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第七章 經營策略個案分析 

--以帆宣系統科技股份有限公司為例 

7.1 願景與目標 

 

一、 以專業技術及行銷策略，引進半導體及相關之先進設備、材料、廠務軟硬體 供應

系統，建立在台灣銷售、 維護能力，追求公司永續經營服務客戶。 

 

二、 累積業務行銷能力，先進設備系統技術經驗，及充裕之公司資產建立公司自製設

備、設備實力，逐步開發落實製造服務業務。 

 

三、 放眼東南亞半導體市場，國際化經營。以台灣基礎跨越國界，延伸業務、製造能

力，放眼週邊國外主要市場建立競爭力，推展自製設備市場。 

 

四、 客戶的需求，永續的經營服務，秉持積極進取高效率的團隊精神，創造員工福利、

開放員工認股、保障股東權益。 
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7.2 產業競爭地位 

一、產業地位 

帆宣和國內其他設備通路商所專注領域不同(主要以半導體產品為主)，同時提供產

品多元化服務(one stop shopping)，且業務員多為技術人員出身，可提供客戶在製程

上的支援；經過多年努力，帆宣在業界佔有舉足輕重的地位，彙整如下： 

 

2002 年榮獲天下雜誌評選為「股東權益率最高的五十家公司排行第33名」 

2002 年榮獲天下雜誌評選為「資產報酬率最高的五十家公司排行第23名」、2002 年

榮獲天下雜誌評選為「營運績效最佳五十家公司排行第34 名」 

2002 年榮獲天下雜誌評選為「服務業前五百大公司排行第156 名」 

等多項殊榮，廣獲好評，顯示該公司之專業形象在業界備受肯定。 

 

二、市場占有率  

1. 高科技設備材料銷售及服務業務 

 

D公司研磨液(Slurry)，目前台灣佔有率(不含技術轉移的廠商)逾7 成。 

CYANTEK 公司蝕刻液、顯影液、清洗液、去光阻液，目前台灣光罩廠均為其固定客

戶，台灣市場佔有率約70%。 

DMS 公司是全世界生產同型設備的前三大高科技半導體設備廠商，目前該公司的產

品在台灣市場佔有率約在15-20%左右。 

INKO 公司目前市場佔有率，以美國而言約為50%，歐洲、台灣及中國大陸亦佔三成

以上，新加坡更高達70%以上。 

LASERTEC 公司目前該公司的產品在台灣的市場佔有率約在40-50%左右。 

MTC 公司光罩相關設備光阻塗佈機在台灣市佔率約90%；清洗機市佔率約25%； 

processor 市佔率則約25%。 

RIPPY 公司研磨刷(Brush)CMP 市場：40%。 

 

2. 自動化供應系統業務 

 

A.氣體自動化供應系統 
 

目前在台灣之市場以聯華氣體(與BOC 合資公司)、三福化工(與AIR-PRODUCT合資公
司)、亞東氣體(與AIR-LIQUID 合資公司)及本公司(有日本J.P.C 之技術支援)四家公司為
主要之競爭者。以92 年度而言整個市場之規模約達新台幣38 億元，而本公司在92 年
此方面業務達新台幣14 億元，市場佔有率約達37%，尚有發展空間。 



 

 78

 
B.化學品自動化供應系統 
 

此系統在台灣仍以MERK、MITSUBISHI、SUMITOMO、BOC EDWARD 及本公司等五
家公司為主要競爭者。此市場之規模在民國92 年約新台幣15 億元，本公司業務約為新
台幣3 億元，約佔20%。目前已著手在台組裝生產，以加強價格競爭，除可保有市場佔
有率外，亦可增加佔有率。 

 
C.特殊氣體及整廠廠務監控系統(GIS&FMCS) 
 

目前在台灣，主要之供應商為本公司與神通電腦之自動化事業部門。此市場若只計算高

科技產業一年市場規模約新台幣5 億元。本公司所佔比率約40%，達新台幣2 億元。除
了高科技產業，在其他產業之市場每年亦有新台幣6~8 億元。在此部份業務，本公司尚
未開發，未來亦是一進可攻，退可守之方向。 

 
3. 整合系統業務 
 
A.整廠業務整合(Turn-key) 
 

在台灣目前的競爭者有漢唐及亞翔公司，但上述二家公司之競爭優勢在他們已有傳統工

業機電整合實績，與本公司由高科技製程設備之整體設計考量大異其趣，由於本公司進

入此項業務較慢，但目前已有成績，未來成長可期。 

 
B.大型IC、LCD 廠設備整合連接(Hook-up) 
 

