正直的程度 

Fuhrt 2005 
現代的信任關係是以人們選

擇彼此合作和互信的基礎 

資料來源:本研究整理 
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    在許多學術領域，都將信任視為一個重要的中介變數，在組織行為、社

會學和行銷管理學都有相關研究，而各家學者也都為「信任」一詞下過定義，

但由於認定的觀點和方向不同，常常會有不一樣的涵義，黃太和和馮立誠

(2004)就曾為「信任」作過研究，以 5W1H 分析方法來探討信任，並從心

理學、社會和管理學等學科對信任定位與定義，故本研究針對策略聯盟討論

方向，並整合探討該議題的學者觀點，認為信任是:雙方在共同合作的情況

下，相信對方不會違背訂定的契約並會互相支援的程度。 

 

    學者探討信任在策略聯盟裡的角色，認為當組織裡建立起信任，會讓聯

盟產生許多益處:1.信任可以增加廠商認為短期不公平最後會獲得解決的信

心程度(曹為忠，2003)。Butler(1995)認為聯盟初期，雙方會有不安全感，

而有害怕傷害的憂慮，信任可以減少這種情況的發生，透過相互回饋作用的

「信任循環」(trust cycle)，有助夥伴衝突的減少和不信任的發生。2.信任可

以使雙方成員減少彼此剝削的意圖，組織間可以建起更穩固的關係，可以增

加聯盟績效的改善(Zaheer,1998)。3.信任產生後，雙方會有較高品質的互

動，並比較願意有高風險的投資意願，對於未來會有較長的合作關係

(Moorman,Zaltman ＆ Dwspande,1992)。4.信任亦可降低聯盟過程中的監督

成本，並能提高組織間的學習，進而提高聯盟運作的滿意程度與績效

(Cullen,Johnson ＆ Sakano,2000)。 

    目前國內學者探討信任對組織間的影響，多偏重於技術移轉績效:如鍾

小琴(2001)研究台商在大陸的移轉績效，實證發現互動機制不論在財務績效

或非財務績效都是有顯著的影響；鄭誌原(2003)研究互動因素對廠商能力的

強化和績效的改進，發現整體的互動因素會影響知識的移轉程度，在夥伴的

相互溝通和信任下，會讓組織成員購願意將本身的知識和技術移轉出去，有
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助於知識和技術的移轉和分享；詹雪蘭(2004)針對台灣資訊廠參與聯盟的實

證研究，亦證實信任不但影響到聯盟績效的好壞，對廠商未來是否願意繼續

與伙伴維持合作關係也有顯著的關係。是故信任不僅只是一個協商的機制，

更是能讓知識相互分享的重要因素，進而影響到績效和未來合作意願。 

Kumar,Scheer 與 Steenkamp(1995)認為信任由兩個元素所組成，分別為正直

和善意；Dyer ＆ Chu(2000)則認為信任包含了可靠(reliability)、公平

(fairness)和慈悲(goodness)；Cullen,Johnson ＆ Sakano(2000)則將可靠

(credibility)與慈悲(benevolence)來衡量信任的兩個構面，故綜合以上的學

者和對信任的定義，本研究將以可靠與慈悲當做該信任機制的衡量變數: 

（一）可靠 

   係指廠商相信聯盟夥伴願意提供相關的技術與資源的程度，並願意履行

義務和承諾。 

(二)慈悲 

   廠商相信聯盟夥伴的行為對我方與聯盟是具有善意的，不會為了本身的

利益而傷害到我方的權利，願意尋求雙方最大的利益。 

 

2.4 聯盟績效 

    企業實行策略聯盟是為了達成自身及聯盟的目標，如何認定聯盟目標是

否達成，在這方面學者有不一樣的意見:有些學者認為應採取財務性指標(如

銷售額成長率或是獲利率等客觀性指標)，才能免除主觀指標不嚴謹的缺點

(吳青松，1990)，李文欣(2003)在研究國際聯盟長期績效時，是以報酬率為

衡量長期績效的衡量方式；Anderson（1990）則認為聯盟的目標與動機不盡

相同，雙方合作不只是求得利益的最大化，有時是為了學習對方的知識與相
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關技術，故以客觀指標並無法完全表現出聯盟真正的效率，若能以長期目標

和非財務務績效作為衡量指標較為適當，吳萬益與林文寶(2001)在探討聯盟

管理作為與績效關係時，採取聯盟成員滿意度、聯盟目標達成度與未來合作

意願等主觀績效作為衡量變數；Kale, Dyer ＆ Singh（2001）的研究則是以

管理者的主觀判定作為策略聯盟長期績效成功與否的衡量標準。此外，也有

學者採用主客觀績效並用的方法來衡量聯盟績效，如戴寶郎(2001)在探討製

藥業策略聯盟時，以聯盟整體滿意度與聯盟銷售金額來衡量所訪談之個案公

司，Chakravarthy(1986)認為聯盟績效的評估，不能僅以公司的獲利能力來

衡量，還需另外衡量公司利害關係人的滿意程度及公司轉化的品質。表 2.6

為過去衡量策略聯盟績效之總表: 
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表 2.6  衡量策略聯盟主觀\客觀值指標總表 

學者 衡量指標 主/客觀 

Chakravarthy（1986） 
 
 

1.獲利能力 

2.公司品質之轉化 

3.公司利害關係人的滿

意程度 

 

主觀\客觀值指

標 

 

Venkartraman & 
Ramanujam(1986) 

 

1.財務績效（投資報酬

率） 

2.營運績效（市場佔有

率） 

3.組織績效 

主觀\客觀指標

Anderson (1990) 
 

1.聯盟組織的狀態 

2.學習能力 

3.市場績效的衡量 

4.財務績效的衡量 

主觀\客觀指標

Geringer & Hebert (1991) 
 

1.聯盟夥伴之滿意度 

2.存活度 

3.穩定性 

4.持續時間 

客觀指標 

吳青松(1991) 

1.公司之銷售成長率 

2.公司淨所得成長率 

3.公司每股盈餘成長率 

4.公司之營收成長率 

客觀指標 

Green(1995) 
 

1.市場佔有率 

2.獲利率 

主觀指標 

資料來源:戴寶郎(2001)及本研究整理 
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表 2.6 衡量策略聯盟主觀\客觀值指標總表(續) 

學者 衡量指標 主/客觀 

尤克熙(1995) 1. 聯盟管理制度滿意

度 

2. 聯盟運作滿意度 

3. 聯盟目標達成度 

4. 獲利力滿意度 

主觀指標 

方世杰(1999) 1.成本績效 

2.目標績效 

3.滿意程度 

4.商品化績效 

5.技術績效 

主觀指標 

李文瑞、曹為忠及林志

豪 (2000) 

 

1.運作滿意度 

2.目標達成度 

3.獲利能力滿意度 

主觀指標 

資料來源:戴寶郎(2001)及本研究整理 

 

    根據以上文獻彙整，衡量績效的指標有非常多的種類與差異，但製藥業

本身產業的特殊性，很多都是需要資金與人員的投入，但卻無法立即看到成

效；加上台灣製藥業規模與資金的限制，並無法在財務績效上立即顯現出

來，需要長期的觀察與衡量，才能衡量出台灣製藥廠的聯盟效益，故因此限

制，本研究將採取主觀指標發展問卷的變數，且根據Geringer ＆ Hebert(1991)

對國際策略聯盟的實證指出，客觀績效指標與主觀績效指標是具有明顯的替

代效果。故本文認為主觀績效可以做為該次研究的績效評估，是以聯盟運作

滿意度、目標達成度與獲利力滿意度做為聯盟績效的變數 

 

2.5 小結 

    參與策略聯盟的廠商都有其追求不同目標，各家廠商會因本身組織的特
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性而產生不同的動機，目前在策略聯盟動機的主要依據理論大都是以交易行

