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摘要 
 

本研究探討廠商與聯盟夥伴間偶對層次因素(雙方之組織距離差異程度、資

源能力互補程度、資源投入程度及溝通程度)對聯盟夥伴之信任程度、聯盟績效

和未來與聯盟夥伴繼續合作意願之影響。利用線性結構關係模式，透過對中小型

製造業廠商的實証研究顯示，廠商對夥伴的信任程度一方面受到聯盟夥伴間組織

距離與溝通程度所影響，另方面，其亦會影響廠商所知覺之聯盟績效；至於聯盟

績效則對雙方未來繼續合作之意願有顯著的正向影響 
 

關鍵詞：組織距離、溝通、信任、策略聯盟 
 
 
 

ABSTRACT 
 

This study explores the impact of dyadic factors between alliance members on 
trust toward partner, alliance performance, and firm’s will of future cooperation with 
that partner.  By applying LISREL model and empirically investigating 
manufacturing SMEs in Taiwan, findings of this research indicate that organizational 
distance and communication between partners significantly influence firm’s trust 
toward partner, which, in turn, positively influences alliance performance 
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壹、 前言 

 
面對市場的激烈競爭、科技的迅速發展、研發成本的大幅提升以及產品生

命週期的日益縮短，許多企業在競爭的壓力下已逐漸體認到廠商無法僅憑本身的

既有資源進行單打獨鬥式的競爭。透過以合作為手段的經營方式以獲取重要資

源、進而達成策略目標，已漸為許多企業所採行，其中最明顯的趨勢便是策略聯

盟的普及與應用(Smith & Barclay,1997； Badaracco,1991；吳青松,1993)。 
 
國內中小企業長久以來即面臨資金缺乏、經營規模過小、研究能力不足以

及技術難以提升等限制。既然策略聯盟講求合作互惠，集夥伴資源以發揮綜效互

補，或許中小企業可以透過對聯盟運作的認識及瞭解，利用策略聯盟方式結合並

吸收夥伴的資源與能力，進而提升本身的競爭地位，此為本研究之研究動機一。 
 
本研究第二個研究動機為，由於策略聯盟是一種介於市場交易與科層組織

間的混合機制(hybrid mechanism），因此其具有整合夥伴間資源與能力以及賦予

企業策略彈性的優點；但也因聯盟是一種跨組織的交易模式，是以聯盟的運作即

深受夥伴間之溝通與能否配適所影響 (Smith & Barclay, 1997; Mohr & 
Spekman,1994；Morgan & Hunt,1994）。雖然策略聯盟是目前許多產業的潮流趨

勢，而成功者亦不乏前例。但聯盟並非萬靈丹，其失敗者亦所在多有，其中較有

名的例子即為美國國際商業機器公司(IBM)、日本東芝公司(Toshiba）與德國西門
子公司(Siemens AG）的電腦晶片研發聯盟，由於聯盟參與者在企業文化、管理

風格與資源投入方面的無法配適，再加上因溝通不良以致衝突頻仍的情況下，最

後因缺乏互信而導致聯盟解體(Cullen, Johnson & Sakano,2000)。就國內企業參與

策略聯盟的情況而言，1990 年由工研院及國內電腦生產廠商所籌組之「第一代

筆記型電腦策略聯盟(TEAMATE)」，在聯盟成員溝通與信任不足的情況下，最後

不但造成廠商間產銷協調不當，進而迫使聯盟解體，導致後來各廠惡性削價競

爭，多數成員被迫退出市場(江義平，1999)。綜上所述，策略聯盟能否順利運作

深受廠商與聯盟夥伴間偶對層次因素(dyadic factor)所影響。而 Vyas, Shelburn & 
Rogers(1995)亦認為聯盟夥伴間組織文化的相容性與資源能力的互補性也可能會

相當程度的影響聯盟運作與聯盟績效。基於此，本研究因而欲針對廠商與夥伴間

之偶對層次因素(差異程度、互補程度與溝通程度)在聯盟運作中所發揮的影響作

用做一較為深入的探討與分析。 
 
許多學者皆認為「信任」(trust)在策略聯盟或廠商間長期合作關係中扮演重

要的關鍵性角色。Heide(1994)將組織間的信任視為是聯盟的一種重要「統治機制」

(governance mechanism)，其可以降低在充滿不確定性 (uncertainty)與依賴性
(dependence)之交易環境中的投機行為。Anderson & Narus(1990)認為信任可減少