由於目前客戶仍依傳統方式採用獨立各自發包方式，由客戶直接下單給數十個供應廠

商，依此方式本公司亦可掌握其中3~4 個專案，惟目前已有國內客戶屬世界級半導體
廠，已決定採取整合性發包方式統合專案進度控制預算，然目前被評估依工作專案特性

適合之廠家只有本公司一家，在未來幾年內，若客戶採用此方式發包，則本公司將有機

會掌握主要市場。 

 
4. 客製化設備研發製造業務 
 

此類設備在台灣亦會是國外廠商之天下，目前本公司尚在作研發及準備，故目前只提供

LCD 與LED 生產設備上之LOADER/UN-LOADER 及次系統之製造，未來將與國內外
廠商合作進行設備在台銷售安裝、維修及製程之研發工作。 
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三、帆宣公司定位 

帆宣公司定位為半導體設備專業行銷通路商（請參見【表7-1】），銷售半導體相

關產品，並提供客戶滿意的加值型服務流程，服務對象為高科技電子、資訊產品的製造

生產廠商，具技術支援、市場推廣能力的專業服務精神，累積多年市場交易經驗及推動

本身企業永續經營的心態下，早已非一般的半導體設備貿易商，僅企圖掌握市場趨勢而

賺取供需型態轉變時的利潤差價，而是具備提供完整產品組合、協助設計、出貨管理、

向原廠即時反映市場訊息及新產品應用開發等專業服務，仍持續強化服務內容、擴大規

模、充實產品線。 

 

【表7-1】帆宣公司定位 

半導體設備專業行銷通路 

全球化策略 銷售商品 半導體相關產品+ 客戶滿 

意的加值型服務流程 

亞太區行銷 服務對象 

 

高科技電子、資訊產品的製

造生產廠商 

地區化差異服務 

 

服務精神 具技術支援、市場推廣能力

的專業服務精神 

 

（一）帆宣公司產品應用領域：客戶在哪裡、服務到哪裡 

帆宣公司銷售的半導體設備主要應用於半導體IC製造業、TFT-LCD(薄膜電晶體液晶
顯示器)產業、光電產業市場，以下概略探討各市場之發展性，以瞭解帆宣公司的目標
市場定位是否具有潛力。 

 

產業概況 

 

本公司營收以高科技行業如半導體IC、薄膜式液晶顯示器(TFT-LCD)、發光二極體
(LED)、砷化鎵(GaAs)、彩色濾光片(Color filter )、IC 封裝、Flip Chip基板等產業所用設
備、材料之銷售及維修服務收入為主，其次則為高科技行業氣體、化學品及監控系統之

規劃、設計、施工、安裝、測試自動化系統，兩項主要業務之比重約40%及60%；自2003
年度起，公司已逐步跨入相關設備之製造，初期之相對比重雖不高，但展望2004年將是
設備製造開花結果的一年。若依據產業區分，IC產業約佔2003年營業收入57%以上，LCD
及LED光電產業佔32%以上之水準，以下針對主要客戶所處之產業作一分析： 
 

A.半導體IC製造業 
 

全球半導體市場自2003年2月以來銷售額持續上揚，各研究機構與公司皆看好全年
市場發展，紛紛調高2003年對半導體市場預測值，最樂觀者當屬Semico預估之19%，最
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保守者亦有近10%的成長。各研究機構對2004 年的預測相對樂觀，平均在20%左右，根
據Gartner Tech Investor Summit 發佈的報告，由於全球經濟持續改善，IT 支出的增加帶
動市場對半導體的需求，在供應面方面，晶圓廠產能利用率亦已超過80%，整體半導體
景氣一面看好，預估2004 年全球半導體市場可望突破2,000 億美元大關，來到2,100 億
美元，成長20%。2005 年亦將延續此一上漲氣勢，不過到了2006年將因產能擴充過剩，
面臨新一波半導體產業低潮，然Gartner認為此波衰退幅度應相當有限，未來半導體廠商
如何有效管理庫存，將左右整個產業的成長變化。 

 

在半導體設備部分，根據工研院經資中心（IEK）ITIS 計畫資料顯示，2002 年全
球半導體業者，因產業景氣不明而縮減投資，直接影響設備市場的消長。2003 年全球
半導體業資本支出方面，據市調機構Dataquest 預測，整體可達320 億美元，比2002 年
的278 億美元增加15％，其中2003 年全球晶圓廠設備資本支出將達185 億美元，較2002 
年的159 億美元成長16％；但是這些數據都已較先前預估數值調低。未來設備資本支出
重點仍在開發0.13 微米以下、Low-K、銅製程、先進封測等高階製程技術與設備、持續
十二吋晶圓廠投資以降低成本與增加產能。此外，據另一預測機構SEMI 估算2004 年
全球半導體設備市場規模將由2003 年的218 億美元成長至284 億美元，成長幅度達30
％。2004 年在全球半導體市場景氣持續復甦，預估半導體設備市場規模亦將成長。 
 

B. TFT-LCD(薄膜電晶體液晶顯示器)產業 
 

由於TFT-LCD 面板的輕薄與無幅射線等特性，加上LCD 面板價格在韓國及台灣廠
商陸續投入量產後快速滑落，導致LCD 監視器與CRT 監視器的價差縮小，遂興起一股
LCD 監視器取代CRT 監視器的風潮，也使得LCD 監視器成為近年來成長最快的資訊
產品，根據Display Search 的研究資料顯示，2003 年全球LCD 監示器需求量達5,050 萬
台，預估2004 年在替化效果持續發酵下，LCD 監示器需求量可望再度攀高至7,300 萬
台。 