為理論、策略行為理論、組織學習理論與資源依賴理論來發展之後的研究構

面，但其本身內涵及架構依然包含這四個理論，茲將策略聯盟之動機類型有

關構面整理下表 

表 2.7 策略聯盟之動機類型相關構面 

學者 主要構面 

吳青松(1991) 效率導向、競爭導向和策略導向 

賴士葆與謝龍發(1994) 成本導向、學習導向與策略導向 

方世杰(1999) 成本導向群、學習導向群與策略導向群 

李文瑞等人(2000) 效率目標、策略目標與資源目標 

資料來源:本研究整理 

    互動機制主要分為溝通機制與信任機制兩部份:溝通機制主要以方世杰

(1999)和林妙雀與鍾小琴(2001)的研究，將溝通機制整合成溝通管道與溝通

頻率兩個衡量變數；而信任機制主要以 Dyer＆Chu(2000)與 Cullen, Johnson 

＆ Sakano(2000)的相關理論以可靠與慈悲兩構面來衡量。 

    在文獻的彙整發現策略聯盟可以為企業帶來意想不到的效益，透過彼此

的合作與資源交換，來達到提升聯盟成員的競爭優勢。而在參與聯盟時廠商

的動機將影響到對資源的投入與對聯盟契約的遵守，進而影響到未來聯盟的

各項運作過程與績效，故根據本身企業的參與動機來選擇加入適合的聯盟，

不僅能提升聯盟績效，更能為本身企業完成設定目標。其次，透過互動機制

的建立，讓特定動機類型廠商因為不同互動機制之採用對績效產生差異。綜

合以上的整理建立三者的影響模式是否成立。 
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第三章 研究方法 

    經由相關文獻啟發後，根據研究目的與動機，提出本研究的研究假說，

並根據文獻的支持與假說的成立發展本研究的觀念性架構 AMOS 模型、研究

變數衡量與定義、研究設計及資料分析方法。 

 

3.1 研究假設 

    本研究假設主要分為二個部份，第一部份探討自變數對依變數的直接效

果，即策略聯盟之參與動機對互動機制、聯盟績效的關係；第二部份探討自

變數對依變數的間接關係，即策略聯盟之參與動機可以透過互動機制對聯盟

績效產生的影響，經由模型的建立，藉以 AMOS5.0 之統計分析建立各變數

之關係，驗證該架構的因果關係。本研究所提出的驗證模式主要說明影響聯

盟績效的因果途徑，探討「成本動機」、「策略動機」和「學習動機」三項因

素對「策略聯盟之動機類型」的預測，並直接影響聯盟績效。其次探討「溝

通機制」和「信任機制」對「互動機制」的預測，並如何藉由該項中介變項，

使參與聯盟動機間接透過該變項影響績效。相關的研究假設如下: 

一、 聯盟動機類型與互動機制的關係 

    根據方世杰(1999)及林妙雀(2001)等研究，不同的動機參與聯盟之型

態，成員在投入資源與態度上會有所影響，故廠商所持有的動機將會影響到

雙方的溝通方式與信任程度，策略動機導向的廠商在合作過程中，針對視策

略目標的達成，採取高溝通投入之互動機制；學習導向的廠商重視知識的交

流，故偏向非正式溝通的管道，根據研究顯示，本文提出以下假設: 

H1:聯盟動機的不同將會影響到雙方的互動機制。 
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二、 聯盟動機類型與聯盟績效的關係 

    成本動機導向的廠商注重成本的控制，組織希望藉由策略聯盟以降低營

運的交易成本，故以最小投入追求最大效益，相對在聯盟績效(如滿意度或

是達成度)就會降低。策略動機導向則希望藉由聯盟執行策略目標，追求利

潤最大化，因此在投入資源會提高，其成功的機率也會提高(方世杰，1999)，

故本文提出第二個假設: 

H2:策略聯盟之動機類型會影響到聯盟績效。 

 

三、聯盟動機類型對聯盟績效之間接關係 

    在過去大多數的研究(曾獻惠，1998)中顯示較高的溝通頻率、適當的溝

通管道與良好的溝通，有助於技術移轉收授雙方之資訊與資源的交流，對原

先所預期之目標達成度有相當的助益。方世杰(1999)認為同一特定動機類型

的廠商，也會因為不同互動機制之採用而有不同的績效；許多研究顯示聯盟

夥伴間的溝通有效降低夥伴的衝突程度，對夥伴的信任的程度的建立亦有正

向的影響。故較高的溝通品質與頻率，都有助於廠商彼此間的資訊交流，進

而提升聯盟的目標達成度，故本文提出第三個假設: 

H3:聯盟動機類型可以透過互動機制對聯盟績效產生影響。 

 

3.2 研究架構 

    本研究採用問卷調查方式，依據文獻彙整與研究目的，建立研究架構探

討各構面的的因果關係。 

    依據文獻探討，有關策略聯盟的形成動機一般分為四類:交易成本動

機、策略行為動機、組織學習動機和資源依賴動機，吳青松(1991)將策略聯
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盟分為三大導向:效率導向、競爭導向和策略導向；方世杰(1999)則探討聯

盟動機時，根據實證將四大動機分為三大集群:成本導向群、學習導向群和

策略導向群，並進一步深入研究參與聯盟動機類型三個集群與互動機制之相

關。從文獻所述廠商參與聯盟的動機群族分類有些許不同，但研究整理發現

聯盟動機類型可分為成本動機、策略動機與學習動機三大類型。 

    目前學者探討策略聯盟時，不論是技術移轉、聯盟管理或是夥伴選擇

時，都將互動機制列為重要因素，而互動過程將會影響到聯盟活動的好壞，

本研究則將探討聯盟營運時的互動機制延伸至廠商參與聯盟之動機類型。謝

龍發(1993)認為動機的不同，廠商在聯盟之互動過程也採取不同的溝通模

式，以達成設定之目標。 

    本文依據林妙雀與鍾小琴(2001)的研究，除了將方世杰(1996)以溝通學

派作為衡量聯盟互動機制之研究變數，更近一步將信任機制納入互動機制中

做討論，故本研究將採用溝通機制與信任機制兩個變項做為互動機制之衡量

變數。 

    有關聯盟績效的衡量，故該研究參考方世杰(1999)、吳萬益、蔡明田與

林文寶(2000)、李文瑞(2004)等學者觀點，將以主觀指標:運作滿意度、目

標達成度和獲利力滿意度做為這次研究的衡量變數。 

    本研究根據之前的文獻討論並根據方世杰(1999)的模型加以修改，發展

出圖 3-1 觀念性架構以驗證策略聯盟之動機類型、互動機制與聯盟績效的理

論模型，並採用線性結構關係模型以探討三者間之關係。 
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策略聯盟之動機類型
 

互動機制 

聯盟績效 
 H2

 H3  H1 

 

                      圖 3.1  本研究觀念性架構 

資料來源:本研究整理 

    本研究模型變數關係如圖 3.2 所示，其中外生的潛在變數(exogenous 

variables)為策略聯盟之動機類型；外在的潛在變數之外顯變數(manifest 

variables)包括成本動機、策略動機及學習動機等變數，而內生的潛在變數

(endogenous variables)為互動機制與聯盟績效；內在的潛在變數之外顯變

數包括溝通機制、信任機制、滿意度、達成度、獲利力等變數。  
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f22
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1

e9

1

e10

1

 

                       圖 3.2 本研究 AMOS 模型 

資料來源:本研究整理 

■ 潛在自變數與依變數 F1：策略聯盟之動機類型，潛在自變數；F2：互

動機制，潛在依變數一；F3：聯盟績效，潛在依變數二。 

■ 策略聯盟之動機類型(F1)的觀測變數為 f11:策略動機，e1 為其誤差項；

f12:學習動機，e2 為其誤差項；成本動機，e3 為其誤差變項。 

■ 互動機制(F2)的觀測變數為 f21:溝通機制，e7 為其誤差變項；f22:信任

機制，e8 為其誤差變項。 

■ 聯盟績效(F3)的觀測變數為 f31:運作滿意度，e4 為其誤差變項；f32:

目標達成度，e5 為其誤差變項；f33:獲利力滿意度，e6 為其誤差變項。 

■ e9 與 e10:結構方程式的殘餘誤差。 
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3.3 研究變數之操作性定義與衡量 

    本研究的變數主要分為三部份，第一部份為「策略聯盟之動機類型」，

第二部份為「互動機制」，第三部份為「聯盟績效」，以下說明其變數及其操

作性定義。 

一、策略聯盟之動機類型 

    企業參與策略聯盟都有其政策的考量，衡量本身組織的資源與所處的競

爭環境訂定策略目標，故根據組織設立企業方針不同而有不一樣的聯盟動

機。因此參與策略聯盟之動機主要為成本動機類型、策略動機類型及學習動

機類型。 

(一) 成本動機類型 

    本研究採用 Sakakibara(1997)及李文瑞(2000)等學者的研究，將成本動

機類型的目標分為分攤研發成本、分散進入新市場的風險、降低資訊搜索成

本及獲取規模經濟等。 

(二) 策略動機類型 

    依據 Dinneen(1988)及李文瑞(2000)的研究整理，將策略動機類型的目

標分為增加新產品開發速度、克服法令限制與貿易障礙及取得競爭優勢。 

(三) 學習動機類型 

    從 Tripsas ,Schrader ＆ Sobrero(1995)的看法主要認為有些技術可以購

買取得，但有些知識卻是不夠具體，無法有效引進，這種情況下透過聯盟成

立取得該知識與經驗成為一個可行的方法，故學習動機類型的目標可分為取

得新科技、學習夥伴經驗和技術與科技資訊交流。 

    將上述有關策略聯盟之動機類型的變項與列舉這些變數的相關文獻彙

整如表 3.1： 
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表 3.1 策略聯盟之動機類型構面因素之操作型定義 