 2

聯盟成員間的衝突並強化成員對聯盟績效的滿意程度。Ganesan(1994)指出信任
有助於參與者「關係交易」(relational exchange)及日後「關係品質」(quality of 
relationship)和「長期合作傾向」(long-term orientation)之建立。Morgan & Hunt(1994)
則認為信任與成員對聯盟的承諾程度呈顯著地正向關係，而與聯盟成員的「離異

傾向」(propensity to leave)呈顯著地負向關係。基於諸多文獻強調信任在聯盟關

係中的重要性，因而引起吾人對信任在聯盟運作中所扮演的角色及其引發之後續

影響產生濃厚的研究興趣，此為本研究之研究動機三。 
 
基於前述的研究動機，在愈來愈多的本國中小企業因受制於有限的資金、

規模與人力資源，以致漸次採行以策略聯盟方式來提昇其競爭優勢的情況下，本

研究擬以我國中小企業為實證對象，探討廠商與聯盟夥伴間偶對層次因素(雙方
之組織距離差異程度、資源能力互補程度、資源投入程度及溝通程度)對聯盟夥

伴之信任程度、聯盟績效與未來繼續與夥伴合作意願之影響，期望經由實證研究

的發現對我國中小企業之聯盟運作有較為深入的瞭解並能對我國中小企業在聯

盟籌組及運作過程中提供予其一些具有參考價值的研究資訊。 
 

貳、 文獻探討與研究假設 

 
一、聯盟夥伴間之組織距離對夥伴信任程度之影響 

Parkhe(1993), Morgan & Hunt(1994)以及McAllister(1995)等人認為，當聯盟

夥伴間之組織距離愈小時，經由共同的價值觀、信念與行事風格，夥伴彼此間會

因行為與活動的相互協調及理解而有較高的信任程度。Smith & Barclay(1997)在
探討銷售聯盟之夥伴間關係(selling partner relationship)時發現：聯盟雙方在組織

結構與策略視域方面的差異會影響彼此認知的信賴程度；當雙方組織結構與策略

視域之差異程度愈大時，彼此之互信程度即可能受到不利之影響。 
 
經由以上的分析可知，由於組織成員大多會以其本身所屬組織的風格或規範

做為其行事或決策的參考準則，因此當聯盟夥伴間彼此的組織距離或文化差異愈

大時，夥伴間信任的發展與建立即會受到相當程度的妨礙及阻滯。基於上述實證

研究之發現與推論，本研究因此提出第一個研究假設為： 
H1：聯盟夥伴間之組織距離對聯盟夥伴之信任程度具有顯著地負向影響。 

 
二、聯盟夥伴間之組織距離對聯盟績效之影響 

Hofstede(1980)認為當聯盟成立時，聯盟夥伴是直接接觸的實體，因此夥伴

間組織距離之程度會直接影響到聯盟運作的績效。Smilor & Gibson(1991)針對研
發聯盟的實証研究以及 Bucklin & Sengupta(1993)針對行銷聯盟的實証研究皆指

出，聯盟雙方在管理型態與企業文化上的相似性有助於聯盟績效的提升。 
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Vyas，Shelburn & Rogers(1995)認為不只是跨國聯盟存在文化上的差異，即

使是在同一國家不同的企業，其組織文化也會有所不同。對彼此文化差異、策略

視域與管理系統的缺乏瞭解是阻礙聯盟績效的重大因素，而彈性與學習則是克服

組織距離的最佳工具。基於上述實証研究之發現與推論，本研究因此提出第二個

研究假設為： 
H2：聯盟夥伴間之組織距離對廠商所知覺之聯盟績效具有顯著地負向影響。 

 
三、聯盟夥伴間資源與能力之互補程度對夥伴信任程度之影響 

Dwyer，Shurr & Oh(1987)認為當企業瞭解到聯盟夥伴所擁有的優勢(strength)
能與其相互配合或是正為其所需要時，此將可加強聯盟夥伴對該企業的吸引力與

