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摘要 

許多知名網路市調公司的調查顯示：全球電子商務的交易金額一
直是在快速的成長中，而這整個快速成長的金額中，又以 B2B 電子商
務是最主要的成長動力，而在整個 B2B 電子商務的交易中，又以 B2B
電子市集為最主要的貢獻者。電子交易市集一方面藉著匯聚了大量的
買賣雙方，以自動化的交易流程，降低雙方的交易成本，加速雙方交
易的速度；另一方面，電子交易市集則藉著買賣雙方的資訊大量集中，
以擴大買方與賣方的選擇空間，使得買方購買產品與服務的選擇空間
增加以及賣方開展新市場與新客戶的機會增加，以致增加雙方的交易
選擇性。受到這股網際網路熱潮的影響，生技醫藥健康產業電子市集
的經營，也因而受到很大的矚目。本研究藉由問卷調查、以因素分析
的技術，確認出影響生技健康醫藥產業實施電子交易市集的關鍵成功
因素有六大項，分別為：內外環境成熟度、e 化流程、資訊策略配合度、
創新的能力、網頁親和度與網站經營策略。本研究同時發現：產業特
質中的技術密集度高、安全性要求、少量多樣生產、與政府政策關聯
性等特質與其電子交易市集關鍵成功因素之間有顯著的相關。另外，
本研究也分析出：產業特質、電子交易市集之關鍵成功因素與實施電
子交易市集所帶來之績效三者息息相關。亦即，越能掌握住產業特質，
則實施電子交易市集的成功機率就愈高，且越能享有實施電子交易市
集所帶來的績效。 

關鍵字：電子交易市集、關鍵成功因素、生技醫藥健康產業。 
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ABSTRACT 

Researches by many well-known Internet survey companies displayed 
that the transaction amount of global e-commerce has been growing 
rapidly and, among that rapid growth, B2B e-commerce is the main driving 
strength. Besides, among all B2B e-commerce trades, B2B e-marketplace 
is the most essential contributor. E-market place, on the one hand, 
accelerates transaction flow and decreases transaction cost for both buyers 
and vendors by converging huge numbers of buyers and vendors as well as 
by Internet automatic transaction process. On the other hand, 
e-marketplace offers extensive choice opportunities for both vendors and 
buyers by gathering huge amounts of information from both sides so as to 
that buyers encounter various selections of products and services while 
vendors face enriched potential markets and clients. Hence, the business 
model of the biotech industry B2B e-marketplace has been one of the hot 
topics among global e-commerce. Through questionnaires survey, this 
investigation identifies six key successful factors of biotech e-marketplace 
by factor analysis techniques. The six factors are: the maturity of internal 
and external environments, e-flow process, the matching degree of 
information strategy, innovation ability, web page accessibility, and web 
site business strategy. Meanwhile, this work also found that within the 
industry characters technology intensity, safety requirement, production 
fineness and government correlation significantly impacted the key factors 
of e-marketplace business successfulness. In addition, this study analyzed 
that the industry characteristics, key successful factors of e-marketplace, 
and the performance of e-marketplace are highly interrelated. In another 
words, the more industry features you can handle, the higher possibility 
you can succeed in implementing e-marketplace as well as more 
performance you can enjoy brought by e-marketplace. 
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壹、緒論 

一、研究背景與動機 

隨著企業全球化、供應鏈及需求鏈的日益複雜化、技術開發成本
降低及商業發展技術加快、產品生命週期的縮短、與競爭力急速變化
等的壓力因素下，擴增了企業與合作夥伴間的商業流程複雜性。企業
為了能夠快速地獲得競爭上的優勢，促使了 B2B（Business to Business）
電子商務的興起，進而帶動電子交易市集快速發展，根據 Forrester 
Research 市場研究機構的報告指出，透過電子交易市集從事買賣的企
業，將從目前不到四分之一的比例，成長到 2002 年的 70﹪，而交易金
額也將於 2004 年達到 1.4 兆美元，成長率高達 200﹪（數位時代，2001）。
網際網路（Internet）的日益發展，資訊的傳遞跨越了國與國之間的藩
籬，使原本已經競爭激烈的商業環境更增添了許多不安的因素，而企
業內外部傳統的生產、採購、尋找合作夥伴、行銷等方式也已經無法
因應這些快速變遷的環境了。然而，企業為了在這競爭激烈的商業環
境重新獲得競爭優勢，紛紛也加入電子交易市集的行列中，電子交易
市集能有效整合產業上下游體系，將封閉式的供應鏈架構轉向開放式
的交易平台，藉由整合物流、資訊流、及金流等電子化系統，在產業
結構中能有效改善生產效率與降低成本，提昇產業競爭力。 

電子交易市集屬於新的網路商業模式，是透過網際網路的交易平
台，提供一對多或多對多的交易支援服務，並以專注於某特定之垂直
產業或者是共通需求之仲介平台為主。在電子交易市集中，電子交易
市集匯聚大量買賣雙方，藉著自動化交易流程，降低雙方交易成本，
也擴大了買方購買產品與服務的選擇空間，並使得賣方得以開展新市
場及新客戶；另一方面，電子市集由於資訊集中，使交易選擇性增加，
加速了交易的速度。 