策略聯盟之動機類型因素 衡量變項 相關文獻 

 

 

成本動機類型 

■ 分攤研發成本 

■ 分散進入新市場的風

險 

■ 降低資訊搜索成本 

■ 獲取規模經濟 

Sakakibara(1997) 

李文瑞(2000) 

 

 

策略動機類型 

■ 新產品開發速度 

■ 克服法令限制與貿易

障礙 

■ 取得競爭優勢 

Tripsas et al., 

(1995)； 

李文瑞(2000) 

 

學習動機類型 

■ 取得新科技 

■ 學習夥伴經驗和技術 

■ 資訊交流 

Tripsas et al., 

(1995)； 

李文瑞(2000) 

資料來源:本研究整理 

二、互動機制 

    近來許多學者研究策略聯盟的合作行為中，互動機制一直被廣泛的討論

著，透過該機制的建立使聯盟雙方促進資訊交流與增加未來合作意願，

Jao(1997)指出聯盟夥伴的溝通、人際接觸與資訊交流的公開化為廠商強化

學習績效，本研究採用方世杰(1996)與 Dyer ＆ Chu (2000)的觀點，將互

動機制以「溝通機制」與「信任機制」來衡量，並將相關衡量變項列舉如下

表 3.2: 
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表 3.2 互動機制構面因素之操作型定義 

互動機制因素 衡量變項 相關文獻 

 

 

 

溝通機制 

■ 雙方經常性的溝通 

■ 高階經理人經常開會 

■ 正式溝通管道 

■ 非正式溝通管道 

■ 必要時能成立溝通協調機制 

■ 溝通協調管道多 

方世杰(1996) 

Mohr et al.(1996) 
林鴻達(1997) 

 

 

信任機制 

■ 遵守合作契約 

■ 資訊的真實性與有效性 

■ 兼顧彼此利益 

■ 照會決策行動 

■ 相互信任程度 

Dyer＆Chu(2000) 

鍾小琴(2001) 

資料來源:本研究整理 

三、聯盟績效 

    衡量聯盟績效有許多衡量指標，本研究礙於製藥產業的特殊性，將採用

主觀績效來衡量，並參考國內學者尤克熙(1995)、方世杰(1999)、吳萬益

(2000)、李文瑞(2000)及曹為忠(2003)針對策略聯盟研究所設定的衡量變

數，整理設計成適合本研究的操作性定義。並將相關衡量變項之相關文獻列

舉如下表 3.3: 

表 3.3 聯盟績效構面因素之操作型定義 

聯盟績效因素 衡量變項 相關文獻 

 

聯盟運作滿意度 

■ 聯盟運作滿意度 

■ 聯盟合作滿意度 

 

曹為忠(2000) 

吳萬益(2000) 

 

目標達成度 

■ 預期目標達成度 

■ 提升技術與知識的滿

意度 

方世杰(1999) 

吳萬益(2000) 

李文瑞(2000) 
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獲利力滿意度 ■ 增進獲利能力滿意度 

■ 增進銷貨額滿意度 

 

尤克熙(1995) 

李文瑞(2000) 

資料來源:本研究整理 

 

3.4 研究設計與資料收集 

3.4.1 問卷設計 

    本研究採用問卷調查法，根據過去學者所提出的相關文獻與使用變數為

依據，共分為四大部分:策略聯盟之動機類型、互動機制、聯盟績效與公司

基本資料。 

    問卷初稿設計完成後，根據相關文獻並與指導老師針對研究構面進行 

討論，並訪談製藥業高階主管，將語意不清或是偏離主題的問項進行修改或

與以刪除，共計 35 題衡量問項。 

 

3.4.2 資料收集與樣本分配 

    本研究研究對象以台灣製藥業中的原料製造廠、西藥製造廠廠與中藥製

造廠為主，並以通過 94 年 cGNP 第一階段的廠商為施測對象共計 168 家，問

卷於 94 年 12 月 19 日至 95 年 2 月 20 日進行施測時間，問卷回收期間，許

多企業主管說明，由於製藥業屬於高技術產業，故本身都有設立保密條約，

有關企業相關資料無法提供，故在多次協調與催收問卷，共回收 65 份，回

收率為39.69％，扣除無效問卷14份，有效問卷為51份，問卷有效率為30.35

％。受測公司基本資料分佈情形如表 3.4 所示。 
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表 3.4 企業基本資料表 

受測公司資料 分類項目 廠商數 比例(％) 

 

 

1.公司年資 

4~6 年 

7~9 年 

10~12 年 

13~15 年 

15 年以上 

合計 

4 

5 

5 

2 

35 

51 

7.9 

9.8 

9.8 

3.9 

68.6 

100.0 

 

 

2.員工人數 

11~50 人 

51~100 人 

101~200 人 

201~300 人 

300 人以上 

合計 

22 

10 

8 

3 

8 

51 

43.1 

19.6 

15.7 

5.9 

15.7 

100.0 

 

 

3.資本額 

1000~3000 萬 

3010~5000 萬 

5010 萬~1 億 

1~2 億 

2~5 億 

5 億以上 

合計 

11 

11 

8 

6 

10 

5 

51 

21.6 

21.6 

15.7 

11.7 

19.6 

9.8 

100.0 

 

 

4.營業額 

1000~5000 萬 

5000 萬~1 億 

1~10 億 

10 億以上 

合計 

14 

11 

21 

5 

51 

27.4 

21.6 

41.2 

9.8 

100.0 

資料來源:本研究整理 
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3.5  資料分析方法 

    本研究採用多變量分析方法，針對問卷的資料進行分析，先以 SPSS 統

計軟體為資料整理工具，進行因素分析、信度分析與相關研究，最後進行結

構方程模組的建構與分析並配合 AMOS5.0 統計軟體進行 SEM 分析。 

    結構方程模式(structural equation modeling,SEM)為探討因果關係的

統計方法，近年來在社會科學與席為科學的研究逐漸受到重視，本研究為探

討策略聯盟之動機類型、互動機制與聯盟績效的關係，藉由 SEM 的統計方法

並輔以 AMOS5.0 統計軟體進行因果分析與驗證模型。SEM 的分析軟體眾多，

以往學者多以 LISREL 統計軟體，而本研究則以 AMOS5.0 統計軟體為此次

的主要分析工具。以下為介紹本研究的分析方法與說明: 

一、 LISREL 的模式架構 

    在模式中有四種變項，兩種潛在變項、兩種觀察變項。假設變項中，被

假定為因者稱為潛在自變項(latent independent variables)或稱為外因變

項(exogenous variables)。被假定為果的潛在變項稱為潛在依變項(latent 

dependent variables)或內因變項(endogenous variables)，而觀測變項

(observed variables)則為探討潛在變項的變數。 

二、 LISREL 的分析步驟 

    根據陳正昌、陳新豐、程炳林與劉子鍵(2003)的看法，LISREL 的分析

模式有以下的步驟: 

(一)發展理論模式 

    在考驗因果關係時，雖然屬於驗證的方法，帶仍需理論來引導研究，而

非以資料來引導研究。變項與變項間的因果關係必須有理論上的支持，時間

上的先後順序不一定是因果關係的充要條件。 
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(二)建立因果關係圖 

    建立因果關係圖時，以箭號表示理論建構關係。直線箭號表示因果關

係，箭頭來源為原因；曲線雙箭頭表示兩個理論建構有關，但是因果關係不

明。 

(三)評鑑模式的適配度 

    評鑑模式適配度的目的，為要從各方面來評鑑理論模式是否能解釋實際

觀察所得的資料，或是理論模式與實際觀察所得的差距有多大。一般針對SEM

的模式優劣的整體適配指標有χ2、χ2/df、GFI、AGFI等幾種指標項目。 

一般而言，NFI、NNFI、CFI 亦都是常用指標，其數值須大於 0.9 才可視為

極佳適配度(Hu＆Bentler,1999)。 

    本研究根據下列三種指標來驗證模式（1）.整體適配性的評估，主要透

過絕對適配指標(absolute fit measures):Likelihood-Ratioχ2
愈小愈好，P值最

好大於 0.1 或 0.2 ，RMR(Root Mean Square Residuals)此值越低越好，最好

在 0.25 以下，GFI(goodness of fit)值大於 0.9（2）.增值性配指標(Incremental 

fit measures):NFI值最好大於 0.9。如值為 0.96 即表示接近完全適配模式；

若趨近於 0，則表示該模式完全不適配（3）.精簡性適配指標(Parsimonious 

fit measures)這些指標皆為自由度比值:AIC(Akaike information criterion)值

越小越好，適用模式間之比較。表 3.5 即為衡量指標的彙整 

 

