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 這是一樣艱鉅的任務，許多成功者如郭台銘、興中行的經營者，他們都具有敏

銳的市場嗅覺，能把空洞的市場訊息轉化為具體內容，多數人還在依賴老二哲

學時他們早已早早佈局出發，並勇敢地設定未來幾年的目標，也就是鴻海的年

度發表會的內容其實已經是內部的舊消息，最新的消息是他們正在執行的五年

先期計畫。 

過去這樣的異類英雄非常稀少，幾乎不可得，雖然有緊追在鴻海之後的豪傑但

數量還是不多；電子五哥、PCB領先群，他們的共同點仍然是非常勇敢： 

聚焦：敢於堅定設定目標(Focus) 

整隊：敢於大聲說出內容來以整合團隊(Alignment) 

路徑：敢於規劃成長路徑以避開風險(Tracking) 

深度：敢於追求成果超乎預期的卓越(Stretch) 

容忍執行率只有 70%的成果，這些步驟相對於多數代工業者都是空洞的內容，

完全是在作夢的異類觀念，代工觀念追求的執行率是 100%，代工觀念也深植

於多數中小製造業經營者身上，當然無法滿足現在需要轉型的時代。 

這樣的英雄思想觀念與行動自然會追求對外客戶服務與內部管理的一致性，會

給幹部與員工合理的分潤，也會帶領幹部們反覆檢討更上位的目標、路徑、獲

取各階段的關鍵成果、修正關鍵流程、調整組織結構、檢討團隊人力成長、配

置適當資源，這樣的展開都符合如平衡計分法與 OKR法等管理觀念，當然他

們也理解過程中包含燒錢的必要學費與風險，這也是英雄豪傑與凡夫俗子的差

異，許多公司都不會把盈餘留在公司而多數分掉。 

快樂心法可以幫助個人的成長與堅定自己的心志，還可以提供有效工具來判讀

市場訊息，但還需要加上更多的市場觀察力的訓練，經營者與接班人都必須在

國際展覽上投資更多心力與時間，拜訪國外的進口商，考察當地市場並跟更多

的區域經銷商洽談，這是讓心臟強大與勇敢的方法，這樣的歷練是非常必要的



投資，再加上自己的努力則成功可期。 

外部顧問的協助是能力成長的必要手段，雖然很貴但會很值得，好的顧問可以

很快幫助判斷出在空洞內容的整合能力是否成長，而這樣的過程中可以同時做

一些計畫案來驗證，由計劃案的執行成績就可以當作能力成長驗證的參考，我

都會請跟我學習的工程師每 3個月就回顧他能力是否成長，這樣的成果十分豐

碩，因為工程師的學習會十分專注，在學會思考方法下可以持續進步。 