在隨著網際網路於各傳統產業的商業應用逐漸成熟，生技醫藥健
康產業也逐漸受到這股網際網路熱潮所影響。根據美國 Forrester 
Research 市場研究機構的報告指出，醫療產業電子商務成長的幅度，
預計可於 2004 年達到 3700 億美元，其中以企業對企業（B2B）的醫
療市場成長幅度最大，預計可由 1997 年的 60 億美元成長到 2004 年的
3480 億美元（數位時代，2001）。如此快速的成長，讓國內外的許多
生技醫藥健康產業的電子交易市集趨之若鶩。我國正努力往高科技產
業發展，而如何全球眾所矚目與充滿無限希望的生技產業與電子商務
結合在一起，乃是極為重要且值得探討的主題。 
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二、研究目的 

國內生技醫藥健康產業相對於國外生技醫藥健康產業而言仍屬
起步階段且國內實施電子交易市集並不多，但從美國的非生產性產品
（市場規模有三百億美元）得知，假設成立電子交易市集，只要掌握
其中 10﹪到 20﹪的市場，電子交易市集就可以創造出 30-60 億美元的價
值（數位時代，2001），由此可知，掌握住電子交易市集，不但可以有
效改善生產效率與降低成本，更能獲更大的市場利潤，而想要在競爭
激烈的電子市集環境中，能夠迅速地脫穎而出並獲的經營成效，經營
者必定要掌握某些關鍵性的因素。本研究主要是探討有關關鍵性因素
的議題，目的主要有： 

1. 確認影響生技健康醫藥產業實施電子交易市集之關鍵成功因
素。 

2. 探討該產業中有哪些特質會影響企業實施電子交易市集之關
鍵成功因素。 

3. 探討該產業中有哪些特質會影響生技醫藥健康產業對電子交
易市集實施（或認知）績效。 

4. 了解生技醫藥健康產業電子交易市集之關鍵成功因素與電子
交易市集實施（或認知）績效之間的關係。 

三、研究範圍與對象 

電子交易市集為網際網路平台之虛擬交易市集，它的出現改變了
傳統商場上的交易模式，將過去無特別連結關係的金流機制的銀行體
系與物流機制的產品配送貨運公司連結在一起，這其中涉及交易參與
者除了買賣雙方外要比傳統交易多出許多。本研究所探討之生技醫藥
健康電子市集範圍，主要以生命科學暨醫藥健康產業（Life Sciences＆
Health care Industry），（簡稱生技醫藥健康產業）為主。凡與人體健康
相關領域，皆屬於此產業，故其涵蓋次領域很廣，大致可分為：製藥
原料、醫療器材、生技藥品、健康食品、診斷試劑、臨床實驗委託研
究（Clinical Research Organization，CRO）等；相關新興領域中，有醫
療資訊及更高科技的生技產品如生物科技所衍生出之相關技術，包括
生物晶片、生物能源、基因分析技術服務、生物感應器等。由於產業
規模過於龐大，因此本研究將只針對製藥、生技藥品以及醫療器材等
三大領域進行研究。 

貳、文獻探討 

一、電子交易市集的歷史、分類與定義 
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（一）電子交易市集的興起 

網際網路的出現，促成合作成本、交易成本的下降，使得電子交
易市集的發展有了充分的助力。Benjamin（1995）曾指出網際網路會
促使電子交易市集形成的要素有： 

1. 較低的交易成本促使電子交易市集的產生。 
2. 網際網路簡化了複雜的產品。 
3. 市場結構的變動將從單一來源販賣到多元賣方與多元買方的

市場交易方式。 
4. 參與電子交易市集的廠商將面臨得失的考量，市場交易進行

效率的提昇會造成低價競爭並損失利潤，但加入市場的同時
也會因買方增多而增加利潤，以及由於合作、協商成本降低
而降低總體成本。 

再加上在企業全球化、供應鏈及需求鏈的日益複雜化、技術開發
成本降低及商業發展技術加快、產品生命週期的縮短、與競爭力急速
變化的壓力因素下，擴增了企業與合作夥伴間的商業流程複雜性，企
業為了能夠快速地獲得競爭上的優勢，促使 B2B 電子商務的興起，進
而帶動電子交易市集快速發展。 

事實上，電子交易市集的興起，如同資訊系統演進史一樣，企業
與企業之間為了提昇商業流程機制的效率，從電子資料交換（EDI）普
遍應用開始，不斷的發展新的資訊系統，但因 EDI 受限於建置成本與
管理的複雜度等問題，所以 EDI 的應用範圍只能侷限在大型的企業與
特定交易對象的重複性交易。這是第一代的 B2B 電子商務。直到網際
網路出現以後，企業利用網路一對多的傳播特性建置企業網站，作為
避開中間商接觸的最終交易對象的直接交易管道。正式進入第二代
B2B 電子商務的階段，企業一方面建構電子商店以聚集買方，一方面
利用網際網路的技術革新建構陷的採購自動化系統，來取代 EDI 降低
營運成本。目前是第三代 B2B 電子商務的階段，此階段的 B2B 電子商
務趨勢是進一步擴大交易範圍與規模，透過聚集多數的買方與賣方，
成立企業間的共同交易市場，也就是所謂的交易所（B2B exchange）
模式，其經營的重點著重在於交易的撮合與價格機制。 

（二）電子交易市集之意義 

McFarland（1994）認為電子交易市集指的是「一個類似古時候的
市集廣場，人們為會此地聚集，除了進行買賣的交易行為以外，他們
還會進行社會交際的活動、評論政治議題，或者是執行身為公民所應
有的一切權利，電子交易市集便是依此一概念而起，而電子交易市集
的特色則是它是一個開放性的、虛擬的空間」。Klein＆Langenohl（1994）
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則把電子交易市集定義為「電子交易市集為市場參與者之間擁有平等
權力，所形成的一種市場關係，並支援完成市場買賣雙方交易的流程」。 