 

 

 

 

 

 44



表 3.5 各個 SEM 適配指標 

SEM 配適指標 數值範圍 意義 

χ2 卡方值越小

越好 

若該值越大表示模型與觀測樣本間有顯

著差異 

χ2/df 要<3 越接近 0，代表模式與數據的適配越好 

GFI 0~1 之間 模型可解釋的變異量，模式完全適合數

據時值為 1，適配不佳時即接近 0 

AGFI 0~1 之間 值越大意謂該模式越適合數據 

NFI 0~1 之間 如值為 0即代表模式完全不適配 

CFI 0~1 之間 值為 1代表完全適合數據的模式 

RMSEA 要<0.05 模式中不能揭示的殘差，值越小越好 

RMR 要<0.05 越接近 0，越可判斷數據與模式的適配

佳 

資料來源:本研究整理 

(四)解釋模式 

    模式經過評估被接受後，即檢查模式結果和提出的模式之間的一致性，

探討主要關係是否獲得模式結果的支持。 
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第四章 資料分析與結果 

    本章將回收有效問卷進行資料分析所得之結果加以說明。以下將針對有

效樣本進行敘述性統計分析及因素與信度分析、相關分析，最後以最適合之

模式分析及說明檢定結果。 

 

4.1 因素分析 

    本研究運用主成分分析法將策略聯盟之動機類型、互動機制與聯盟績效

等構面進行因素分析，以萃取主要因素。有於本文為驗證性分析，根據陳正

昌等人(2005)的研究，根據理論架構及有關文獻決定因素數目，常用驗證性

因素分析，故根據所參考學者的理論依據，將策略聯盟之動機類型分為三

個，再以最大轉軸法旋轉，並以因素負荷量(factor loading)絕對值須大

於 0.4 才可成為該因素構面，並將該因素之變項依其文意加以命名。 

    根據以上所述，本文將萃取的構面因素內容、因素負荷量、特徵值以及

解釋變異量說明如下: 

(1)策略聯盟之動機類型構面 

    本研究設計 14 個問項，由於本研究為驗證理論架構之模式，故採取強

迫萃取的方式，共萃取三個共同因子，分別將命名為「策略動機導向」、「學

習動機導向」與「成本動機導向」等三個變數，其累積變異量為 53.665％，

將其整理如表 4.1 所示: 
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表 4.1 策略聯盟之動機類型構面因素分析結果 

 因素負荷量 
構面 題目內容 

因素一 因素二 因素三

4. 貴公司參與聯盟是為了增加生產規

模，以降低成本和提高利潤 
0.62 

6. 貴公司參與聯盟是為了克服政府法

令及貿易障礙 
0.701 

7. 貴公司參與聯盟是為了創造並維持

競爭優勢 
0.725 

11.貴公司參與聯盟是為了避免不必要

的重複投資 
0.526 

策略

動機 

12.貴公司參與聯盟是為了從事國際化

擴大市場 
0.705 

 

5. 貴公司參與聯盟是為了增加新產品

的開發速度 
0.547 

8. 貴公司參與聯盟是為了快速或大量

引進新技術 
0.608 

10.貴公司參與聯盟是為了增進其他合

作夥伴科技資訊的交流 

 

0.689 
13.貴公司參與聯盟是為了培育研發人

才 
 0.605 

學習

動機 

14.貴公司參與聯盟是為了進行人才間

的交流 
 0.673 

 

1. 貴公司參與聯盟是為了共同分攤研

發成本，同時降低公司本身的負擔 
0.674 

2. 貴公司參與聯盟是為了分散公司發

展新技術及進入新市場的風險 
0.733 

成本

動機 
3. 貴公司參與聯盟是為了降低資訊搜

索成本 

  

0.663 

特徵值 2.560 2.311 2.106 
解釋變異量 29.163 13.875 10.625 
累積解釋變異量 29.163 43.038 53.665 
資料來源:本研究整理 
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(2)互動機制構面 

    本研究設計 11 個問卷題項，共萃取三個共同因子，將其命名為「溝通

機制」、「信任機制」與「互惠機制」，其累積變異量為 63.617％，將其整理

如表 4.2 所示: 

表 4.2 互動機制構面因素分析結果 

因素負荷量 
構面 題目內容 

因素一 因素二 因素三
1. 雙方經常會溝通協調彼此的看法 0.63 
2. 雙方的高階管理人員經常開會 0.633 
3. 雙方以正式會議或書面文件傳遞訊

息 
0.829 

4. 雙方透過非正式集會場所相互交換

資訊 
0.695 

5. 雙方成員發生意見分歧時，會成立專

門小組協調 
0.446 

溝通

機制 

7. 雙方提供的資訊具有真實性及有效

性 
0.617 

 

6. 雙方成員均遵守聯盟合約 0.669 
10 技術移轉過程時，雙方的互信程度高

 0.72 信任

機制 11 技術移轉過程產生問題時，其溝通協

調管道很多 
 0.876 

 

8. 雙方會注重聯盟利益，互不傷害對方 0.885 互惠

機制 9. 採取決策行動時，雙方會彼此照會   0.752 
特徵值 2.598 2.266 2.134 
解釋變異量 37.597 14.719 11.301
累積解釋變異量 37.597 52.316 63.617

   資料來源:本研究整理 

(3)聯盟績效構面     

   本研究設計 6個問卷題項，共萃取二個共同因子，分別將其命名為「聯

盟滿意度」與「目標達成度」，其累積變異量為 77.76％，將其整理如表 4.3 
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表 4.3 聯盟績效構面因素分析結果 

因素負荷量 
構面 題目內容 

因素一 因素二 
1. 整體而言，聯盟組織運作情形令貴公司感到

滿意 
0.894 

2. 整體而言，聯盟合作的過程令貴公司感到滿

意 
0.926 

聯盟

滿意

度 3. 貴公司對策略聯盟達成的預期目標感到滿

意. 
0.637 

 

4. 貴公司對聯盟提昇我方的技術和與知識的能

力感到滿意 
0.837 

5. 貴公司對因策略聯盟而增進本身獲利能力感

到滿意 
0.863 

目標

達成

度 6. 貴公司對因策略聯盟而增進本身銷貨金額感

到滿意 

 

0.737 

特徵值 2.339 2.326 
解釋變異量 62.352 15.407 
累積解釋變異量 62.352 77.76 

  資料來源:本研究整理 

4.2 信度分析 

    本研究針對收集到的 51 份有效樣本實施信度分析，透過各構面之信度

分析所得信度係數，各因素的α值皆有不錯的水準，單項總數皆大於 0.6，

顯示具有相當高的內部一致性，將其整理如表 4.4 

表 4.4 問卷信度分析摘要 

構面 題數 Cronbach’s  α 子構面 Cronbach’s  α 
策略動機 0.7199 
學習動機 0.7195 聯盟之動機類型 13 0.7938 
成本動機 0.6637 
溝通機制 0.7865 
信任機制 0.7756 互動機制 11 0.8271 
互惠機制 0.6983 
聯盟滿意度 0.859 

聯盟績效 6 0.8768 
目標達成度 0.8283 

 資料來源:本研究整理 
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4.3 描述性分析 

    各研究的平均數與標準差如表 4.5 所示，並說明如下: 

(1) 策略聯盟之動機類型，受測公司認為本身聯盟動機以成本動機導向為

最高(3.75)，其次為策略導向動機(3.73)，最後則為學習動機導向

(3.68)。 

(2) 互動機制，受測公司認為互動機制內以互惠機制為最高(3.9)，其次為

信任機制(3.76)，最後為溝通機制(3.72)。 

(3) 聯盟績效，受測公司對聯盟績效的的評估，表現最佳的的是目標達成

度(3.45)的提升，其次為聯盟滿意度(3.43)。 

         表 4.5 研究變數之平均數與標準差 

                 數  值 

  

 

研究變數            

平均數 標準差 

策略導向動機 3.73 0.50 

學習導向動機 3.68 0.44 

成本導向動機 3.75 0.54 

溝通機制 3.72 0.48 

信任機制 3.76 0.48 

互惠機制 3.90 0.57 

聯盟滿意度 3.43 0.50  

目標達成度 3.45 0.55 
   資料來源:本研究整理 
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4.4 策略聯盟之動機類型與互動機制之相關分析 

