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摘  要 

本研究係針對台灣資訊產業員工對於公司的通路策略與通路績效之探索性個案研

究。以新北市中和區 A 電子廠商的員工為對象，旨在探討影響台灣 A 公司資訊產業通路

績效之通路策略的主要因素為何？採用問卷調查法，利用多元逐步迴歸分析方法進行分

析。結果顯示: 影響「市場分佈因子」的通路策略因子是:「優勢管理策略因子」及「獨立

性配銷策略因子」；影響「滿足需求因子」的通路策略因子依序是「優勢管理策略因子」、

「獨立性配銷策略因子」、「通路配銷策略因子」；影響「服務績效因子」的通路策略因子

依序是「優勢管理策略因子」、「營運績效目標因子」、「產品優勢策略因子；影響「銷售效

能因子」的通路策略因子依序是通路配銷策略因子、「獨立性配銷策略因子」；影響「效率

價格因子」的通路策略因子依序是「產品優勢策略因子」、「營運績效目標因子」、「優勢策

略因子」、「獨立性配銷策略因子」。 

關鍵詞：通路策略、通路績效、因素分析、多元逐步迴歸分析 

 

 

壹、緒論 

一、研究動機 

資訊工業在台灣是列屬高科技產業之一，台灣資訊產業延

續過去累積的競爭力已建立良好的基礎。其產業產值歷年來資

策會統計資料顯示已達到 164.14 億美元，如另加上我國廠商

在國外生產產品的產值，台灣資訊產品總產值已高達 241.71

億美元，在世界上已佔有一席之地。早期台灣資訊產業只停留

在加工組合的階段，資訊產品之生產製造皆仰賴國外技術協

助，資訊公司亦無本身 Know─How，造成技術無法提升。面

臨多元化的國內外市場競爭，為了提升市場競爭力，以強化國

內資訊產品技術，經過政府與企業的多年努力，國內資訊公司

的生產技術已可以與外國資訊公司媲美。 

目前台灣資訊產業以生產電腦產品及其週邊設備為主，由

於資訊產品生命週期短，面對資訊產業快速的競爭時代，國內

資訊廠商除必須調整產業經營，以提高多元化之產品功能外，

公司更必須訂定整體行銷通路策略，並檢討國內行銷通路績
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效，以達到企業經營的目標。一般而言，公司之通路策略可採