Benjamin＆Wigand（1995）認為電子交易市集為電子化的交易流
程，可支援買賣雙方交易流程的所有活動。Schmid（1996）則把電子
交易市集定義為「藉由電子通訊來完成交易的各種市場活動，支援市
場交易的所有階段，包含產品與價格的談判」。 

Bakos（1998）指出，電子交易市集所扮演的是一個促使資訊、產
品及服務交換的角色，為買賣雙方及市場的中間商（intermediaries）創
造經濟的價值，且認為電子交易市集有三個主要的功能： 

1. 撮合買賣雙方：確定商品的供應情形、市場資訊的搜尋、市
場價格的決定。 

2. 促進交易進行：商品的運籌（logistics）、金流的清算、信賴
機制的建立。 

3. 制度架構（institutional infrastructure）：法律的規範與市場管
理控制。 

Gebauer（1999）將電子交易市集視為是傳統市場觀念的延伸，主
要透過網路與資訊科技輔助所形成的虛擬市集，匯集買賣雙方，交換
價格、產品等商業資訊，並提供買賣雙方協商與交易完成的機制。 

Seybold（2000）指出所謂的電子交易市集即是「買賣雙方因共同
的需求所引發的一種電子化交易社群（e-community）」。Deloitte 
Consulting（2000）認為電子交易市集為在特定交易範圍下，讓供需雙
方願意經由網際網路所提供的機制與規範，完成金流與物流、實體商
品與服務商品的交易，或是取得更有價值的資訊流。 

綜合上述論點，電子交易市集可以說是透過網路與資訊科技輔助
所形成的虛擬市集，讓買賣雙方可以將傳統交易市場的所有活動，轉
移至電子化的交易市場，此可以有效降低交易成本，提高市場效益。 

（三）電子交易市集之分類 

Waller（2000）將電子交易市集的型態分為： 
1. 買方為主導（Empowering the Buyer）的電子交易市集：買方

所主導的電子交易市集，顧名思義，就是由買方所主導交易
進行，通常由一家至多家買方共同成立，目的為了聚集買方
市場，轉移賣方於市場上的權力與價值，例如：由通用汽車
（GM）、福特（Ford）、克萊斯勒（Daimler Chrysler）三家公
司 共 同 組 成 的 企 業 零 件 採 購 市 集 （ Automotive Network 
Exchange, ANX）。 

2. 賣方主導（Supply-side）的電子交易市集：賣方主導的電子
交易市集，通常是單一供應商面對多家買方的型態，然而賣
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方有較大的議價能力。此類型的經營模式之供應商，擁有的
多是小型、零散的購買者，故以經營電子交易市集，可以增
加交易的管道，例如：VWR 公司（為最大的生命科學產品配
銷公司之一）所主導的電子交易市集 Chemdex。 

3. 第三者主導（Third Party）的電子交易市集：此為中立的第三
者主導之電子交市集，將買方與賣方匯集在一起，通常形成
這種市集的第三者具有對該產業與商業流程的專業知識。 

以產業或服務功能可分為垂直式電子交易市集與水平式電子交易
市集兩類(如圖 1)。 
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圖 1 以產業或服務功能為分類原則之電子交易市集 

資料來源：林玉凡（2000） 

所謂的水平式電子交易市集，是指提供企業組織在營運所需要的
商品，針對所有不同性質的產業，提供某種共同產品或服務。如維修
性器材、後勤服務、人力資源委外服務等。這類的支援型的業務，通
常只需要針對一個產業開發出一種技術，便能快速的複製到其他產業
當中。垂直式電子交易市集：所謂的垂直式電子交易市集，是指以建
構特定產業的電子交易市集，提供上游一直到下游整體產業的商情資
訊與電子商務交易服務，市集經營者必須了解該產業方面的專業領域
（domain knowledge）及穩固的產業關係，因此經營者通常為一個特定
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產業的領導者或具有專業知識的第三者。 
本研究所探討之電子交易市集為第三者主導的電子交易市集且是

垂直式電子交易市集。 

二、國內生技醫藥健康產業狀況 

（一）醫藥健康產業的定義與範圍 

本研究所探討之生技醫藥健康產業，主要以生命科學醫藥健康產
業，（簡稱生技醫藥健康產業）為主，凡與人體健康相關領域，皆屬於
此產業，故其涵蓋次領域很廣，大致可分為：製藥原料、醫療器材、
生技藥品、健康食品、診斷試劑、臨床實驗委託研究等；而相關新興
領域中，有醫療資訊及更高科技的生技產品如生物科技所衍生出之相
關技術，包括生物晶片、生物能源、基因分析技術服務、生物感應器
等。由於產業規模過於龐大，本研究將只針對製藥、生技產業及醫療
器材等三大領域進行研究。 

1. 製藥業 

依據我國藥事法第十六條，對製藥業者的定義為：「本法所稱藥品
製造業者，係指經營藥品之製造、加工與其產品的批發、輸出及自用
原料輸入業者。前項藥品製造業者，得兼營自製產品之零售業務。」 

2. 生技產業 
「生物技術」雖因不同角度而有不同的定義，但本質上則是種「利

用活性生物體或以生物程序，取其細胞體、活性物質或代謝物質，來
製造產品及改進人類生活素質之科學技術」（徐慶鎰，1995）。 

3. 醫療器材 
依據我國藥事法第十三條，對醫療器材的定義為：「係包括診斷、

治療、減輕或直接預防人類疾病，或足以影響人類身體結構及機能之
儀器、器機、用具及其附件、配件、零件。」醫療器材是人類用以診
病治傷的工具，在醫生與工程師的合作之下，開發出各種醫療儀器，
探索人體結構及維持生命現象，並進而研發出新的治療及診斷工具，
以解除或減輕病患的痛苦。 