(1)策略聯盟之動機類型與互動機制之相關分析 

    從表 4.6 發現策略聯盟之動機類型其中一個構面與互動機制有顯著正

相關，其中以學習動機的相關係數最高(0.498)。 

表 4.6 策略聯盟之動機類型構面因素與互動機制之相關係數表 

 策略動機 學習動機 成本動機 互動機制 

策略動機 1.000 0.366** 0.321* 0.251 

學習動機 0.366** 1.000 0.385** 0.498** 

成本動機 0.321** 0.385** 1.000 0.009 

互動機制 0.251 0.498** 0.009 1.000 

註:* p<0.05  ** p<0.01 
資料來源:本研究整理 

(2)策略聯盟之動機類型與聯盟績效之相關分析 

    從表 4.7發現策聯盟之動機類型三各構面中其中量兩個構面與聯盟績效

有顯著正相關，其中以學習動機最高(0.408)，其次為策略動機(0.278)。 

表 4.7 策略聯盟之動機類型構面因素與聯盟績效之相關係數表 

 策略動機 學習動機 成本動機 聯盟績效 

策略動機 1.000 0.366** 0.321* 0.278* 

學習動機 0.366** 1.000 0.385** 0.408** 

成本動機 0.321* 0.385** 1.000 0.027 

聯盟績效 0.278* 0.408** 0.027 1.000 

註:* p<0.05  ** p<0.01 
資料來源:本研究整理 
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(3)互動機制與聯盟績效之相關分析 

    從表 4.8發現互動機制三個構面因素其中只有兩個因素與聯盟績效有顯

著正相關，其中以信任機制為最高(0.462)，其次為溝通機制(0.434) 

表 4.8 互動機制構面因素與聯盟績效之相關係數表 

 溝通機制 信任機制 互惠機制 聯盟績效 

溝通機制 1.000 0.520** 0.266 0.434** 

信任機制 0.520** 1.000 0.455** 0.462** 

互惠機制 0.266 0.455** 1.000 0.114 

聯盟績效 0.434** 0.462** 0.114 1.000 

註:* p<0.05  ** p<0.01 
資料來源:本研究整理 
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4.5 迴歸分析   

經由各變項之相關分析後，進一步利用複迴歸針對相關變項間的影響 

性做深入探討，本部份分別對研究架構的各變項「策略聯盟之動機類型」、「互

動機制」、「聯盟績效」各個子構面，進行迴歸分析，試著找出各個子構面的

影響關係。 

(1)策略聯盟之動機類型對互動機制之迴歸分析 

   本研究針對策略聯盟之動機類型構面對互動機制構面進行迴歸分析，如

表 4.9 所示: 

表 4.9 策略聯盟之動機類型對互動機制之迴歸分析表 

互動機制 

互動機制 溝通機制 信任機制 互惠機制 

           依變數 

 

自變數 β β β β 

策略動機 0.130 0.062 0.214 0.149 

學習動機 0.543*** 0.547*** 0.465*** 0.129 

策略

聯盟

之 

   *：p＜0.05，**：p＜0.01，***：p＜0.001  

動機

類型 
成本動機 -0.241 -0.159 -0.302* -0.169 

R 0.549 0.529 0.526 0.22 

R2 0.301 0.280 0.276 0.049 

Adjusted R2 0.256 0.234 0.230 -0.012 

F 6.748 6.084 5.982 0.799 

p 0.001*** 0.001*** 0.002** 0.5 

   資料來源:本研究整理 
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   策略聯盟之動機類型之子構面「策略動機」、「學習動機」、「成本動機」

對互動機制該構面的解釋力為 54.9％，且模式考驗的結果，指出迴歸效果 

達顯著水準(p=0.001)，其中以學習動機達顯著正向影響性；策略聯盟之動

機類型之子構面對溝通機制的解釋力為 52.9％，且模式考驗亦通過顯著水

準(p=0.001)，其中以學習動機達到顯著正向影響；再者，策略聯盟之動機

類型對信任機制的解釋力為 52.6％，模式考驗通過顯著水準(p=0.002)，學

習動機對信任機制達到顯著正向影響，而成本動機對信任機制則為顯著負向

影響，推論成本動機注重成本的控制，互動機制的建立需要企業在人力與物

力上的的投入，故當抱持降低成本心態越高，對於互動機制的建立意願越低。 

 

(2)策略聯盟之動機類型對聯盟績效之迴歸分析 

   本研究針對策略聯盟之動機類型對聯盟績效構面進行迴歸分析，如表

4.10 所示: 
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表 4.10 策略聯盟之動機類型對聯盟績效之迴歸分析表 

聯盟績效 

聯盟績效 聯盟滿意度 目標達成度 

             依變數 

 

自變數 β β β 

策略動機 0.189 0.326* 0.029 

學習動機 0.413** 0.297* 0.442** 

 

策略

聯盟

之 

    *：p＜0.05，**：p＜0.01，***：p＜0.001  

動機

類型 
成本動機 -0.192 -0.298* -0.060 

R 0.464 0.473 0.433 

R2 0.216 0.224 0.188 

Adjusted R2 0.166 0.174 0.136 

F 4.307 4.513 3.618 

p 0.009** 0.007** 0.020* 

    資料來源:本研究整理 

    策略聯盟之動機類型之子構面「策略動機」、「學習動機」、「成本動機」

對聯盟績效該構面的解釋力為 46.4％，且模式考驗的結果，指出迴歸效果 

達顯著水準(p=0.009)，其中以學習動機對聯盟績效達顯著正向影響性；策

略聯盟之動機類型之子構面對聯盟滿意度的解釋力為 47.3％，且模式考驗

亦通過顯著水準(p=0.007)，其中以策略動機與學習動機皆達到顯著正向影

響，而成本動機則對聯盟滿意度產生負向影響性；再者，策略聯盟之動機類

型對目標達成度的解釋力為 43.3％，模式考驗通過顯著水準(p=0.02)，學

習動機對目標達成度達到顯著正向影響。 

(3)互動機制對聯盟績效之迴歸分析 

    本研究針對互動機制對聯盟績效構面進行迴歸分析，如表 4.11 所示: 
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表 4.11 互動機制對聯盟績效迴歸分析表 

聯盟績效 

聯盟績效 聯盟滿意度 目標達成度

                   依變數 

 

自變數 β β β 

溝通機制 0.271 0.100 0.376* 

信任機制 0.381* 0.420* 0.276 

 

    *：p＜0.05，**：p＜0.01，***：p＜0.001 

互動

機制 
互惠機制 -0.132 -0.019 -0.209 

R 0.528 0.471 0.524 

R2 0.279 0.222 0.275 

Adjusted R2 0.233 0.172 0.229 

F 6.602 4.472 5.941 

p 0.001*** 0.008** 0.002** 

    資料來源:本研究整理 

 

   互動機制之子構面「溝通機制」、「信任機制」、「互惠機制」對聯盟績效

該構面的解釋力為 52.8％，且模式考驗的結果，指出迴歸效果達顯著水準

(p=0.001)，其中以信任機制對聯盟績效達顯著正向影響性；互動機制之子

構面對聯盟滿意度的解釋力為 47.1％，且在模式考驗的結果亦通過顯著水

準(p=0.007)，其中以信任機制達到顯著正向影響，再者，互動機制之子構

面對目標達成度的解釋力為 52.4％，模式考驗通過顯著水準(p=0.002)，溝

通機制對目標達成度達到顯著正向影響。 
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4.6 結構模式分析 

