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台灣屆海島型經濟，對外貿之依存度

高，近年來政府大力推動工業升級經濟高

度成長，自行銷直觀之，工業產品之國際

行皇島、將愈來愈重要。尤以最近政府積極發

展高科技工業，關內在電子資訊 T業上發

展迅速，吾入可預見高科技工業在短期之

未 j來，將扮演窗內經濟最荒要的角色。本

人有幸參與高科技工業行銷工作，在此謹

以獻 H靡之心提出對「行銷策略規劃與運作

J J:. 的一些心得與經驗。

高科技工業是什麼

一般人認為高科技工業是高風臣是企業

、高成長行業、高利得企業;也有人認為

，高科技工業就是電腦工業、資訊工業、

通訊電于工業，更有人認為，高科技工業

就是不太懂的工業。事實上，高科技工業

並沒有那麼神秘，也不侷限於電腦資訊工

業。高科技工業具有之特質如下﹒

(Ii高科技工業是不斷地在專業技術上

進步創新，以技術來創造產品功能，創造

產品附加價值，創造市場需求以謀人類福
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宣明智

市止之行業。

(2) 高科技工業不斷;J也在技術上與產品

上求新求變，是一個有機可乘，可以插隊

的行業，人人可能成為明日之星。

(3\高科技工業往往利用各種方法快速

的累和;經驗，加速產品生產、開發、行銷

學習曲線之爬升，迅速降低生產成木，大

帽提高生產力及開發力 o

(4)高科技工業往往為某一產品之功能

添增或成本降低多次地改良設計推陳佈薪

，看起來各個設計之壽命迪斯很徑。

(5)高科技工業往往是經由認知之過程

'*作一些風險選擇，而非盲目;也冒儉。若

能對其決策之過程(乍較深入之了解，可以

發現高科技行業是低風駿穗錄不賠的令業。

(6)百科技工業之競爭直至屬動態，不必|

J也有新的競爭對加入，亦不斷有人退出。

今日市場上的競爭者 pJ 能是那日技析上合

作的伙伴，今日技詐 t的合作者也可能是

8月日市場上的勁敵。

(7)高科技工業技衛演進快速，攻有之

法律規章:往往無法對產品權利、技術權利

作明確之認定及保障。

(8)高科技工業整勝而言，屬高成長行

業，但就 1固體而言，此起彼絡之差異性很

大，新公司失敗率高，能生存下來

司往往可保持多年之超高成長 G

(9)高科技工業在管理決策方面，了經

時效及時 fiR 與排明致勝]fi點是最重要的。

傳統式的管理往往無法兼顧時效與決策完

美度的折衷。

側高科技工業交易之對象是屬於海智

型的客戶，性能、功能與偵格遠比客戶偏

好前耍，行銷、上注重誠實理性的陳述，而

非行銷花巧。

高科技工業行銷的是產品而非技術'

是行鈴透過技1r/t j 設計，製造出手有的產晶。

國內己有許多高科技同業，以其自我品牌

自主化的在海內外運作，行銷國際問。

策略原為軍事用話，指在戰爭之中，

如何計畫調動軍力，才會對戰爭最有利。

至於，在企業競爭中，策略則是找出影響

勝負成敗之關鍵及尋求運作致勝之機會。

「策略」討論的不是蔥、顱，而是行動。「

策略」討論的不是將來做什麼，而是現在

做什麼才足以創造未來。策略之目的，不

在於消除風險求取安全，而是與業式的為

企業對風驗之適應力，作有計書的冒險，

以求取致勝與成功。

高科技工業之企業復雜度遠大於一般

傳統工業，策略規劃是高科技工業最重要

的事。高科技 E 業之策略兢劃體系可以IIt l

圖作為參考 「技術基礎 J (Technology

Base )廣泛地指產品關發設計之技術能

力與產品量產製作之技術能力。「行銷基

礎 J (Marketing Base)廣泛的指在可
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運作之市場直隔與 pJ 運作之產晶區兩|利之