（二）國內生技醫藥健康產業的特性 

根據相關文獻所探討之產業特性，本研究歸納出生技醫藥健康產
業的特性大致有八大種，分別為：注重研發能力、與其他產業關係密
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切、技術密集度高、安全性要求高、品質要求高、少量多樣生產、單
價高、政府政策關聯性大。 

 

表 1 關鍵成功因素定義內涵之彙總 
學者 
（年代）

名 稱 定義 應用 

Daniel
（1961）

CSF 一個公司要成功必須做得特別好的部分． MIS 

Hofer＆ 
Schendel 
（1978）

KSF 透過活動領域與資源展開的決策，可使企業發

展出有利的地位﹔可透過總體環境、產業環

境、企業本身三者來分析，再與企業整體規劃

箱連結。 

策略管理 

Davis 
(1979） 

CSF 提供高階主管有效判斷與決策重要資訊來

源，存在於企業少數領域，在這些領域做的好

則可獲得較佳的競爭績效。 

MIS 

Ferguson＆
Dickinson
（1982）

CSF 組織為成功必須做好的關鍵領域。 MIS 

大前研一

（1982）
CSF 可能是一個事件或是環境中的一個變項，但會

影響廠商的長期規劃。 
策略管理 

Boyton＆
Zmud 
（1984）

KSF 確認行業的關鍵成功因素，把企業資源集中投

入可取得競爭優勢的特定領域中，是尋找策略

優勢的途徑之一。 

策略管理 

Ansoff 
H.Igor
（1984）

Focus 
zone 

在企業本身資源有限的情況下，所選擇的一些

重要焦點區。 
策略管理 

Byars 
(1987) 

KSF 企業如何良好運作，方能在產業界獲得成功

因素。 
策略管理 

Thomas 
（1988）

KSF 對組織策略成功有重大影響的變數。 策略管理 

YorkP.Freund
（1988）

KSF 對產業內具相同目標或企業而言，未達成目標

鎖不得不做的少數可控制且可量測的領域，具

有層級的特性，及部分領域是屬全體產業共

有，部分領域是屬公司個體特有。 

策略管理 
 

吳思華

（1988）
KSF 在特定的產業中，要成功與他人競爭，所必

須具備的競爭技術或資產。 
策略管理 

三、關鍵成功因素 

（一）關鍵成功因素之定義 
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「關鍵成功因素（Key Success Factor，KSF；或稱 Critical Success 
Factors，CSF）」是麻省理工學院所提倡的一套用以界定組織資訊需求
的分析方法。其假設為：任一個組織要經營成功，所必須要掌握的一
些重要的因子；若不能掌握這些因素，就可能導致失敗。一般而言，
成功與否的關鍵因素大約是六至十個（吳宗璠和謝清佳，1997）。 

由於關鍵成功因素會隨著產業、時間而改變，因此，不同學者從
不同構面去定義且應用在不同的領域上，所以文獻上才會顯現出多種
不同的解釋與定義。本研究的關鍵成功因素參照范文偉（1994）、蔡金
土（1992）、林群盛（1996）、黃雅君（2000）、張秀慧（2001）、陳慶
得（2001）的研究，將關鍵成功因素的定義整理如上表 1。 

（二）影響企業引進電子交易市集之關鍵成功因素 

本研究整理出影響電子交易市集之關鍵成功因素如下（整理自陳
慈暉，1999；黃雅君，2000；陳雅玲，2001；張秀慧，2001 等諸多學
者之文獻）： 

1. 高階主管的支援。 
2. 專業知識與人力資源。 
3. 創新的產品與服務。 
4. 市場先佔優勢。 
5. 品牌認知。 
6. 系統客製化的程度。 
7. 策略聯盟。 
8. 資訊基礎的建設。 
9. 與企業資訊系統治整合的程度。 
10. 系統安全性與穩定性。 
11. 建立優良的商業模式。 
12. 令人注目的網頁設計內容。 
13. 友善的使用介面。 
14. 多樣化的經營收入。 
15. 因應快速變遷的環境。 
16. 匯集大量的買方賣方來網站。 
17. 精緻的服務。 
18. 掌握產業的營運流程。 
19. 企業內部電腦化及網路化程度。 
20. 與供應鏈伙伴之管理策略與合作關係。 
21. 週邊資源的支援（例如：使用者、電腦化、軟體、網路等）。 
22. 整個網路管理。 
23. 線上付費。 
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24. 導入企業間電子交易市集成本與效益之評估分析。 
25. 政府主導或政策。 
26. 教育訓練。 
27. 相關法令的影響。 
28. 產業環境。 
29. 網路安全。 
30. 鎖定正確的顧客標的。 

四、電子商務的實施績效 

研究整理出影響電子交易市集之實施績效如下（整理自賴文樹，
1998；陳慧玲，1999；吳思源，2000；盧建男，2000 等諸多學者之文
獻）： 

1. 降低交易成本。 
2. 提升服務品質。 
3. 銷售量的提高。 
4. 將市場擴展到國家和國際範圍。 
5. 客戶滿意度提升。 
6. 改善與供應商的關係及績效。 
7. 交貨期間的縮短。 
8. 人力方面的節省程度。 
9. 能隨時注意到競爭者的動態。 
10. 提高資料正確性。 
11. 降低採購費用或銷售成本。 
12. 降低庫存成本。 