用策略聯盟方式，以提高市場競爭力。目前國內規模較大的資

訊公司，大多與相關資訊產業相互結盟，藉以減少成本，並降

低產品銷售價格。如近年來台積電與宏碁集團的策略聯盟，便

是使兩個企業達到互惠互利的一個例子，面對國內如此激烈的

競爭環境，資訊產業為提升本身產品的競爭力，除了加強企業

間之策略聯盟外，通路管理更成為當前非常重要的課題。 

過去國內學者研究國內行銷通路主題，大多為影響國內廠

商通路決策因素，對於通路經營管理問題並無詳細探討，行銷

通路管理最重要的在於探討通路績效、通路策略、通路結構、

通路人員訓練、人員之間衝突等影響通路管理的關鍵因素。基

於以上理由，本研究擬針對國內資訊產業影響行銷通路績效的

行銷通路策略的因素為何，做一探索性研究。本研究受限於時

間及資源，僅就國內資訊產業 A 公司在行銷通路策略與通路

績效的經營狀況，做一通盤瞭解，以期藉由個案研究，提供該

公司主要影響通路績效之通路策略關鍵因素為何？進而推估

國內資訊產業通路策略對於通路績效之影響程度的參考，即為

本研究之動機。 

二、研究目的 

本研究係針對台灣資訊產業在國內通路策略之探索性個

案研究，企業考量國內經濟成長率及當地市場結構，訂定企

業經營目標及產品市場佔有率，利用企業資源影響通路策

略，達到訂定市場的目標，企業在當地通路策略的良好與否，

直接影響企業在當地的經營績效。綜合上述，歸納本研究之

目的如下： 

（一）瞭解資訊產業 A 公司通路策略的主要因素為何？ 

（二）瞭解資訊產業 A 公司通路績效的主要因素為何？ 

（三）探討影響資訊產業 A 公司通路績效的通路策略主要因

素為何？ 

三、通路策略與通路績效相關理論 

（一）通路策略之意義 

Magrath (1988) 認為通路策略乃製造商在市場涵蓋度、銷

售成長及獲利等目標間作取捨，而面對通路之多樣性、直接

性、密度以及創新性四個構面所做的決策選擇。所謂多樣性，

即指製造商使用單一或多重通路，前者如獨家代理，後者如百

貨公司銷售。所謂直接性，指製造商是否自己銷售，以及使用

中間商，其階層數目多少，愈多表示直接性愈小。所謂通路之

密度，即指製造商使用密度性，選擇性或獨家性之配銷方式。

所謂通路創新性，即指製造商是否會使用創新的通路型態。

Magrath (1988) 定義通路策略可看出企業目標與通路策略的

關係。而企業必須依據企業目標選擇利於公司的通路策略，不

同企業目標搭配不同之通路策略。楊必立、陳定國、黃俊英、

劉水深、何雍慶(1999)認為通路策略應涵蓋五個主要項目包括

長度、流程、整合與實體配銷。 

（二）影響通路策略之因素 

1.公司特性：Cavusgil (1988) 採用所提出的影響公司出口

行銷涉入行為的四組決定因素，作為其分析廠商出口行銷行為

的自變數。Cespedes 認為廠商在考慮通路設計的重要構面時，

常在通路控制力的擁有及公司資源付出之間做選擇。通路決策

的主要影響因素為產業因素，所需行銷活動及公司因素三種不

同層面因素的影響。 

2.產品特性：產品的生命週期對通路發展及通路權力的

影響甚鉅，Etgar (1977)提出隨著產品生命週期的變化，公司

通路決策目標隨著變動，在萌芽期，公司乃致力於開發潛在

買者，並教育消費者有關產品的訊息及鼓勵其使用，此時產

品對中間商的吸引力小，較不願意接受廠商的控制。在成長

期，廠商開始致力於開發並維持通路，對控制通路不感興趣，

無論對製造商或中間商而言，通路控制力不具吸引力，也不

重要。成熟期末端時，廠商開始致力於深入某種市場區隔、

並加強對產品的運送。廠商開始利用廣大的銷售宣傳來維持

品牌忠誠度，故此時加強通路控制可提供在通路上較佳的協

調。 

3.通路目標：余朝權(1991)認為通路目標係結合消費者的

需要與公司目標發展出來的，設計通路策略時，首先須決定配

銷目標，包括：銷售量、市場佔有率、市場涵蓋面，通路控制，

通路成本、銷售能力、服務水準以及公司形象等。 

（三）通路績效 

Aulakh and Massaki (1997) 的研究指出：通路績效意指有

能力增加廠商產品的銷售與市場佔有率的能力。企業經營的目

的在達成企業生存與成長的目標。績效對企業的意義為: 1.績

效為組織對資源運用效率與效能的評估，藉績效評估產生必要

的資訊，以增進企業管理的瞭解。2.績效具有前瞻性的影響

力，以為改善過去的管理迷失，引導未來資源分配的方向 

(Szilagy  & Wallar, 1980)。學者認為:1.製造商對通路成員控制

能力程度：控制能力強，愈能為整體性通路績效評估。2.通路

成員的相對重要性：廠商依賴通路成員銷售商品程度高者，愈

要適當的評估。3.產品的性質：產品愈複雜，售後服務愈重要，

單位價值愈高者愈要嚴密的評估。4.通路成員的數目多寡：廠

商採密集式配銷者，評估為概略性檢查，重點是例外管理程

序；若採選擇式配銷者，則應審慎的管理。 

Stern (1971) 認為組織間管理一旦達成，就能達到有效的