4.6.1 整體模式配適度 

    本研究所使用各個變數進行因素分析確定研究構面後，進而繼續使用結

構方程模型來檢驗各變數間的關係，以考驗結構模式的適配性，並進行假設

驗證。第一次模型的適配度並不佳(χ2=34.536；df=17；p=0.007； 

χ2/df=2.032；RMR=0.023；GFI=0.86；AGFI=0.704；CFI=0.822；

RMSEA=0.144)。本研究在修正後試著進行第二次的模型驗證，並發現該模

型為最佳，由表得知整體模式適合度檢定為χ
2
值為 30.158，在α=0.05 顯

著水準下，P值為 0.025 拒絕虛無假設，卡方值依然顯著，但在其他各項指

標都有提升並符合學者訂定的標準。 

     從理論上，當 GFI 值愈大表示整體配適度愈佳，本研究 GFI 值為 0.87，

已接近標準值，顯示整體模式適合度尚佳；AGFI 是將 GFI 依照自由度的數

目加以調整，本研究 AGFI 值為 0.724，顯示整體配適度尚佳。 

    χ
2
/df值小於 1 表示過度適配，大於 3則表示模式不適配，本研究該值

為 1.774，符合小於 3 的標準；RMR值是殘差之變異數共變數平均值之平均

根，反映的是殘差值大小關係，其值愈接近 0，表示模型適配度愈好，最好

小於 0.05，本研究RMR值為 0.026，其值愈接近 0；此外亦有學者提出可採

用比較適配指標(CFI，Comparative Fit Index)作為衡量指標，適合用在模

式發展與小樣本上，該值最好大於 0.9，本研究為 0.867，雖然還沒到達，

但已非常接近；而RMSEA則為 0.124。故根據以上衡量指標的比對，本研究

所建立的模型應具有相當良好的配適度。將兩次的模型驗證衡量指標整理表

4.12 所示: 
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表 4.12 結構方程式分析結果 

模型 χ2 df χ2/df GFI AGFI CFI RMR RMSEA

第一次模型 34.536 17 2.032 0.86 0.704 0.822 0.023 0.144

修正後模型 30.158 17 1.774 0.87 0.724 0.867 0.026 0.124

資料來源:本研究整理 

4.7 研究假設檢定結果 

    本研究其分析發展出線性結構模式如圖 4.1 所示。從表 4.13 可以發現

策略聯盟之動機類型對互動機制與聯盟績效的路徑因果關係，除了策略聯盟

之動機類型沒有對聯盟績效產生顯著外(β=0.14，p>0.1)，其他變數因果關

係皆有達到顯著。 

表 4.13 結構方程式模型路徑係數表 

因果關係 路徑係數 P 值 顯著性 

互動機制 <---   動機類型 0.605* 0.07 是 

聯盟績效 <--- 互動機制 0.562* 0.076 是 

聯盟績效 <--- 動機類型 0.140 0.505  

策略動機 <--- 動機類型 0.378 △  

學習動機 <--- 動機類型 0.983** 0.039 是 

成本動機 <--- 動機類型 0.388** 0.042 是 

互惠機制 <--- 互動機制 0.408 △  

信任機制 <--- 互動機制 0.762** 0.012 是 

溝通機制 <--- 互動機制 0.730 0.012 是 

聯盟滿意度 <--- 聯盟績效 0.752 △  

目標達成度 <--- 聯盟績效 0.840*** 0.000 是 

註:* p<0.1，** p<0.05，*** p<0.01  △:表示λ值設定為固定值 

資料來源:本研究整理 
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0.38 

策略動機 學習動機 成本動機 

策略聯盟之動

機類型 

互動機制 

聯盟績效 

聯盟滿意度 目標達成度 

溝通機制 互惠機制 信任機制 

0.98** 
0.39** 0.75 0.84** 

0.73** 
0.76** 0.41 

0.14 

0.56* 
0.61* 

Chi-square=30.158  P=0.025 
GFI=0.87   AGFI=0.724 

        RMR=0.026 

 圖 4.1 本研究實證模型 

註:* p<0.1，** p<0.05，*** p<0.01 
資料來源:本研究整理 

 

   本研究透過 AMOS 統計軟體所估計出的路徑係數，可以用來檢定本研究是

否達顯著水準，茲說明如下: 

(一)策略聯盟之動機類型與互動機制之關係 

    路徑係數為 0.61 達顯著水準(p<0.1)，表示策略聯盟之動機類型與互動

機制具有直接關係，故 H1成立。根據數值顯示，故製藥業之策略聯盟的動

機類型會對互動機制產生正面的影響。 
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(二)策略聯盟之動機類型與聯盟績效之關係 

    路徑係數為 0.14 沒有達到顯著水準(p>0.1)，表示策略聯盟之動機類型

與行銷績效並沒有直接關係，故 H2不成立。 

    從上述數值顯示，策略聯盟之動機類型並不會對聯盟績效產生影響，亦

即參與聯盟本身企業制定的目標並不會影響到最後聯盟績效的表現，本研究

推論 H2假設無法成立之原因可能有以下原因: 

1. 策略聯盟之動機類型雖可分為三種型態，但企業在經營的目標很難仔細

區分為三種，公司大都希望以最小成本獲取最大利益，這在參與聯盟時

的就會發生成本動機與策略動機之間的抉擇，有時企業根據組織的需求

而選擇適合的聯盟，但在聯盟運作時卻發生無法達到企業期望的目標，

這就是在動機上有模擬兩可的疑慮，故需要藉由聯盟雙方在運作時互動

機制的建立，在聯盟目標修正方向，以達到雙方最合適的聯盟型態，進

而提升聯盟績效。 

2. 目前策略聯盟為政府及製藥業公會為台灣製藥業所建議的未來方向，目

前製藥業在這一方面的趨勢與技術並不如電子產業如此成熟，大致來

說，國內業者目前所採行的策略多屬於技術合作(特別是在製劑技術)的

方式，其合作的動機不外是為了市場與提升技術，就大廠商而言主要目

的在取得關鍵性的技術，而小廠商則是考量成本問題，甚至有些技術合

作只是提供現有生產設備給外商公司，而自己只是負責銷售。因此主觀

指標或許不能完全表現出製藥界之動機類型對聯盟績效影響，主觀指標

在衡量績效的完整性可能稍屬不足。 

3. 本研究主要為建構良好的模型，在 SEM 模式中考慮整體模型適合度，模

式中的互動機制在執行效果相對比較策略聯盟之動機類型的概念層次其
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變數較強，因此未出現正向關係。 

(三)策略聯盟之動機類型對聯盟績效的間接較果 

    從表 4.14 可看出策略聯盟之動機類型透過互動機制的中介效果(0.34)

達到顯著，由此可知，在既定下的動機類型下，有效的互動機制的建立有助

於聯盟績效的提昇，故本研究假設三(H3)亦獲得支持，且策略聯盟之動機類

型透過互動機制對聯盟績效的間接效果為 0.34；之後加總後的總效果為

0.34，由數值得知製藥業可以藉由互動機制的建立進而提升聯盟績效。 

。 

表 4.14 結構方程式模型直接、間接與總效果彙整表 

變數關係 直接效果 間接效果 總效果 

策略聯盟之動機類型     互動機制 0.605 0 0.605 

策略聯盟之動機類型     聯盟績效 0.14 0 0.14 

策略聯盟之動機類型    互動機制    

 聯盟績效 
0 0.61*0.56=0.34 0.34 

資料來源:本研究整理 
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第五章 結論與建議 

    本章節先根據前一章節之實證分析結果說明研究之重要結論，第二節說

明本研究在學術上及實務上的涵義和貢獻，最末節則提出後續研究之建議。 

 

5.1 研究結果 

一、 驗証「策略聯盟之動機類型－互動機制－聯盟績效」模式 

    本研究係以我國製藥業為研究樣本，採用 SEM 模式驗證策略聯盟之動機

類型、互動機制與聯盟績效等研究變數的因果關係，並進一步確認整體模型

的適合度，並經過驗證模式的徑路分析時，其中三條假設路徑有兩條路徑可

以成立。茲將假設研究的結果彙整表 5.1 

表 5.1 假設驗證結果彙整 

研究假設 研究假設之結果 

H1:策略聯盟之動機類與對互動機制有因果關係 成立 

H2:策略聯盟之動機類型與聯盟績效有因果關係 不成立 

H3:策略聯盟之動機類型可以透過互動機制與聯盟績

效產生因果關係 
成立 

資料來源:本研究整理 

二、驗證策略聯盟之動機類型與互動機制的關係 

    研究發現策略聯盟之動機類型與互動機制有正向因果關係效果，故 H1

獲得支持，研究證明不同的動機類型會影響到互動機制的建立，其中包含對

溝通、信任與互惠機制的影響，不一樣動機的聯盟廠商對互動機制會有不一

樣的處置方式，其中將會影響到資源的投入與雙方信任合作關係。 

三、「策略聯盟之動機類型－互動機制」與聯盟績效之關係 
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    研究發現策略聯盟之動機類型對聯盟績效有間接效果，亦是策略聯盟之