參、研究設計 

一、研究架構與研究假設 

本研究所提出的研究架構如圖 2 所示。圖中表示本研究的主要三
個研究變數是產業特性、關鍵成功因素與績效 
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圖 2 研究架構 

為了達成本研究目的，針對圖 2 架構中的變數關係，提出下列研
究假設： 
假設 1：產業特質之重要性認知與企業實施電子交易市集關鍵成功因

素之認知無關。 

假設 1-1-1：注重研發能力之重要性認知與企業實施電子交易市
集關鍵成功因素之認知無關。 

假設 1-1-2：與其他高科技產業關係密切之重要性認知與企業實
施電子交易市集關鍵成功因素之認知無關。 

假設 1-1-3：對技術密集度高之重要性認知與企業實施電子交易
市集關鍵成功因素之認知無關。 

假設 1-1-4：對安全性要求之重要性認知與企業實施電子交易市
集關鍵成功因素之認知無關。 

假設 1-1-5：對品質要求高之重要性認知與企業實施電子交易市
集關鍵成功因素之認知無關。 

假設 1-1-6：對少量多樣生產之重要性認知與企業實施電子交易
市集關鍵成功因素之認知無關。 

假設 1-1-7：對單價高之重要性認知與企業實施電子交易市集關
鍵成功因素之認知無關。 

假設 1-1-8：與政府政策關聯性之重要性認知與企業實施電子交
易市集關鍵成功因素之認知無關。 

產業特性 

1. 注重研發能力 
2. 與其他高科技產業關係密
切 

3. 技術密集度高 
4. 安全性要求高 
5. 品質要求高 
6. 少量多樣生產 
7. 單價高 
8. 政府政策關聯性大 

電子市集關鍵成功

因素 

績效 
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假設 1-2：產業特質之重要性認知與企業實施電子交易市集關鍵成
功各因素構面之認知無關。 

假設 1-2-1：注重研發能力的之重要性認知與企業實施電子交易
市集關鍵成功各因素構面之認知無關。 

假設 1-2-2：與其他高科技產業關係密切之重要性認知與企業實
施電子交易市集關鍵成功各因素構面之認知無關。 

假設 1-2-3：對技術密集度之重要性認知與企業實施電子交易市
集關鍵成功各因素構面之認知無關。 

假設 1-2-4：對安全性要求之重要性認知與企業實施電子交易市
集關鍵成功各因素構面之認知無關。 

假設 1-2-5：對品質要求之重要性認知與企業實施電子交易市集
關鍵成功各因素構面之認知無關。 

假設 1-2-6：對少量多樣生產之重要性認知與企業實施電子交易
市集關鍵成功各因素構面之認知無關。 

假設 1-2-7：對單價高的之重要性認知與企業實施電子交易市集
關鍵成功各因素構面之認知無關。 

假設 1-2-8：與政府政策關聯性大之重要性認知與企業實施電子
交易市集關鍵成功各因素構面之認知無關。 

假設 2：產業特質之重要認知與電子交易市集之實施或認知績效無關。 

假設 2-1：注重研發能力之重要認知與電子交易市集之實施或認知
績效無關。 

假設 2-2：與其他高科技產業關係密切之重要認知與電子交易市集
之實施或認知績效無顯著影響。 

假設 2-3：對技術密集度高之重要認知與電子交易市集之實施或認
知績效無關。 

假設 2-4：對安全性要求之重要認知與電子交易市集之實施或認知
績效無關。 

假設 2-5：對品質要求之重要認知與電子交易市集之實施或認知績
效無關。 

假設 2-6：對少量多樣生產之重要認知與電子交易市集之實施或認
知績效無關。 
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假設 2-7：對單價高之重要認知與電子交易市集之實施或認知績效
無關。 

假設 2-8：與政府政策關聯性大之重要認知與電子交易市集之實施
或認知績效無關。 

假設 3：產業電子交易市集之關鍵成功因素之認知與電子交易市集實
施或認知績效無關。 

二、研究對象 

本研究之研究對象是由經濟部生物技術與製藥工業發展小組列名
廠商：製藥(46 家)、生技藥品(63 家)、醫療器材(49 家)、臨床試驗委
託研究(35 家)等，總共：193 家為研究抽樣主體。經選出製藥、生技藥
品（包含健康食品）、醫療器材產業共 158 家來進行問卷發放對象。 

肆、分析與討論 

一、關鍵成功各因素之分析 

首先，本研究以的 ANOVA 單變量分析檢定產業特性與實施電子
交易市集之關鍵成功因素是否存在顯著關係。以下是檢定結果的簡要
說明：  

表 2 環境特質與實施電子交易市集關鍵成功因素之關係 

環 境 特

質 
注重

研發

能力 

與其他

高科技

產業關

係密切 

技術密

集度高

安全性

要求 
品質要

求高

少量多

樣生產

 

單價高 政府政
策關聯

性 

關鍵成功因素 0.607 0.347 0.037* 0.019* 0.334 0.012* 0.149 0.018* 

*P＜0.05 

本研究結果發現生技醫藥健康產業的環境特質中技術密集度高、
安全性要求、少量多樣生產、與政府政策關聯性，對於實施電子交易
市集之關鍵成功因素的重要認知有顯著的關係（見表 2）。 

1. 技術密集度高 
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由前述檢定的結果可知，產業特性中「對技術密集度高有重要認
知重要」的企業對關鍵成功因素有較重要的認知，因此，企業在實施
電子交易市集時，應該注意到其本因身技術，加強本身的技術能力，
產業技術的提昇，相對的公司知名度也會提高，使消費費者對知名度
高的產品更信賴，當產品於網路上購買，也不會因為對公司產品不信
任，而產生退卻，對實施電子交易市集的成功，亦有相當的助力。 