 

受到筆記型電腦滲透率增加，備有Intel Centrino 處理器平台的新機種上升等因素的
帶動下，市場預期2003 年筆記型電腦出貨量將較去年同期增加16.5%以上，達3,500 萬
台遠優於桌上型電腦的成長率。Display Search 的資料顯示，15 吋以上尺寸的筆記型電
腦將首次超越14 吋以下機種，成為2003 年第三季的主流商品，佔當年總出貨量的
52%，並佔2004 年總出貨量的61%。 
 

 

 

 

 

 



 

 

 81

 

【表7-2】

 

【表7-3】 

 

除上述因素外，帶領TFT-LCD 產業高速成長的火車頭角色非LCD 電視莫屬。美國
FCC 預計在2006 年底數位收視戶普及率達85%時將回收類比頻道，台灣、日本及歐洲
也計畫分別於2006 年起逐步終止類比訊號，中國將利用2008 年奧運推動數位播放系
統，這一連串的全球電視數化位行動正式啟動了LCD TV 的商機。 
 

預估全球2003 年LCD TV 總需求量約400 萬台，根據Display Search 保守預估，
2004 年LCD TV 總需求量可望成長一倍達800 萬台，目前主流LCD TV 機種以15 吋與
20 吋為主，佔總出貨量的50%以上，但自2003 年下半年開始，由於國內五代廠逐漸開
始量產，20~30 吋產品比重將日漸提升。 
 

【表7-4】 
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由於全球對LCD 面板之需求快速成長，全球LCD 面板廠皆投入大量資金於廠房的
興建，根據ITIS 的統計資料顯示，2004 年全球LCD 面板廠商相關設備投資金額約80.85 
億美元，其中台灣廠商投資金額約36.29 億美元，佔其中的45%，台灣廠商投資金額佔
有率之所以如此高的原因，在於國內五家廠商新投資的五代廠於今年進入設備密集輸入

的階段。此外，ITIS 資料亦顯示，未來幾年全球TFT 相關投資金額仍將高達70~80 億
美元，台灣廠商則持續看好TFT 面板之發展性，投資金額仍居高不下，約達30~35 億
美元之間。 

 

由於全球對LCD 面板之需求快速成長，全球LCD 面板廠皆投入大量資金於廠房的
興建，根據ITIS 的統計資料顯示，2004 年全球LCD 面板廠商相關設備投資金額約80.85 
億美元，其中台灣廠商投資金額約36.29 億美元，佔其中的45%，台灣廠商投資金額佔
有率之所以如此高的原因，在於國內五家廠商新投資的五代廠於今年進入設備密集輸入

的階段。此外，ITIS 資料亦顯示，未來幾年全球TFT 相關投資金額仍將高達70~80 億
美元，台灣廠商則持續看好TFT 面板之發展性，投資金額仍居高不下，約達30~35 億
美元之間。 

 

C. 光電產業 
 
LED 具有省電、輕巧及壽命長等特性，70 年代開始商業化，並朝高輝度、全彩及
高發光效率等方向發展，台灣在LED 發展主要分成可見光及不可見光，在可見光部份
台灣的產值佔全球近四分之一，且每年皆呈現緩步穩定成長。 

 

由於彩色手機為未來的主流趨勢已形成，根據Dataquest 預估2004 年全球手機需求
量約5.46 億支，其中彩色手機約有2.35 億支，佔整體比重約43%，較2003 年大幅成長
6 成，由於白光LED 仍以彩色手機應用為大宗，預估2004 年在彩色手機需求帶動下，
白光LED 仍將有相當大的成長空間。 
 

台灣LED 產業在國內上游磊晶廠如晶電及燦圓等廠商陸續推出高亮度藍光晶粒
(ITO、DPI)以及億光、光寶等下游封裝廠透過OSRAM 專利授權取得白光LED 製造專
利，使台灣正式跨入白光製造領域。 

 

產業上、中、下游關聯性 

 

本公司係半導體、光電等高科技產業之全方位供應者，所屬行業上、中、下游之關

聯性如下圖【圖7-1】所示： 
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【圖7-1】產業上、中、下游關聯性 

 

（二）經濟規模：全國最大半導體設備專業通路商 

 

1. 專業結合 

半導體設備通路商具有大者恆大的特性，為強化產業供應鏈服務，集合帆宣、設備

製造商、研究機構三方，以更大經濟效益來讓客戶享有精緻化、符合需求的服務品質，

合併將有助於資源整合、加速提供客戶更完整的電子設備供應鏈服務，並提高經濟規模

效益與生產力，達到企業雙贏，從近期專業半導體通路商紛紛以合併、策略聯盟方式合

作以增加產品線的事件來看，擁有經濟規模的通路商才能在BTO、全球運籌模式中生存，

帆宣跨入亞太地區佈局比同業早，長期發展看好。 

 

