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學生：張致綱                                    指導教授：王文派 教授 

 

國立勤益科技大學工業工程與管理系碩士班 
 

摘要 

推動電子化採購的效益不僅可縮短交易處理的時間，也可透過即時訊息的傳

遞來促進買賣雙方的交易活動，並促使供應鏈的採購活動更為精確且有效率，如

何提供適切的決策訊息給管理者，是採購活動的重要課題之一，因此本研究的目

的在於建置能適當衡量電子化採購環境下企業評選供應商之績效衡量機制，進而

幫助企業擬定適切之長期策略，優化供應鏈管理之能力，本研究方法應用二元模

糊語意計算，解決評估過程中具模糊性質或異質性等資訊，建立客觀且有系統的

群體異質性意見與評估資訊之整合方法，且為強化決策分析功能，本研究亦開發

一套互動且具有交談式功能的模糊語意決策分析系統，提供使用者透過決策輔助

支援系統，直接擷取內外部大量資訊進行模糊語意決策分析，不僅可增加決策分

析系統的彈性，並提高模糊語意決策分析模式的實用價值。 

 
關鍵字：電子化採購、長期策略、供應商績效衡量、二元模糊語意計算。 
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A study of performance evaluation for suppliers on long-term strategies of 
e-purchasing 

 

Student: Chang, Chih-Kang                          Advisor: Wang, Wen-Pai 
 

 
ABSTRACT 

The benefits of e-procurement include not only shortening transaction time but 

also promoting transaction activities between buyers and sellers with real time 

message communication.  Procurement activities in supply chain will be more 

precise and efficient.  One of the key issues in procurement activities is to provide 

managerial persons with appropriate decision information. This study aims at 

establishment of performance measurement mechanism that help businesses select 

suppliers in e-procurement to help businesses in making appropriate long-term 

strategies and strengthen supply chain management ability. Study method is binary 

fuzzy linguistic computation to solve fuzzy or heterogeneous information in 

evaluation, establish objective and systematic group heterogeneous information 

comments and evaluate information integration methods for enhancement of decision 

analysis.  An interactive fuzzy linguistic decision analysis system in communication 

is developed in the study to enable users to directly capture internal and external 

information in large amount for fuzzy linguistic decision analysis through decision 

assistance support system.  This not only enhances decision analysis flexibility but 

also increases practical values of fuzzy linguistic decision analysis model. 

 

 
Keywords: e-purchasing, long-term strategy, supplier performance evaluation, 2-tuple 

fuzzy linguistic computing. 
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第一章 前言 

1.1 研究背景與動機 

面對國際化的地球村，企業之間的競爭越來越激烈，迫使企業加緊腳步地投

入大量資源發展資訊科技，並利用資訊技術來維持企業競爭力，現今企業應用資

訊技術的範圍可以涵蓋到採購、生產，業務、物流與倉儲等作業行為，讓企業之

間的往來變得更快速且便利，所以，企業如何對欲合作的供應商進行選擇與評

估，常被視為企業能長久持續經營下去的關鍵因素。 

在成本考量上，許多企業為了節省不必要的成本浪費，並對各方面作業成本

開源節流，對於供應商的成本考量也越來越重視。Gencer & Gürpinar [9]指出在

供應商績效評估中有兩個重要因素，第一個因素在許多企業的存貨成本中，採購

與服務成本就佔了超過六成比例；第二因素為在採購原料時，常發現超過五成是

有瑕疵的。所以，企業的採購部門在追求低採購成本的原料或是產品時，對供應

商推展績效評選機制，進而篩選較適合的供應商，讓企業與供應商建立夥伴合作

關係，使兩方保持著緊密的交流互動。 

因此，做好供應商績效評估與管理顯得越來越重要，企業迫切需要有效的工

具或是方法，來協助企業在與供應商建立策略夥伴關係之前，預先檢視供應商的

整體績效，選擇最佳的供應商，並發展與管理策略夥伴關係。 

有鑒於近年來電子商務科技之蓬勃發展，建立國內有效的電子商業運作環

境，協助企業經由資訊與流程的整合、簡化交易流程、降低交易成本、提高服務

品質，其中更積極從事供應鏈管理中電子化採購之推動，其效益不僅可縮減交易

處理時間，也可透過即時訊息的傳遞來促進買賣雙方的交易活動，促使供應鏈的

採購活動更為精確且有效率。然而，若缺少一套能適當衡量企業導入電子化採購

後之績效衡量機制，將使得企業主無法真正的了解企業導入電子化採購後的效

益。因此，本研究探討如何評估企業導入電子化採購後之績效，並營造一個在電

子化採購情境下所建置之決策輔助平台，協助管理者擬訂長期策略的參考，即為

本研究動機。 
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1.2 研究目的 

本研究在電子化採購的情境之下建立一套適當的績效評估系統，並為強化決

策分析功能，亦開發並建置一套互動且具有交談式功能的模糊語意決策分析系

統，提供使用者透過決策輔助支援系統，直接擷取內外部大量資訊進行決策分

析，不僅可增加決策分析系統的彈性，並提高模糊語意決策分析模式的實用價

值，提供國內企業實施電子化採購後之參考與改進。本研究目的可歸納如下： 

1. 彙整近年來的供應商評選文獻，探討並建立適當的電子化採購績效評估構

面與指標，以供決策者擬定相關供應商管理長期策略之參考。 

2. 建構決策輔助支援平台來強化管理者的決策能力，管理者可透過操作決策

輔助支援平台，經過系統之數學運算與評估選擇後，得到供應商的綜合績

效分數，並將供應商予以分類等級，作為管理者在決策分析上之參考。 

 
1.3 研究流程 

本研究流程架構分為五個章節，其研究架構分為五個章節，內容如下簡述概

要，其流程圖如圖一所示。 

第一章 前言：說明研究背景與動機、研究目的及研究流程。 

第二章 文獻回顧：針對長期策略、決策、電子化採購和供應商績效等四個關鍵

字做文獻整理與回顧。 

第三章 研究方法：說明模糊理論和模糊二元語意的方法與計算。 

第四章 決策輔助支援平台系統之建置：介紹決策輔助支援平台系統的介面與操

作方法。 

第五章 結論與未來建議 
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圖 1 研究流程 
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研究方法 