動機類型可以藉由互動機製而對聯盟績效產生正向關係，故 H3獲得支持。 

    此項結論可以表達出即時既定的策略聯盟之動機可以透過互動機制的

建立而提高聯盟效益，方世杰(1999)在其研究實證中亦提到無論抱持何種動

機類型而參與研發聯盟，若能強化高溝通與產出互動機制，廠商之績效大多

可明顯的提升。 

    綜合以上所述，廠商參與策略聯盟不論是擁有何種動機，在互動機制的

建置與持續改進對聯盟績效都是有提升的效果，因此廠商在聯盟運作的過程

中，不應忽視與聯盟夥伴的互動關係，應時時加強雙方訊息的交流與信任關

係，追求雙方處於共同合作地位，達到聯盟績效的雙贏局面。 

四、驗證本研究最佳適合度模式 

    本研究以互動機制與聯盟績效為依變數，探討策略聯盟之動機類型與兩

變數間的因果關係，以文獻探討建構本研究模型之觀念性架構，透過 SEM

的整體適合度檢定，顯示本研究理論架構在適配度符何可接受水準理論模型

的支持，並發現策略聯盟之動機類型、互動機制與聯盟績效確有存在著顯著

的因果關係，進一步證實方世杰在模型建立的完整性與潛在變間之因果路徑

關係。 

5.2 研究限制 

  本研究以台灣工業產品資訊網的化學製品製造業之廠商為研究對象，以問

卷方式進行研究。本研究根據研究動機與目的探討台灣製藥廠的動機類型、

互動機制與聯盟績效的關係。本研究中的台灣製藥廠是以台灣工業資訊網之

分類，分別為原料藥製造業、西藥製造業及中藥製造業為主。研究過程以參

考文獻為引導，之後發展假設，雖極力追求樣本的完整性，並求研究架構的
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周延，但仍有一些無法抗拒的人為因素，形成本研究之限制，必須加以說明: 

   根據資料統計目前台灣製藥業有 352 家，但經過問卷發放回收之後，發

現有許多製藥廠已經遷廠或是查無地址，透過業界相關人員的意見，由於政

府實施 cGNP，營運成本過高，使得許多廠商無法負荷而並被其餘大廠併購

或是倒閉；其他則無法通過該檢驗標準，不能繼續生產藥品。目前評估不合

格的廠商仍在重新檢驗，透過衛生署的資料顯示，國內有 168 家通過第一次

檢驗，故根據此結果重新發放問卷，所以在樣本的廣度稍嫌較為不足。 

   其次本研究是探索廠商在參與聯盟時的動機、互動機制和績效之關係，

但藥廠屬於高度技術之產業，許多廠商對問卷的反應較為保密，以至於問卷

的回收較為不易。 

   最後本研究探討對象為製藥業者，因此最後結果可能僅適合該產業特

性，而其他產業差異性過大，故本研究之探討架構可能無法解釋所有產業的

情況，業者在運用該研究結果時，應該考慮本身產業的特性是否合適。 

5.3 理論與實務意涵 

    本研究針對研究結果，說明在學術上的貢獻與管理上的意涵。 

5.3.1 學術貢獻 

    (一)策略聯盟之動機類型的意涵 

    過去對策略聯盟的研究偏重於聯盟發展型態，且在探討製藥業策略聯盟

對公司績效的提升都以個案為分析樣本，本研究認為在結果表現過於主觀，

故此次首次以問卷發放為樣本調查方式，增加結論的可靠性與提升樣本的豐

富性。本研究以國內製藥業探討參與聯盟之動機，以策略動機類型、成本動

機類型與學習動機類型為主要動機方向，發現學習動機類型最能解釋製藥業

的參與聯盟之動機類型，且透過互動機制的中介效果，能有效提升聯盟績效。 
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(二)「策略聯盟動機類型－互動機制－聯盟績效」的模式 

    透過 SEM 的模式檢驗三者之關係，確定彼此的相互關係是存在，證實了

方世杰(1999)的理論，鍾小琴(2001)廠商間互動機制程度越高，對技術移轉

績效越高，本研究的分析結果，與先前研究學者的實證結果相符合，證實三

者間有因果關係，策略聯盟動機類型可以透過互動機制對聯盟績效產生正面

的影響，故不論是政府或是公會在倡導策略聯盟以突破目前產業困境時，應

適當給予對互動機制的建議以確保策略聯盟能為製藥業發展新的競爭優勢。 

5.3.2 實務上的意涵 

    本研究之研究重點以策略聯盟之動機的觀念為出發點，配合製藥業者在

策略聯盟間的互動機制以改善聯盟績效，增加本身企業的競爭性，故本研究

希望從研究結果歸納出實務上的意涵。 

(一) 策略聯盟為製藥業突破困境的營運方式 

     我國廠商面臨國內市場規模有限，加上國內健保藥價不斷下修，獲利

持續下滑的窘境，為快速進入國際市場，擴大營運規模，紛紛採取分進合擊

的策略，除積極爭取國際大廠的委外訂單外，同業間的結盟，專業分工亦成

趨勢，藉由策略聯盟的合作方式，增加產業的競爭力與持續成長的空間。 

     本研究從相關文獻整合有關策略聯盟之類型，發展策略聯盟的策略，

並探討信任機制、溝通機制與互惠機制，藉由問卷的回收與分析結果，可供

未來製藥業者在策略聯盟實施的參考。 

(二) 不同的動機進行策略聯盟需透過互動機制的協調方能提升聯盟績效 

     研究結果顯示製藥業者仍偏重於學習動機類型，希望藉由聯盟夥伴間

的資訊與資源交流，讓公司可以增加技術上的提升與改善，根據學者研究提

到許多組織內部的知識是無法以產品型態買賣，需要藉由策略聯盟的型態，

讓這些內隱知識可以在聯盟間交換與使用，製藥業本身為知識密集的產業，
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故研究中顯示製藥業以學習為參與聯盟動機的主要目標與實務的結果相符

合。 

    策略聯盟在國內製藥業並不普遍，故業者若以策略聯盟來發展公司的競

爭優勢，可以藉由雙方互動機制來修正聯盟目標，才不會發生爾後聯盟實施

目標與預期目標發生差異，迫使聯盟失敗而讓企業遭受損失。 

(三) 建立良好的互動機制以提升聯盟績效 

     本研究發現策略聯盟透過互動機制方能提升聯盟績效，透過問卷的回

收分析，發現業界普遍對學習動機在互動機制的建立和績效的提升較有助

益，製藥業本身為技術密集性的產業，故產業間的技術流動或是知識的分享

為提升競爭力的重要途徑，有此可知組織應以學習動機為增加競爭力的的方

向，並透過互動機制的建立，進一步提升聯盟績效，企業可採行以下方法建

立完善的互動機制: 

1.建議企業應積極與合作夥伴建立誠信互利的關係，經常性地透過正式及非

正式的溝通方式，協調共同利益與解決衝突。但是合作學習仍需要大量資源

的與人員的投入，故企業確定實施策略聯盟時，應事先觀察合作夥伴的資源

與合作意願，可藉由較小規模的專案進行合作，藉以檢測雙方合作的契合度。 

2.隨著科技的進步，建議可使用電子設備，如影像電話或是視訊會議等相關

方式進行雙方的溝通與知識的交流，藉以突破地域或時間上的限制，但人與

人之間實際的溝通仍需要存在，聯盟雙方可定時成立研討會獲取所需知識或

是協調技術的研發與改進。 

3.信任是一種雙方的認知，無法以契約形式或是書面來確認，其建立與發展

是需要時間的累積與培養，夥伴間之關係會因雙方的投機或是短視行為而影

響到信任之建立，故建議廠商在建構信任機制時，應消除同業相忌的心理障

礙，以彼此扶持共同前進的觀點來看待策略聯盟的出發處，製造雙贏的局勢。 
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5.4 後續研究建議 

    根據本研究的研究過程與結果，提供後者在未來的研究方向，茲說明如 

下: 

1. 由於目前國家正實施 cGNP 的檢驗，迫使許多企業正面臨可否繼續營業，

國內製藥業發生併購或轉型的態勢，故使許多樣本收集不易或是問卷樣

本較不完整，未來當情勢較為穩定時，應可收集更多樣本以驗證理論的

可靠性。 

2. 國內製藥業者可分為三類，未必大部分企業有實施策略聯盟，故本研究

建議後續研究者可以針對特定種類進行研究，或是進行集群分析，來比

較三者的差異。 

3. 在績效的衡量本研究是以主觀指標為衡量變數，未來研究學者可以增加

更多衡量變數來探討，讓聯盟績效的表現可以更完整的呈現。 

4. 目國內探討製藥業者多以個案分析為主，且以大型製藥業為主要樣本，

失去樣本客觀性，本文是以問卷發放方式進行研究，樣本包含了大型廠

商與中小企業，因為策略聯盟本身需要投入大量人力與資源，故大型廠

商有在聯盟績效的呈現會比較良善，故未來可以針對中小企業進行研

究，進而能否發現彼此間的差異。 
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附錄一 

 親愛的企業經理人，您好！ 

  這是一份學術性的問卷，目的探討「策略聯盟參與動機、互動機制與聯盟績效之關係－

以製藥業為例」。所謂策略聯盟型態意指兩個或以上之企業，以合資或契約的合作型態經

營企業。鑒於 貴公司對於學術研究的熱心支持，是以懇請貴公司實際負責聯盟業務的主

管，撥冗協助填答本問卷，並請將問卷填妥後於兩週內回傳。 

  本研究所得資料僅供學術研究分析之用，絕不單獨對外發表，故請放心具實填答，若 貴

公司需要參考本研究之成果，待本研究完成後，將奉寄本研究結論摘要，以表謝忱。 

  

