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賣魚攤上的童年

民國五十六年，郭特利出生在台中縣外埔鄉，父親是傳統市場的一個魚攤小

販。從郭特利有記憶開始，約莫是五、六歲的時候，他就開始幫忙起家中的生

意。因為剝好的蝦仁可以賣到較好的價錢，所以父親從批發市場買進一箱一箱

帶殼的蝦子，他就和兩個姊姊、一個弟弟，拉了四個小板凳，蹲在魚攤的旁

邊，開始剝蝦殼的比賽，「那個時候，爸爸還會把桌上的蝦子分成四份，說這

一份是大姊的，這一份是二姐的⋯，幫我們分配工作份量。」

等郭特利再長大一點，他就開始站在魚攤上幫忙賣魚。去除魚鱗、去除內

臟的工作，小小年紀的他做得可是非常熟稔。這一做就是二十幾年，甚至在他

當上飛利浦的中階主管之後，還是每個週末固定回家幫忙，一直到五、六年前

父親退休，郭特利才結束在魚攤的日子。

問他經歷這麼與眾不同的童年，心裡會不會覺得不太平衡。他說，外埔鄉

是個小鄉村，當時很多同學都要幫忙父母幹活，甚至還有家裡務農的小學生，

小小年紀就要下田工作，所以自己「有幸」在魚攤幫忙，已經是很輕鬆了。不

過他也不諱言，父親的威嚴還是主因，「爸爸叫你去，你哪敢不去啊？」

可是當他再長大一些，讀台中一中、交大的時候，他接觸了不同環境，才

發現自己的童年確實和其他同學不太一樣。郭特利說：「跟班上同學講起賣魚

這件事，他們還會覺得我是外星人呢！」不同的家庭背景，讓同學對他的成長

故事感到不可思議。當然，郭特利也偶爾會發出不平衡的埋怨─別人假日都可

從剝蝦殼到賣投影機

奧圖碼科技全球副總經理

──郭特利學長

林宏聰 採訪撰文
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以參加救國團的夏令營活動，為什麼自己就得回家賣魚？可是當他一想到賣魚

的工作繁重辛苦，年邁的父親真的是忙不過來，孝順的他也就逐漸釋懷。

或許正應驗了「天公疼憨人」這句老話（郭特利喜歡把它改成「天公疼勤

勞人」），賣魚的歷練帶給他意想不到的收穫。在飛利浦的時候，有一天總經理

告訴郭特利，他之所以能夠超越同年齡的同事，表現得更為優秀、更任勞任

怨、更有韌性，很可能就是小時候的賣魚經驗訓練出來的。從此，郭特利另眼

看待這段另類的童年。他說：「現在回想起來，我真的要感謝父親，他讓我提

早接觸社會的歷練。」

練跆拳道訓練服從

每當有媒體對郭特利進行專訪報導，必然會談到他是跆拳道的高手。去年

他在新產品發表會上，徒手擊破印有對手品牌名稱的木板，霸氣十足，也留給

人相當深刻的印象。

其實，他和跆拳道結緣，

完全起因於大學時代一個年少

輕狂的堅持。大學二年級那

年，他發現自己視力有些退

步，檢查之後才發現近視已經

突破一千度，按規定是可以更

改體位不用當兵的。可是他卻

因此陷入兩難，一方面歡喜著

可以省下兩年的時間，一方面

年輕的他卻擔心沒當過兵就不

像個男人，會被家人朋友嘲

笑。於是他做了決定，開始學

習跆拳道，他對自己發下豪

語，如果在畢業之前拿到黑

帶，就把體檢證明交出去，不

去當兵。就是在一股帶著濃厚

自我證明意味的堅持之下，他

非常用心地練習，終於在大四

那年拿到黑帶。

郭特利認為，練跆拳道和

賣魚很類似，都在他未來的職

場生涯中起了莫大的作用。他
奧圖碼科技提供
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回憶起當時苦練的情形，每次才練了三十分鐘，大家卻都氣喘如牛、道服濕