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

南開學報 第九卷 第二期 民國一○一年 31 

通路績效，並將資源有效地配置給所有通路成員。通路績效是

經銷商對其指定供應商的目標達成之貢獻度(胡同來，許士

軍，魏啟林 1999)。Anderson (1987) 認為通路衡量必須發展評

估的標準，評估標準由單變數變成多變數。Dwyer (1987) 認為

高績效能產生較高的滿意水準，較高滿意水準會改善下一回的

交易績效，績效與滿意水準為正相關。 

廣義的觀點言，通路績效包含三大要素，即效益，公平與

效率 (Stern, El-Ansary, & Coughlan, 2002)。通路績效衡量提供

通路管理的回饋機制，如通路設計與結構，通路成員間關係之

問題與機會之發現與改善。通路績效以宏觀的角度視之，則包

括配銷系統在效率及效果是否符合社會需求：效率為最小的資

源，完成配銷工作；而效果視為配銷目標的有效達成。瞭解通

路績效之後，需進一步瞭解通路績效評估方式。一般認為高績

效能產生較高的滿意水準，較高滿意水準會改善下一個的交易

績效，績效與滿意水準為正相關。傳統財務績效是研究者最常

用來衡量組織間結果的指標，如投資報酬率、銷貨收入、獲利

力等，其中以銷貨收入研究者較常使用。Bowersox, Cooper, 

Lamber, and Taylor (1980) 指出製造商用來評估通路成員績效

準則為銷售數量、銷售毛利、銷貨配額達成率。此法優點是簡

單易懂且快速，缺點為只採單項準則，缺乏周延性，過於主觀，

適合性不夠。通路選擇主要評估標準為效率、效果及適應性。

績效評估可以決定目標是否達成、中間商資源配置是否恰當、

及決定中間商的取捨。可見通路績效可歸納為效果、效率和適

應性，如表一： 

表一 通路績效構面 

效果/效能 效率 適應性 

市場涵蓋面 

控制/能力 

顧客滿意 

成本 

產能 

生產力 

獲利能力 

彈性 

持續力 

效果包括：1.市場涵蓋面：包括營業或經銷商位置的分散

性及真實個數。2.控制/能力：亦即通路工作績效的控制/能力，

如銷售展示定價和通路傳達的形象之控制/能力，如名望、顧

客需求的合適性。配銷效果有二個構成要素：通路選擇及通路

生產力。效果評估以商業配銷通路的產出來衡量，可分為：包

裝大小運送時間市場分散性及組合廣度，品牌過多將造成資源

使用的無效率，使價格增加。故組合廣度有其門檻效果，太多

的選擇會造成浪費。配銷效果為公司績效成功的重要因素，要

使配銷生產力的結構得以健全，必須將勞力、資本及土地衝擊

考慮在內。生產力不僅決定配銷機構的績效，也決定競爭市場

的結構。效率包括：1.成本：相對於其他通路選擇之通路成本，

求得以最小成本執行其所被設定的功能。2.產能：可控制最終

顧客需求發展之通路能量，或者能有效地銷售至許多市場。在

效率方面，生產力是處理實體效率，獲利率是有關財務效率。

生產力是投入與產出比率，生產力經常以員工銷售量為衡量單

位。認為效率包括：1.彈性：學習和創新的能力，用以銷售新

產品。2.持續力：能夠在財務的現金流量上及通路組織領導上

保持健全穩定。認為通路績效評估準則包含了：1.效率：包括

產能、成本。2.效能：包括市場涵蓋度、控制力、能力。3.適

應性：包括彈性、持續性。 

由上可知，影響廠商績效因素甚多，而這些因素在行銷通

路必須企業與通路成員透過有效溝通，才能使通路成員績效提

高。所以在行銷通路的研究上，廠商與通路成員溝通與否，會

直接影響通路成員績效表現。 

貳、方法 

一、研究架構 

本研究以探索性因素分析求出通路策略構面及通路績效

構面的縮減因素後，以多元逐步迴歸分析檢測影響通路績效

的主要通路策略因素為何？本研究架構如下圖所示。 

 

通路階段構面  通路績效構面 

AF1. 營運績效目標因之 

AF2. 優勢管理策略因子 

AF3. 產品優勢策略因子 

AF4. 通路配銷策略因子 

AF5. 獨立性配銷策略因子 

 

多元逐步 

迴歸分析 

 

BF1.市場分佈因子 

BF2.滿足需求因子 

BF3:服務績效因子 

BF4.銷售效能因子 

BF5:效率價格因子 

圖一 本研究架構 

二、研究假說 

假設 1：通路策略構面各因子對於市場分佈因子具有顯著的

預測力。 

假設 2：通路策略構面各因子對於滿足需求因子具有顯著的

預測力。 

假設 3：通路策略構面各因子對於服務績效因子具有顯著的

預測力。 

假設 4：通路策略構面各因子對於銷售效能因子具有顯著的

預測力。 

假設 5：通路策略構面各因子對於效率價格因子具有顯著的

預測力。 

三、研究對象與研究工具 

本研究採用問卷調查法，問卷的發放對象為新北市中和
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區 A 電子廠商員工，請副總經理代為發放問卷。本研究共計