該企業對聯盟夥伴的信任和依賴程度，如此雙方產生衝突的機會將會降低。

Morgan & Hunt(1994)以關係行銷觀點對廠商進行實証研究，研究結果顯示：若交

易或聯盟雙方因資源與能力的互補以致於從彼此間所得到的利益愈大時，雙方對

於合作夥伴之順從度將愈高，彼此之間所產生的依賴與信任程度亦將隨之上升。

基於上述實證研究之發現與推論，本研究因此提出第三個研究假設為： 
H3：聯盟夥伴間資源與能力之互補程度對聯盟夥伴之信任程度具有顯著地

正向影響。 
 
四、 聯盟夥伴間資源與能力之互補程度對聯盟績效之影響 

Beamish & Banks(1987)在對開發中國家之合資事業進行研究時發現：合資雙

方對彼此在資源與技術上的需求程度與合作滿意度呈顯著地正向關係 。Lee & 
Beamish(1995)以韓國企業在開發中國家之合資事業為實証對象進行研究，結果顯

示：在合資與聯盟的過程中，當企業認知到夥伴的資源與能力正是企業所欠缺並

有所需求時，企業對合資或聯盟所產生的滿意程度將會較高。基於上述實證研究

之發現與推論，本研究因此提出第四個研究假設為： 
H4：聯盟夥伴間資源與能力之互補程度對廠商所知覺之聯盟績效具有顯著

地正向影響。 
 

五、聯盟夥伴之資源投入程度對夥伴信任程度之影響 
Kumar，Scheer & Steenkamp(1995)在探討廠商與經銷商之聯盟關係時發現：

當雙方所投入之資金、技術、人員、時間、專業知識或特定之資產設備等資源愈

多時，彼此對夥伴的信任程度即愈大。由於高度之資源投入乃意謂對夥伴之真心

承諾，因而較易獲得夥伴之信賴。Ring & Van De Ven(1992)對組織間合作關係之
研究亦支持上述論點。基於上述實証研究之發現與推論，本研究因此提出第五個

研究假設為： 
H5：聯盟夥伴之資源投入程度對聯盟夥伴之信任程度具有顯著地正向影響。 

 
六、聯盟夥伴之資源投入程度對聯盟績效之影響 

Williamson(1983)認為當夥伴願意對聯盟關係投入高度資源時，此資源投入

所顯現之承諾可有效降低廠商在聯盟中所面臨之不確定性及聯盟夥伴產生投機
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行為之可能性，因此廠商可節省大量的聯盟協調與監督成本，進而有較多的資源

可用於聯盟績效之提升。Shamdasani & Sheth(1995)亦認為聯盟夥伴對資源投入之

承諾可有效提升廠商對聯盟運作之滿意程度。基於上述實証研究之發現與推論，

本研究因此提出第六個研究假設為： 
H6：聯盟夥伴之資源投入程度對廠商所知覺之聯盟績效具有顯著地正向影

響。 
 

七、聯盟夥伴間之溝通程度對夥伴信任程度之影響 
Wolf(1994)針對美國企業策略聯盟的實證研究發現：溝通是建立彼此信任的

重要因素。Kumar(1997)於探討製造廠商與零售商之策略聯盟的實證結果中亦指

出，良好的溝通品質與經常性的溝通是促進對夥伴瞭解，進而提高對夥伴信任程

度的關鍵因素。Simpson & Mayo(1997)則認為，經由溝通所獲致之意見交換與共

識的達成有助於提升對夥伴的信任與評價。 
 
由於溝通可藉由資訊分享與共同參與進而瞭解彼此並解決衝突，因此經由溝

通可促進對夥伴間人際關係的熟稔與業務的順利運作，此將有利於夥伴彼此間互

信的發展與建立。基於上述實證研究之發現與推論，本研究因此提出第七個研究

假設為： 
H7：聯盟夥伴間之溝通程度對聯盟夥伴之信任程度具有顯著地正向影響。 

 
八、聯盟夥伴間之溝通程度對聯盟績效之影響 

Morris & Hegert（1987）認為聯盟夥伴間的溝通次數與溝通品質對聯盟的成

功運作有正向影響。Smilor & Gibson（1991）以及方世杰（1999）皆發現，溝通
是影響研發聯盟技術移轉績效的重要關鍵因素。王明妤與袁建中（1993）針對新
竹科學園區廠商之策略聯盟進行實證研究，結果發現廠商與聯盟夥伴間溝通的順