    當生技醫藥健康產業實施電子交易市集時，因其虛擬環境與
一般環境不同，消費者對其公司知名度與本身技術，相對要求也較高，
因此，本研究建議當生技醫藥健康產業實施電子交易市集時，同時應
提昇本身的技術能力，以助於提高公司之知名度。 

2. 安全性要求 

由前述的檢定的結果可知，對安全度要求有重要認知重要的企業
對關鍵成功因素有較重要的認知，因此，企業在實施電子交易市集時，
應該注意到其本因身產品安全，因為生技醫藥健康產業所生產之產品
涉及人身安全，所以更須有嚴格的安全性及功效性等管制措施，如越
對安全性要求高，顧客忠誠度，使消費費者對產品更安心，當產品於
網路上購買，也不會因為對公司產品不信任，也可以在網業上經由醫
師推薦此產品的安全性且保證，加強消費者信心，不會因為看不到實
體或者第一次使用此產品，而對產品退卻。對實施電子交易市集的成
功，也有相當的助力。因此，本研究建議當生技醫藥健康產業實施電
子交易市集時，同時應對安全性層層把關，降低消費者對此產品之不
信任，提高消費者上網購物意願。 

3. 少量多樣生產 

由前述的檢定的結果可知，對少量多樣生產有重要認知重要的企
業對關鍵成功因素有較重要的認知，因此，企業在實施電子交易市集
時，應該注意到少量多樣的生產模式，產業所生產之產品，常會因為
不同人不同需要，而有不同的產品，加上現在電子交易市集的經營模
式已從大量服務到精準的服務了，所以因應潮流，生技醫藥健康產業
也要進入少量多樣的服務，提高電子交易市集成功的機率。因此，本
研究建議當生技醫藥健康產業實施電子交易市集時，應注意消費者習
性已經改變，已經變成個人差異化的服務了。 

4. 與政府政策關聯性高 

由前述的檢定的結果可知之間的差異，對與政府政策關聯性有重
要認知重要的企業對關鍵成功因素有較重要的認知，由於生技醫藥健
康產業是屬於政府管制產業，因此，生技醫藥健康產業比一般企業在
實施電子交易市集時，更應該注意到政府相關政策與法令的規定，且
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加上國內生技醫藥產業的生命週期能在起步階段，更需要政府的輔導
與幫助，所以當實施電子交易市集時，應要非常小心，以免觸法，造
成不必要的損失，而使電子交易市集失敗。 

因此，本研究建議當生技醫藥健康產業實施電子交易市集時，應
注意政府相關法令與政策，避免不必要的資源浪費，如哪有些藥劑或
器材是政府禁止在網路上販賣，或者是需要哪些證明，這些都是實施
電子交易市集時需注意的。 

二、實施電子交易市集的關鍵成功因素 

（一）本研究進行因素分析得到六項關鍵成功因素 

1. 內外環境成熟度。 
2. e 化流程。 
3. 資訊策略配合度。 
4. 創新的能力。 
5. 網頁親和度。 
6. 網站經營策略。 

（二）產業特質與關鍵成功因素各構面 

1. 注重研發能力 

企業實施電子交易市集之鍵成功因素構面之認知會因為產業注重
研發能力之重要性認知不同而有顯著差異。注重研發能力的產業特性
在「創新的能力」構面具有顯著差異。 

生技醫藥健康產業對注重研發能力之重要性認知不同，在實施電
子交易市集時會對其策略構面產生影響，且越重視研發能力，其對在
實施電子交易市集關鍵成功因素之「創新的能力」構面越有幫助。如
注重研發，有助於新產品之開發，搶攻新的市場，而有市場的先佔優
勢。因此，當企業實施電子交易市集時，越注重研發能力的企業對於
「創新的能力」構面的重要認知較高，即在實施電子交易市集時也可
能較易成功。 

2. 與其他高科技產業關係密切 

生技醫藥健康產業對與其他高科技產業關係密切之重要性認知不
同，在實施電子交易市集時會對其「內外環境成熟度」與「網站經營
策略」兩構面產生影響，且與其他高科技產業關係越密切，其對在實
施電子交易市集關鍵成功因素之「內外環境成熟度」與「網站經營策
略」兩構面越有幫助。如與其他高科技產業關係越密切，隨時可以獲
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知企業的內外環境之變遷，且可以為整合科技，與其他高科技產業相
輔相成，擴大經營範疇，達到經濟範疇的功效。因此，當企業實施電
子交易市集時，越與其他高科技產業關係密切的企業對於「內外環境
成熟度」與「網站經營策略」兩構面的重要認知較高，即在實施電子
交易市集時也可能較易成功。 

3. 技術密集度高 

生技醫藥健康產業對技術密集度之重要性認知不同，在實施電子
交易市集時會對其「內外環境成熟度」、「e 化流程」、「資訊策略配合
度」、「創新的能力」與「網站經營策略」五構面產生影響，且技術密
集度越高，其對在實施電子交易市集關鍵成功因素之「內外環境成熟
度」、「e 化流程」、「資訊策略配合度」、「創新的能力」與「網站經營策
略」五構面越有幫助。如生技醫藥健康產業需要的生產技術，主要係
其他產業成熟技術的運用，因此技術密集度越高，越能使生技醫藥健
康產業更健全發展，對其實施電子交易市集有很大的助力。因此，當
企業實施電子交易市集時，技術密集度越高的企業對於「內外環境成
熟度」、「e 化流程」、「資訊策略配合度」、「創新的能力」與「網站經營
策略」五構面的重要認知較高，即在實施電子交易市集時也可能較易
成功。 