2. 多角化及策略聯盟 

近來通路商皆積極多角化及策略聯盟風，請參見【表7-5】。帆宣跨足高科技設備

材料銷售與服務業務、自動化供應系統業務、整合系統業務、客製化設備研發製造業務。

由於本土設備通路商積極地朝海外拓展，加上部分通路商已透過上市上櫃取得資金，在

與國際型通路商的競爭上，實力已大為增強，加上有些代理商走向集團化經營（如漢民、

漢微及漢辰），也增強了通路商的實力。展望未來，通路商之間勢必引發一連串的整合，

尤其已上市櫃通路商在資金取得相對有利，為拓展營運版圖，使得通路商大者恆大的趨

勢日益明顯，中小型通路商將會尋求購併整合，以擴大營業規模，共享企業資源，也有

助於上市上櫃進度的推展。 
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【表7-5】帆宣轉投資事業 

轉投資事業 主要營業 

Marketech Integrated Pte 

Ltd.(Singapore) 

 

半導體及光電產業廠務管路工程及整合

系統之規劃、設計、安裝、測試、保固及

技術諮詢服務 

Market Go Profits 

Ltd.(B.V.I.) 

從事控股及轉投資事務 

聯新科技股份有限公司 積體電路設計買賣及電子零組件製造業 

Headquarter International 

Ltd. (B.V.I.) 

從事控股及轉投資事務 

 

Tiger United Finance Ltd. 

(B.V.I.) 

從事控股及轉投資事務 

 

MIC-Tech Ventures Asia 

Pacific Inc.(Cayman Islands) 

從事控股及轉投資事務 

 

無錫啟華電子科技有限公司 

 

半導體元器件及晶體專用設備、電子元器

件專用設備、環境污染防治設備的設計、

製造、安裝及維修等服務 

華友化工國際貿易（上海） 

有限公司 

半導體及光電產業製程用化學品原料及

儀器設備等代理買賣業務 

福州吉威系統科技有限公司 

 

無塵室及動力系統設備、管道系統設備安

裝及相關配套服務 

上海吉威電子系統工程有 

限公司 

 

機電安裝工程施工承包、機電安裝工程專

業承包、化工石油設備管道安裝專業承

包、管道專業承包並提供相關工程後期保

修服務 

Russky H.K. Limited 從事控股及轉投資事務 

上海茂華電子工程技術有限公司 

 

半導體及光電產業廠務管道系統及相關

設施設計、安裝、測試、保固及技術諮詢

服務 

泰宣企業股份有限公司 從事自動化供應系統業務之運轉服務等 

 

（三）國內半導體通路商定位探討 

將Porter 所提出的「競爭策略矩陣」模型加以改良，依企業低成本或差異化的「競

爭優勢」（competitive advantage）與「競爭領域」（competitive scope）的廣狹，

將半導體通路產業區隔成低成本營運能力、獨特技術能力、多元化經營、市場導向經營

四大策略群組，請參見【圖7-2】。 
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廣 多元化經營 市場導向經營 

市場領導優勢 

技術多元化 

法規與管理能力 

範疇經營優勢 

顧客需求的掌握 

行銷通路的掌握 

設計與創新應用 

品牌與企業形象 

全功能服務的能力 

低成本營運能力 獨特技術能力 

競  

 

爭 

 

領 

 

域 

 

規模經濟優勢 

採購及來源控制 

運疇管理能力 

JIT  與自動化能力 

員工素質與人事管理 

創新與研發能力 

產品規格制定 

關鍵技術與專利開發 

技術資訊獲取能力 

窄 低成本 競  爭  優  勢 差異化 

【圖7-2】半導體通路產業定位構面 

資料來源：徐作聖,策略致勝,1999,p131；本研究整理 

 

1. 成低成本營運能力：代表企業擁有成本上的競爭優勢，但產品集中於狹窄的競爭構

面，專注於產業的生產效率，成本降低為主要之營運重點，半導體設備通路商如九佳、

奇裕、雙埕等。 

 

2. 獨特技術能力：代表企業擁有技術上差異化的競爭優勢，以及擁有專精的競爭領域，

此種企業專注於某種專門技術的累積及發展，並有能力將此種技術轉移及應用於不同的

產業領域，以及參與技術規格或標準的制定，半導體設備通路商宏朔、皇瑞、宥誠等。 

 

3. 多元化經營：代表企業擁有成本上的競爭優勢，以及較寬廣的競爭構面，此種企業

的特性在於除了擁有所處產業的產品及技術外，還有其他相關性產業的多元技術，並能

掌握範疇經濟的優勢，企業資本額龐大，以全球化市場導向將產品行銷到全球各地，半

導體通路商如漢民、帆宣、蔚華等。 

 