暢程度對提升廠商參與聯盟的成效有顯著地正向影響。賴士葆與謝龍發（1994）
認為實質且良好的互動品質可提升廠商參與策略聯盟的研發效能。佘日新、梁家

隆與陳厚銘（2000）的實證研究顯示，夥伴間的溝通程度對廠商技術能力的提升

具有顯著地正向影響。基於上述實證研究之發現與推論，本研究因此提出第八個

研究假設為： 
H8：聯盟夥伴間之溝通程度對廠商所知覺之聯盟績效具有顯著地正向影

響。 
 
九、廠商對夥伴之信任程度對聯盟績效之影響 

Aulakh, Kotabe & Sahay(1996)在其研究跨國行銷聯盟的實證資料中發現：信

任對聯盟滿意度與聯盟績效有顯著的正向關係。Parkhe(1993), Shamdasani & 
Sheth(1995)以及 Cullen, Johnson & Sakano(2000)均指出，若廠商認為其聯盟夥伴

是真誠相待並值得信任，則其可因降低在聯盟過程中的監督成本(交易成本)與提
升組織間的學習，進而提高其對聯盟運作的滿意程度與任務績效。 
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由於廠商對聯盟夥伴的信任係指其相信夥伴有履行對聯盟所做之義務與

承諾的意願及能力且夥伴對廠商所從事之行為具有善意，因此信任不但反映廠商

在客觀之理性層面的評估，亦反映其在主觀之感性層面的知覺。是以當廠商愈信

任聯盟夥伴時，經由衝突與交易成本的減少，其對聯盟運作所感受到的滿意程度

亦將呈現明顯的提升。基於上述實證研究之發現與推論，本研究因此提出第九個

研究假設為： 
H9：廠商對聯盟夥伴之信任程度對其所知覺之聯盟績效具有顯著地正向影

響。 
 

十、廠商對夥伴之信任程度對其未來與夥伴繼續合作意願之影響 
Mohr & Spekman(1994)與 Gulati(1995)皆認為信任是雙方長期相處所累積的

知覺經驗。當廠商對聯盟夥伴愈信任時，其愈相信夥伴所做的投入承諾，因此也

愈願意與夥伴繼續維持合作關係。Aulakh, Kotabe & Sahay (1996)亦指出，廠商未
來與聯盟夥伴是否有繼續合作之意願乃係目前對夥伴信任程度之反射；當廠商對

夥伴愈信任時，其愈願意未來與夥伴繼續維持合作關係。 
 
Doney & Cannon(1997)以 210家買方廠商的採購經理為實證對象，探討信任

在買賣關係中所扮演的角色與影響。研究結果發現：雖然買方對賣方的信任程度

並不影響買方當期的採購選擇，然而信任程度卻與買方對未來向賣方採購的預期

呈顯著地正向關係。基於上述實証研究之發現與推論，本研究因此提出第十個研

究假設為： 
H10：廠商對聯盟夥伴之信任程度對其未來與聯盟夥伴繼續合作之意願具有

顯著地正向影響。 
 
十一、聯盟績效對廠商未來與夥伴繼續合作意願之影響 

Anderson & Narus(1990)以垂直通路聯盟為研究對象，發現廠商對聯盟的整

體滿意度對雙方長期關係之持續性有顯著地正向影響，因此聯盟的績效(滿意度)
可作為預測未來雙方是否願意繼續合作之指標。Shamdasani & Sheth(1995)之實證
研究亦發現廠商對聯盟關係的整體滿意度與其聯盟關係之持續意願呈顯著的正

