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摘 要

本研究採用量化方式進行資料分析，以「通路類型與通路夥伴選擇對通路績效之研究-進行問卷調查」做為收集研究資料

的主要工具，將回收後的問卷，應用SPSS 12.0統計軟體做為資料分析用的工具，實際驗證本研究對大陸台商跨國自行車產

業供應鏈通路類型與通路夥伴選擇對通路績效評估模式。 研究採立意抽樣的方式，前往中國大陸投資者為研究對象，經台

灣區自行車輸出業同業公會統計，符合上述條件之台商計有411家。本研究將針對上述廠商進行抽樣。並實際郵寄390份問

卷，經電子郵件、親自拜訪捷安特自行車中國大陸崑山廠劉湧昌總經理、美利達自行車生管中心原其彬副總經理與製造部

賴入定副總經理，並請各廠商之負責人或行銷業務相關主管填答。共計回87份有效問卷，有效回收率為22.3%。 研究結果

得知，通路類型對通路績效影響、通路夥伴選擇對通路績效以及加入供應鏈類型為中介變項，發現有相互影響之關係。而

大陸台商在夥伴選擇以偏向「主觀性認同度」相同之合作夥伴，「想法相同，作法必定雷同」是台商普遍的預期心理。
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