發出 250 份問卷，回收 235 份問卷，回收率為 94％，扣除填

答不完整或空白問卷之無效問卷後，得到有效樣本數 215

份，故樣本之有效回收率大約為 91.5%。 

四、研究限制 

本研究僅針對A電子廠商員工對於該公司的行銷通路策

略與通路績效的溝通與見解進行調查，未直接針對通路員工

進行深入的調查乃為本研究之限制。建議下一次的研究可以

針對該廠商之各通路員工實際營運狀況進行調查，以補足間

接調查之缺憾。 

參、結果 

一、樣本結構分析 

本研究正式問卷以 SPSS 統計應用實務（吳明隆，2006），

分別進行基本的描述性統計分析、因素分析、信度分析及多

元迴歸分析。本單元將調查所得到之樣本的基本資料作敘述

性統計分析，如表二所示。期望藉由敘述性統計分析，瞭解

該公司組織成員之性別、年齡、職稱、薪資、年資、及學歷

分佈狀況。如表 4-1 所示:本研究對象電子產業 A 公司的男性

有 78 位，佔 36.3%，女性有 137 位，佔 63.7%，男性比例僅

佔女性的 1/3；主要年齡層界於 31-40 歲的有 167 位，佔

77.7%，其次是界於 20-30 歲的有 39 位，佔 18.1%，界於 41-50

歲的只有 9 位，佔 4.2%；在薪資方面，月領 3-4 萬的有 117

位，佔 54.4%，其次是領 4-5 萬的有 62 位，佔 28.8%，5 萬

元以上的有 26 位，佔 12.1%，領 2-3 萬的只有 10 位，佔 4.7%；

在年資方面，5-10 年的有 118 位最多，佔 54.9%，其次是 1-5

年的有 80 位，佔 37.2%，10-15 年的有 17 位，佔 7.9%；在

學歷方面，大專的有 180 位，佔 83.7%，研究所以上的有 35

位，佔 16.3%。 

 

 

 

 

 

 

表二 基本資料描述性統計分析 (N=215) 

基本問項資料 類別 次數 百分比(%) 

性別 
男 78 36.3 

女 137 63.7 

年齡 

20-30歲 39 18.1 

31-40歲 167 77.7 

41-50歲 9 4.2 

50-60歲 0 0.0 

薪資 

2-3萬 10 4.7 

3-4萬 117 54.4 

4-5萬 62 28.8 

5萬以上 26 12.1 

年資 

1-5 80 37.2 

5-10年 118 54.9 

10-15年 17 7.9 

15年以上 0 0.0 

學歷 

國中以下 0 0.0 

高中 0 0.0 

大專 180 83.7 

研究所以上 35 16.3 

資料來源：研究者整理 

二、信效度分析 

本研究針對通路策略及通路績效構面進行信效度分析。

在效度分析方面，本研究以探索性因素分析建構效度，並以

最大變異法行直交轉軸。在信度方面，取 Cronbach’s α > 0.6

以上的係數，內部一致性考驗取單項對總項>0.3 以上的因素

（吳明隆，2010）。 

（一）電子業通路策略構面信效度分析 

KMO 值為 0.61，Bartlett's 球形考驗的值為 3131.83（自

由度 190，p<.001）。其指標統計量大於 0.60，呈現「良好」

的標準 (Kaiser, 1974)；表示變項間具有共同因素存在，適合

進行因素分析。 

轉軸後 5 個共同因素可以解釋的累積解釋變異量達

79.34%。研究者取特徵值大於 1 的因素組，分別為 7.59, 2.98, 

1.63, 1.53, 1.35 。選出因素負荷量大於 0.50 以上的因素，並

進一步做信度及內部一致性考驗。分量表信度考驗 Alpha 值

(Cronbach’s α) 分別為 0.90、0.91、0.71、0.71，均在可接受

範圍 0.6 以上。單項對總項的內部一致性均採 0.35 以上的因

素，研究者再根據題項的類似性予以重新命名：分別為 :

「AF1：營運績效目標因子」、「AF2：優勢管理策略因子」、

「AF3：產品優勢策略因子」、「AF4：通路配銷策略因子」、

「AF5：獨立性配銷策略因子」，如表三所示。 
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表三 電子業通路策略構面信效度分析 

題項內容及重新命名因子 特徵值 
因 素 

負荷量 

累積解釋 

變異量 
Cronbach α 

AF1. 營運績效目標 7.59  39.94 0.90 

A14.本公司相當重視營運目標  0.90   

A16本公司對於財務績效相當重視  0.84   

A19本公司對於毛利率相當重視  0.84   

A17本公司對於事業績效相當重視  0.73   

A13本公司相當重視財務目標  0.73   

A9本公司相當重視組織對財物承諾度  0.69   

AF2. 優勢管理策略 2.98  55.64 0.91 

A1本公司的通路策略多樣化  0.90   

A6本公司相當重視優勢的差異性  0.86   

A2本公司的通路策略具創新性  0.80   

A7本公司相當重視目標管理的偏好  0.76   

A12本公司服務具競爭力  0.66   

AF3. 產品優勢策略 1.63  64.19 0.71. 

