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摘 要

本研究之研究目的，為以下三點：

一、經由AHP問卷調查以電子零件通路商本身的觀點，分析經營成功的電子零件通路商的關鍵成功因素之權重為何。

二、經由AHP問卷調查下游電子產品製造商，藉由他們的觀點，分析成功的電子零件通路商關鍵成功因素之權重為何。

三、比對上述之結果，提出電子零件通路商未來發展關鍵成功因素之建議。

經研究結果發現，如果從整體相對優勢的重要性排序上，前5大因素分別為產品價格競爭力、業務及FAE人員服務態度與

素質、產品品質的穩定度、交貨能力、協同研發及技術支援的能力，因已佔整體因素6成以上的比重，所以電子零件通路

商應該優先滿足這些因素。目前電子零件通路商在產品價格競爭力與交貨能力的因素上與電子零件製造商有很大的差異，

因此建議現在應該優先加強產品價格競爭力及交貨能力以符合客戶的需求。
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