透，整個人好像掉到水中一樣，這時候都會很想休息，但是嚴格的教練總是督

促他們繼續動作，為的是鍛鍊體力，也磨練他們的耐力。

跆拳道利用軍事化的訓練，不僅培養他的體力、耐力，也養成他日後對組

織服從的觀念。他說：「所以每次老闆交給我什麼任務，我很少問為什麼，而

是直接思考達成的方式。」他觀察到，時下年輕人意見比較多，常常會懷疑老

闆的命令。他認為有意見當然很好，他也鼓勵部屬在決策之前發表自己的看

法，但是當組織決策已經制訂，就不能有太多雜音，「做就對了！」

324室裡永遠的友情

談到他的大學生活，郭特利首先哈哈大笑的說：「交大是個好學校，」隨

即收起笑容，正色補充道：「這句話是真心的。」他認為交大在師資、設備上

的優秀絕對是無庸置疑，可是更值得注意的是同學之間的情誼。對他來說，同

學之間一輩子的感情，是交大送給他最好的禮物。

在郭特利的辦公室裡，白色牆壁上唯一掛著的裝飾品就是一幅書法，落款

處署名「交大 324 室全體同學」。他指著這幅書法說，在交大就讀的時候，他

和班上三位同學感情很好，大學四年中有兩年的時間，都一起住在八舍三樓靠

近樓梯的那一間房間裡，房號是「324 室」，這也變成他們一個共同的代號。

他回想起當年在 324 室的時光，四個好朋友無話不談，不管是政治議題、未來

志向，甚至是感情生活，他們都會互相討論，彼此給對方意見。郭特利認為朋

友之間互相討論的氛圍，是最值得懷念的。

除了互相意見交流之外，這四個好朋友也是功課上、生活上的共同體。郭

特利說當時他練跆拳道已經小有所成，上體育課的時候還可以當老師的助教，

幫忙考試打分數，於是其他三個 324 室的成員體育課一定會選擇跆拳道，這樣

每次考試就能夠得到特別的「照顧」。不過，他不好意思地笑著說，「不可以

鼓勵學弟妹這樣做啦！」

請他談談這三位好朋友，郭特利彷彿像在介紹家人一般地熟悉：「志輝目

前在經建會做事，做得滿好的；恆毅前一陣子才從普渡大學拿一個 PhD回來；

鈞智自己在創業從商，以前他是很風流倜儻的，我們都叫他莊阿舍⋯。」直到

現在，每年的三月二十四日左右，即使工作再忙，四個人還是會向各自的老婆

告假，找地方同住一天。不僅是回憶往日時光，也趁機會訴說彼此的近況。

「騎上牛也要當上馬來騎」

郭特利讀的是運輸工程管理系，他誠實地表示那是「一流學校裡的冷門科
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系」，他透露：「說不惶恐是假的，因為不確定未來畢業之後可以做什麼工

作。」郭特利當時也是如此，一方面沈浸在名校交大的光環之下，一方面卻也

對未來充滿了不確定。可是，他以過來人的身份，特別要告訴直屬學弟妹們：

「騎上牛也要當上馬來騎」，更要對系上的老師與課程有信心！

他說，這句話來自於一部喜劇片《神算鯊鯊鯊》，可是卻是影響他極深的

一句座右銘。他鼓勵學弟妹們，有些人對現況感到不滿意，抱持著騎驢找馬的

心態，到最後什麼事情都做不成。所以不管騎的是什麼，都要全力以赴。

他舉了一個例子，在飛利浦的時候，他曾經出國拿一個MBA 的學位。國外

學校規定學生除了主修的課程之外，還要有一些 prerequisite 的學分，這是可以

從大學修過的課程中扣抵的。郭特利發現這些 prerequisite 的學分在大學時多半

修過，和班上的華人同學比較起來，他需要選修的學分數竟然最少。他才知道

原來大學時以為不重要的課程，在他讀研究所時起了這麼大的作用，最後甚至

因此讓他提早畢業回國。

郭特利認為，現在的大學教育偏向通才訓練，主要在於培養學生組織、思

考和解決問題的能力，這部分甚至比專業的能力更為重要。他鼓勵在學的學

生，不管就讀什麼科系，千萬不要妄自菲薄。他語重心長的說：「用心做一件

事，未來一定有用，只是我們現在不知道用處在哪裡。」

堅持專業領導

民國七十九年大學畢業之後，郭特利踏進職場，第一份工作是在 SHARP做

零組件的業務，賣LCD 面板。一年之後，他進入飛利浦，開始長達十年的打

拼。十年之內，他努力地一路從基層往上爬，還不到三十歲的他，就已經是飛

利浦的內部員工訓練講師，常常需要向比自己年長的員工講授專業銷售技巧。

他說，教銷售技巧比教微積分難多了，因為微積分有標準答案，沒有人會

去質疑老師，但是銷售技巧偏向實務，加上許多學生年紀比自己大，所以常常

在課堂上接受到挑戰的眼光。不過也因為這樣，讓郭特利更積極去自我突破，

他說他不斷的閱讀，就連搭飛機的時候，也一定會向服務人員索取專業雜誌。

就是如此不間斷的自我要求，公司注意到郭特利的表現，對他的期許也就

愈來愈高。最忙的時候，他同時擔任三個部門的主管。他笑著說：「企業界就

是這樣，有些人事情愈來愈少，有些人事情卻愈來愈多。」民國九十年，他看

準本土企業發展的機會，決定轉到中光電工作，隨後成為中光電自有品牌公司

奧圖碼的副總經理，也身兼亞洲區的總經理。

令人好奇的是，僅僅三十出頭的他如何領導比自己年長的部屬？他說，一
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開始的確會有壓