4. 安全性要求 

生技醫藥健康產業對安全性要求之重要性認知，在實施電子交易
市集時會對其「資訊策略配合度」、「創新的能力」、「網頁親和度」與
「網站經營策略」四構面產生影響，且對安全性要求越高，其對在實
施電子交易市集關鍵成功因素之「資訊策略配合度」、「創新的能力」、
「網頁親和度」與「網站經營策略」四構面越有幫助。生技醫藥健康
產業所生產之產品涉及人身安全，所以更須有嚴格的安全性及功效性
等管制措施，如越對安全性要求高，顧客忠誠度也越高，故越能匯集
大量的買方與賣方。 

因此，當企業實施電子交易市集時，對安全性要求越高的企業對
於「資訊策略配合度」、「創新的能力」、「網頁親和度」與「網站經營
策略」四構面的重要認知較高，即在實施電子交易市集時也可能較易
成功。 

5. 品質要求 

生技醫藥健康產業對品質要求之重要性認知不同，在實施電子交
易市集時會對其「創新的能力」與「網站經營策略」兩構面產生影響，
且品質要求越高，其對在實施電子交易市集關鍵成功因素之「創新的
能力」與「網站經營策略」兩構面越有幫助。如生技醫藥健康產業所
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生產之產品品質及可靠度要求都較一般產品嚴格，如對品質要求越
高，除了顧客忠誠度會越高，影響「網站經營策略」構面外，對其企
業搶攻市場也有很大助力，因此，當企業實施電子交易市集時，品質
要求越高的企業對於「創新的能力」與「網站經營策略」兩構面的重
要認知較高，即在實施電子交易市集時也可能較易成功。 

6. 對少量多樣生產 

生技醫藥健康產業對少量多樣生產之重要性認知，在實施電子交
易市集時會對其「內外環境成熟度」與「網站經營策略」兩構面產生
影響，且越少量多樣生產，其對在實施電子交易市集關鍵成功因素之
「內外環境成熟度」與「網站經營策略」兩構面越有幫助。如生技醫
藥健康產業所生產之產品種類繁多，較難以達成經濟規模，但因少量
多樣的產業特性，與企業外在環境和內在員工的教育訓練都具有相當
的重要性，此外，也因此擴大經營範疇，吸引各式各樣的消費族群。
因此，當企業實施電子交易市集時，少量多樣生產之重要性認知越高
的企業對於「內外環境成熟度」與「網站經營策略」兩構面的重要認
知較高，即在實施電子交易市集時也可能較易成功。 

7. 單價高 

生技醫藥健康產業對單價高的之重要性認知不同，在實施電子交
易市集時會對其「創新的能力」、「網頁親和度」與「網站經營策略」
三構面產生影響，且對單價高之重要性認知越高，其對在實施電子交
易市集關鍵成功因素之「策略」、「入口設計」與「經營範疇」三構面
越有幫助。如生技醫藥健康產業所生產之產品單價較高，因其研發需
要較高的成本，而且產品需要嚴格的驗證以及臨床測試，研發到產品
上市的時間往往較長，所以造成單價高的特性，所以因為單價高的緣
故，根據統計，單價越高，消費者越不敢在網路上購物，所以在網頁
設計時，盡量設計更友善的使用介面，吸引消費者。因此，當企業實
施電子交易市集時，少量多樣生產之重要性認知越高的企業對於「創
新的能力」、「網頁親和度」與「網站經營策略」三構面的重要認知較
高，即在實施電子交易市集時也可能較易成功。 

8. 與政府政策關聯性大 

生技醫藥健康產業與政府政策關聯性大之重要性認知不同，在實
施電子交易市集時會對其「內外環境成熟度」、「資訊策略配合度」、「創
新的能力」與「網站經營策略」四構面產生影響，且對政府政策關聯
性大之重要性認知越高，其對在實施電子交易市集關鍵成功因素之「內
外環境成熟度」、「資訊策略配合度」、「創新的能力」與「網站經營策
略」四構面越有幫助。如生技醫藥健康產業所生產之產品與國民健康
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政策、獎勵投資計畫及產業發展政策有很大的影響，故與政府的法令
政策有很大的關係，所以對實施電子交易市集之「內外環境成熟度」
構面，有很大影響，且在創新的能力方面，也可以因為政府的管制，
而使新產品無法上市。因此，當企業實施電子交易市集時，與政府政
策關聯性大之重要性認知越高的企業對於「內外環境成熟度」、「資訊
策略配合度」、「創新的能力」與「網站經營策略」四構面的重要認知
較高，即在實施電子交易市集時也可能較易成功。表 3 乃是本研究粹
取出六個關鍵成功因素之構面與產業特性間的 ANOVA 分析。 

表 3 環境特質與實施電子交易市集關鍵成功因素各構面之關係 
環境特質 
 
P值 

構面 

注重研

發能力 
與其他高

科技產業

關係密切

技 術

密 集

度高

安全性

要求 
品質要

求 
少量多

樣生產 
單價高 政府政

策關聯

性大 

內外環境成熟度 0.245 0.029* 0.000
** 

0.160 0.137 0.012* 0.064 0.044*

e化流程 0.575 0.205 0.037
* 

0.081 0.149 0.020* 0.256 0.062 

資訊策略配合度 0.245 0.133 0.014
* 

0.000** 0.943 0.003** 0.198 0.011*

創新的能力 0.023* 0.909 0.002
** 

0.001** 0.004** 0.139 0.024* 0.001**

網頁親和度 0.399 0.666 0.089 0.046* 0.154 0.109 0.006** 0.088 
網站經營策略 0.287 0.003** 0.000