1. 模糊集合 

2. 二元模糊語意與模糊區間語意評估 

3. 語意資訊的比較 

決策輔助支援平台系統之建置 

結論與未來建議 
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第二章 文獻回顧 

2.1 長期策略之探討 

2.1.1 長期的定義 

關於長期的時間定義，從生產管理的預測角度來說，預測以超過一年以上的

時間就為長期，還有以產能規劃的時間來說，產能計畫也是以一年以上的時間為

長期之定義；另外，就經濟學的長期定義來說，經濟學有以三~四年以上的時間

定義為長期，但也有五~六年以上的時間定義為長期，所以，對於長期的時間定

義各有不同看法與解釋，本研究就以生產管理的時間定義一年以上就為長期。 

Kalwani and Naryandas [49]認為當製造商採用交易基礎的交換，即對供應商

採用短期導向；相反地，若製造商利用一連串的交易以評估效能與利益，則為長

期導向；亦即，長期導向較少關注於個別交易的結果，而較著眼於長期目標的達

成與否，諸如成本的持續降低與品質的改善。Kelley [33]則強調長期的持續性是

關係更緊密的重要觀點，且持續性的觀點並非指單獨一方的態度或慾望去維持關

係，而是指雙方對持續性交換的期望認知。 

回顧過去的相關文獻，許多學者致力於研究如何吸引與建立買賣合作關係

(Ganesan [31]；Doney and Canon [53])，並探究關係可獲取之利益與其對績效的

影響(Morgan and Hunt [58])。然而，雖然已有許多企業瞭解關係之重要性，但大

多數企業卻忽略了和供應商保持良好長期關係(Ganesan [31])或者不知如何去建

立此一長期關係。 

在過去許多研究都指出，長期導向的關係交換(relationship exchange)能為企

業帶來相當多的利益(Gansaen [31]；Doney and Cannon [53])，且有助於長期績效

之提昇（Kalwani and Narayandas [49]）；諸如，協助企業獲得新的競爭力、保有

資源與互擔風險、更快速的進入新市場以及在將來推出更吸引人的產品(Hamel 

[67])。 
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2.1.2 策略的定義 

策略是表達組織有系統長期性思考的一個主要關切，做為組織面對愈來愈不

確定的未來時的行動與思考指引(Nutt and Backoff [52])。策略是達成目的或目標

的一種手段、方法或規劃的過程，會隨著內外在環境因素之改變而調整，從歷程

來看，也是一種改造或變革。旨在運用過去及現在的訊息，判斷未來可能的發展，

理出最可能達成目標之方案(林天祐 [12]；蓋浙生 [18])。湯明哲 [17]認為策略

就是企業行為的最高指導原則，其特質包括：策略是做對的事情，而不是僅將事

情做對；是執行長時間的觀點，是屬於長期承諾。從上述學者之觀點，可以知道

「策略」是一個動腦的思維活動，策略具有前瞻性、宏觀性、行動性，且辨識組

織所處環境，加以創造競爭優勢的行動方針。 

1947 年 von Neumann and Morgensterny [36]在其合著的賽局理論(Game 

Theory)中使用策略概念，是將策略概念使用於企業界的第一批現代學者。而到

了 1962 年 Chandler [4]在「策略與架構」(Strategy and Structure)一書中認為策略

是企業長期之基本目標與目的的決定，以及為了達成這些目標所採取的行動方案

和資源分配的決策。史丹福研究中心表示策略是追求企業目標之手段，在這手段

形成中，它反應了企業環境之變動，主要資源之使用，以及指導企業之主要努力。 

Glueck [65]發表策略是一套統一協調性、廣泛性與整合性的計畫，進而達到

企業的基本目標。吳天方、郭淑惠 [7]也指出著名的策略理論家 Ansoff 於 1950

年代發展出所謂的「長期規劃」的管理制度，強調「預期成長」和「複雜化的管

理」，並假設過去的情勢會延伸到未來，其後又提出「策略規劃」，形成了策略管

理的重要基礎，以更具彈性和前瞻性的策略，因應多變的環境。近年來全球競爭

環境改變、組織強調變革再造、績效責任等，使管理風潮再度吹向「策略」。 

許士軍 [14]認為策略是為達成某個特定目標所採取的手段與對重要資源的

調配方式。大前研一 [1]說策略的制度是了解客戶的需求，並盡力去滿足客戶的

需要，另外也提出真正的策略是替客戶創造價值，而且是令其滿意的價值。吳思

華 [9.10]認為策略是評估並界定企業的生存利基、建立並維持企業不敗的競爭優

勢、達成企業目標的系列重大活動和形成內部資源分配過程的指導方針。司徒達

賢 [5]定義策略代表是一種重點選擇、企業生存空間、指導功能性政策之取向和

建立長期競爭優勢等。 
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2.1.3 長期策略 

買方與其合作之供應商的合作關係都是有資訊分享、長期合約與合作互利的

一些顯著特徵(Heide and John [37]；Tully [60])，以其對比的是屬於交易型的買方

供應商則是有與多個供應商進行購買、有激烈的競標狀況、對產品規格有嚴格的

要求和簽定短期合約來獲取較低的購買價格(Hahn et al. [14])，在某些情況時，合

作關係通常會提供利益多過於個別的市場交易與垂直整合(Gulati [55])。 

此外，在長期的關係下，買主較清楚各合作供應商的能力及技術，而得到較

佳的產品供應；供應商亦能得到買主的技術指導或協助，而促進品質的提昇、製

程績效的提高及持續降低生產成本(Kalwani and Naryandas [49])，且若買賣關係

管理得當，將可提昇廠商之經營策略的效能及競爭優勢(Zaheer et al. [3])。 

由文獻可知，企業與供應商建立長期策略可促進雙方的技術與合作關係，得

到更佳的服務品質與產品，增強產品的競爭力，並透過長期策略建立起雙方的夥

伴關係，經由相互的良性競爭，讓企業與供應商學到更多經驗與技術，提升自我

競爭力，製造雙贏的局面。 

 
2.2 決策相關理論 

2.2.1 決策的定義 

決策(decision making)可以定義為一種評估和取捨執行方案的過程。決策是

所有管理工作中最重要的一環，也是領袖的核心能力，畢竟「錯誤的決策比貪污

還可怕」，讓許多基業長青的企業在選擇未來的領導時，要的不只是他或她的執

行力，更看重的是能夠帶領公司面對挑戰與選擇未來發展策略的決策力 (簡禎富 

[22]) 。對於決策的定義，吳秉恩 [8]學者認為決策即指「對可行方案之選擇過

程」。韓經綸 [6]說所謂「決策」乃是詳細闡述問題本質，從眾多可行之方案策

略中，經過審慎評估後挑選出最適方案的過程。游伯龍 [16]提出決策就是對將

要進行的重要問題或將要從事的重要工作做出審慎的最後決定。謝寶煖 [21]認

為決策是一種管理過程，而不只是在多項方案中做選擇的簡單動作。 
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2.2.2 決策問題的性質 

簡禎富 [22]教授在「決策分析與管理」一書提到決策問題可以依據： 

決策問題特性分為結構化、半結構化與非結構化的問題。1978 年諾貝爾經

濟獎得主司馬賀教授(Herbert Simon)認為，決策是結合事實性(Factual)和價值性

(Valuational)兩種判斷的邏輯推理過程之結果(Simon [32])。 

1. 「結構化的決策問題」是指問題的目標與決策元素的關係架構很確定，儘

管決策者可以選擇決策規則與評估標準，不需要個別決策者主觀的判斷，

因此任何理性決策者所做的決策都應當相同。通常結構化問題可以完全依

賴專家或特殊功能的軟體來提升求解的效率和效度。其中，資訊科技與決

策科學可以提供決策者此類問題的協助，包括發展各種功能複雜的「專家

系統」(expert system)和商用專業軟體。 

2. 「非結構化的決策問題」是指當問題的決策規則與評估標準因人因時而

異，所以只有當事人才能夠做真正的決定。針對非結構化的決策問題，儘

管其他人看待別人所做的決策可能毫無章法可尋，但畢竟「情人眼裡出西

施」，因此我們必須尊重每個有權做決定的決策者的主觀判斷。資訊科技與

決策科學可以提供決策者此類問題的協助僅止於提供完整充分詳實的資

訊，如「高階主管資訊系統」(executive information system, EIS)、「醫療資

訊系統」(health information system, HIS)。 

3. 「半結構化的決策問題」是指問題的結果相較於非結構化決策問題而言，

有客觀的答案，因此有一定的決策規則可尋；然而其評估準則亦需要決策

者主觀的判斷，所以儘管決策者本身必須做出決定，其他人根據對問題的

分析與對決策者的了解，仍然可以給他或她有效的建議。針對半結構化的

決策問題，資訊科技與決策科學可以提供的協助，除了提供決策者完整充

分詳實的資訊，如「決策支援系統」(decision support system, DSS)、「群體

決策支援系統」(group decision support system, GDSS)。 

不過，決策問題並無法很清楚的切割為結構化、半結構化與非結構化的問

題，其關鍵不在缺乏準則與標準，而在依據問題特性加以歸類的過程本身就是一

個問題的成形的步驟。因此，決策分析可以幫助我們了解問題的本質和需求，將

問題架構成形為對的問題，以提升問題解決的效果。 
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2.2.3 決策的類型 

1. 決策問題可以從發生的頻率來區分為經常面臨的或是獨特的。對於經常面

臨的決策問題可以建立系統化的決策分析架構，甚至發展決策資訊系統，

例如，專家系統、決策支援系統來提升決策的效果和效率。另外，決策問

題是經常面臨的或是獨特的，其實也和看問題的粗細程度(granularity)有

關，因此如何區別掌握不同問題的異同，成為架構決策問題和累積決策智

慧的關鍵之一。 

2. 決策問題可以從決策者面對問題發生的情形，來區分為可以事先預期的或

是偶然發生的。面對事先已經預期的問題，決策者硬可以提前準備分析，

做好時間管理以在期限內做最佳的決策；面對偶然發生的問題，決策者應

掌握契機沉著分析，當機立斷。一個成功的或好的決策制定團隊，應是能

夠在事先預期的或偶發的狀況中，均能依舊保持一定的決策品質。故而決

策分析可以幫助我們透過事前的情境分析(scenario analysis)來提升決策的

應變能力。系統化的決策分析架構與模式，可以釐清需要考慮的決策元素

和準備的配套方案，幫助決策者不管面對任何情形，均能安部就班有條不

紊地分析處理問題。 

3. 在每一個決策的過程中，由於有人(決策者與受決策影響者)的因素存在，因

此，一般的決策都有主觀的成分存在。一般而言，決策問題的非結構化程

度越高，其需要決策者主觀判斷(subjective judgements)的範圍與程度越多，

只有完全結構化的問題才可能有絕對客觀的答案。至於半結構化與非結構

化的問題，則無法避免決策者主觀判斷。大部分的決策問題需要決策者不

同程度和不同比例的主觀判斷，雖然決策者應當廣納雅言接受許多人不同

的意見，但是該聽誰的意見和聽什麼意見仍視決策者的主觀判斷與偏好而

定。 

4. 決策問題可以根據是否有不確定因子以及其不確定的程度，區分為確定狀

況下的決策問題(decision under certainty)、風險下的決策問題(decision with 

risk)，以及完全不確定狀況下的問題(decision under strict uncertainty)等三種

問題類型(French [59])。確定狀況下的決策問題中所有資訊都是確定的，因

此重點在於如何價值判斷權衡利害以做出決策；風險下做決策時，儘管無
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法確定真實的狀態為何，但可以預估各種狀態出現的機率，因此可以用統

計決策或貝式決策來分析；至於完全不確定狀況下的決策，雖然可以描述

不確定因子可能出現的狀態，但無法進一步描述各種可能狀態出現的機

率，因此只能依靠一些簡單的決策規則。 

李懷祖 [11]提出以不同角度來研究決策便可以將決策歸結為不同的類型。

現以是否具獨特的研究內容為條件，可將決策類型區分成四種： 

1. 按決策者職能劃分：可分為專業決策、管理決策及公共決策。 

2. 按決策問題的性質劃分：可分為程式化決策與非程式化決策。 

3. 按決策環境劃分：可分為確定型決策、風險型決策及不確定型決策。 

4. 按決策思維方式劃分：可分為左右半腦的思維分工、理性決策及行為決策。 

蔡向榮 [19]在「決策科學之探討」中，提出決策問題可依問題本質解決方

式分為資源的投入組合設計、作業程式評估與改良、及產出結果之比較評估三大

類，此三類問題亦可以下列六種依據區分為： 

1. 依決策者之人數：可分成個人決策或群體決策。 

2. 依決策資訊之類型與多寡：可分為確定性、風險性、不確定及模糊之決策。 

3. 依決策問題出現之頻率：可區分成例行性或單次決策。 

4. 依決策程式涵蓋之層級：可區分為單一層級或多層級決策。 

5. 依決策評估準則之多寡：可區分為單一準則或多準則決策。 

6. 依決策涵蓋之影響時程：可區分為短期（作戰）、中期（戰術）、 長期（戰

略）決策。 

陳湛勻 [15]提出決策的類型也可以依現代決策分析模型來做分類，所謂決

策分析模型，是把實際決策事實加以簡化而得到的現象。決策模型與實際決策問

題比較起來有兩個特點：一是簡化，因為從實際決策問題選擇主要因素，捨棄次

要因素；二是結構上相似性。 

1. 按決策者是個人或集體來分類：可分為個人決策及集體決策。 

2. 按決策目標數目分類：可分為單目標決策與多目標決策。 

3. 按取得資訊水準分類：可區分為確定型決策、風險型決策及非確定型決策。 

4. 按時間上影響分類：可分為靜態決策及動態決策。 

(1) 靜態決策：指當前的決策與今後的決策無關的決策模型，一般是單階

段決策模型。 
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(2) 動態決策：指當前的決策與今後的決策相互影響的決策模型，一般是