4. 市場導向經營：代表企業專注於產業最終顧客需求的滿足及市場的開拓，企業品牌

與形象的建立，企業具有多樣化的產品種類，掌握進入市場的時效，為市場開發的先驅

者，半導體製造商如台灣應材、Ｎovellus、KLA-tencor等。 

 

（四）帆宣逐漸朝向市場導向經營模式 

 

經由以上之定位探討，利用Porter 競爭策略的觀念，依企業的「競爭優勢」與「競
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爭領域」，將半導體通路產業區隔成低成本營運能力、獨特技術能力、多元化經營、市

場導向經四大策略群組，帆宣公司的定位策略已經從早期的集中低成本，隨著產品線及

市場的不斷擴展，演進到多元化經營的低成本策略，現在已逐漸朝向市場導向經營模式

為滿足顧客需求，提供全方位解決方案（total solution），請參見【圖7-3】。 

 

【圖7-3】帆宣公司之定位軌跡 

 

因此由以上可彰顯出半導體設備通路商未來發展的模式應以是否能於亞太地區提

供全面性且深入的半導體設備供應鏈整體附加價值服務為導向，此亦將連帶推動半導體

設備通路商的成長。 
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7.3 未來競爭策略 

帆宣公司自民國七十七年創立以來，在定位上一直以「半導體設備專業行銷通路商」

為目標並執著於本業，帆宣的成功與優勢，有賴於一套正確的經營策略與模式，展望未

來，面對國內競爭者的追趕，及國外廠商進軍亞太市場的衝擊，帆宣將如何持續保持競

爭優勢？本節主要探討帆宣公司在變動的環境及眾多競爭者環伺下，如何發展未來 

競爭策略。 

一、經營方針 

(一) 將既有產品線之擴大至大陸及亞太地區，持續於亞太地區擴增服務據點，佈建帆

宣亞太經銷網。 

(二) 積極擴充產品線之銷售，持續增加代理經銷產品線，以提供客戶一次購足服務。 

(三) 透過產品市場開發及成立系統市場處，統合規劃，加強引進新產品線，並提供即

時技術支援。 

(四) 持續投資強化電子商務，以提高服務客戶之效能及公司內之營運效率。 

 

二、行銷據點發展策略： 

建立一個全球半導體設備經銷網路： 

 

行銷通路首重行銷據點之掌控，且面臨半導體設備通路變革之際及滿足客戶在海外

設廠，公司目前行銷據點以台灣、新加坡、大陸為主，逐步擴展，進而建立一個全球半

導體設備經銷網路，或設立子公司與當地設備供應商結盟，以求產品資源之最佳配置，

而成為維持長期競爭之必要性條件。 

 

（一）大陸及東南亞市場發展： 

 

台灣、大陸、新加坡三大區塊同步發展： 

帆宣在亞太地區的佈局，主要分為台灣、大陸、新加坡與東南亞三大區塊，目前新

加坡、東南亞地區的營收佔整體帆宣集團營運比重較輕。為拓展國外市場，帆宣分別於

大陸及東南亞地區設立轉投資公司來負責海外通路的經營。在大陸市場方面，由轉投資

之無錫啟華電子科技有限公司、華友化工國際貿易（上海） 

有限公司、福州吉威系統科技有限公司，並計劃在深圳、上海等地設立銷售服務據點。 

 

（二）全球佈局： 

 

除積極拓展大陸及東南亞市場外，帆宣也努力朝全球化發展，基本策略方向如下： 

1. 行銷據點擴增 
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2. 加強帆宣服務全球台商目的，跟隨客戶成長腳步 

3. 推廣台灣半導體市場至國際舞台 

4. 跨國技術與人才交流，提昇帆宣科技管理與人力資源上的國際優勢 

 

三、產品線策略： 

擴大全系列設備產品線業績，積極拓展代理新產品，擴充產品線之授權經銷區域： 

（一）擴大全系列設備產品線業績： 

展望未來，12 吋廠投資與開發先進製程的金額龐大等因素影響下，持續不斷投資
在技術和晶圓廠設備，漸成IDM 廠龐大沉重負擔，包括歐洲、美國、日本等各地IDM
廠都有關閉晶圓廠，提高委外代工比例趨勢，如Motorola 的CMOS委外代工，TI、
Conexant和Agere則計劃在CMOS方面成為Fabless等，因此Foundry產業仍將有超越整體
半導體業的成長，這對未來營收產生極大貢獻。 

 

（二）擴大新產品線之代理及銷售，擴大市場占有率： 

全球電子產業為有效降低成本，推動BTO(接單後生產)等措施，改變設備通路與原

廠直接供貨之生態，改由通路商代為服務，此一產銷分工的商機大，同時也達到雙贏目

標。未來將陸續引進各類電腦用及非電腦用之電子設備，除加強銷售，擴大市場占有率

外，並持續積極開拓市場及洽談代理合作，以期藉由相同之通路綜效而提升業績。 

 