力，但是壓力卻來

自於自己。主要的

關鍵是：管別人，

自己會不會心虛？

他說：「當你對自

己在組織裡的價值

有信心，你就不會

去在意部屬的年

齡。」他認為這年

頭注重專業領導，

只要部屬認同你的

管理能力、決策能

力，那麼他們自然

會尊重你。

除此之外，沒有架子的他還是個時時為部屬著想的主管。問他生命中最想

做的事情是什麼，他沒有考慮自己，第一個就回答：「讓身邊跟著我的這些兄

弟過更好的生活。」他舉例說，當時在飛利浦的時候，有一年申報所得稅的季

節到了，他無意間知道部門裡一位 FAE工程師所賺的錢，竟然比他太太賺的還

少。郭特利馬上拍胸脯保證：「如果明年報稅，你賺的錢還是比太太少，那少

的部分我來補！」郭特利認為，這群兄弟跟在自己身邊，願意和他一起追尋夢

想，自己怎麼可以虧待他們。於是他最希望的就是做好每一件事情，達到預期

的目標，不辜負老闆的期望，也對得起相信自己的部屬。

最後，飛利浦的那位 FAE工程師，當然賺到比他太太更多的錢，郭特利承

諾要補的部分始終沒有發出去。而這位 FAE後來也跟著郭特利進入奧圖碼，現

在擔任一個部門的主管。

盡量把箭頭瞄準月亮

去年之前的投影機市場，前兩名總是EPSON和BENQ的天下，其他廠牌由

於都一樣小，所以也分不出誰是第三名。郭特利上任之後馬上開記者會，宣布

奧圖碼是市場上的第三名。他說：「先說自己是第三，就能夠把自己拉到一流

俱樂部。」果然在去年十二月，奧圖碼甚至打敗對手，拿下冠軍寶座。從一個

沒沒無名的小品牌做到現在，跑產業新聞的記者，只要一遇到投影機的議題，

就會自動上門詢問意見，奧圖碼儼然已有一定的代表性，郭特利的表現令人相

當印象深刻。

奧圖碼科技提供
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除了媒體宣傳手法之外，郭特利還特別重視投影機的功能與行銷 。他表

示，過去台灣賣投影機，比較像是在賣儀器，幾乎是硬梆梆的「sales push」，

鮮少進行所謂的行銷。但是現在投影機搶進家戶市場，就必須帶入銷售消費性

產品的觀念，他認為最重要的就是「站在消費者的立場來提供 solution」。

舉例來說，他歸納出一般消費者不願意使用投影機的幾個原因：太貴、操

作太複雜、以及家中空間不足。他透露，目前奧圖碼計畫推出的新機種，就能

夠完全解決消費者的這些疑慮。新機種將結合DVD 播放機、投影機和喇叭，並

且附上短焦鏡頭。也就是說，使用者只需放入DVD ，按下開關，僅僅需要1.

7米的投影距離，就能夠擁有六十幾吋超大畫面的聲光享受，而且新機種的價

格將控制在五萬元以下。郭特利補充說：「只是這樣還不行，有些顧客反應家

中沒有空白的牆壁可以投影，於是我們還另外開發可以伸縮的移動式螢幕。」

靠著對顧客消費特性的瞭解，提供消費者完善的解決方案，奧圖碼的業績

一路長紅。 2003 年 1 月，郭特利將亞洲區的營業目標設定為 2002 年的三倍，

2004年 1月，又設定為 2003 年的三倍，而這兩個目標都不可思議的達成了。今

年，他正帶領著奧圖碼，邁向第三個業績成長三倍的目標。

對於這個近乎自大的自我要求，郭特利笑著說：「把箭頭對準月亮，至少

還射得到老鷹；如果你一開始就瞄老鷹，最後可能什麼也射不到。」喜歡從生

活中尋找智慧的郭特利說，這句話也來自於影星梁朝偉主演的一部電影。

2005 年，奧圖碼的成績令人特別期待。因為郭特利透露，他在去年尾牙的

時候許了一個承諾，如果業績第三度達成三倍的目標，他就會在今年的尾牙宴

上大跳猛男秀。或許這又是他激勵員工的一個方法，誰不想看副總粉墨登場

呢？

郭特利學長小檔案

學經歷： 交通大學運輸工程管理系79級。畢業後先在

Sharp的LCD面板部門擔任業務，再任職飛利浦

台灣分公司，之後赴美國紐約取得MBA，再返

回飛利浦工作。2001年任職中光電投資的揚明

光學，2003年接任奧圖碼科技亞洲區總經理。

現職： 奧圖碼科技亞洲區總經理全球副總經理