行銷能力。「生產基 E綴幸 J ( Pro吋du此i陀ct 10叩n1

Base )于指昌各項產能利用及管理。[產口

閒發 J ( Prod由uc叫t Iυ)e肝ve叫10叩pme凹nt) :}搭巨;白主

產 t晶司示」構想經過設計至曰叮J 以主量主產之:過函程。 I

技掉1基礎 J 、「行主昌、基礎」、「生產基礎

」這三個要項都是可經人為的努力、經驗

的累積、技街的開發與設備的投資，而1 日

合增強的。「企業整體策略去是劃 J ( Cor­

porative Strategic Plan日 ing) 是僚

使現右之三大基礎能力及衡量競爭環境F

之需要，就既有及未來可能之資源作一調

配運用，哥王使此三大基礎作最有殼的發展

，將企業推展至更有利之地位。這些發技

項，且，可能包括民應潛在市場需要發展特

定技衛，或是因[@潛在產品技術發展，拓

展擴大「市場基礎J 0 r 成本降低 J (
Cost Reduction) 可徑自生產製作學習

曲線爬升而來，也可經由設計改良而來，

亦可經由製程技術突破而來。

1 產品行銷J ( P rodl叫 Marketing

〉係指在有J掌握之產品短隔內找出現有產

晶功能增強及改善的方案，平OJ'支出新產晶

機會 o r 產品行銷」亦包括產品在市場上

之價絡運作、推廣活動及競爭力分析等活

動。

r j;f品散佈 J ( P roduc t Dis t r i bu­

t ion )係指:fEii}掌握之市場區隔內透過

直銷法分銷道路作銷售、服務、支援等活

動 O

如何做好行銷策略規劃

好的策略規章u可以帶來成J;!)貝利潤，
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市場革硨

Marketillg Bas

不是，支援不夠，而他們所面對的困難並

不比我們簡單，行銷人員都夢想找出未來

的事實作依據，以便每次都能做對，但是

，用考古的方式無法挖掘未來。

我認為，國內高科技公司的行銷人員

要有自信心，相信;唯有靠自己(捨我其

誰〉才能為公司規劃出最有利的策略，秉

著這個信念在市場上放開創步作有雄心壯

志的運作，不畏挑戰，不計價人得失，經

常保持一顆活潑有創意、進取的心，不斷

地求知求行，累積經驗，~、能為公司作最

佳的行銷策略去見劃'而引導公司成為世界

流的企業。

附圓 高科技工業策略規章~J體系

i

\/
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三是以演藝人員式的宣傳，令人目不喂給。

剖析老日、老美的行銷策略，可以發現:

心法往往是很容易理解的，但是招前卻是

辦法套用的。行銷策略是因公司而異的，

行第策略是因行業則、競爭市場狀態不同

而異的，行銷策略是因主其事之行銷人員

的行銷理念，行銷態度，以及個人習性偏

好而異。行銷人員唯有整體投入公司，深

入經記、公司之運作基礎，才能深入分析作

出最有利的決策。

策略去且劃j與運作不單是不可能套招來

用，也不可能藉外力，依賴請顧問來解決

，更不可能移植 套方法來運作。其實，

老日、老美的行銷人員，也都在抱怨資料

在國際市場行銷1:::'很有趣

現:日本的行銷入員與美國的行銷人員是r

以不同的面目和不同的行銷手法出現，他

們都獲致了相當的成功。老日以苦行僧夫

不厭其煩的推銷，深入世界每一角范;

車士至五
μ口眉目

可能有用的情報搜集整理，在用的時候~

方面更新有關情報資料(update) ，另~

方面搜集少數特定之重點情報。對一般情

報搜集廣度要夠，對關鍵領域內之重點情

報的搜集深度要足。

5 溝通

在整體運作之中不論產品開發、生產

、銷售，行銷人員經常與高階管理者，技

術人員、財主每人員、生省人員作頻繁的溝

通，有效的溝通建立於確實地傳達訊息，

與正確地接受訊息。訊息除了文字內容外

，也包含對方司所持有的態度，完全相同的

一句話，當用命令態度時的意義，就與馬

希望或建議態度完全不同。

6.~釀情勢

行箱、人員對-~頁策略之建議，應不厭

其煩地開述主張誘連結論。不勉強作結論

，亦不放棄一時無法達成結論之建議，對

於這些建議患精作觀察繼續努力，碰頭情

勢，伺機再提出。

策略巍劃最大的敵人是觀念的誤導，

過分求全的心理，以及對關鍵領域辨識不

足。策略去見劉的目的不是僅期望小幅局部

性的改善，而是算計重大的成功。
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不好的策略去見劃會導致時效喪失，資源浪

費，造成至全業虧損甚至失敗。在成功策略

的背後是些什麼?

1.問題意識、危機意識

行銷人員要不斷地發掘問題，向更高

的目標挑戰，像運動家一樣，以推進行銷

能力支極限為理想，立在以統動公司否技術

能力之極限為最終目標 (Push the

C apabi I i ty to the L im it) 。行銷

人員亦得居安思危，別的競爭者絕非各泊

之燈，在看不見的地方隨時可能有一些行

動會出現，而市場之先機 旦失去，要想

得回來將極不容易。

2.分析能力之培養

行鈴人員必須了解:未經深入分析的

策略有如盲目地在叢林中奔走，完全沒有

成功的機會。分析事物時要注意潛在冰山

之下的是什麼，對長期趨勢的分析重於對

短期現象的解釋。分析待最好能建模式(

Model) 來模擬( Simulation) ，右模

式的模擬不但可以馬上模擬變動方案(

Alternative) ，也可在有更確實情報進

入時，作快速的罩著「模擬分析。

3.行動主義，注意關鍵領域

在行動15面應擇其必行而先行，不必

等整體方案確定之後再起步。在種種影響

成功之間索中，把焦點放在找出致陸學關鍵

所在，不要浪費能:力和時間去做太多不必

要的研究分析，對時效 完美度折衷之

解釋，是在定時效內作最完美的決策。

4.平時情報之搜集

要刻意地在短時限內找出全部的情報

是絕不可能的，行銷人員平時~O要對一些