A11本公司產品的價格具競爭力  0.83   

A10本公司相當重視產品生命週期  0.65   

A15本公司相當重視配銷目標  0.63   

A8本公司相當重視出口目標效果的預期  0.59   

AF4. 通路配銷策略 1.53  72.23 0.71 

A3本公司的通路策略具直接性  0.84   

A4本公司的通路策略採用選擇性配銷  0.74   

AF5.獨立性配銷策略 1.36  79.34  

A5本公司的通路策略採用獨立性配銷  -0.88   

 

（二）電子業通路績效構面信效度分析 

KMO 值為 0.61，Bartlett's 球形考驗的值為 3301.35（自

由度 120，p<.001），適合進行因素分析。轉軸後 5 個共同因

素可以解釋的累積解釋變異量達 81.56%。特徵值大於 1 的因

素組，分別為 6.49, 2.26, 1.82, 1.26, 1.23。選出因素負荷量大

於 0.50 以上的因素，信度考驗 Alpha 值 (Cronbach’s α) 分別

為 0.89、0.82、0.87、0.73、0.55。單項對總項的內部一致性

均採 0.35 以上的因素，研究者再根據題項的類似性予以重新

命名：分別為：「BF1：市場分佈因子」、「BF2：滿足需求因

子」、「BF3：服務績效因子」、「BF4：銷售效能因子」、「BF5：

效率價格因子」，如表四所示。 
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表四 電子業通路績效構面信效度分析表 

題項內容及重新命名因子 特徵值 
因 素 

負荷量 

累積解釋 

變異量 
Cronbach α 

BF1.市場分佈因子 6.49  37.03 0.89 

B3本公司經銷商個數符合市場的需求  0.88   

B1本公司的經銷商分佈廣範  0.86   

B2本公司經銷商位置的分散性適當  0.81   

BF2.滿足需求因子 2.26  49.51 0.82 

B18本公司現金流量保持健全穩定  0.90   

B17本公司組織重視員工的學習進修  0.69   

B13本公司能依照消費者的需求生產足夠的產品  0.66   

B11本公司可以控制顧客所需求的通路能量  0.63   

B10本公司以最小成本執行通路的各項功能  0.57   

BF3:服務績效因子 1.26  68.21 0.87 

B7本公司通路服務符合顧客的需求  0.84   

B5本公司通路傳達迅速確實  0.68   

B6本公司通路營運具有相當的知名度  0.58   

BF4.銷售效能因子 1.23  74.21 0.73 

B9顧客對於本公司產品的包裝感到滿意  0.83   

B19本公司在通路組織領導上保持健全穩定  0.81   

B12本公司能有效地將產品銷售至許多市場  0.60   

BF5:效率價格因子   81.56 0.55 

B8顧客對於本公司產品的運送時間表示滿意  0.90   

B4本公司的銷售展示定價相當合理  0.55   

 

三、多元逐步迴歸分析 

本研究採用多元逐步迴歸分析來檢驗通路策略構面的所

有預測變數對於通路績效構面的結果變數是否具有顯著的預

測力。 

（一）影響通路績效構面「BF1:市場分佈因子」之通路策

略因子分析 

根據研究假設 AF1-AF5 對於 BF1 有顯著的預測力之假

設。本研究採用通路策略構面各因子，「AF1: 營運績效目標

因子」、「AF2: 優勢管理策略因子」、「AF3: 產品優勢策略因

子」、「AF4: 通路配銷策略因子」、「AF5: 獨立性配銷策略因

子」等 5 個因子作為預測變項，「BF1:市場分佈因子」作為依

變項。其標準化迴歸係數顯著性考驗之 F 值小於或等於內定

的標準(0.05)，有 AF2、AF5 二個因素進入迴歸模式中。多元

相關係數為 0.58，聯合解釋變異量的決定係數為 0.33，亦即

表中此變項能預測 33.0% 期望程度的變異量。就個別變項的

解釋量來看，以 AF2 預測力最佳，其解釋量為 30.0%，其次

是 AF5，其解釋量為 3.3%。 

進入迴歸模式 2 個變項的標準迴歸係數 β 值分別為

0.44、0.21，表示通路績效經銷商「BF1:市場分佈因子」主要

是受「AF2:優勢管理策略因子」與「AF5:獨立性配銷策略因

子」二個關鍵因子所影響。茲將標準化的迴歸方程式標示如

下： 

「BF1:市場分佈因子」＝0.44×「AF2:優勢管理策略因子」

＋0.21×「AF5:獨立性配銷策略因子」。 
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表五 通路策略構面各因子影響通路績效構面「BF1:市場分佈因子」之多元逐步迴歸分析摘要表 

預測 

變項 

多元相關 

係  數 

決定 

係數 

R2 

增加量 

原始分數 

迴歸係數 

標準分數 

迴歸係數 
F 值 p 值. 