多階段決策模型。 

5. 按經營管理角度來分類：可分為策略決策與作業決策。 

 
2.3 電子化採購 

電子化採購的發展背景，可衍自電子商務(EC, Electronic Commerce)時代的

來臨。美國總統柯林頓為推動美國國家資訊基礎建設，發佈了「電子商務白皮書」

之後，各國政府也陸續以電子商務為主軸，推動國家資訊基礎建設。電子商務在

國內已經成為一熱門話題。 

電子化採購的最初目標，是希望打散傳統階層式的採購部門，新觀念強調的

是從訂購到遞送的整個流程，而不再以獨立的任務視之，著重於如何快速的整合

整個採購鏈之管理。因此，採購正由傳統的書面流程，轉變為電子化採購，電子

化採購的主要效益有二：效率與效能，效率包含了採購的成本較低、處理的週期

較快、未經核准的購買行為減少、更有組織的資訊、以及採購功能與重要後端作

業系統的整合更加緊密等，而效能則包括對電子採購鏈的控制增加，對關鍵採購

資料的主動管理，以及組織內較高品質的採購決策等。 

2.3.1 電子化採購的發展背景 

傳統採購過去在企業組織內被認為是被動的角色，不具有直接生產力，因此

採購活動僅是執行例行性工作，而詢價單、報價單及訂貨單等紙張作業程序，更

是太過繁雜，且容易出錯，在時間上也無法確切掌握，所以為了能充份供應市場

之所需，存貨就會大量堆積，倘若市場的需求預估錯誤，則容易造成無謂的浪費

與資源的消耗。 

Dale Neef [22]針對傳統採購角色與電子化採購角色之改變說明如表 1： 

表 1 傳統採購角色與電子化採購角色之改變 

傳統採購角色 電子化採購角色 
 書面目錄管理 
 書面訂單追蹤 
 有限的策略性採購 

 電子目錄管理 
 發展內部採購策略 
 遵行採購規範 
 最高權限使用人之決策支援 
 供應商管理及服務基準協商 
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2.3.2 電子化採購的定義與優點 

針對電子化採購的定義如下：Kalakota and Robinson [40]認為電子化採購的

定義為：「將交易、運輸、倉儲及收款作業電子化，更可以藉著顧客採購後之資

料分析，精確地預測顧客的需求，同時達成低庫存及快速地滿足顧客之補貨需求

等」。 

Poole and Durieux [39]對電子化採購的定義：「將企業沒有效率的採購方式予

以改造自動化，透過網站直接地提供產品目錄與相關資訊，最重要的是迅速、正

確且持續地更新網站內容，讓顧客做出採購決策」，Bichler and Kaukal [43]則認

為電子化採購是大公司與公共部門尋找額外供應商以減少採購成本的方法之

一，而電子化採購與 B2B 電子商務之間的關係，可以就電子化採購與 B2B 電子

商務的範圍來做解釋，電子化採購可算是 B2B 電子商務的一部份，其中主要的

差別在於電子化採購注重在「採購(買)」、而電子商務則是指「買賣」。 

由上可知，電子化採購由於透過網路，使企業與企業之間及企業與顧客之間

的關係變得愈來愈直接，不像過去要透過經銷商，才能間接得知顧客的實際喜好

與需求，一旦顧客滿意度不高，企業的獲利就會面臨挑戰，所以如何維繫顧客忠

誠度及滿足顧客需求，更是電子化採購的重大基本需求。 

電子化採購除了加強企業與顧客之間及企業與企業之間的互動，更可以讓企

業獲得許多潛在客戶與供應商，透過新顧客的加入可提高收入，透過供應商的加

入可降低成本，所以對公司的營運成長絕對有正面的幫助，以下便是學者認為電

子化採購的其他效益。 

Booker [23]認為電子化採購是架構在網路上，未來則會吸引許多人在網路上

採購與享受售後服務，在回應速度上將更為便捷，Rhodes and Carter [25]及 Poon 

and Swatman [54]皆認為中小型企業利用電子商業可增加它們對大公司挑戰的實

力，創新是致勝的成功關鍵因素，而大公司則一定需導入電子商業，不然便會失

去競爭力，而且如能應用原有的客戶層來發展電子商業，就掌握了成功的契機，

Strader and Shaw [62]則認為隨著愈來愈多的企業導入電子商業，則消費者購物的

成本也可節省許多，而將價值從賣方推向買方。 

企業採用電子化採購或者是電子招標，藉著更多供應商的加入，可能更容易

找到適合的供應商，而且可減少採購成本，以提昇企業本身的附加價值(Bichler 
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and Kaukal [43])，Kalakota and Robinson [40]認為電子化採購可降低採購成本、

縮短交期時間、有效減少未經確認的訂單、組織能有更多的採購資訊、後端系統

能更有效的整合，並增加對電子化採購鏈的控制能力，組織能有較高品質的採購

決策。 

2.3.3 電子化採購的原則 

1. 釐清並訂定電子化採購鏈的策略性目標，其典型的目標包括： 

(1) 自動化貨品的選擇與採購。 

(2) 大幅削減整個公司的成本。 

(3) 快速且精確的回報公司的採購模式。 

(4) 消除非授權員工的採購。 

2. 建立採購流程的稽核：了解目前的採購流程，以及可能影響、阻礙或與其

互動的整體因素為何。花時間對採購鏈進行稽核，以確保自己擁有精確的

全面性了解。並審視各關鍵領域，以確保： 

(1) 目前的流程與組織的策略性目標相符。 

(2) 採購鏈流程能滿足顧客的需要。 

(3) 目前的採購鏈流程能促進效率。 

    透過這些分析，可找出關鏈性成功因素，及重要的績效指標，也能診斷

出有問題或比較脆弱的領域。 

3. 建立電子採購的業務範例：建立關於電子採購的資產報酬率的範例，將有

助於系統性分析業務。 

4. 電子採購應用選擇時之考量因素：涵蓋四方面之考慮： 

(1) 是否支援公司的採購流程？ 

(2) 是否提昇公司在其他應用系統上的投資嗎？ 

(3) 是否能與其他應用密切合作嗎？ 

(4) 是否具有延伸性嗎？能接納其他廠商的技術嗎？ 

5. 整合：電子採購鏈能否成功，不能單靠買方或賣方的觀點行事，而是須有

一良好的整合方案；買賣雙方的應用亦須相互搭配，才能執行有效的採購。

藉由改善流程的能見度，使電子化採購也加強了管理上的控制，進而降低

私下採購的比例，確保企業政策順利執行，並將公司的最佳實務法制度化，
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同時能更快得到所需的物品及服務。 

2.3.4 電子化採購的要素與分類 

Turban et al. [26]將電子化採購分成 5 類： 

1. 供應商為導向(Supplier-Oriented Marketplace)：當企業導入電子化採購後，

供應商能享受到的服務，比較常見的就是網際網路服務、線上客戶服務、

線上下單與訂單狀況查詢服務等等，讓供應商在線上即時互動與反應意

見，另外，電子化採購對於供應商導向的好處有減少作業成本、增強技術

支援與客戶服務、減少技術支援人員成本和減少軟體配送成本。 

2. 買方為導向(Buyer-Oriented Marketplace)：電子化採購對買方來說，導入電

子化採購後，可以即時在網際網路上與全球的合作夥伴聯繫，強化彼此的

合作關係，也能夠在網際網路上與生意上的夥伴進行資料傳輸和共享，快

速接收與比較各供應商的資訊，來找到合適的採購價格，減少採購週期時

間與採購物資成本。 

3. 中間交易商為導向(Intermediary-Oriented Marketplace)：中間交易商導入電

子化採購後，提供網際網路服務外，還會對買方跟賣方提供技術支援與協

助建置系統，而帶來的好處為增加生產力、減少成本和增加收入。 

4. 虛擬公司(Virtual Corporation)：透過電子化採購所建立虛擬公司可以節省許

多成本，如實體店面的租用成本、僱用人事成本和書面單據成本等等，大

大減少實體公司所需之成本。 

5. 中衛體系(Networking Between Headquarters and subsidiaries)：電子化採購所

建構的中衛體系除了可扮演企業上、中、下游重要的垂直整合功能之外，

並可以此垂直分工合作的架構為基礎，成為持續往水平方向擴展各項分工

合作的架構所在。 

The Economist [1]依近幾年 B2B 的發展趨勢，將 B2B 採購劃分成三階段，

並認為未來的電子化採購會是大企業、策略夥伴與上、中、下游供應商共同組成

一策略聯盟，一同導入電子化採購。 

1. 透過網路連結其本身的供應商和配銷商：透過網際網路的連結，可大幅減

少成本，提高供應鏈運作的速度。 

2. 第三者交易市場的成立：獨立的公司興起，將買賣雙方湊在一起，創造新
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的線上市集。雖然潛力無窮，但對他們而言，要吸引足夠的買家和供應商

