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最近跟經營者討論問題，我發現，目標、願景、經營模式，等未來式的空洞內

容困住他們，過去代工時代，不需要目標、願景等空洞內容，訂單就是實實的

目標，按圖施工出貨收錢就是經營模式，願景被爭取更多訂單取代，一切都是

非常實在的運作，完全可以看到錢再投資，況且廠商的背後都還有台灣擅長的

中小企業合作網路來支撐，完全不必考慮企業發展路徑與風險控制，更不用投

資在員工的能力提升與團隊組建，這樣的輕薄短小模式讓許多中小企業主建立

起企業擴張的信心，並且埋下未來的風險。 

台灣許多廠商製造的產品在外銷時是以貼牌方式供應國外客戶，當地的進口

商，而產品仍然追隨國際產品在當地的規格來進行生產，這樣的模式只是比純

代工再進一步提升，但目標、願景、經營模式等仍然沒有脫離代工範圍，當地

進口商會給錠產品與規格及價格，這就是目標，出貨後代理商會自己經營當地

市場與客戶服務，台灣製造商的願景就是找到更多海外代理商重覆相同步驟把

訂單擴大，訂單生產出貨收錢的經營模式仍然不變，好處是經營者需要走出去

看看市場，跟國外經銷商接觸尋找商機，國內的工程師需要動動腦筋來建立仿

冒品的設計圖以及依照經驗訂定製程進行生產，工程師的能力提升了，廠商也

賺到更多錢，這就是著名的山寨哲學與老二哲學，仍然會埋下未來的風險。 

比較少數的台灣製造商會以自有品牌來經營市場，強調產品的獨特性與優異



性，為達成這樣的市場定位，從企業內部組織到外部客戶服務都要以全新觀念

來進行，而引導企業前進的方針就需要目標、願景與經營模式等內容，因為企

業是以品牌價值來說服國內外經銷商，並且提供完整服務來協助經銷商來開拓

市場，而企業本身還要身先士卒把產品打入重要企業的供應鏈，如台積電或聯

電，讓品牌價值被肯定而能替各地經銷商降低市場拓展的困難，自有品牌經營

的重點在針對一個利基市場進行產品開發時必須對該市場有充分了解，看清楚

那些需求沒有被滿足，還需要看清楚市場進入路徑，設法連結上相關有影響力

的廠商，讓產品能順利送到目標客戶手上，這樣的操作相對於代工模式是相對

困難許多，經營者的本質學能需要持續增長，許多經營者都沒有能力渡過這樣

的挑戰。 

在經營者行為上，代工模式的經營者會身先士卒的參與工作，在每批貨物交貨

時有滿滿的豪情，因為那是在他手中帶領員工完成的成果，沒有太多的風險需

要管理，相反的，自有品牌的經營者多數時間在探討目標、願景、經營模式，

用這樣的方針不斷打造組織與團隊，更花時間在市場資訊蒐集與客戶需求探

討，因為一切是未知，使得風險控管是最優先項目。 

當代工的企業要轉換到自有品牌企業時，經營者的學習能力成為最大門檻或限

制條件，他需要放棄親手做的習慣並加入更多空洞的想像與規劃，這是職業生

涯的重大轉變，台灣只有少數人成功，郭台銘是最著名的例子，河見泵浦也很

成功，大井泵浦也很好，未來還會有其他泵浦廠可以獲得成功。 