AF2 0.55(a) 0.30  0.29 0.44 91.68* .001(a) 

AF5 0.58(b) 0.33 0.01 0.88 0.21 10.18* .001(a) 

*p<.05 ; a  Predictors: (Constant), AF2 ; b  Predictors: (Constant), AF2, AF5 ; c  Dependent Variable: BF1 

 

（二）影響通路績效構面「BF2:滿足需求因子」之經營策

略因子分析 

根據研究假設 AF1-AF5 對於 BF2 有顯著的預測力之假

設。本研究採用通路策略構面各因子，「AF1: 營運績效目標

因子」、「AF2: 優勢管理策略因子」、「AF3: 產品優勢策略因

子」、「AF4: 通路配銷策略因子」、「AF5: 獨立性配銷策略因

子」等 5 個因子作為預測變項，「BF2:滿足需求因子」作為依

變項。其標準化迴歸係數顯著性考驗之 F 值小於或等於內定

的標準(0.05)，有 AF2、AF5、AF4 三個因素進入迴歸模式中。

多元相關係數為 0.60，聯合解釋變異量的決定係數為 0.36，

亦即表中此變項能預測 36.0% 期望程度的變異量。就個別變

項的解釋量來看，以 AF2 預測力最佳，其解釋量為 29.0%，

其次是 AF5，其解釋量為 3.0%，再其次是 AF4，其解釋量為

4.0%。 

進入迴歸模式 3 個變項的標準迴歸係數 β 值分別為

0.56、-0.35、0.30，表示通路績效「BF2:滿足需求因子」主

要是受「AF2:優勢管理策略因子」、「AF5:獨立性配銷策略因

子」、與「AF4:通路配銷策略因子」等三個關鍵因子所影響。

茲將標準化的迴歸方程式標示如下： 

「BF2:滿足需求因子」＝0.56×「AF2:優勢管理策略因子」

-0.35×「AF5:獨立性配銷策略因子」+0.30×「AF4:通路配銷策

略因子」。 

表六 通路策略構面各因子影響通路績效構面「BF2:滿足需求因子」之多元逐步迴歸分析摘要表 

預測 

變項 

多元相關 

係  數 

決定 

係數 

R2 

增加量 

原始分數 

迴歸係數 

標準分數 

迴歸係數 
F 值 p 值. 

AF2 0.54(a) 0.29 0.29 0.44 0.56 86.30* .001(a) 

AF5 0.56(b) 0.32 0.03 -1.79 -0.35 48.26* .001(b) 

AF4 0.60(c) 0.36 0.04 0.66 0.30 38.64* .001(c) 

*p<.05 ; a  Predictors: (Constant), AF2; b  Predictors: (Constant), AF2, AF5; 

 c  Predictors: (Constant), AF2, AF5, AF4; d  Dependent Variable: BF2 

 

（三）影響通路績效構面「BF3:服務績效因子」之通路策

略因子分析 

根據研究假設 AF1-AF5 對於 BF3 有顯著的預測力之假

設。本研究採用通路策略構面各因子，「AF1: 營運績效目標

因子」、「AF2: 優勢管理策略因子」、「AF3: 產品優勢策略因

子」、「AF4: 通路配銷策略因子」、「AF5: 獨立性配銷策略因

子」等 5 個因子作為預測變項，「BF3:服務績效因子」作為依

變項。其標準化迴歸係數顯著性考驗之 F 值小於或等於內定

的標準(0.05)，有 AF2、AF1、AF3 三個因子進入迴歸模式中。

多元相關係數為 0.58，聯合解釋變異量的決定係數為 0.33，

亦即表中此變項能預測 33.0% 期望程度的變異量。就個別變

項的解釋量來看，以 AF2 預測力最佳，其解釋量為 29.0%，

其次是 AF1，其解釋量為 2.0%，預測力較小的是 AF3，其解

釋量為 1.9%。 

進入迴歸模式 2 個變項的標準迴歸係數 β 值分別為

0.56、0.22、-0.20，表示通路績效「BF3:服務績效因子」主

要是受「AF2:優勢管理策略因子」、「AF1:營運績效目標因子」

與「AF3:產品優勢策略因子」等三個關鍵因子所影響。茲將

標準化的迴歸方程式標示如下:  

 「BF3:服務績效因子」＝0.56×「AF2:優勢管理策略因

子」+0.22×「AF1:營運績效目標因子」-0.20×「AF3:產品優

勢策略因子」。 
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表七 通路策略構面各因子影響通路績效構面「BF3:服務績效因子」之多元逐步迴歸分析摘要表 

預測 

變項 

多元相關 

係  數 

決定 

係數 

R2 

增加量 

原始分數 

迴歸係數 

標準分數 

迴歸係數 
F 值 p 值. 