上網，仍然困難。許多企業還看不到把採購交付到第三者手中的益處，他

們不明白為什麼要「自投羅網」，把自己放到公開的交易市場中，任由別人

砍殺自己的利潤。 

3. 大企業聯合採購：由競爭者合資的公司將會獨立於各自的集團之外，以保

持市場交易的公正性；也因為投資集團本身就擁有一定數量的買家和供應

商體系，足以支撐市場的經濟規模。因為主要的買家在此進行採購，也使

得交易市集能吸引更多的供應商匯聚，增加選擇性。 

2.3.5 電子化採購績效評估系統 

績效評估即是在衡量系統、策略產出，以做為日後改進的依據。首先企業針

對某個特定流程或觀點，將相關的資料都搜集齊全，接著定義績效評估指標，將

所收集的資料轉換成績效評估指標，檢視此流程或觀點的各項活動的產出表現，

加以評估，若產出未如預期，則進一步再分析問題所在，詳細了解問題後，研擬

解決之道，重新制定決策，針對新的決策，又可以重新起始整個績效評估的控制

循環，重複這些步驟。對於電子化採購的績效評估流程可以依上述所提，重複作

業，進而改善決策的產出。 

Beamon [8]指出目前許多有效的績效評估系統常具備一些共同的特性，可用

來衡量一套績效評估系統的有效性，這些特性包含： 

1. 包容性(inclusiveness)：能涵蓋所有相關方向的評估方法。由電子化採購績

效評估系統各構面須能評估整體採購系統相關部份，例如單純評估電子化

採購成本面的績效評估系統則不具有包容性。 

2. 多方面性(universality)：績效評估系統能在不同的作業情況下做比較。電子

化採購績效評估系統應能提供受評估者間(企業間)互相比較。 

3. 可測量性(measurability)：需要的資料是可以測量的。在電子化採購績效評

估中各績效指標應提供容易量測的方便性。 

4. 一致性(consistency)：評估系統能與組織整體目標一致。電子化採購績效評

估系統應能符合整體採購系統的目標，有助於對整體採購系統進行診斷。 

Neely et al. [2.5]認為發展一套績效評估系統須考慮到以下幾點： 

1. 評估哪些地方？ 
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2. 如何將許多指標整合成一個評估系統？ 

3. 評估的頻繁度？ 

4. 如何與何時須對績效指標做再評估？ 

Neely et al. [2.5]依績效評估的特性與結構，建立一套績效評估系統，並將績

效評估系統在結構上由小而大分成三個層級： 

1. 各類型的績效構面與指標。 

2. 績效評估系統。 

3. 績效衡量系統與外部環境的關係。 

各類型的績效指標分門別類組成各績效構面，而各績效構面則組成績效評估

系統，且績效評估系統與外部環境關係密切。 

Meyer et al. [47]對績效的定義為企業對於某策略目標所能達成的程度，對於

績效的衡量方式會因為對於資料取得的難易程度或是對資料認知上的不同而有

不同的衡量構面，一般對於績效的衡量可分為成本相關因素與策略相關因素，也

就是財務性指標與非財務性指標，財務性指標指的包括有訂貨成本、運送成本和

生產成本等，而非財務性指標便是指交貨時間和單位生產時間等。 

表 2 績效評估系統建構考慮因素表(Neely et al. [2.5]) 

績效評估結構等級 考慮因素 
能清楚定義和容易瞭解 
須做有目的的評估 
績效指標須有適當的評分與評估方式 
績效指標能自我評估並修正 
績效指標能在成本上須有效率 

各類型績效構面與指標 

績效指標能同時整合功能和層級 
能提供事後查驗與計畫未來績效的資料 
能幫助企業均衡發展 
能提供確定功能上的執行成效 
系統內不能包含互相衝突的指標 

績效評估系統 

能配合公司策略 
能符合企業文化 
能符合現存報酬體系 

績效評估系統與外部環境 

能提供外部比較的資料 
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在早期的研究通常只使用單一標準來量測組織成功的程度，然而只用單一標

準來衡量績效有幾個缺失： 

1. 只憑研究人員主觀認定衡量績效的標準有失客觀。 

2. 缺乏廣泛性、合適性及深入性，且一般企業對於獲利情形多半採取保守態

度而對外三緘其口。 

3. 缺乏系統觀念，無法構成組織目標整合的目的。 

因此，目前的績效衡量則由以往單一績效指標轉向多重績效指標，Leenders 

et al. [48]參考 Purchasing Magazine 的調查，認為採購績效的衡量依排名如下： 

1. 成本下降。 

2. 供應商的品質績效。 

3. 供應商的產能（較少發生缺貨的狀況）。 

4. 供應商的交期準時。 

5. 產品設計修改的時間。 

Buxmann and Gebauer [51]整理相關文獻，指出在美國採購績效之衡量因素

最重要的有四項，依先後順序為成本、交貨時間、顧客滿意度及品質，另外

Jahnukainen and Mika [34]認為製造商採購零組件所花的總成本，幾乎就佔了生產

成本的 70-80%，如果能有效率地購買，則節省下來的成本將相當可觀，IBM 於

2001 年提出其電子化採購推行相關數據，如電子化採購花費成本為美金 403 億

元、電子化採購涵蓋範圍為 95%、電子發票涵蓋範圍為 99%、電子化採購相關

供應商數目有 32,000 家和網際網路電子目錄有 280 套。 

CAPS Research (Center of Advanced Purchasing Studies)與 Ariba Inc. [7]發展

出一套流程讓企業能更了解實施電子化採購後對其採購功能之衝擊，採用之評估

因素有：成本、供應商管理、訂單處理時間等，Dale Neef [22]認為實施電子化採

購系統可以降低成本、加速訂單處理、有更多的供應商選擇、藉由採購流程標準

化提高效率、減少不必要的採購、減少無效率的紙化作業及改善採購人員工作

量。因此，衡量採購績效的指標順序已有所變動，尤其是交期與顧客需求已經愈

來愈值得重視，而成本對於採購績效的重要性，還是無法被取代。 
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2.4 供應商績效 

製造商與供應商之間，傳統上較屬於對立關係，近年來則轉變為合作夥伴關

係，因而供應商之選擇考量也有所不同。雖然製造商與供應商應相互合作，方能

共存共榮，但雙方合作必先有動機作為推力，故在建立夥伴關係之前，製造商必

須客觀的評選供應商。 

2.4.1 供應商績效評估準則 

供應商評選準則，包含外顯和內隱兩種因素，早期，Dickson [30]曾提出 23

項供應商評估準則，其中以品質、交期及過去績效歷史最為重要，Evans [57]提

出了價格、品質、交期是工業市場中評估供應商的三項重要準則，Shipley [18]

指出品質、價格、交期是選擇供應商時必要的準則，Ellram [42]認為在選擇供應

商的過程中，必須從諸如品質、價格、服務、交期等多面向評估，以符企業需求，

Weber et al. [11]以 Dickson [30]的 23 項供應商評估準則構面為基礎，針對

1968~1990 年關於供應商選擇的 74 篇文獻做整理，整理結果選擇供應商的重要

因素為價格、交期、品質、生產設備與產能及地理位置等，Pi & Low [66]以品質、

價格、交期、服務為供應商評估因子，結合田口品質函數及層級分析法建立供應

商評估模式。 

Billesbach & Harrison [61]對 50 位製造業採購者的研究指出最重要的供應商

評估準則為交貨能力、品質、彈性、價格技術支援，Mummalaneni et al. [64]在一

項對中國大陸的研究中，與大陸多位採購經理進行訪談，歸納出六點供應商選擇

條件為品質、交貨能力、回應客戶需求、價格、和供應商的關係、業務員的專業

程度，Li et al. [15]提出台灣 Philips Electronics Industries 的供應商選擇評估項目

為品質、成本、交期、彈性、回應能力，Tracey and Tan [44]考量產品品質、交期

可靠性、產品績效與單位價格等因素來建構供應商評選準則，Yang and Chen [13]

提出供應商選擇指標為品質、財務、顧客服務、生產產能、設計及技術能力、資

訊科技等六項。 
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表 3 相關文獻之整理 

學者 年代 文獻準則描述 
Dickson [30] 1966 利用問卷調查法，針對 4 家個案進行評估，檢視廠

商選擇供應商的準則，研究結果顯示供應商選擇標

準會隨著情境不同而改變，在不同的情境中，一般

重視三種不同的選擇標準，重要性最高的前三個選

擇標準依序為品質、交期與過去績效，接下重要性

程度由高到低依序是保證與客訴政策、生產設備與

產能、價格、技術能力、財務狀況、客訴處理程序、

溝通系統、業界的聲譽、商業關係、管理控制、修

復服務、服務態度、過去印象、包裝能力、勞資關

係、地理位置、過去營業額、訓練、相互協商。 

Lehmann and 
O’Shaughnessy [19] 

1974 指出採購單位常使用的 17 項選擇標準為供應商整

體的聲譽、財務性議題、具有彈性、與供應商有往

來的經驗、能提供技術性的服務、銷售人員有高度

自信、下訂單的便利性、提供產品資訊的可靠性、

價格、規格明確、操作簡單、針對主要使用者設計

產品、供應商提供訓練課程、需要的訓練時間、交

期的可靠性、便於維修與售後服務，並比較出英國

與美國重視不同的選擇標準。大致上來說，英國採

購單位比美國重視服務導向得選擇標準。例如：英

國比美國重視交期的可靠性、下訂單的便利性、財

務性議題，而美國比英國重視供應商整體的聲譽。 

山口孝逸 [2] 1982 在『購買對象之選定』一書認為選擇供應商的 10

項標準為品質的可靠性、量的供應能力、價格的低

廉度、交期的遵守度、情報供應能力、技術合作能

力、資金負擔能力、方便性、誠意與責任感和發展

性。 

Lehmann & 
O’Shaughnessy [20] 

1982 發現標準化、一般用途和採購金額不高的產品，重
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視採購時的價格；而構造複雜和創新用途的產品，

重視的是產品品質。 

Feigenbaum [6] 1985 主張綜合「品質」、「價格」、「交期」來評價供應商

之績效。 

Ellram [42] 1990 認為傳統定量的選擇標準，如品質、總成本、循環

時間等，在任何情況下皆重要外，應再發展一些策

略夥伴時有關定性的選擇標準。Ellram 分出四種類

型，第一種類型是財務議題，就是有關供應商長期

的財務展望；第二種類型是組織文化與策略議題，

就是有關買賣雙方在管理型態與未來策略方向的

配合度；第三種類型是技術議題，就是評估供應商

未來技術能力與技術發展方向；第四類型是其他因

素，就是不能清楚的歸納在前三個類型的因素。 

Weber et al. [11] 1991 根據 Dickson [14]所提出的 23 個構面為基礎，針對

1968~1990 年關於供應商選擇的 74 篇文獻作整

理，整理結果選擇供應商的重要因素為價格、交

期、品質、生產設備與產能及地理位置等。 

Billesbach and  
Harrison [61] 