向關係。 
 
由於聯盟滿意度來自聯盟結果與經驗之評估，而是否要繼續維持聯盟關係，

除反映廠商對未來之預期外，亦受到廠商自過去聯盟經驗中所獲效益之多寡所影

響。當參與聯盟的廠商從聯盟關係中所獲得之效益愈多，則其未來也將愈願意與

聯盟夥伴繼續維持合作關係。基於上述實證研究之發現與推論，本研究因此提出

第十一個研究假設為： 
H11：廠商所知覺之聯盟績效對其未來與聯盟夥伴繼續合作之意願具有顯

著地正向影響。 
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參、 研究方法 

 
一、樣本與問卷設計 

本研究以經濟部中小企業處之「中小企業互助合作輔導體系廠商名錄」以及

經濟部中衛發展中心之「中心衛星工廠制度輔導體系參與廠商名錄」中的廠商為

實證對象，利用分層隨機抽樣法，依各產業母體內個體所顯現數量的大小分層，

再分別自每一層利用簡單隨機抽樣法抽取之。 
 
在問卷設計方面，由於每家廠商皆可能參與一個以上之策略聯盟，因此問卷

將要求受訪者(中小企業之負責主管）針對其印象最深刻且聯盟夥伴僅有一家廠

商之策略聯盟進行填答。為了確使問卷之設計與內容能符合理論基礎及各項構

念，進而提昇問卷之信度與效度，本研究問卷在某些變數中將設有一些反向衡量

的題目，用以檢視受訪者是否真正有在認真填答，並藉以剔除無效之問卷。 
 

二、資料分析方法 
本研究在資料分析方面主要係以線性結構關係模式(LISREL)或稱結構方程

模式(structural equation model)作為驗證研究假設的分析工具。之所以採取此種資
料分析方法的主要理由有三： 

 
1. 當特定變數一方面可能為某些變數之應變數，同時又為其它變數之自變

數時，LISREL是較為適當的分析方法。 
2. LISREL 可避免自變數之間出現線性重合的顧慮，而一般迴歸分析則不

易解決此類問題。 
3. 傳統徑路分析(path analysis）假設衡量誤差(measurement error)不存在，
此種假設可能會干擾或扭曲結構參數的推估。而 LISREL 在推估結構參

數時，可將衡量誤差加以分離，避免其混淆結構參數的推估(Bagozzi & 
Yi，1988)。 

 

肆、 計畫成果自評 

 
一、達成預期目標情況 
本研究計畫之目的在探討廠商與聯盟夥伴間偶對層次因素(雙方之組織距離

差異程度、資源能力互補程度、資源投入程度及溝通程度)對聯盟夥伴之信任程

度、聯盟績效和未來與夥伴繼續合作意願之影響。本計畫根據研究計畫書之內容

順利完成研究，並達成計畫之研究目的。 
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二、研究結論與管理意涵 
本研究之實証分析結果顯示，聯盟夥伴間組織距離的差異程度對聯盟夥伴的

信任程度具有顯著的負向影響，而夥伴間的溝通程度則有助於廠商對聯盟夥伴的

信任。至於在廠商對聯盟績效的知覺方面，聯盟績效一方面受到廠商對夥伴信任

程度的正向影響；另方面，聯盟績效之提升亦有利於廠商未來與聯盟夥伴繼續合

作之意願。 
表 1  研究假設路徑係數之檢定 

γ11(H1) γ21(H2) γ12(H3) γ22(H4) γ13(H5) γ23(H6) γ14(H7) γ24(H8) β21(H9) β31(H10) β32(H11)
-0.30** -0.12 0.19 0.18 0.09 0.05 0.31* 0.05 0.53** -0.07 1.08**
t=-2.62 t=-1.30 t=1.21 t=1.33 t=0.91 t=0.65 t=2.14 t=0.40 t=4.14 t=-0.48 t=5.20 
註：*號表示 P<0.05，**號表示 P<0.01 

 
在管理意涵方面，由本研究之實證結果可知，廠商對聯盟夥伴的信任程度不

但會影響廠商所知覺之聯盟績效，其亦會透過對聯盟績效之感知進而影響廠商未

來與聯盟夥伴繼續合作之意願。至於廠商對聯盟夥伴的信任程度則是受到其與聯

盟夥伴間組織距離與溝通程度所影響。由於組織成員大多會以其本身所屬組織的

風格與規範做為其行事或決策的參考準則，因此當聯盟夥伴間彼此的組織距離或

文化差異愈大時，夥伴間信任的發展與建立即會受到相當程度的不利影響。至於

夥伴間的溝通，因其可促進彼此人際關係與業務運作的熟稔及順暢，故將有利於

夥伴間互信的發展與建立。換言之，知覺面的組織距離與行為面的溝通是影響廠

商對夥伴信任、進而影響聯盟績效與未來繼續合作意願的重要因素。 
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