AF2 0.54(a) 0.29 0.29 0.79 0.56 85.41 .001(a) 

AF1 0.55 (b) 0.31 0.02 0.19 0.22 46.85 .001(b 

AF3 0.58(c) 0.33 0.02 -0.21 -0.20 34.71 .001(c) 

*p<.05 ; a  Predictors: (Constant), AF2; b  Predictors: (Constant), AF2, AF1; 

c  Predictors: (Constant), AF2, AF1, AF3; d  Dependent Variable: BF3 

 

（四）影響通路績效構面「BF4:銷售效能因子」之通路策

略因子分析 

根據研究假設 AF1-AF5 對於 BF1 有顯著的預測力之假

設。本研究採用通路策略構面各因子，「AF1: 營運績效目標

因子」、「AF2: 優勢管理策略因子」、「AF3: 產品優勢策略因

子」、「AF4: 通路配銷策略因子」、「AF5: 獨立性配銷策略因

子」等 5 個因子作為預測變項，「BF4:銷售效能因子」作為依

變項。其標準化迴歸係數顯著性考驗之 F 值小於或等於內定

的標準(0.05)，有 AF4、AF5 二個因素進入迴歸模式中。多元

相關係數為 0.42，聯合解釋變異量的決定係數為 0.17，亦即

表中此變項能預測 17.0% 期望程度的變異量。就個別變項的

解釋量來看，以 AF4 預測力最佳，其解釋量為 13.0%，其次

是 AF5，其解釋量為 4.0%。 

進入迴歸模式 2 個變項的標準迴歸係數 β 值分別為

0.56、-0.29，表示通路績效「BF4:銷售效能因子」主要是受

「AF4: 通路配銷策略因子」與「AF5: 獨立性配銷策略因子」

二個關鍵因子所影響。茲將標準化的迴歸方程式標示如下： 

「BF4:銷售效能因子」＝0.56×「AF4:通路配銷策略因子」

-0.29×「AF5:獨立性配銷策略因子」。 

表八 通路策略構面各因子影響通路績效構面「BF4:銷售效能因子」之多元逐步迴歸分析摘要表 

預測 

變項 

多元相關 

係  數 

決定 

係數 

R2 

增加量 

原始分數 

迴歸係數 

標準分數 

迴歸係數 
F 值 p 值. 

AF4 0.36a) 0.13 0.13 0.79 0.56 31.45* .001(a) 

AF5 0.42(b) 0.17 0.04 -0.94 -0.29 11.33* .001(b) 

*p<.05; a  Predictors: (Constant), AF4; b  Predictors: (Constant), AF4, AF5; 

c  Dependent Variable: BF4 

 

（五）影響通路績效構面「BF5:效率價格因子」之通路策

略因子分析 

根據研究假設 AF1-AF5 對於 BF1 有顯著的預測力之假

設。本研究採用通路策略構面各因子，「AF1: 營運績效目標

因子」、「AF2: 優勢管理策略因子」、「AF3: 產品優勢策略因

子」、「AF4: 通路配銷策略因子」、「AF5: 獨立性配銷策略因

子」等 5 個因子作為預測變項，「BF1:效率價格因子」作為依

變項。其標準化迴歸係數顯著性考驗之 F 值小於或等於內定

的標準(0.05)，有 AF3、AF1、AF2、AF5 四個因素進入迴歸

模式中。多元相關係數為 0.54，聯合解釋變異量的決定係數

為 0.29，亦即表中此變項能預測 28.7% 期望程度的變異量。

就個別變項的解釋量來看，以 AF3 預測力最佳，其解釋量為

18.0%，其次是 AF1，其解釋量為 7.0%，再其次是 AF2，其

解釋量為 2.0%，影響最小的是 AF5，其解釋量為 1.0%。 

進入迴歸模式 4 個變項的標準迴歸係數 β 值分別為

0.61、-0.51、-0.26、0.14，表示通路績效經銷商「BF5:效率

價格因子」主要是受「AF3:產品優勢策略因子」、「AF1: 營

運績效目標因子」、「AF2: 優勢管理策略因子」與「AF5:獨

立性配銷策略因子」四個關鍵因子所影響。茲將標準化的迴

歸方程式標示如下:  

 「BF5:效率價格因子」＝0.61×「AF3:產品優勢策略因

子」-0.51×「AF1:營運績效目標因子」-0.26×「AF2:優勢管理

策略因子」＋0.14×「AF5:獨立性配銷策略因子」。 
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表九 通路策略構面各因子影響通路績效構面「BF5:效率價格因子」之多元逐步迴歸分析摘要表 