1991 對 50 位製造業採購的研究指出最重要的供應商評

估準則為交貨能力、品質、彈性和價格技術支援。 

Lehmann et al. [21] 1993 提出影響供應商選擇的最重要因素為價格、品質、

交期與服務。 

Swift [16] 1995 對偏好單一供應商與多供應商之製造商進行問卷

調查，經因素分析之後，歸納出五個選擇供應商的

重要因素為產品相關的屬性、可依賴性、經驗、價

格和可獲性。 

Mummalaneni et al. 
[64] 

1996 在一項對中國大陸的研究中，與大陸多位採購經理

進行訪談，歸納出六點供應商選擇條件為品質、交

貨能力、回應客戶需求、價格、供應商的關係和業

務員的專業程度。 
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Choi and Hartley 
[63] 

1996 指出評估供應商需根據一致性、可靠度、關係、彈

性、價格、服務、技術能力與資金等 26 個供應商

選擇準則。 

Tagaras and Lee [29] 1996 所提出的供應商評估準則有成本(含直接成本與間

接成本)、交期、以及進料品質等三項。 

Li et al. [15] 1999 提出台灣 Philips Electronics Industries 的供應商選

擇評估項目為品質、成本、交期、彈性和回應能力。 

Verma and Pullman 
[56] 

1998 把品質、準時交貨、成本、準備時間與彈性等重要

的供應商屬性分等級。 

Tan et al. [38] 1998 認為大多數公司評估供應商績效的標準依序績效

的標準依序為準時遞送、可接受物料比率(品質)和

供應商數目。 

Hirakubo and Kublin 
[50] 

1998 檢驗日本採購電子原件的選擇標準：一種是標準化

產品，一種是顧客化產品，研究發現這兩種產品的

選擇標準之首要考量要素均是價格；另外還發現標

準化的產品比較偏向選擇知名的供應商，而顧客化

的產品則傾向選擇比較有經驗且鄰近的供應商。 

Vonderembse [46] 1999 發現跨產業的製造商所使用的供應商選擇標準

中，以產品品質、產品可獲得性、交期可靠性和產

品性能對提升供應商與製造商的績效有顯著的影

響。 

Trancy and Tan [44] 2001 考量產品品質、交期可靠性、產品績效與單位價格

等因素來建構供應商評選準則。 

Sarkis and Talluri 
[35] 

2002 提出採購功能逐漸變成供應鏈管理的重要部分

了，供應商選擇與評估需要考慮到多項因素，如規

劃期、文化、科技、關係、成本、品質與彈性等策

略、業務、有形或無形的準則。 

Muralidharan [10] 2002 說明利用品質、交貨、價格、技術能力、資金、態

度、可靠度、彈性與服務等屬性來進行供應商評
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估，而知識、技能、態度與經驗則是用來個人評估。 

Chen and Yang [12] 2004 以總品質成本佔原物料採購成本(Purchase Price, 

PP)的百分比高低來衡量供應商績效，百分比越

低，成本效力越佳，績效越佳。 

畢威寧 [13] 2005 歸納出供應商績效評估最被廣為重視者為：產品品

質、交期準確度、價格高低及服務好壞。 

Yang and Chen [13] 2006 回顧了供應商選擇指標等相關文獻 (Dickson, 

1966；Weber et al., 1991；Chao et al., 1993；Min, 

1994；Choi & Hartley, 1996；Mummalaneni et al., 

1996；De Boer et al., 1998)及與三位企業部門經理

的面談討論後，提出供應商選擇指標為品質、財

務、顧客服務、生產產能設計及技術能力和資訊科

技等六項。 

Vonderembse and 
Tracey [45] 

2006 描述供應商與製造績效是由供應商選擇準則和供

應商參與度來定義的，供應商選擇準則可由品質、

可用性、可靠性與性能來評估，而供應商參與度則

是由產品研發與改良評斷，最後供應商績效則由停

工時間、交貨、損壞率和品質來判斷。  

Gencer and Gürpinar 
[9] 

2007 概述 45 個次準則所組成的 3 個主要準則群，這些

主要準則群分別為業務結構、製造能力與品質系

統。 
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2.4.2 供應商績效衡量 

供應鏈管理的目標是配合產業的運作，設計出最有效的分工運作模式，然而

供應鏈的分工並不代表供應鏈的運作會完全滿足設想的目標，適當的對現有供應

商的績效進行衡量是維持供應鏈效能的重要關鍵。 

Feigenbaum [6]主張綜合「品質」、「價格」和「交期」以評價供應商之績效，

Tagaras and Lee [29]所提出的供應商評估準則有成本(含直接成本與間接成本)、

交期、以及進料品質等三項，Tan et al. [38]認為大多數公司評估供應商績效的標

準依序為準時遞送、可接受物料比率(品質)、供應商數目，Chen & Yang [12]以總

品質成本佔原物料採購成本(Purchase Price, PP)的百分比高低來衡量供應商績

效，百分比愈低，成本效力愈佳，績效愈佳，畢威寧[13]歸納出供應商績效評估

最廣被重視者為：產品品質、交期準確度、價格高低及服務好壞。 

經由以上文獻整理中，可知品質、價格、交期與技術能力(或是科技)等供應

商績效準則都是大多數專家學者所關注的，但就買方對供應商的要求，各有其

異，當然所重視的的準則就有所不同。所以，本研究在一個電子化採購的環境下，

建構一個決策輔助支援平台，讓買方的管理者能透過這個決策輔助機制來對供應

商做績效評估，透過決策輔助平台的結果做決策上的參考，進而選擇適合的供應

商並發展雙方的長期策略夥伴關係。 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

23 

第三章 研究方法 

3.1 模糊集合 

人們經常依據個人喜好來為事物做判斷，不確定性的模糊資料無法作為數值

化的計算指標；美國加州大學柏克萊分校的 Zadeh 教授於 1965 年提出模糊集合

理論，用來解決此類不確定性與模糊性的資料。 

一個明確集合 A 之特性函數非 1 即 0；當一個集合 A，它的特性函數介於 0

與 1 之間，也就是說，x 屬於集合 A 之程度有輕重大小之分，這樣的特性函數通

常被稱為歸屬函數(Membership Function)，而這樣的集合我們稱它為模糊集合

(Fuzzy Sets) (王文俊 [3])。 

3.1.1 三角模糊數和隸屬函數 

圖二說明當 cba  和 0a 時，三角糢糊數 ),,(~ cbaA  ，並定義隸屬函數

為 )(~ xA 之公式(1)。 

 
圖 2 三角模糊數 

 

)1(
,0

),/()(
),/()(

)(~












otherwise

cxbcbcx
bxaabax

xA  

 
3.1.2 模糊語意變數 

一般情況之下，人們在描述模糊或不明確的問題時，通常會根據問題的情

境，選擇和使用適當的語意，例如人們在品嚐美食後的反應，可能是好吃或是不

好吃，所以「好吃」與「不好吃」是個形容某個情境的語意與「非常好吃」、「好
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吃」、「普通」、「難吃」、「非常難吃」等等意思是差不多的。上面的語意在合理地

描述一些表達方式，這些形容某個情境的語意可以把它設成一個變數，稱為「語

意變數」，來處理太複雜或含糊不清的情況。 

語意變數(Linguistic variable)是用來處理太過複雜或難以定義的情況，傳統

量化表示很難合理的描述的概念。許多學者將語意變數應用於決策分析上，如：

Chen & Tai [17]將語意變數應用於知識庫的評估、鄭景俗等人[20]將其應用於資

訊專業人員團隊績效評估及 Herrera [24]應用於網路分佈式智慧代理系統。且王

朝正 [4]在其研究指出使用模糊語意的問卷信度比傳統問卷的來的高，代表使用

模糊語意的問卷，受試者對題目的反應具有一致性與穩定性；效度也比傳統問卷

的高，表示模糊語意較能解釋個人內部的潛在特質，或較支持量表的理論概念。 

許多學者所提出的相關量表都是需要去做問卷在加以統計而得到結果。問卷

的題目設計常利用李克特量尺(Likert scale)作為測量受試者的意見強度，例如：

很重要、重要、普通、不重要、很不重要五個等級，讓受測者針對問題評估重要

程度。 

然而，在人的思考模式中，對於選項上的意思在心中的認定很不一致，例如：

騎車到學校要花五分鐘，有些人認為這樣的距離很近，有些人卻認為還好；而且，

重要與普通之間跟普通與不重要之間的意義差距，對每個人來說卻是不同的。這

些都會影響到評估的結果。在這樣的傳統問卷設計上，利用確定値所做的分析會

衍生出下列缺點(王朝正 [4])： 

1. 人類的思考行為本來就充滿模糊，但傳統問卷過度區別。 

2. 為迎合數字的精確要求，資料被過度的使用。 

3. 為了簡化或降低數學模式的複雜，將實際狀況與動態特質忽略。 

 
3.2 二元模糊語意與模糊區間語意評估 

因考量人類複雜的思維與行為模式以及對事物描述的模糊特性，本研究根據

由 Herrera & Martinez [27.28]提出的「二元模糊語意表示模式」來建構模糊區間

評量模式，以期更接近人類實際上的思考模式，反應個人對問卷題目的認知程度。 

為了便於計算和確定多樣性的評估項目，語意資訊由語意變數和一個名叫二

元組的成對變數所組成，二元模糊語意的表達方式是一個連續的區域，當 s表示

為資訊的語意變數時，它們表示的符號為 ),( sL  ， 值為代表符號的轉換，當
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is 表示成第 i個語意變數的中央值時，二元語意變數可被表示成 ),( iis  ， i 表示