（三）主動積極爭取擴充產品線之授權經銷區域 

藉由台灣經營之成果及經驗，主動積極爭取擴充產品線之授權經銷區域，未來其他

重要產品線，也將藉由現有經銷授權的擴充，將授權之經銷區域由台灣擴充至、大陸及

東南亞等地區。 

 

四、財務策略： 

改善財務結構、強化體質，資本國際化、降低營運成本： 

 

（一）改善財務結構、強化體質 

加強財務槓桿之運用，健全公司財務結構，以為永續經營之基礎，多元化資金取得

管道，降低經營成本，並減少經營風險，另透過資訊科技的充分運用，將營業費用率降

低至2.5%以下，產生經濟規模效應。 

 

（二）資本國際化、降低營運成本 

邁向國際資本市場籌措國際資金，穩定資金來源並加強策略聯盟分擔風險，以及藉

由資本市場多元化，理財工具多樣化取得較低廉之資金，以擴大公司之營運規模，以加

強策略聯盟，分散經營風險，朝國際化企業發展，使股東價值極大化。 
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五、技術與服務策略： 

強化技術支援服務，提供客戶整體解決方案，倉儲自動化服務： 

 

（一）強化技術支援服務： 

為強化技術支援服務，如協助客戶研發專案設計、不定期向客戶作技術簡報及展示

設計成果，基於長期服務客戶所累積之專業素養及技術能力，帆宣公司計劃於技術支援

方面，將擴大與下游廠商合作以提供客戶更佳之產品解決方案。 

 

（二）提供客戶整體解決方案： 

整合公司內部及外部專業系統設計公司之技術，以提供完整之系統性解決方案予客

戶，以達三贏之成果，目前該公司應用技術支援部門，提供客戶研發產品之專案設計，

協助客戶搶進Time-To-Market 之商機，並可節省客戶之研發費用，配合相關資訊產品

設備代理銷售之契機，掌握產品之市場潮流，以提供客戶一次購足需求之全方位多元化

服務。 

 

六、規模經濟發展策略 

(一) 專業結合 

為強化產業供應鏈服務，集合帆宣、設備製造商、研究機構三方，以更大經濟效益

來讓客戶享有精緻化、符合需求的服務品質，合併將有助於資源整合、加速提供客戶更

完整的電子設備供應鏈服務，並提高經濟規模效益與生產力，達到企業雙贏，從近期專

業半導體通路商紛紛以合併、策略聯盟方式合作以增加產品線的事件來看，擁有經濟規

模的通路商才能在BTO、全球運籌模式中生存，帆宣跨入亞太地區佈局比同業早，長期

發展看好。 

 

(二) 多角化及策略聯盟 

帆宣跨足高科技設備材料銷售與服務業務、自動化供應系統業務、整合系統業務、

客製化設備研發製造業務。由於本土設備通路商積極地朝海外拓展，加上部分通路商已

透過上櫃取得資金，以擴大營業規模，共享企業資源。 
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七、小結 

帆宣公司自民國七十七年創立以來，在定位上一直以「半導體設備專業行銷通路商」

為目標並執著於本業，主要代理經銷的產品含括高科技設備材料銷售與服務業務、自動

化供應系統業務、整合系統業務、客製化設備研發製造業務 

 

綜合以上帆宣公司的策略規劃，彙整如【表7-6】所示： 

 

【表7-6】帆宣公司的策略規劃 

策略 內容 

行銷據點發展策略 建立一個全球半導體設備經銷網路 

產品線策略 擴大全系列設備產品線業績，擴充產品線之授權經 

銷區域，積極拓展代理新產品 

財務策略 改善財務結構、強化體質，資本國際化、降低營運成本 

技術與服務策略 強化技術支援服務，提供客戶整體解決方案 

規模經濟發展策略 經由轉投資之方式陸續建構各分公司，以持續擴大經 

濟規模 

 

帆宣公司的願景是：成為世界級半導體通路商，帆宣有全球行銷據點發展策略、規模經

濟發展策略、產品線策略、技術與服務等策略，經由以上探討，只要大環境趨勢如前述

之預期，其策略本身是可行的，財務方面似乎也不成問題，但是一家台灣本土通路商，

想要成為世界級半導體通路商，擁有世界級人才是不可或缺的關鍵因素，帆宣公司雖然

人力素質優於同業，且有良好的教育訓練制度與高度的員工向心力，但國際行銷企劃人

才缺乏仍是隱憂。展望未來，市場未來仍具成長空間，而在市場專業分工下，行銷通路

商已成為供應商與客戶成長不可或缺之夥伴，經銷據點，並輔以完整的資訊管理系統與

專業化之服務，其未來深具競爭及發展潛力。ＩＣ製造商選擇交貨快、價格好、產品全、

品質優、技術強、財務強、據點多之代理商來搭配，帆宣公司應有相當成長空間。 
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第八章 結論與建議 

8.1 結論 

一、半導體設備通路產業前景樂觀 

 