預測 

變項 

多元相關 

係  數 

決定 

係數 

R2 

增加量 

原始分數 

迴歸係數 

標準分數 

迴歸係數 
F 值 p 值 

AF3 0.50(a) 0.25 0.18 0.35 0.61 52.15* .001 

AF1 0.26(b) 0.07 0.07 -0.23 -0.51 15.70* .001 

AF2 0.52(c) 0.27 0.02 -0.09 -0.26  6.17* .001 

.AF5 0.54(d) 0.29 0.01 0.32 0.14  3.97* .050 

*p<.05; a  Predictors: (Constant), AF1; b  Predictors: (Constant), AF1, AF3 

c  Predictors: (Constant), AF1, AF3, AF2; d  Predictors: (Constant), AF1, AF3, AF2, AF5；e  Dependent Variable: BF5 

 

肆、結論 

一、結論 

依據本研究個案分析，可以歸納出以下五個研究結果： 

（一）影響「市場分佈因子」的通路策略因子依其影響程度

排列如下：1.「優勢管理策略因子」（係數＝0.44），

最具有顯著的預測力；2.「獨立性配銷策略因子」（

係數達=0.21）居次。 

（二）影響「滿足需求因子」的通路策略因子依序如下所示：

1.「優勢管理策略因子」（係數＝0.56） ，最具有顯

著的預測力；2.「獨立性配銷策略因子」（係數＝0.35）

居次；3.「通路配銷策略因子」（係數＝－0.30）居

三。 

（三）影響「服務績效因子」的通路策略因子依序如下所示：

1.「優勢管理策略因子」（係數＝0.56），最具有顯著

的預測力；2.「營運績效目標因子」（係數＝0.22）

居次；3.產品優勢策略因子（係數＝-0.20）居三。 

（四）影響「銷售效能因子」的通路策略因子依序如下所示：

1. 通路配銷策略因子(係數＝0.56)，最具有顯著的預

測力；2.「獨立性配銷策略因子」(係數＝0.29)居次。 

（五）影響「效率價格因子」的通路策略因子依序如下：1.

產品優勢策略因子 （係數＝0.61），最具有顯著的預

測力；2.「營運績效目標因子」（係數＝-0.51）居次；

3.優勢策略因子（係數＝-0.26）居三；4.獨立性配銷

策略因子（係數＝0.14）居四。 

本研究結果有助於我們進一步瞭解影響A公司通路績效

之通路策略的各主要因素層面為何？從以上的係數顯示:優

勢管理策略因子對於市場分佈因子、滿足需求因子、服務績

效因子及效率價格因子均有顯著的影響力；獨立配銷策略因

子對於市場分佈因子、滿足需求因子、銷售效能因子、及效

率價格因子均有顯著的影響力；通路配銷策略因子對於滿足

需求因子、銷售效能因子有顯著的影響力；營運績效目標因

子對於服務績效及效率價格因子有顯著的影響力；產品優勢

策略因子對於服務績效及效率價格有顯著的影響力。 

二、建議 

（一）本研究對象只針對電子產業 A 公司的通路策略及通路

績效做分析，若有更多的時間與資源，可以擴大至區

域性與全國性的電子產業做績效調查，檢視影響通路

績效之通路策略因素是否不同。進而以更嚴謹的結構

方程模式建構影響通路績效之通路策略模式。 

（二）本研究主要在調查影響通路績效之通路策略因素探

討，研究採樣對象以電子產業 A 公司的員工與通路員

工的溝通所取得的通路策略與通路績效等間接性調查

為主，較不具公信力。建議爾後研究直接針對電子產

業 A 公司所屬通路員工為研究調查對象，其結果更具

可信性與可看性。 
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Abstract 

This study aimed to explore the case study of IT (Informational Technology) industry 

channel strategies and channel efficiency in Taiwan. The subjects for the survey in this research 

were from the A electronic factory workers in Zhonghe District, New Taipei City. The purpose 

of this study was to explore the main factors of the impact of channel strategies on the 

informational industry channel efficiency in A company in Taiwan. Questionnaires and the 

regression statistical analysis were used. The findings from the analysis indicated that the 

channel strategic factors influencing the market distribution factors were superior management 

strategic factors and independent distributing sale factors; the order of the channel strategic 

factors influencing the satisfactory demanding factors were superior management strategic 

factors, independent distributing sale factors, and  channel distributing sale factors. The order 

of the channel strategic factors influencing the service effective factors were superior 

management strategic factors, running effective target factors, and product superior strategic 

factors.  The order of the channel strategic factors influencing the selling effective factors were 

channel distributing sale strategic factors, independent distributing sale strategic factors. The 

order of the channel strategic factors influencing the efficiency price factors were product 

superior strategic factors, running effective target factors, superior strategic factors, and 

independent distributing sale strategic factors.  

Keywords: channel strategies, channel efficiency, factor analysis, regression analysis 