          順頌 

    鴻圖大展 駿業宏開 

                     論文指導教授 

                 南華大學管理科學研究所副教授  范惟翔博士 

                                               研究生  陳正源敬上 

聯絡電話:0919694950                  Email-jking0913@yahoo.com.tw

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

貴公司若有與其他公司策略聯盟，請您往下填寫本問卷；若沒有，可停止回

答 
第一部份 

策略聯盟動機類型：本部分的問題主要是在探討製藥業參與            非 同  普 不 非                

                                                                              

聯盟動機之為何。                                                常           常            

請在右邊適當方格（□）中打＂ˇ “                                                              

                                                                             不 

                                                                同        同 同 

                                                                意 意  通 意 意 

1. 貴公司參與聯盟是為了共同分攤研發成本，同時降低公司本身的負擔 □  □  □  □  □ 

2. 貴公司參與聯盟是為了分散公司發展新技術及進入新市場的風險     □  □  □  □  □ 

3. 貴公司參與聯盟是為了降低資訊搜索成本… … … …  …  … …   □  □  □  □  □ 

4. 貴公司參與聯盟是為了增加生產規模，以降低成本和提高利潤       □  □  □  □  □ 

5. 貴公司參與聯盟是為了增加新產品的開發速度… … … … … …    □  □  □  □  □ 

6. 貴公司參與聯盟是為了克服政府法令及貿易障礙  … … … … …   □  □  □  □  □ 

7. 貴公司參與聯盟是為了創造並維持競爭優勢… … … … … … …   □  □  □  □  □ 

8. 貴公司參與聯盟是為了快速或大量引進新技術… … … … … …    □  □  □  □  □ 

9. 貴公司參與聯盟是為了學習其他合作夥伴的技術或經驗 … … … … □  □  □  □  □ 

10.貴公司參與聯盟是為了增進其他合作夥伴科技資訊的交流… … …   □  □  □  □  □ 

11.貴公司參與聯盟是為了避免不必要的重複投資… … …             □  □  □  □  □ 

12.貴公司參與聯盟是為了從事國際化擴大市場… … …               □  □  □  □  □ 

13.貴公司參與聯盟是為了培育研發人才… … …                     □  □  □  □  □ 

14.貴公司參與聯盟是為了進行人才間的交流… … …                 □  □  □  □  □ 
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第二部份 

互動機制：本部分的問題主要是在瞭解製藥業與聯盟合作夥伴之        非 同 普  不 非 

間溝通與互動的方式。                                            常           常            

請在右邊適當方格（□）中打＂ˇ “                                                            

                                                                             不 

                                                                同        同 同 

                                                                意 意 通  意 意 

1. 雙方經常會溝通協調彼此的看法…  … … … …                  □  □  □  □  □ 

2. 雙方的高階管理人員經常開會… … … … … … … … … … …   □  □  □  □  □ 

3. 雙方以正式會議或書面文件傳遞訊息… … … …  …  …   …  … □  □  □  □  □ 

4. 雙方透過非正式集會場所相互交換資訊… … … … … … … … … □  □  □  □  □ 

5. 雙方成員發生意見分歧時，會成立專門小組協調… … … … … …  □  □  □  □  □ 

6. 雙方成員均遵守聯盟合約… … … … …                         □  □  □  □  □ 

7. 雙方提供的資訊具有真實性及有效性… … … … … … …  … …  □  □  □  □  □ 

8. 雙方會注重聯盟利益，互不傷害對方… … … … … … …  …     □  □  □  □  □ 

9. 採取決策行動時，雙方會彼此照會… … … … … … …  …       □  □  □  □  □ 

10 技術移轉過程時，雙方的互信程度高… … … … … … …  … …  □  □  □  □  □ 

11 技術移轉過程產生問題時，其溝通協調管道很多 … … …  … …   □  □  □  □  □ 

 

第三部份   

聯盟績效:本部份的問題主要是瞭解製藥業實際參與策略聯盟之後      非 滿  普 不 非 

對組織績效是否有正面的效益。                                   常           常            

請在右邊適當方格（□）中打＂ˇ “                                                              

                                                                            不 

                                                               滿        滿 滿 

                                                               意 意  通 意 意 

1. 整體而言，聯盟組織運作情形令貴公司感到滿意… … … … …    □  □  □  □  □ 

2. 整體而言，聯盟合作的過程令貴公司感到滿意… … … … …      □  □  □  □  □ 

3. 貴公司對策略聯盟達成的預期目標感到滿意… … … … … … …  □  □  □  □  □ 

4. 貴公司對聯盟提昇我方的技術和與知識的能力感到滿意… … … … □  □  □  □  □ 

5. 貴公司對因策略聯盟而增進本身獲利能力感到滿意… … … …     □  □  □  □  □ 

6. 貴公司對因策略聯盟而增進本身銷貨金額感到滿意… … … …     □  □  □  □  □ 
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第四部份 

技術收授機制：本部分的問題主要是在探討製藥業對技術收受          非 同 普  不 非 

的互動機制看法為何 。                                           常           常               

請在右邊適當方格（□）中打＂ˇ “                                            不                

                                                                同        同 同 

                                                                意 意 通  意 意                

1. 貴公司從事技術移轉的經驗非常豐富… … … … …               □  □  □  □  □ 

2. 貴公司具備獨特的生產技術從事技術移轉… … … … …           □  □  □  □  □ 

3. 貴公司具有的產品專業知識能力超越競爭者                       □  □  □  □  □      

4. 貴公司新技術產品研發能力強… … … … …                     □  □  □  □  □ 

5. 貴公司具有專業團隊負責技術轉移                               □  □  □  □  □ 

6. 貴公司從事技術移轉時，直接移轉廠房機器設備及相關配備…       □  □  □  □  □ 

7. 貴公司從事技術移轉時，會移轉原料的組成和配方…               □  □  □  □  □ 

8. 貴公司從事技術移轉時，會移轉產品的製造規格、方法和流程       □  □  □  □  □ 

9. 貴公司從事技術移轉時，會移轉配送與後勤支援方法               □  □  □  □  □ 

10.貴公司從事技術移轉時，會要求技術接受者到貴公司工廠實習       □  □  □  □  □ 

10.貴公司從事技術移轉時，雙方技術人員會相互交流或支援… … …   □  □  □  □  □ 

11.貴公司認為技術接受者應有相關的設備與資源與技術提供者配合     □  □  □  □  □ 

12.貴公司認為技術接受者應有相關技術水準與技術提供者配合         □  □  □  □  □ 

13.貴公司認為技術接受者應對於所移入技術能加以創新               □  □  □  □  □ 

14.貴公司認為技術接受者其研發人員應佔員工人數之相對比重高 …    □  □  □  □  □ 

15.貴公司認為技術接受者其研發經費占銷售額之相對比重高 …        □  □  □  □  □ 

 

第五部份 公司基本資料 

說明: 以下請教貴公司之基本資料，本部份問題僅做學術研究，資料決不對外公開。 

1.請問 貴公司成立至今已有幾年? 
□ 1~3 □4~6 □7~9 □10~12 □13~15 □15 年以上 

2. 貴公司目前員工人數為: 
□ 10 人以下 □11~50 人 □51~100人 □101~200 人 □201~300 人 □300 人以上 

3. 貴公司目前資本額為: 
□ 1000 萬以下□1000~3000 萬□3010 萬~5000萬□5010萬~1 億□1 億~2 億□2 億~5 億□5 億
以上 

4. 貴公司去年度之營業額為: 

□ 500 萬以下□500 萬~1000 萬□1000~5000 萬□5000~1 億□1 億~10 億□10 億以上 

本問卷到此已全部結束，謝謝您撥冗填寫。最後請您再次檢閱是否有遺漏之處，如果

您對本研究有興趣，請留下您的姓名、住址與公司名稱，以便將本研究的結論摘要寄

一份給您。 
姓名:＿＿＿＿＿＿＿＿＿ 

公司名稱:＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿ 

住址: ＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿ 

若有需要電子檔，請附 E-mail:                                                                  
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