距離中央值的第 i個語意變數，舉例來說，一組五點量表 S可被表示成以下： 

 
  )2(:,:,:,:,: 43210 VGsGsAsBsVBsS   

 
模糊語意的五點量表 S包含五個語意變數，分別以 0s 代表「非常差」、 1s 代

表「差」、 2s 代表「普通」、 3s 代表「好」和 4s 代表「非常好」，每個語意變數由

五個三角模糊數組成，其隸屬函數請見表四之類型二，二元語意變數集合通常由

三、五、七、九或更多語意變數所組成，就以一般評估狀況來說，五點量表已經

夠實用了。 

表 4 常見的語意變數類型 

類型 語意級距 語意變數 

一 三 差 )( 3
0s 、普通 )( 3

1s 、好 )( 3
2s  

二 五 很差 )( 5
0s 、差 )( 5

1s 、普通 )( 5
2s 、好 )( 5

3s 、很好 )( 5
4s  

三 七 
非常差 7

0( )s 、很差 7
1( )s 、差 7

2( )s 、普通 7
3( )s 、好 7

4( )s 、很好 7
5( )s 、

非常好 7
6( )s  

四 九 
極差 )( 9

0s 、非常差 )( 9
1s 、很差 )( 9

2s 、差 )( 9
3s 、普通 )( 9

4s 、好 )( 9
5s 、

很好 )( 9
6s 、非常好 )( 9

7s 、極好 )( 9
8s  
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圖 3 三點語意級距 

 

 
圖 4 五點語意級距 

 

 
圖 5 七點語意級距 
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圖 6 九點語意級距 

3.2.1 二元模糊語意運算 

假設 ),( 111 sL  和 ),( 222 sL  為兩個二元組的語意變數，主要代數運算如

下： 

1. )3(),(),(),( 2121221121   ssssLL  
 
2. )4(),(),(),( 2121221121  ssssLL   

 
和分別為參數的加法與乘法運算。 

3.2.2 二元組與明確值之間的轉換 

 值在區間 ]1,0[ ，數值 與語意變數 S的轉換過程中，可將 值轉換成二元

語意變數，其轉換函數 )( 在以下公式表示： 

)5()
2
1,

2
1[,

)(,
),()(

)
2
1,

2
1[]1,0[:














ggg
i

groundis
withs

gg
S

i

i 




 

 
當 ]1,0[ ， 值經由符號轉換 值再被轉換成最接近語意項目 is，二元模

糊語意法應用符號轉換的概念表示二元語意變數 ),( is 、 Ssi  。舉例來說，如

果包含五個語意變數，那麼 5g 和 )1.0,1.0[ ，相反的，二元組也可以轉換

成一個相似數值 ])1,0[(  ，經由以下公式轉換： 

)6(),(1  

g
isi  

 

0 1 0.5 0.25 0.125 0.625 0.375 0.75 0.875 

1 
)( 9

0s )( 9
1s  )( 9

2s  )( 9
3s  )( 9

4s  )( 9
5s  )( 9

6s  )( 9
7s  )( 9

8s  
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經 )( 和 )( 1 轉換變數成二元組，反之亦然卻不會有資訊遺失，因此，任何

數字整合操作都能用二元模糊語意法。 

3.2.3 算術平均 

在資訊統整過程中，應用轉換函數 )( 和 )( 1 ，來確保二元語意變數並無任

何資料遺失，設  ),(,,),( 11 nnssS   為二元語意變數集合，算術平均數 S 由

以下算式得出： 
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3.2.4 加權平均 

當  ),(,,),( 11 nnssS   為二元語意變數之集合，且  nwwW ,,1  為語

意變數的權重值，因此，二元語意加權平均 wS 由以下算式求出： 
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3.3 語意資訊的比較 

根據語詞的描述，我們可以用二元組來表示語意資訊上的比較，設 ),( iis  和

),( jjs  為兩個二元組，以下是各項語意表達： 

1. 如 ji  ，則 ),( iis  優於 ),( jjs  。 

2. 如 ji  且 ji   ，則 ),( iis  優於 ),( jjs  。 

3. 如 ji  且 ji   ，則 ),( iis  優於 ),( jjs  。 

4. 如 ji  且 ji   ，則 ),( iis  相等於 ),( jjs  ，即是相同資訊。 
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第四章 決策輔助支援平台系統之建置 

4.1 決策輔助支援平台之概念架構 

本研究為建構決策輔助資訊平台來強化管理者的決策能力，提供管理者在決

策分析上能有個輔助決策之參考，為了強化決策分析功能，本研究開發並建置一

套互動且具有交談式功能的模糊語意決策分析系統，透過管理者輸入欲評選之供

應商的相關資料，直接擷取系統內外部大量資訊進行決策分析，經由系統內部運

算與分析後，最後會顯示系統的決策分析結果，不僅可增加決策輔助支援系統的

彈性，並提高模糊語意決策分析模式的實用價值，讓管理者在對供應商評估與選

擇時，能適時地提供決策分析上的幫助。 

 
4.2 決策輔助支援平台之設計 

4.2.1 軟、硬體介紹 

1. 硬體方面： 

(1) 主要系統平台：系統開發的設備為 Pentium 4 CPU 3.20GHz、760MB。 

2. 軟體方面： 

(1) 作業系統：Microsoft Windows XP。 

(2) 程式語言軟體：Borland C ++Builder 6。 

(3) 輔助軟體：Microsoft Office Access 2003。 

4.2.2 決策輔助支援平台系統之架構設計 

植基於整合異質資訊之群體多準則模糊語意決策模式，本研究提出模糊二元

語意來做為決策輔助支援系統開發與建置之基礎，決策輔助支援系統之介面設計

概分為兩個部份，以下將介紹各個介面之架構設計： 

1. 第一部份是管理者介面，此處可再分為決策者資料庫、準則資料庫與供應

商資料庫，這三個資料庫都是先利用 Microsoft Office Access 2003 資料庫軟

體建構資料庫，再以 Borland C++ Builder 6 的資料庫元件 ActiveX Data 

Objects 與 Microsoft Office Access 2003 進行資料庫連結，管理者可透過

ActiveX Data Objects 的資料庫介面元件進行資料庫管理。 

(1) 決策者資料庫：決策者資料庫為一個可供存放有關於決策者的相關資料

的地方，內含決策者的編號、姓名、職稱和 E-mail 等資料，為了讓管理
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者可以快速查看與瀏覽資訊，管理者可透過編號來搜尋特定的決策者，

另外，系統有提供資料庫操作列方便管理者查閱、修改、輸入及刪除決

策者的相關資訊，讓管理者運用這些操作動作來管理決策者的資料。 

(2) 準則資料庫：準則資料庫為儲存準則的資料，內含準則與備註項目，管

理者除了在準則項可看到準則資訊外，也可在備註項增加解釋和註解，

讓使用者或是決策者可快速了解準則的資訊，增加本系統的實用性，另

外，系統有提供資料庫操作列方便管理者查閱、修改、輸入及刪除準則

等相關資訊，讓管理者運用這些動作去管理準則的資料。 

(3) 供應商資料庫：供應商資料庫為儲存供應商的資訊，內含供應商的編

號、名稱、地址和聯絡號碼，編碼是把供應商套上一個能快速找尋的號

碼，如管理者需要查看某供應商的資訊，可利用編碼來進行搜尋，名稱、

地址和聯絡號碼就是讓管理者查看與瀏覽供應商的資訊，另外，系統有

提供資料庫操作列方便管理者查閱、修改、輸入及刪除供應商等相關資

訊，讓管理者運用這些動作去管理供應商的資料。 

2. 第二部份為使用者介面，此部分由語意資訊資料庫、對話介面管理模組、

數學運算模組、模式管理模組和方案及準則管理模組等五大模組所組成

的，都是由 Borland C++ Builder 介面元件來進行設計，方便使用者進行供

應商評估資訊的輸入和輸出、評估量表的操作與選擇、準則評估與建議方

案之成形。 

(1) 語意資訊模組：所謂語意資訊模組是建置不同類型的評估值型態(明確

值、區間值、語意變數)，提供使用者依其需要選擇適當的評估值型態進

行評估分析。 

(2) 對話介面管理模組：對話介面管理模組除了作為不同模式之間的溝通管

道，也是作為人機對談的工具，也可以泛指使用者與系統之間溝通介面

的軟體與硬體。對話介面管理包含下列之功能： 

A. 讓使用者能輸入資料以引發或提供「運算」所需的參數。 

B. 提供控管機制讓使用者能把輸入與輸出結合在對話過程之中。 

C. 產生輸出結果的呈現。 

(3) 數學運算模組：數學運算模組是以設計好的介面元件讓使用者操作，方

便進行準則的數學運算與運算程序後之輸出，其中也會經過模式管理與
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對話介面管理的處理。 

(4) 模式管理模組：模式管理的作用在於整合資料，進行決策分析產生決策

建議，目的在於讓使用者可以有足夠的能力來發展比較各種解答以分析

問題。此模組包括評估資訊的轉換模式、語意變數的轉換模式以及語意

決策分析模式。 

(5) 方案及準則管理模組：此功能為利用專家的知識與經驗，產生可行的評

估方案以及建立決策問題所需的評估準則，以進行決策分析及決策建

議。 
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決策者資料庫準則資料庫供應商資料庫

資料庫擷取/儲存介面 (管理者)

對話介面管理模組

模式管理模組

數學運算模組

語意資訊模組

方案及準則管理模組

決策者

使用者

 
圖 7 決策輔助支援平台系統之架構圖 
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4.2.3 決策輔助支援平台系統之操作介面 

 
圖 8 決策輔助支援平台系統主介面 

決策輔助支援平台系統主介面可選擇點擊進入管理者進行資料庫管理和使

用者進行評估供應商績效等動作，以下將先說明主介面的管理者、使用者與結束

程式等介面資訊： 

1. 管理者：進入管理者端介面，可看見準則資料庫、決策者資料庫和供應商

資料庫等資料庫，讓管理者進行資料庫的管理與查閱等動作。 

2. 使用者：點擊進入使用者端，可開始進行對供應商的評選程序。 

3. 結束程式：離開本供應商績效評估系統平台。 

建議第一次使用本績效評估系統的使用者，請先點擊管理者介面進入評估準

則資料庫、決策者資料庫和供應商資料庫，在各資料庫新增欲評估之專案資料，

當資料輸入並儲存後，再回到主介面點擊使用者介面進行供應商績效評估的動

作。 
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圖 9 管理端 [選取資料庫] 