經由產業分析結果，產品生命期間較短，但後續成長性高，其所需設備種類繁多，

對客戶而言，設備若來自於不同的供應商，除在交期一致性難以掌握外，產品分散購入

將使得廠商議價空間縮小，造成營運成本的增加；客戶本身因跨入眾多應用領域，上游

供應商面對廣大下游客戶產品量產技術支撐服務恐將難以滿足。透過專業半導體通路商

提供市場需求現況及產品改良建議。 

 

經由總體環境分析及五力分析結果，儘管全球經濟持續降溫，依據Dataquest和

In-Stat 分別公佈他們對全球半導體產值最新預估值，對半導體未來景氣充滿樂觀，展

望未來，資訊產業之持續成長，也將連帶推升半導體設備經銷代理商的營業成長。 

 

二、核心能力是競爭優勢的基礎 

 

透過個案公司內部條件分析，發現個案公司（帆宣）無論在經營能力及獲利能力均

優於同業，主要原因是擁有優勢的核心資源與能力，因此，本研究認為，如何建構及延

伸核心能力成為企業賴以生存的關鍵因素，核心能力與「知識」一樣不進則退，所以核

心能力需要不斷得到養分灌溉以及細心保護，核心能力是事業發展的泉源，是公司階層

必須建構的策略重點。 

 

以半導體設備通路產業而言，價格競爭力、支援能力、產品線完整性、產品品質、

財務健全狀態、海外支援等項目是關鍵成功因素，企業在建構「策略性資源」或「企業

專屬能力」時，必需要有某種程度符合上述之關鍵成功因素。 

 

三、半導體設備通路產業策略發展趨勢 

 

藉由策略行為的行使，可以決定公司在產業中相對的競爭地位，並且此一競爭地位

決定企業的利潤將超過或低於該產業企業的平均獲利水準，倘若公司想長期達到高於平

均獲利水準的利潤基礎，就必須建立一套有效的發展策略，以維持企業的競爭優勢，我

國半導體設備通路產業策略發展趨勢如下： 

 

（一）持續擴大營業規模，邁向設備製造商 

我國半導體設備通路商之規模仍然偏小，我國半導體設備通路業策略發展應秉持著

專業經營之信念，擴充其半導體設備產品之版圖，成為亞太區半導體專業製造商，並積
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極與國際間大型半導體製造商建立策略聯盟之合作關係，投資相關電子通路相關事業，

擴大設備通路業服務縱深度，以推向國際設備製造商之列。 

 

（二）多角化投資策略 

發展方向仍將以半導體設備通路為其主要核心，進而擴展至上、下游電子相關產

業，從事高科技產業之多角化投資策略，並整合海外子公司及轉投資公司之資源，建立

完整之運作規劃，使組織運作更具效率。通路商大者恆大趨勢確立，已上市櫃通路商在

資金取得相對有利，其競爭優勢將更為凸顯，未來通路商之間勢必引發一連串的整合，

而小型通路商只能在利基市場求生存。 

 

（三）全方位產品服務策略 

企業應致力與半導體供應廠商間建立穩固之合作關係，增加產品線之代理、擴充其

他相關半導體設備之行銷通路，並建立網路交易之新通路，以拓展多樣化之行銷方式，

客戶在哪裡、服務到哪裡，並發展完整的MIS 系統，隨時提供客戶即時的資訊，以達到

省時且具高效率之訂單管理系統，在物流方面，要有管理完善，調度靈活的倉儲系統，

能在最短的時間內，將包裝標示完整的貨物送到客戶手上，並提供Total Solutions，

齊全的產品線，宛如設備百貨公司，讓客戶一次購足，滿足客戶及時多元化之需求。 

 

（四）大陸市場的競逐策略 

正當美國經濟接近負成長，全球經濟正面臨衰退臨界之際，大陸仍然擁有將近兩位

數的成長，再加上藉由市場開放及各種產業特區及租稅的調控手段，一方面是潛在市場

需求、低廉勞工成本的吸引；一方面是高昂進口關稅及競爭先機的強迫推力，再加上當

前全球性的景氣循環低潮所限，大陸遂成了現階段全球半導體廠及半導體設備通路商不

得不提前卡位以謀求出路的重要據點。然而，大陸市場不只是台灣業者參與而已，而是

全球半導體競爭者齊聚一堂的競逐舞台，此外，除了競爭模式將是國際化外，大陸仍舊

半調子的市場機制不免充滿過多的人為「調控」因素，而此舉將使企業短期在大陸市場

發展的情況充滿變數。 

台灣半導體設備通路商西進固然有其挑戰風險，卻也充滿機會，更何況大陸正是匯

聚來自於競爭面、供給面、需求面及技術面等其他方面綜合挑戰的核心，如何建立及累

積本身的核心專長及選擇合適的策略性定位，當是半導體廠商在西進及迎向下一波景氣

循環應當優先思考的議題。 

 

