由社會交換理論探討夥伴關係及組織績效之關連性：以供應商使用買方電子招標平台為例
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電子招標為供應鏈管理下，強勢買方整合所屬事業單位之採購需求，提升採購效率，降低採購成本及商品成本之資訊平台。由於大多數研究從買方立場分析第三方主導或賣方主導之電子商務；鮮少由供應商角度探討強勢買方主導之電子招標，因此引發本研究由社會交換理論觀點，探討買賣雙方權力、信任及承諾之關係，進而分析對夥伴關係及組織績效之影響之動機。本研究採用問卷調查法蒐集資料，以某大型集團企業電子招標平台之供應商為對象，研究結果發現，買方擁有之非強制權越大，供應商對其信任及承諾程度越高；供應商對買方信任程度或承諾程度愈高，則雙方夥伴關係越緊密；與買方之關係品質越好或持續性越佳，則供應商之組織績效越佳。研究亦發現非強制權、信任或承諾之部分構面會透過關係品質或持續性，影響供應商之組織績效。