由主介面點擊管理者進入管理者端 [選取資料庫]後，可看到本績效評估系

統的三大資料庫，分別為評估準則資料庫、決策者資料庫與供應商資料庫，管理

者透過這邊來進行相關資料的管理與查閱動作，也可進行修改、新增、刪除與儲

存等動作。 

1. 評估準則資料庫：點擊進入後可看到準則資料庫介面，可對準則資料進行

管理與查閱。 

2. 決策者資料庫：點擊進入後可看到決策者資料庫介面，可對決策者資料進

行管理與查閱。 

3. 供應商資料庫：點擊進入後可看到供應商資料庫介面，可對供應商資料進

行管理與查閱。 
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圖 10 管理者端 [準則資料庫] 

經由管理者端 [選取資料庫]介面進入評估準則資料庫後，即可對準則項目

進行查閱、修改、增加、刪除和儲存等動作，也可在備註欄位對準則填寫準則說

明事項，接下來將詳細介紹利用 Borland C++ Builder 6 資料庫操作元件來進行資

料管理。 

1. 資料庫元件：資料庫元件請對照圖十的標記。 

(1) 資料庫操作列：按鈕由左到右依序為前往第一筆資料、上一筆資料、下

一筆資料、前往最後一筆資料、資料增加、資料刪除、資料修改(或是欲

在空格上進行填寫動作)、確定、取消、重新整理。 

(2) 準則顯示表：顯示所有準則與備註，在此可以利用資料操作列來對準則

顯示表進行管理、查閱、修改、增加、刪除和儲存等動作，也可在備註

欄位幫準則補充準則說明事項。 

2. 操作說明：在準則顯示表查閱資料可使用資料庫操作列的前四個按鈕(前往

第一筆資料、上一筆資料、下一筆資料、前往最後一筆資料)進行查閱；資

料增加按鈕(形狀像是數學符號的加號)則是欲增加新資料時，先在顯示表上
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隨意點選一筆資料，然後點選資料增加按鈕，將出現一筆空白資料，輸入

資料後點選確定，即可增加該筆資料；資料刪除按鈕(形狀像是數學符號的

減號)則為欲刪除某筆資料，請先點選欲刪除的資料，然後點擊資料刪除按

鈕後，即可刪除該筆資料；點選確定按鈕即為確認該動作，點選取消按鈕

則取消該動作；重新整理按鈕為重新刷新顯示欄之資料。 
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圖 11 管理者端 [決策者資料庫] 

經由管理者端 [選取資料庫]介面進入決策者資料庫後，即可對決策者資料

庫進行查閱、修改、增加、刪除和儲存等動作，接下來將詳細介紹利用 Borland C++ 

Builder 6 資料庫操作元件來進行資料管理。 

1. 資料庫元件：資料庫元件請對照圖十一的標記。 

(1) 資料庫操作列：按鈕由左到右依序為前往第一筆資料、上一筆資料、下

一筆資料、前往最後一筆資料、資料增加、資料刪除、資料修改(或是欲

在空格上進行填寫動作)、確定、取消、重新整理。 

(2) 決策者顯示表：顯示所有決策者的姓名、性別、職稱、聯絡號碼和電子

郵件信箱，在此可以利用資料操作列來對決策者顯示表進行管理、查

閱、修改、增加、刪除和儲存等動作。 

2. 操作說明：在決策者顯示表查閱資料可使用資料庫操作列的前四個按鈕(前

往第一筆資料、上一筆資料、下一筆資料、前往最後一筆資料)進行查閱；

資料增加按鈕(形狀像是數學符號的加號)則是欲增加新資料時，先在顯示表

上隨意點選一筆資料，然後點選資料增加按鈕，將出現一筆空白資料，輸

入資料後點選確定按鈕，即可增加該筆資料；資料刪除按鈕(形狀像是數學
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符號的減號)則為欲刪除某筆資料，請先點選欲刪除的資料，然後點擊資料

刪除按鈕後，即可刪除該筆資料；點選確定按鈕即為確認該動作，點選取

消按鈕則為取消該動作；重新整理按鈕為重新刷新顯示欄之資料。 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

39 

 
圖 12 管理者端 [供應商資料庫] 

經由管理者端 [選取資料庫]介面進入供應商資料庫後，即可對供應商資料

庫進行查閱、修改、增加、刪除和儲存等動作，接下來將詳細介紹利用 Borland C++ 

Builder 6 資料庫操作元件來進行資料管理。 

1. 資料庫元件：資料庫元件請對照圖十二的標記。 

(1) 資料庫操作列：按鈕由左到右依序為前往第一筆資料、上一筆資料、下

一筆資料、前往最後一筆資料、資料增加、資料刪除、資料修改(或是欲

在空格上進行填寫動作)、確定、取消、重新整理。 

(2) 供應商顯示表：顯示所有供應商的編號、公司名稱、聯絡號碼和地址，

在此可以利用資料操作列來對供應商顯示表進行管理、查閱、修改、增

加、刪除和儲存等動作。 

2. 操作說明：在供應商顯示表查閱資料可使用資料庫操作列的前四個按鈕(前

往第一筆資料、上一筆資料、下一筆資料、前往最後一筆資料)進行查閱；

資料增加按鈕(形狀像是數學符號的加號)則是欲增加新資料時，先在顯示欄

上隨意點選一筆資料，然後點選資料增加按鈕，將出現一筆空白資料，輸
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入資料後點選確定按鈕，即可增加該筆資料；資料刪除按鈕(形狀像是數學

符號的減號)則為欲刪除某筆資料，請先點選欲刪除的資料，然後點擊資料

刪除按鈕後，即可刪除該筆資料；點選確定按鈕即為確認該動作，點選取

消按鈕則為取消該動作；重新整理按鈕為重新刷新顯示欄之資料。 
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圖 13 使用者端 [輸入相關評估資訊] – 挑選決策者 

在主介面點擊使用者按鈕後，即進入本績效評估系統的評估程序，首先看到

使用者端 [輸入相關評估資訊]介面，此介面主要是有挑選決策者、挑選評估準

則、挑選供應商等多頁式介面供使用者進行挑選與設定，接下來將陸續介紹使用

者端的評估程序介面。 

點擊使用者端 [輸入相關評估資訊]介面之挑選決策者項目，將可看到瀏覽

決策者操作列、決策者資訊顯示區、決策者挑選按鈕和決策者參加評估列表之介

面元件，使用者透過介面元件瀏覽和挑選參加評估的決策者。 

1. 介紹介面元件：介面元件請對照圖十三的標記。 

(1) 瀏覽決策者操作列：使用瀏覽決策者操作列快速觀看有哪些決策者可供

選取來參加評估程序。 

(2) 決策者資訊顯示區：在此處已連結決策者資料庫，顯示出決策者相關資

訊，以利使用者快速選取。 

(3) 決策者挑選按鈕：挑選確定欲參加評估程序的決策者。 
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(4) 決策者參加評估列表：顯示參加評估程序的決策者。 

2. 操作說明：使用者或是專家請先操作瀏覽決策者操作列，查看決策者資訊

顯示區有哪些決策者可參加評估程序，如確定挑選某決策者選項時，按下

決策者挑選按鈕，該決策者選項將顯示在決策者參加評估列表，如要刪除

某決策者選項時，則連續點擊該決策者選項兩次，該決策者選項就會被刪

除。 

3. 操作限制：本績效評估系統在選取決策者數量上有稍做限制，在決策者參

加評估列表中的決策者選取數量以三個為上限，如選取數量超過三個決策

者時，將會造成程式錯誤，請關閉程式，再行啟動程式即可。 
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圖 14 使用者端 [輸入相關評估資訊] – 挑選準則 

點擊使用者端 [輸入相關評估資訊]介面之挑選準則項目，將可看到瀏覽準

則者操作列、準則資訊顯示區、準則挑選按鈕、構面輸入欄位和準則列表等介面

元件，使用者透過介面元件輸入構面資訊、瀏覽和挑選參加評估的準則。 

1. 介紹介面元件：介面元件請對照圖十四的標記。 

(1) 瀏覽準則操作列：利用瀏覽準則操作列快速瀏覽有哪些準則可供使用者

挑選。 

(2) 準則資訊顯示區：此處已連結準則資料庫，顯示準則與備註的相關訊

息。 

(3) 準則挑選按鈕：此按鈕可從準則資訊顯示區快速選取準則至準則列表。 

(4) 構面輸入區：讓使用者自由輸入構面資訊，此處應配合準則列表等資

訊，讓評估程序上更為確實。 

(5) 準則列表：顯示已被選取之準則。 

2. 操作說明：請使用者或是專家在選取準則之前，先確定和輸入各構面資訊，

再來操作瀏覽準則操作列，查看準則資訊顯示區有哪些準則可供評估程序
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使用，如確定選取某準則至某構面底下時，先移動滑鼠到欲選取的構面之

準則挑選按鈕，按下準則挑選按鈕後，該準則將顯示在準則列表之中。 

3. 操作限制：本績效評估系統在構面與準則選取數量上有稍做限制，在各輸

入構面區只能輸入單一簡短字串，還有各準則列表只能挑選五個以下的準

則，如選取準則之數量超過五個準則時，將會造成程式錯誤，請關閉程式，

再行啟動程式即可。 
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圖 15 使用者端 [輸入相關評估資訊] – 挑選供應商 

點擊使用者端 [輸入相關評估資訊]介面之挑選供應商項目，可看到瀏覽供

應商操作列、供應商資訊顯示區、供應商挑選按鈕和評估供應商列表之介面元

件，使用者透過介面元件瀏覽與選取參加評估的供應商。 

1. 介紹介面元件：介面元件請對照圖十五的標記。 

(1) 瀏覽供應商操作列：瀏覽供應商操作列快速觀看有哪些供應商將參予評

選。 

(2) 供應商資訊顯示區：此處已連結供應商資料庫，可看到各供應商打的相

關資訊。 

(3) 供應商挑選按鈕：確定選取供應商參加評估程序。 

(4) 評估供應商列表：顯示已被選取的供應商。 
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2. 操作說明：使用者或專家請先利用瀏覽供應商操作列，並在供應商資訊顯