四、管理能力是半導體設備通路業成敗關鍵 

不論是設備或是整個半導體市場，永遠只有兩種狀況，一種是供不應求，另外則是

供過於求，在越不景氣的時候，更是考驗廠商管理能力，如何降低庫存、檢討產品線，

並仍持續與客戶接觸、維持關係，對內必須激勵員工士氣、加強訓練，方能在景氣好轉

時有傑出的表現，設備代理商介於原廠與客戶之間，對上與對下所要面對的制度與系統
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皆不相同，因此如何建構完整的資訊化系統，透過網路與上下游廠商連線，做到完全電

子化交易，流程與庫存狀態都可透過網路進行監控，如此將可有效降低營運成本，並減

少人為疏失的發生。 
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8.2 建議 

一、客戶外移，因應對策之建議 

國內部份生產低附加價值之電子廠商外移使得國內傳統電子產業成長趨緩，對相關

電子之設備需求減少，建議做法如下： 

 

（一）配合國內產業升級和高科技產業的發展，提供電子相關產業所需之高附加價值產

品。 

（二）隨著廠商的外移，國內半導體設備通路商也要持續對香港、大陸及東南亞等海外

地區，擴充其行銷據點以就近服務客戶。 

 

二、永續代理權的不確定性，因應對策之建議 

一般經銷代理合約雖多為一年一簽，國外原廠之永續代理權的不確定性，及品牌間

之競爭極為激烈，如果合約到期，重要產品線被供應商停止代理，則對整體銷售影響相

當大，建議做法如下： 

 

（一）經銷代理合約雖多為一年一簽，此乃經銷代理行業的特性，通路商應積極在亞太

地區已建立良好行銷通路，並培養良好技術服務能力與經營實力，與各知名大廠建立穩

固之合作關係，方可維持長久穩定之代理權。 

（二）持續增加代理產品的來源及產品線的種類，以降低產品代理之風險。 

（三）提高專業服務及技術支援能力以與同業間區隔化及差異化，提升附加價 

值，並持續提高員工產值以因應其他同品牌複式代理商的競爭。 

 

三、外商進軍亞太市場，因應對策之建議 

近年來由於外商將營運之據點擴充至亞太地區，且部分運用購併本土公司之方式，

搶佔市場之佔有率，對國內半導體設備通路業造成衝擊，世界大廠如能克服其龐大體制

的先天限制條件，提供下游製造廠商在訂貨取貨服務上與通路商同樣的快速與彈性，截

斷通路商功能，將對國內半導體設備通路商造成重大威脅，建議做法如下： 

 

（一）持續投資及擴充經銷產品線至香港及東南亞地區，以利即時服務並掌握外移的廠

商之商機。 

（二）以長期配合之經營客戶方式，提供下游製造廠商資金週轉或彈性付款方式，鞏固

並發展更佳之客戶與供應商互動關係，維持其通路價值。 

（三）建立企業形象，強調技術諮詢、協助設計、及時供貨、為客戶做庫存計畫等附加

價值，而非只是單純的設備買賣。 
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四、產品生命週期短，因應對策之建議 

電子產業為一產品更新速度快、產品生命週期較短之產業，往往隨著一新產品之問

世而產生世代之更替，考驗著半導體設備通路業存貨控管及掌握產品資訊之能力，建議

做法如下： 

 

（一）加強產品市場開發，針對產品與市場之新趨勢，訂出公司未來方向及機會，並適

時引進新代理及開發新市場客戶，以掌握其汰舊換新之商機。 

（二）成立系統市場處，針對市場及客戶之需要提供整合性系統成品之設計，以利客戶

即時完成設計，取得市場之先機。 

（三）持續投資及擴充經銷產品線至香港及東南亞子公司，以利服務及確實掌握為了降

低生產成本或為了延長其產品生命週期而外移廠商之生意機會。 

五、對政府的建議 

國內半導體通路廠商近期持續加碼赴大陸投資已為難免之趨勢，因此，開放對大陸

投資為直接投資及建立廠商資金回流機制，將之前所採取的防堵政策改為疏通。這樣的

作法也許短期仍有資金大幅匯出情況發生，但其實廠商資金要走的也去得差不多了，再

說建立資金回流機制，也許短期因廠商仍要再投資而效益不大，不過，長期而言，對台

商資金回流仍有極大幫助。 

 

再者，開放兩岸通匯方面，對於國內半導體通路廠商實為利多於弊，不僅降低匯款

成本及手續，在時間上也是一大節省，如此也有助於吸引外資留在台灣，將台灣當作其

資金調度中心。 

 

六、對後續研究者的建議 

（一）近年來半導體設備通路產業在國內發展迅速，已成為我國電子資訊產業價值鏈中

不可或缺的一環，然而，國際化的趨勢來勢洶洶，面對國外設備商強敵壓境，本土通路

商如何保持優勢，並進而邁向國際，值得探討。 

（二）面對大陸廣大市場，包括國內外系統業者（客戶）、上游半導體製造商（供應商）、

各種替代品牌（替代者）、轉投資相關事業（互補者），紛紛進入大陸市場，其中之競

爭與合作關係，是否可以發展出一種雙贏的競合模式，值得研究。 
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