** 
0.012* 0.001** 0.005** 0.002** 0.026*

*P＜0.05  ** P＜0.01 

（三）產業特質與實施電子交易市集之績效 

本研究結果發現生技醫藥健康產業的某些環境特質（技術密集度
高、安全性要求、與政府政策關聯性高），對於實施電子交易市集之績
效有顯著影響。 

此一部份，乃是進一步證實有效與產業特質做最適配置，不但可
以使實施電子交易市集更成功，亦能為實施電子交易市集帶來某些績
效。 

1. 技術密集度高 
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由前述的檢定的結果可知，對技術密集度有重要認知的企業對電
子交易市集之實施有較好的績效，因此，企業在實施電子交易市集時，
應該注意到其本身的技術，提高電子交易市集之績效。且產業中對技
術密集度高之重要認知不同對電子交易市集之實施或認知績效的「銷
售量的提高」有顯著的影響，如果生技醫藥健康產業注重本身技術能
力，加強技術能力，透過實施電子交易市集，可帶來銷售量的提高。
本研究認為，當公司技術能力越高，公司知名度當然也越高，產品在
電子交易市集銷售時，也較為一般大眾所能接受，故銷售量當然會提
高。 

2. 安全性要求 

由前述的檢定的結果可知，對安全性要求有重要認知的企業對電
子交易市集之實施有較好的績效，因此，企業在實施電子交易市集時，
應該注意到其產品的安全性，提高電子交易市集之績效。且產業中對
技術密集度高之重要認知不同對電子交易市集之實施或認知績效的
「銷售量的提高」有顯著的影響，如果生技醫藥健康產業對安全性要
求高，透過實施電子交易市集，可帶來銷售量的提高。本研究認為，
當公司對安全要求越高，公司產品在電子交易市集銷售時，也較為一
般大眾所能信任，故銷售量當然會提高。 

3. 與政府政策關聯性 

由前述的檢定的結果可知，對與政府政策關聯性有重要認知重要
的企業對電子交易市集之實施有較高的績效，由於生技醫藥健康產業
是屬於政府管制產業，因此，生技醫藥健康產業比一般企業在實施電
子交易市集時，如能受到政府政策推導或贊助，會增加其電子交易市
集之績效。且產業中對技術密集度高之重要認知不同對電子交易市集
之實施或認知績效的「服務品質的提高」有顯著的影響，如果生技醫
藥健康產業與政府政策關聯性越高，透過實施電子交易市集，可帶來
服務品質的提高。本研究認為，當公司與政府政策關聯性越高，尊重
政府規定的一些標準，其服務品質當然會提高。 

（四）電子交易市集之關鍵成功因素與實施績效 

由前述的檢定的結果可知，企業實施電子交易市集之關鍵成功因
素與電子交易市集實施或認知績效有顯著影響。且關鍵成功因素認知
越高，其所帶來之績效也越高，因此，當企業在實施電子交易市集時，
更應該掌握關鍵成功因素，因為掌握住關鍵成功因素，不只可以使企
業把「把錢花在刀口上」，亦可提高績效。 

由上述可得知，產業特質、電子交易市集之關鍵成功因素與實施
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電子交易市集所帶來績效三者息息相關，越能掌握住產業特質在實施
電子交易市集方面就越能成功，且越能為享受電子交易市集所帶來的
績效。 

伍、結論與建議 

本研究分析出生技醫藥健康產業中的技術密集度高、安全性要求
高、少量多樣生產、與政府政策關聯性高特質與其電子交易市集關鍵
成功因素之間有顯著的相關，此可作為生技醫藥健康產業在實施電子
交易市集時，根據這些產業特性做最有效的的配適活動，加深電子交
易市集成效。本研究亦發現，產業特質、電子交易市集之關鍵成功因
素與實施電子交易市集所帶來績效三者息息相關，越能掌握住產業特
質在實施電子交易市集方面就越能成功，且越能享受電子交易市集所
帶來的績效。 

因為國內各專家學者對於關鍵成功因素的相關研究，大多是從企
業基本特性的不同來探討其對關鍵成功因素是否有顯著差異，而本研
究主要貢獻在於嘗試由企業外在因素-產業特質的角度來探討產業特
質認知不同對企業實施電子交易市集之關鍵健成功因素是否有顯著差
異，提供已實施或未實施電子交易市集的企業一個參考依據。 

此外，本研究又驗證與產業特質做最配置的電子交易市集，不但
可以使實施電子交易市集容易成功，亦會帶來績效。 

最後，綜合本研究結果，提出以下建議： 
1. 本研究的樣本集中在國內生技醫藥健康產業，建議未來可進

行更廣泛的研究，針對更多的產業進行調查與研究。 
2. 本研究是透過實證分析來尋找關鍵成功因素，建議未來亦可

以從消費者的需求面去探討關鍵成功因素。 
3. 本研究所探討之產業特性，所選定的代表變項：研發能力、

與其他高科技產業關係密切、技術密集度高、安全性要求高、
品質要求高、少量多樣生產、單價高、政府政策關聯性大等，
後續研究可以可以在增加研究的變項。 

4. 由於電子交易市集仍處於起步階段，已實施電子交易市集之
企業仍屬於少數，所以本研究之績效乃是用認知之績效，建
議未來發展更成熟時，可進一步分析已實施電子交易市集之
績效。 
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