示區瀏覽供應商相關資訊，如確定要選取該供應商進行評估時，點擊供應

商挑選按鈕，該供應商選項就會被選取到評估供應商列表，如要刪除某供

應商選項時，只要點擊該供應商選項兩次，該供應商選項就會被刪除。 

3. 操作限制：本績效評估系統在被選取的供應商數量上有稍做限制，供應商

列表中的供應商以三個為上限，如選取數量超過三個供應商時，將會造成

程式錯誤，請關閉程式，再行啟動程式即可。 
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圖 16 使用者端 [挑選權重評估量表] 

當使用者端 [輸入相關資訊]介面的決策者、準則和供應商資訊皆設定完成

後，點擊下一頁，將進行到使用者端 [挑選權重評估量表]介面，本介面可看到

各種權重評估量表，本績效評估系統提供三、五和九點量表給使用者選擇，使用

者透過操作介面元件來擇一選取權重的評估量表。 

1. 介紹介面元件：介面元件請對照圖十六的標記。 

(1) 評估量表：本績效評估系統提供三、五和九點量表供使用者擇一點取。  

2. 操作說明：在此為單一選擇介面，擇一選擇評估量表後，於評估權重的介

面則只可使用在本介面所選擇之評估量表。 
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圖 17 使用者端 [評估權重] 

在使用者端 [挑選權重評估量表]介面設定完成後，點擊下一頁，進入本介

面為使用者端 [評估權重]介面，在此為使用者或專家針對各供應商的構面與準

則之權重開始進行語意評估。 

1. 介紹介面元件：介面元件請對照圖十七的標記。 

(1) 構面與準則顯示區：在此可看到構面與準則列表等資訊。 

(2) 權重評估按鈕：點擊後將跳出權重的評估量表介面。 

(3) 語意評估值顯示區：將使用者或是專家在評估量表介面操作後的語意評

估值顯示在此顯示區。 

2. 操作說明：在本介面請先檢視構面與準則顯示區的資訊，再來點擊權重評

估按鈕，將跳出權重評估量表介面，在權重評估量表介面只能操作使用者

端 [挑選權重評估量表]介面所選的評估量表，語意評估值將顯示在語意評

估值顯示區。 
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圖 18 權重評估 

權重評估量表為設定各權重的語意評估值，透過此權重評估介面可把構面與

準則的各項權重皆設定完成。 

1. 介紹介面元件：介面元件請對照圖十八的標記。 

(1) 評估量表區：本權重評估量表提供使用者或專家三種量表進行評估，各

為三、五和九點量表，但只顯示在使用者端 [挑選權重評估量表]介面所

選的評估量表。 

(2) 確定按鈕：確認語意評估值已設定完成，傳回語意評估值。 

2. 操作說明：在此權重評估量表將只能操作在使用者端 [挑選權重評估量表]

介面挑選的評估量表後，操作完權重評估量表後，按下確定按鈕後，將把

語意評估值傳回使用者端 [評估權重]的語意評估值顯示區。 
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圖 19 使用者端 [評估準則] 

在設定完使用者端 [評估準則]介面後，點擊下一頁，進入使用者端 [評估準

則]介面，在此為使用者或專家針對各供應商的準則開始進行語意評估。 

1. 介紹介面元件：介面元件請對照圖十九的標記。 

(1) 構面與準則顯示區：在此可看到構面與準則列表等資訊。 

(2) 準則評估按鈕：點擊後將跳出準則評估的量表介面。 

(3) 語意評估值顯示區：操作準則評估量表介面後之語意評估值顯示在此顯

示區。 

2. 操作說明：在本介面請先檢視構面與準則顯示區的資訊，再來點擊準則評

估按鈕將跳出準則評估量表介面，使用者或專家在準則評估量表介面可就

準則方面來自行挑選的評估量表，完成語意評估值之設定後，語意評估值

將顯示在語意評估值顯示區。 
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圖 20 準則評估 

準則評估的各種量表為設定準則的語意評估值，使用者或是專家透過此準則

評估介面可把準則的各項評估都設定完成。 

1. 介紹介面元件：介面元件請對照圖二十的標記。 

(1) 評估量表區：本準則評估量表提供使用者或專家三種量表進行評估，各

為三、五和九點量表。 

(2) 確定按鈕：確認語意評估值已設定完成，將傳回語意評估值。 

2. 操作說明：在此準則評估量表可依使用者或是專家對準則的評估想法來自

由選擇何種量表，操作完準則評估量表後，按下確定按鈕後，會把語意評

估值傳回使用者端 [評估準則]的語意評估值顯示區。 
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圖 21 使用者端 [顯示權重] 

進入本介面為使用者端 [顯示權重]介面，此處為顯示使用者或是專家在使

用者端 [評估權重]介面所設定的供應商之權重語意評估值。 

1. 介紹介面元件：介面元件請對照圖二十一的標記。 

(1) 顯示權重表格：顯示供應商由使用者或是專家所設定之權重語意評估

值。 
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2. 操作說明：使用者或是專家在前面的使用者端 [評估權重]介面，設定好各

權重語意評估值後，進入到本介面就可查看權重語意評估值，經過系統整

理形成表格，使用者或是專家可在這邊瀏覽語意評估值是否有誤，如無錯

誤之後，即可點擊下一頁進入下一介面。 
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圖 22 使用者端 [顯示準則] 

進入本介面為使用者端 [顯示準則]介面，此處為顯示使用者或是專家在使

用者端 [評估準則]介面設定的準則語意評估值。 

1. 介紹介面元件：介面元件請對照圖二十二的標記。 

(1) 顯示準則表格：顯示供應商由使用者或是專家所設定之準則語意評估

值。 
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2. 操作說明：在前面的使用者端 [評估準則]介面設定好各準則語意評估值

後，進入到本介面就可看到準則語意評估值，經過系統整理形成表格，使

用者或是專家可在此瀏覽語意評估值是否有誤，如無錯誤之後，即可點擊

下一頁進入下一介面。 
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圖 23 使用者端 [平均與加權計算] 

在顯示權重與準則介面的瀏覽之後，進入到使用者端 [平均與加權計算]介

面，本介面將會把權重與準則評估值進行平均與加權計算，最後算出綜合績效水

平(OPL)的分數。 

1. 介紹操作元件：操作元件請對照圖二十三的標記。 

(1) 顯示平均、加權和綜合績效水平之表格： 

2. 操作說明：在前面兩個權重與準則顯示瀏覽後，其語意評估值將會在本介

面進行平均與加權計算，綜合績效水平會計算並顯示在最後一欄。 
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圖 24 使用者端 [供應商績效評估結果] 

進入使用者端 [供應商績效評估結果]介面後，這裡會統合在使用者端 [平均

與加權計算]介面的綜合績效水平之語意評估值，然後進行語意評估值的評比，

其評比值可以代表供應商的績效好壞，提供決策者在決策分析上的一個參考。 

1. 介紹操作元件：操作元件請對照圖二十四的標記。 

(1) 顯示綜合績效水平值區：這邊是由使用者端 [平均與加權計算]介面所顯

示的綜合績效水平評估值。 

(2) 顯示評比值區：將由各綜合績效水平評估值來做評比。 

2. 操作說明：顯示綜合績效水平值區由使用者端 [平均與加權計算]介面所的

綜合績效水平評估值，在顯示評比值區進行評比。 
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第五章 結論與未來建議 

5.1 結論 

由於電子商務科技的蓬勃發展，造就國內豐富的電子商業運作環境，對企業

來說推動電子化商業運作是刻不容緩的。企業與供應商以電子化表單進行採購，

彼此雙方快速地下單、回應與交貨等動作，更能節省時間、金錢、人力與資源的

浪費，當企業與供應商在進行電子化採購時，都是經由資訊的傳遞與交換，在此

之中就缺乏企業了解供應商的運作過程，使得企業在擬定與供應商建立長期策略

聯盟關係時，會造成許多困擾與決策錯誤等問題發生。 

經過文獻整理後得知，與供應商採購交易的過程中，其中需要考慮到很多因

素，怎樣與供應商在採購行為中，減少成本的支出與品質上的改善，還有企業希

望對哪家供應商進行採購活動的決策，如何與供應商建立且維持著長期的策略夥

伴關係是個課題。所以企業需要建立一套供應商評估方法來輔助與評量決策分

析，在評量過程中常會遇到問題的複雜性與異質性，還有評估人員的主觀判斷，

形成評估過程中的不確定性與語詞上的模糊等情況發生，進而影響至整體的評估

品質。所以，本研究使用二元模糊語意變數的數值轉換來綜合評估資訊，並消除

語意上的模糊性與異質性，讓模糊語意變數的數值能夠更貼近評估人員的意見與

判斷。 

本研究協助企業建置一套能適當衡量導入電子化採購後之供應商績效衡量

構面與指標，並確認評估過程所需之關鍵準則，使得企業主得以真正了解導入電

子化採購系統之後的效益，並藉由所完成的互動且具有交談式功能的決策輔助支

援平台，經由二元模糊語意法來進行主、次準則的語意評選和權重計算，來消除

語意上的異質性問題，以準則權重評選的過程來突顯企業管理者對供應商的看

法，經過數學運算後將核算各供應商之總分，進而就供應商分數予以分類供應商

等級，提供企業管理者挑選合適的供應商與訂定相關長期策略之決策參考。 

 
 
 
 



 

59 

5.2 未來建議 

對於本研究的未來建議如下： 

1. 本研究的評估系統可延伸至各種評估情況，故其評估內容可依評估情況進

行修改，未來可針對欲評估對象進行分析與研究，再整理出該研究對象之

相關構面與準則，經由評估不同的研究對象來提高本系統的實用性。 

2. 本研究所提出的評估準則為文獻整理而來的，未來可針對評估對象的特殊

情況進行分析與研究，整理並提出更符合評估對象的評估準則，來提高績

效評估的準確性。 
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